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SISTEMA MULTIPLICADOR DE MICROEMPRESAS URBANAS DE GUATEMALA:

EVALUACION DEL PROGRAMA

Rae Lesser Blumberg

Jaime Reibel

MANAGEMENT SYSTEMS INTERNATIONAL

l. INTRODUCCION

El Sistema Multiplicador de Microempresas Urbanas (SIMME) fué

concebido en 1987 con el fin de asistir en el crecimiento de las

microempresas (MEs) establecidas en el sector privado de Guatemala.

Desde principios de los 1980s, el sector microempresarial

urbano se expandió rapidamente, parcialmente en respuesta a una

crisis económica, que solo empezó a mejorar desde 1986. No se

conoce el tamaño exacto del sector microempresarial urbano; se

estima que hay entre 45,000' y 125,5152 productores y servicios

micro solamente en el área metropolitana de Guatemala. Lo que sí

se sabe es que este sector incluye algunos de los segmentos más

pobres y más dinámicos de la población guatemalteca.

La Vicepresidencia del Gobierno de Guatemala (GDG) creó la

Comisión Nacional para el Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa

el 25 de marzo de 1987. La Comisión a su vez, estableció la

Secretaría Técnica del proyecto del SIMME el 29 de septiembre de

1987. La Secretaría Técnica ha contratado seis organizaciones no

, Olivares, Mirtha, Estudio Exploratorio para el Desarrollo de
un Programa de Apoyo a la Microempresa. Guatemala: Camara
Empresarial de Guatemala (sin fecha), p. 9. Olivares cita a
Blijdenstein, John W., La Pequeña y Mediana Industria en la
Economía de Guatemala. Guatemala: Banco Centroamericano de
Integración Económica, 1986, P. 16 como fuente del estimado.

2 Escoto Marroquin, Jorge Rolando, et al., El Sector Informal:
Estudio Sobre el Sector Informal de Producción y servicios en el
Area Urbana Central de Guatemala. Guatemala: Fundación FADES de
centroamerica, 1987, p. 49.
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gubernamentales (ONG), las cuales llevan a cabo las operaciones

diarias del programa. Estas organizaciones son: ADESCO, FAPE,

FUNDAGUATEMALA, FUNDEMIX, FUNDESEM y MICROS. Los objetivos del

SIMME incluyen:

o Fortalecer la economía guatemalteca;

o Mejorar los ingresos y la productividad

microempresario y el bienestar de su familia; y

del

o Aumentar el número de empleos.

Para poder lograr esto, el programa, como originalmente

concebido, estaba supuesto a autorizar préstamos para 40,000 MEs

para el 31 de diciembre de 1990. Claro está que no se puede lograr

totalmente esta meta tan ambiciosa. De hecho, bajo la expansión

máxima posible que se puede lograr para finales de 1990, no se

podría servir a más de 25,000 MEs. Esto será explicado más a fondo

en la Sección Ir siguiente. Sin embargo, el programa del SIMME

tiene un potencial enorme debido a una combinación única de

factores. Sobresalen dos de estos factores. Primero, es un

programa apoyado por el gobierno que tiene la posibilidad de

alcanzar un número mayor de MEs que los programas administrados por

las ONGs que han operado en América Latina hasta la fecha.·

segundo, ha integrado con éxito las entidades públicas y privadas

de tal manera que aprovechen algunas de las ventaj as de ambos

sectores. Por consiguiente, el SIMME podría servir en el futuro

como modelo de asistencia cooperativa en gran escala de los

sectores público y privado para el sector microempresarial en toda

América Latina.

Con el fin de evaluar el progreso y las áreas que preocupan

del nuevo programa del SIMME, los autores llevaron a cabo un

estudio del proyecto entre el 11 y el 24 de agosto de 1988. Tal

2



como se detalla en el Anexo A (Metodología), se utilizó un enfoque
de Evaluación Rural Rápida. Se utilizó la "triangulación" como una
herramienta básica de corroboración para tratar de validar todos
los datos a través de más de una fuente.

Las fuentes utilizadas incluyeron: (1) documentos; (2)
entrevistas con personas directamente relacionadas al proyecto.
(desde los altos administradores de organizaciones constituyentes
hasta todos los "fomentadores" (o Asesores, como serán llamados en
este informe; cada ONG tiene 10 Asesores que están directamente
vinculados con las microempresas); (3) entrevistas con personas en
otras organizaciones que tienen una "visión externa" del proyecto
SIMME;y (4) entrevistas con un grupo de las mismas microempresas.

El anexo metodológico ofrece más detalles.

Esta evaluacián reveló gran solidez inherente y logros
. importantes. Pero también reveló áreas problemáticas que pueden,
y deben - ser corregidas antes de su institucionalización.

El informe está organizado bajo una serie de títulos que
incluyen los asuntos principales que fueron identificados durante

la evaluación.

II. CALIDAD VS. CANTIDAD: LA "META DE 60"

El SIMME ha definido los MEs que son elegibles para préstamos
de hasta Q6,0003, como sigue:

o No más de seis empleados, de los cuales el ME es uno;

o No más de Q12,000 en activos;

3 A partir del 22 de agosto de 1988, U.S $1.00 = Q2.70
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o Por lo menos dos años de existencia4•

4

La Meta de 40,000 vs. la "Meta de 60"

Cuando el SIMME definó su meta original de extender crédito

a 40,000 MEs para fines de 1990, especificó que incluiría solamente

a los MEs en las empresas manufactureras y de servicios - se

excluyó por completo al sector comercial. Luego utilizó la

proyección más alta de las MEs manufactureras y de servicios en el

área metropolitana de la Cuidad de Guatemala (aproximadamente

125,000). Para poder lograr esta meta, se contractaría un alto

número de Asesores. Cada uno de estos Asesores tendría bajo su

responsabilidad 60 préstamos aprobados a los MEs anualmente.

Parece haber un gran concenso entre el liderazco del SIMME y

el de las seis ONGs de que no se puede lograr la meta de 40,000

solicitudes de crédito para el 31 de diciembre de 1990. Pero la

"meta de 60" continúa siendo uno de los aspectos más enfatizados -

y puestos en vigor - del programa. Además, lo que hace que la

"meta de 60" causa tanta ansiedad, tanto en las ONGs como en los

Asesores es que se interpreta de la siguiente manera: No solo es

necesario que cada Asesor logre 60 préstamos cada año, sino que se

logren dentro de los primeros seis meses del año. Esto significa

que cada Asesor está bajo una presión intensa para presentar 10

casos por mes al Comité de Crédito. De igual forma, las ONGs de

los Asesores están bajo una preS10n similar para cumplir con una

meta mensual de 100 casos (10 de cada uno de sus 10 Asesores).

Además, se amenaza con sanciones imp1icitas o reales para que

cumplan estas metas.

Adaptado de la Sección 4.2, Identificación de
Microempresarios, "Programa Nacional ·de Microempresas Urbanas
SIMME," Secretaria Técnica (mimeo), agosto de 1988, p. 13.
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Puesta en Vigor de la "Meta de 60"

Primero, "Los Criterios de Evaluación para la Eficiencia y
Eficacia de las ONGS"S del SIMME declaran que si las ONGs no logran
sus metas mensuales (en préstamos presentados) para 1989, se
disminuiría proporcionalmente su presupuesto mensual para reflejar
el porcentaje de cumplimiento con la meta establecida. La gama de

las sanciones por el incumplimiento de las metas incluye una carta

de la Comisión Nacional hasta la eliminación de la ONG del
programa. Durante comunicaciones privadas, los directores de
varias ONGs nos dijeron que ya habían sido advertidos de que si no
au~entaban el número de casos presentados, correrían el peligro de
ser eliminadas del programa.

Segundo, los Asesores están baj o aún más presl.on. Se les dice

que serían cancelados si no cumplieran con las cuotas. De hecho,

los ej emplos siguientes demuestran que .esto no es una simple

amenaza:

o En·FAPE, la única Asesora femenina fué "reasignada" como
secretaria, "donde está más contenta", porque no cumplió
con la cuota mensual. (No nos dijeron su salario nuevo,
pero, en general, las secretarias ganan menos de la mitad

del salario mensual de un Asesor.)

o En mayo de 1988, FUNDEMIX dijo a los Asesores que serían

cancelados si no sometían tres préstamos semanalmente al
Comité de Crédito. Se cancelaron dos Asesores por
someter apenas dos casos. (Esto lo hicieron con pesar,

5 "Reglamento para la Administración por Resultados del
Programa de Microempresas Urbanas: Criterios de Evaluación de la
Eficiencia y Eficacia de las Organizaciones Nogubernamentales 
ONGs" (mimeo, sin fecha; p. 6, Artículo No. 9 sobre no cumplimiento
de metas y el Artículo No. lO sobre sancciones para no
cumplimiento).
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porque, como nos dijo uno de los directores, uno de los

dos Asesores tenía más habilidad para hacer seguimiento

y mejores relaciones humanas con sus MEs que cualquier

otra persona en el programa. "Tiene los resultados más

bajos siendo el mejor Asesor.") Los otros ocho Asesores

de FUNDEMIX luego protestaron al propio Vicepresidente

y los dos Asesores despedidos fueron reintegrados a su

trabajo.

60 Casos en Seis Meses Imposibilita Casi Todo el Seguimiento

Individual

La presión para lograr ·los préstamos correspondientes a un año

en solo seis meses ha significado que los Asesores no hayan podido

dar 10 que consideran ser un seguimiento adecuado a sus clientes.

Esto es una de las frustraciones principales de los 60 Asesores.

Después de trabajar solo algunos meses con los MEs, su

identificación tanto con ellos como con sus problemas es muy

fuerte.

Por 10 tanto, sienten una gran frustración con 10 que

consideran, de un lado, énfasis del programa en "cantidad sobre

calidad", y, del otro lado, el descuido de sus metas sociales.

Como expresó un Asesor en cuanto a su ONG, "Debido a que no somos

buhoneros de préstamos, estamos un poco baj o en el número de

préstamos." Piensan que es un programa tanto social como

financiero y que la presión para lograr los "60" ha llevado a

ignorar la dimensión social.

Pero más que solo las metas sociales, podrían sufrir las

consecuencias. Primero, la presión para producir niveles altos de

solicitudes de crédito obliga a los Asesores trabajar largas horas

agotadoras. En cada una de las seis ONGs,_ los Asesores afirmaron

que trabajan seis dias semanales, a menudo más de 12 horas diarias,
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incluyendo una sesión maratón semanal la noche antes de la

presentación de los préstamos al Comité de Crédito. Declararon
que trabajan entre GO y 85 horas por semana (promedio = 73.7)6.

Además, debido a que todos los Asesores se quejan de que no
tienen tiempo para dar seguimiento individual a sus clientes, ellos
temen que se podría comprometer el éxito de los MEs. Según
nuestros datos, en FUNDAGUATEMALA, la fundación con el record más
alto de producción y el record más alto de atrasos, ellos no tienen
tiempo para hacer ningún seguimiento individual. Hasta ahora, su
único contacto con los MEs después de los préstamos ha sido a
través de los nuevos "grupos APA" (que se discutirán más abajo)7.
Esta situación es considerada poco satisfactoria por ellos. otros
Asesores (por ejemplo, de FUNDESEM y FUNDEMIX) nos han dicho que
es sumamente importante la visita de seguimiento durante el primer
mes después del desembolso del préstamo, y que deben tratar de
hacerla. El propósito es asegurar que la ME está siguiendo el
"Plan de Acción" que fué conjuntamente formulado por la ME y el

Asesor, y que no están haciendo una "mala inversión". Pero con la
excepción de MICROS, ningunos de los Asesores de las otras ONGs
hacen visitas regulares a sus clientes después de ese contacto del

6 Los Asesores calcularon sus horas en cinco de las seis ONGs
como sigue: ADESCO - 85 horas/semana; FAPE - GO-G5 horas/semana;
FUNDEMIX - 80 horas/semana; FUNDESEM - 70-80 horas/semana; MICROS
- GG horas/semana.

7 Sin embargo,· ya que dos de los Asesores han logrado su "meta
de GO", dedicarán su tiempo a dar seguimiento individual a los MEs,
según el director. Según los Asesores, acaban de recibir un
memorandum que dice que ahora tienen que hacer dos visitas
mensuales a cada ME. Reclaman que sería imposible cumplir con esta
obligación, considerando que requeriría de cinco o seis reuniones
diarias con los MEs, además de su búsqueda continua para sus "GO",
aunque creen que las presiones para conseguir sus "GO" continuarían
tener precedencia.

7



primer mes, y les molesta que no lo puedan hacer. 8

Más Datos Sobre el Descuido de las Metas Sociales

Los trabajadores sociales ofrecen corroboración en este

sentido. Durante una reunión con los seis (uno de cada ONG) ,

describieron como fueron quitados del trabaj o en los aspectos

sociales y de bienestar de la familia para que ofrecieran servicios

de respaldo a los MEs, debido a que los Asesores estaban demasiado

ocupados para hacerlo. Por ejemplo, ahora enseñan el curso de

predesembolso requerido por el Banco de Trabajadores (BANTRAB, la

entidad que desembolsa los préstamos). Cuando solicitado, también

hacen visitas individuales a las MEs con problemas especiales o

atrasos serios. Además, están encargados de promover la

participación de los MEs en la Primera Feria de Microempresarios

Urbanos que será llevada a cabo como parte de la IX Feria Nacional

desde el 25 de noviembre hasta el 12 de diciembre de 1988.· También

ayudan a los Asesores con poca experiencia en dinámica de grupos,

a organizar los grupos APA de los MEs.

A los trabajadores sociales les gusta trabajar con las MEs,

especialmente en el mercadeo, porque sienten que están tratando con

las causas de los problemas y no con los efectos. Como dijo un

trabajador social, "Ayudándoles con el mercadeo aumenta el ingreso

familiar y esto es lo que necesitan, en vez de decir 'Señora, debe

arreglar su casa', cuando tienes que preguntarte a ti mismo, 'Con

que?'" Sin embargo, lamentan que actualmente no existe ningún

componente social en el proyecto, y que tuvieron que dej ar de

trabajar en actividades tales como estudios socioeconómicos/

8 MICROS no tiene un record espectacular de producción o
atrasos, aunque tienen el mejor record de visitas a los clientes.
Tiene un promedio de 2.75 visitas individuales de seguimiento a
MEs cada mes. También· se debe notar que ADESCO utiliza al
supervisor para hacer la visita de seguimiento del primer mes para
asegurar como gasta el ME los fondos del préstamo.

8



familiares y con grupos de amas de casa.

CONCLUSION: Es contraproductiva la pres10n para generar 60

préstamos por Asesor en los primeros seis meses de cada año.

RECOMENDACION rfA. Dado que un año tiene 12 meses,

recomendamos que los Asesores den seguimiento a los recipientes de

préstamos a la vez que generen nuevas solicitudes. Esto

significaría una meta mensual de 5 casos, aunque se mantendría la

meta anual de 60. Debido a que ésto mejoraría el servicio prestado

a los préstamos y reduciría la presión a los Asesores, se podría

continuar este procedimiento hasta el final del proyecto.

RECOMENDACION IIB: Durante el resto de 1988, aquellos

Asesores que hayan logrado cumplir con su meta de 60 préstamos

aprobados, y que también tengan un bajo índice de atrasos en sus

préstamos, deberían utilizar el tiempo (1) proporcionando

asistencia técnica y ayuda en la generación de préstamos y el

mantenimiento de un bajo nivel de atrasos a aquellos Asesores que

no hayan podido lograr niveles similares, mientras que (2) hagan

el seguimiento con sus propios clientes ME.

RECOMENDACION IIC: Es particularmente importante que el

Asesor haga una visita de seguimiento al ME durante el primer mes

después del desembolso del préstamo (1) con el fin de asegurar que

no se ha presentado ningún problema debido a demoras en el

desembolso del préstamo, cambios en las condiciones comerciales,

etc.; y (2) para asegurar el cumplimiento del Plan de Acción que

fué mutuamente acordado para la utilización del préstamo.

9 Favor de notar que no hay ninguna recomendación en la
Sección I, Introducción. Las recomendaciones están enumeradas
consecutivamente para cada Sección; por lo tanto, II-A es la
primera recomendación de este informe.
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III. ATRASOS

Como demostó la Sección anterior, el gran potencial del

programa del SIMME ha sido negativamente afectado a nivel de base
por falta de un seguimiento suficiente de los MEs. Es demasiado
pronto para ver si esta falta de contacto individual con los
Asesores afecta la tasa de repago. Actualmente, la tasa de

morosidad no es excesiva aunque existen unas áreas que preocupan
que deben ser consideradas.

Definición de Morosidad:

o BANTRAB. Según la Comisión de Fideicomiso del BANTRAB,

se considera atrasado un préstamo el primer dia del mes
que sigue al mes en que vence el pago (por ejemplo, 1 de
septiembre para un pago de préstamo pagadero en agosto) .10

Según el SIMME, no se considera atrasado un préstamo
hasta el primer dia del segundo mes que sigue ~1 mes en
que vence el pago (por ejemplo, e11 de octubre para un
pago de préstamo pagadero en agosto). Las ONGs comparten

esta definición.

La razón de la definición "mas blanda" utilizada por el SIMME

y las ONGs es importante. Como se ventila más abajo, el BANTRAB

ha mostrado una fuerte preferencia para prestar dinero destinado
a la compra de maquinaria (y no a la compra de materia prima o al
suministro de capital de trabajo). A menudo, proporciona a los MEs
maquinaria nueva y de alta capacidad pero sin suficiente materia
prima o el capital de trabajo para poder utilizarla adecuadamente.

En otras palabras, los préstamos sólo para maquinaria no generan

10 Aunque el BANTRAB comienza a considerar al préstamo como
atrasado según la definición anterior, los cargos de interés no
empiezan a acumularse hasta el 16to dia del siguiente mes.
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suficiente aumento inmediato en beneficios brutos para poder cubrir
sus generalmente altos pagos mensuales. Por tanto, "debido a que·
un so porciento de los préstamos son para maquinaria", según el

Secretario Técnico del SIMME, Lic. Fernando Rivera, y el
Representante de la Vicepresidencia, Lic. Mario Carpio, la
organización no considera atrasado un préstamo durante el primer

mes después de que se debe el pago. En su opinión, los MEs
precisan de un período de gracia debido a dichas circunstancias."
El BANTRAB no comparte este punto de vista.

Fiadores y Procedimientos de Recaudación del BANTRAB

Sin embargo, el BANTRAB insiste en que haya un fiador para los
préstamos de los MEs con una gran preferencia a personas con
ingresos regulares fijos los cuales podrían ser utilizados en caso
de incumplimiento de pago. Normalmente, el fiador es un familiar
cercano o un amigo del ME. Por consiguiente, los procedimientos

de notificación del BANTRAB en casos de delincuencia pueden causar
consternación y problemas personales.

Especificamente, el BANTRAB primero manda un telegrama al ME
en el segundo dia después del fin del mes en que se debe el pago
(por ej emplo, el 2 de septiembre para un pago de agosto). Al mismo

tiempo, el SIMME es notificado a través de la inclusión del

" Algunos de los primeros préstamos incluyeron un período de
gracia de hasta tres meses. Sin embrago, debi~o a una resistencia
del BANTRAB, se acabó con esta práctica, aún en aquellos casos de
préstamos grandes para maquinaria que no esperen tener un beneficio
inmediato. si no hubiera sido disminuido el número de préstamos
con períodos de gracia, entonces sería aún más problematico los
procedimientos contables del proyecto. Especificamente, no existe
una diferenciación entre préstamos atrasados durante el período de
gracia - por ejemplo, cuando no se paga ni el interés - y préstamos
atrasados que no están en un período de gracia. Un préstamo en que
no se paga ni el interés del período de gracia es uno que merece
una investigación inmediata. Esto es aún más verdadero dado el
hecho de que no todas las ONGs han requerido una visita durante el
primer mes .despuésdel desembolso del préstamo.
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préstamo en el informe diario de atrasos del BANTRAB. Entonces,

en el 30vo dia, se manda al ME una notificación formal de atraso.

En el 45vo dia (por ejemplo, el 15 de octubre para un pago de

agosto), se manda otra notificación de atraso al ME - esta vez con

una copia al fiador. En el 60vo dia, tanto el ME como el fiador

reciben otra notificación, con una nota personal informando al

fiador que una acción judicial inmediata será tomada contra sus

bienes si no se recibe el pago dentro de 15 dias. Este proceso

judicial comienza en el 75vo dia.

El SIMME, las ONGs y los Asesores no están de acuerdo con lo

que opinan es una notificación demasiado rápida al ME de parte del

BANTRAB con el telegrama del "segundo dia de atraso en los pagos".

Igualmente, piensan que es prematura la notificación al fiador, en

lo que consideran ser el 15to dia de atraso. Nos han dicho que

esto resulta en un resentimiento de parte de todos - el ME, el

Asesor y el fiador - especialmente si ocurre durante las primeras

etapas de un préstamo grande para maquinaria. Además, los

administradores del SIMME y de las ONGs piensan que los

procedimientos de notificación del BANTRAB hacen daño a la imagen

del proyecto, inflando el porcentage de préstamos atrasados. 12

Número de Préstamos Atrasados

A partir del 18 de agosto de 1988, el siguiente desgloce los

préstamos atrasados:

Hasta 30 dias 197

12 Debido a que el BANTRAB no cobra interés para pagos hechos
durante los primeros 15 dias del mes que sigue la fecha pagadera,
tanto el SIMME como el BANTRAB lo considera de facto como un
período de gracia. Por lo tanto, se aumenta el resentimiento del
SIMME por el hecho de que, sin embargo, el BANTRAB clasifica estos
préstamos como atrasados en su informe diario y empieza los
trámites de notificación.
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31 - 60 dias

61 - 90 dias

Más de 90 dias

TOTAL

62

12

8

279

De 1,658 préstamos desembolsados

a la fecha = 16.8%

Se debe notar que apenas unos 20 préstamos están atrasados por

más de 60 dias. Esto representa apenas un 1.2 porciento del

portafolio de préstamos a partir del 18 de agosto. En resumen,

dado que el programa ha estado desembolsando prést~mos apenas desde

febrero de 1988, podría ser demasiado pronto para esperar que

muchos préstamos no sean pagaderos. En entrevistas con los MEs

hubo tendencia hacia "historias de éxito" del proyecto, tal como

se expresa más abajo. Sin embargo, estos MEs indicaron que no

estaban encontrando dificil cumplir con los pagos con sus ingresos

actuales. No encontramos ningún caso de MEs que admitieran que

utilizaban los beneficios del préstamo para hacer los pagos

mensuales. Pero, como también será tratado más abajo, solamente

una encuesta científica iniciada después que el programa haya

estado desembolsando préstamos por lo menos durante un año dará una

verdadera evaluación de este asunto.

Atrasos por Monto del Préstamo

FUNDEGUATEMALA tiene la distincción de tener (1) el número más

alto de préstamos desembolsados, y (2) la tasa más alta de

morosidad. Por gran parte de la corta historia del programa,

también ha desembolsado en promedio los préstamos más grandes.

Esto nos llevó a solicitar datos sobre atrasos de la Comisión de

Fideicomiso del BANTRAB, de acuerdo al monto de los préstamos de

cada ONG. Los resultados nos muestran que los préstamos atrasados

son un poco más altos, .en promedio, que el promedio para el
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portafolio total de préstamos. Especificamente, el monto promedio

de los préstamos atrasados a partir del 20 de agosto de 1988 es de

Q3,606.39. Esto contrasta el monto promedio de préstamos para el

portafolio en total, a partir de la misma fecha, de Q3,437. 37

(basado en 1,654 préstamos desembolsados por un total de

Q5,702,595).

Es interesante que el monto promedio de préstamos para mujeres

MEs no es diferente del promedio total del portafolio: Q3,473.08

contra Q3,437. 37. Sin embargo, esta observación plantea el

problema de diferencias en pagos de préstamos en base al sexo. En

proyectos de crédito de otros países que otorgan préstamos a

empresarios muy pobres del sector informal, las mujeres han

demostrado un record de pago de préstamos tan bueno o mejor que el

de los hombres. Esto es cierto, por ejemplo, en el proyecto del

Banco de Desarrollo de Grameen en Bangladesh y en el proyecto ADEMI

en la República Dominicana. En el proyecto ADEMI, las mujeres

representan casi la mitad de los MEs en el sector de ropas y

textiles, el sector más grande del proyecto. Las MEs de ropas y

textiles pertenecientes a muj eres no solo tenían una tasa de

generación de empleo el doble que la de sus contrapartidas

masculinas (1.4 contra .64 nuevos empleos), sino que sus negocios

crecieron más rápido en cinco de los seis indicadores de

seguimineto computarizados - ventas, ganancias, ahorros, salarios,

empleos y activos fijos.13

Esto nos hace preguntarnos como se comparan los hombres con

las mujeres como clientes MEs en préstamos del SIMME.

13 Blumberg, Rae Lesser, "A Walk on the WID Side: Summary of
Field Research on Women in Development in the Dominican Republic
and Guatemala." Washington, D.C.: Agencia para el Desarrollo
Internacional (borrador), 1985, ver especialmente Cuadro 2, p. 13.
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Atrasos por Sexo

En su totalidad, las mujeres forman un 17.68 porciento de los

MEs que han obtenido préstamos a través del programa del SIMME

hasta el 17 de agosto de 1988. Sin embargo, forman apenas un 10.48

porciento de los préstamos atrasados hasta el 20 de agosto. El
desg10ce tanto por porcentage de muj eres con préstamos y el
porcentage de mujeres con atrasos por ONG es como sigue:

CUADRO I
PROPORCION DE MUJERES CON PRESTAMOS Y ATRASOS

ONG %Mujeresl %MUJeresl
Préstamos Totales. Préstamos Atrasados

ADESCO

FAPE

FUNDAGUAT.

FUNDEMIX

FUNDESEM

MICRaS

Medio

37/299 (12.37%) 6/42 (14.28%)

42/187 (22.46%) 0/18 (0%0)

53/338 (15.68%) 11/83 (13.25%)

49/274 (17.88%) 4/41 (9.76%)

58/284 (20.42%) 0/17 (0%)

48/241 (19.92%) 5/47 (10.64%)

287/1623 (17.68%) 26/248 (10.48%)

(a partir de 17/8/88) (a partir de 20/8/88)

Resumen: Mujeres = 17.68% del total de los préstamos pero apenas
un 10.48% de los clientes con préstamos atrasados - y el

15.28% de los préstamos estaban atrasados en esas fechas.

Estos resultados son importantes - y. no solamente en el

sentido estadístico - especialmente a luz de resultados anteriores
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acerca de la poca diferencia en el desempeño de los préstamos por

monto. Por otra parte, una contrahipotesis posible seria que,

debido a que las muj eres reciben, en promedio, préstamos más

pequeños, lo determinante podria ser el monto menor del préstamo,

y no el sexo. De hecho, otros factores correlacionados con el sexo

podrian ser la razón de la marcada diferencia en el desempeño de

préstamos entre hombres y mujeres vista en el Cuadro l. Estos

factores deberian ser el tema de un análisis futuro. Mientras

tanto, estos resultados deberian servir de pauta a las acciones de

los Asesores en la búsqueda de clientes para préstamos y al Comité

en la consideración de solicitudes de crédito.

El análisis de los indicadores y las correlaciones de los

atrasos es muy importante para cualquier proyecto de crédito. La

fal ta de una atención oportuna considerada al desempeño de los

préstamos puede en efecto aruinar un proyecto de crédito. Lo

anterior apenas se refiere a los tipos de indicadores que se

deberian considerar en relación a los atrasos (favor de referirse

má abajo, Sección sobre Indicadores, para más detalles). El hecho

de que mucho de nuestro análisis fue un "primero" para el programa

del SIMME (por ej emplo, el anál isis que separó los préstamos

delinquentes aún en el periodo de gracia - cuando son pagaderos

solamente los intereses - de los otros préstamos,el separar los

préstamos atrasados por sexo y por monto) muestra que se requiere

prestar más atención al uso de los indicadores de desempeño. Ahora

es es momento para planificar una serie apropiada de indicadores

de seguimiento relacionados con los atrasos, mientras se pueda aún

detectar los problemas en una etapa temprana.

CONCLUSION: No es suficientemente alta la tasa actual de

atrasos del SIMME para ser una fuente de verdadera preocupación,

aunque todav1a es demasiado pronto para llegar a conclusiones

firmes relacionadas con el desempeño de los préstamos. Pero las

definiciones conflictivas de los atrasos y los resentimientos
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resultantes de los procedimientos del BANTRAB sí indican un área
de preocupación. De la misma manera, el que el sexo demostró ser
un vaticinador significativo de atrasos - la de1inquencia de las
mujeres MEs siendo más baja que la de los hombres - mientras que
el monto del préstamo no mostró ninguna relación significativa,
proporciona no solamente datos valiosos para orientar la búsqueda

y aprobación de préstamos, sino también demuestra que el proyecto
del SIMME necesita delinear y seguir otras correlaciones de pagos

de los préstamos.

RECOMENDACION lIlA: Se requiere que el BANTRAB, el SIMME y las
ONGs elaboren una sola definición de 10 que constituye un atraso
de préstamos y unos procedimientos apropiados de notificación.

RECOMENDACION IIIB: El SIMME necesita decidir cuales de los
indicadores recaudaría y cuales solicitaría al BANTRAB su
recaudación para poder rastrear y pronosticar mejor el desempeño

de los préstamos (por ejemplo, "indicadores de desempeño" tales

como sexo, monto del préstamo, rama de actividad del ME, etc.).

RECOMENDACION IIIC: En vista del record significativamente
mejor de las mujeres MEs en relación a los atrasos de préstamos,
el SIMME, el BANTRAB y las ONGs necesitan considerar facilitar el
reclutamiento y el otorgamiento de crédito a mujeres clientes de

crédito.

* * *
ANEXO ESPECIAL AL CAPITULO III

OBSERVACIONES DEL PORTAFOLIO DE PRESTAMOS DEL SIMME
por James Berezin

Las seis ONGs dentro del sistema SIMME desembolsaron Q4. 6

millones a 1,300 clientes en los primeros seis meses del año 1988;

posteriormente, para medianos· de agosto, se autorizaron Q7,2
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millones a 2,107 clientes, con un promedio de Q3, 437 por préstamo. 14

Aunque la inexperiencia relativa de las ONGs en la preparación de

los préstamos es un factor en su discrepancia, una causa importante

es la adherencia estricta del SIMME y del BANTRAB a limitar

préstamos a un 35% de la capacidad de pago de la deuda tanto del

prestatario como del fiador. Esta es una política prestataria más

conservadora que la de muchas instituciones similares prestatarias,

y es una protección efectiva contra pérdidas sólo si existe un

seguimiento consistente de los clientes y la disposición a enforzar

estrictamente las alternativas legales de préstamos pagaderos.

A partir del 31 de julio de 1988, existía un flujo de servicio

de deudas de Ql14,421, o el 67% del flujo proyectado de repago de

Q170,071, y préstamos delinquentes con 30 dias o más de atraso con

un total de Q16,049, o el 9.4% de pagos delinquentes pagaderos en

82 créditos. Esta cifra de 9.4% subió de 6.9% en 31 30 de junio.

Consequentemente, todos los prestatarios han sido notificados y

visitados por las ONG y el Banco, estimulando un número de

reembolsos. Actualmente, un máximo de 20 préstamos son

delinquentes con 60 dias o más, y han sido presentados con

notificaciones legales.

Según el SIMME y el Banco, la razón principal de las

delinquencias de los reembolsos es la administración inadecuada de

14 Se. debe notar que la discusión previa en la Sección III (por
Blumberg y Reibel) se enfoque en préstamos ya desembolsados. Las
cifras en este Anexo Especial (por Berezin) se enfoquen en
préstamos autorizados. Los dos crises principales de flujo de

. efectivo del SIMME hasta la fecha (discutidos en la Sección IV,
abajo) han resultado en que se quedan parados en el "pipeline"
cienes de préstamos - autorizados pero no desembolsados. Esto es
un factor importante para explicar la magnitud de la discrepancia
entre las 2,107 autorizaciones de préstamos de Berezin y las cifras
mucho más bajas de préstamos actualmente pagados (1,623 a partir
del 17 de agosto y 1,658 a partir del 18 de agosto ) citadas
anteriormente por Blumberg y Reibel. Berezin discute las otras
dos razones para la discrepancia entre las autorizaciones y
desembolsos reales en este Anexo Especial.
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ventas y de cuentas por cobrar, destacando ello la necesidad de un

entrenamiento gerencial apropiado y efectivo.

El SIMME no absorbe el total de los gastos operacionales y de

intereses, y no ha hecho ninguna. estipulación para casos de

pérdidas en préstamos; por lo tanto, la administración está de

acuerdo en que los ingresos se exagera y en que todos los gastos

aplicables están siendo reexaminados para su inclusión en los

próximos informes financieros.

Tres recomendaciones se pueden sacar de las observaciones

anteriores:

l. El SIMME debe calcular y reflejar los gastos totales de

intereses consolidados (aún sean costos "sombra") y

gastos operacionales lo más pronto posible;

2. Se debe poner más énfasis en la formación de

organizaciones APA que proporcionarán técnicas

gerenciales básicas en ventas y en la recaudación de

cuentas por cobrar, y;

3. Se debe llevar a cabo una evaluación del primer año para

determinar si son apropiadas las politicas de crédito del

sistema para alcanzar el grupo deseado.

IV. TASAS DE INTERES, DECAPITALIZACION y GASTOS ADMINISTRATIVOS

Conjuntamente con el problema de delinquencia de los

préstamos, el desafio más serio a la sobrevivencia a largo plazo

de cualquier proyecto de crédito es fijar una tasa de interés

suficiente para cobrar los gastos operacionales.
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Actualmente, el programa SIMME cobra un interés de un 14% 

que se aumentará dentro de poco a un 16% - es decir, a la par con

la tasa de los bancos comerciales. No se sabe cuanto es la falta

a esta cifra para cubrir los gastos administrativos (de hecho, se

trata más abajo el problema de como calcular dichos gastos), aunque

es interesante analizar la decisión de vincular la tasa de interés

del SIMME con la de los bancos comercial'es.

Antecedentes de la Tasa de Interés del 14%

Varias fuentes confidenciales nos informaron que el

Vicepresidente originalmente consideró que se requeriría una tasa

de interés de aproximadamente un 24% para el bienestar general del

programa. La recomendación de cobrar la tasa del banco comercial

fué hecha por un equipo de consultores de la PNUD en su informe del

4 de mayo de 1987. 15 A su vez, parece que fueron influenciados por

las metas sociales de PNUD y su resistencia a poner al sector

microempresarial en desventaja vis-a-vis empresas pequeñas,

medianas y grandes.

El cambio en la tasa de interés, pudo también haber tenido

varias dimensiones políticas, desde la necesidad del programa del

SIMME de obtener de inmediato fondos administrativos, hasta la

existencia de rivales en proyectos de crédito para el sector

informal financiados internacionalmente (por ejemplo, el Christian

children's Fund), hasta indudablemente el gran atractivo desde el

punto de vista electoral de un programa gubernamental de gran

escala con una tasa de interés relativamente baja.

15 Barrera, Yesid, Fernando Martino & Marco Antonio Rocca,
proposición de Programa Nacional de Microempresas Area Urbana.
Guatemala: Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD
81/008), 4 de mayo de 1987.
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En contraste, los proyectos de crédito del Tercer Mundo más

conocidos y de más exito, dirigidos a los sectores pobres MEs

compartieron dos características: (1) se originaron en el sector

privado, y (2) empezaron pronto a cobrar una tasa de interés

consonante con sus gastos operativos totales (si, en realidad, no

lo hicieron desde el principio).

Lo que implica esto es que los proyectos que tienen exito

saben cuales son sus gastos administrativos y fijan sus tasas de

interés de acuerdo a dichos gastos.

Incertidumbres en los Gastos Administrativos del Programa

SIMME

Esto nos lleva al problema actual del SIMME: debido a

procedimientos contables poco reveladores o completos, no se tiene

una idea precisa de cuales son en realidad sus gastos

administrativos. Por ejemplo, activos fijos (tales como muebles

y máquinas de escribir que duran toda la existencia del proyecto)

no están siendo depreciados durante dicho transcurso del proyecto.

Más bién, se están cargando a un período muy corto, aumentando en

apariencia los gastos administrativos del proyecto. De la misma

manera, otros procedimientos contables actualmente utilizados puede

que aparentemente disminuyan los gastos administrativos mientras

que sobreestimen los ingresos (por ejemplo, no existe ninguna

estipulación para tomar en cuenta pérdidas en los préstamos).

El SIMME reconoce esta deficiencia de sus procedimientos

contables y está actualmente tratando de corregirla. Debido a esta

situación, no hemos podido estimar los gastos administrativos

verdaderos del programa del SIMME. Sin embargo, se han elaborado

estudios basados en las cifras publicadas del SIMME sobre el número

de los MEs que pretenden servir. Basandose en la meta declarada

del SIMME de otorgar préstamos a 40,000 microempresarios hasta el
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31 de diciembre de 1990, el Banco de Guatemala ha calculado una

proyección de los verdaderos gastos administrativos del programa

del SIMME en Q287. 55 por préstamo'6.

Decapitalización y Dependencia: El Dilema del SIMME

Es inevitable la decapitalización y/o la dependencia continua

en los donantes externos a no ser que los programas de préstamo

aumenten su tasa de interés para cubrir sus gastos administrativos.

El programa del SIMME parece haber incluido la decapitalización

como parte de su estructura financiera. Ya se ha decapitalizado

dos veces, primero, alrededor de marzo y la segunda vez desde el

17 de julio hasta el presente. Esta decapitalización continuará

ocurriendo periodicamente, cuantas veces los donantes de crédito

y becas sean atrasados en el "pipeline". A su vez, dichos casos

de decapitalización continuarán creando falta de confianza en los

MEs solicitando préstamos, frustración tanto en los Asesores como

los administradores, y embotellamiento en el BANTRAB y en el Comité

de Crédito.

16 . Banco de Guatemala, "Adedum al Documento Flujos de Caja
Operativos - Programa Nacional de Fomento de la Microempresa,
Opción H." Guatemala (mimeo), diciembre de 1987. Calcularon los
gastos administrativos de las ONGs en Qll,414,000; los pagos al
INTECAP para cursos de entrenamiento en Q30,000; un estudio por el
SIMME sobre la identificación de MEs (que aparentemente no ha sido
llevado a cabo) se presupuestó en Q65, 000; la promoción fué
proyectada en QI00,000; y la compra de computadoras y material de
trabajo fué calculada en QI23,000. Esto da el total de Qll,732,000
arriba mencionado. Dividido por 40,800 préstamos, el máximo que
se puede lograr en las mejores condiciones, los gastos
administrativos por préstamo sale siendo Q287.55, la cifra arriba
mencionada. En contraste, el Lic. Fernando Rivera, en
comunicaciones personales, nos dij o que el SIMME cree que sus
gastos administrativos son de QO.16 por cada Ql.00 prestado. (Sin
embargo, no están completamente seguros de esto.) Correspondiente
al monto promedio de préstamos de aproximadamente Q3, 500, el
calculo del SIMME sale a Q350 por préstamo. Es obvio que se
requiere estudiarlo más.
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A corto plazo, todos los gastos administrativos del SIMME

potencialmente serán pagados de la plétora de préstamos y becas de

una amplia gama de donantes internacionales que el SIMME ha

solicitado. Sin embargo, a largo plazo, la auto-suficiencia y la

sobrevivencia del proyecto están vinculadas a dos factores: (1) la

determinación de los gastos operacionales reales del SIMME¡ y (2)

el alza de la tasa de interés cobrada hasta un punto

suficientemente alto que asegure la recuperación de los gastos.

Al mismo tiempo, es importante indicar que el sector

microempresarial no tiene acceso a los préstamos de bancos

comerciales. La competencia actual enfrentada por el SIMME

consiste en préstamos de familiares o amigos por los cuales no se

cobra ningún o poco interés, o préstamos de prestatarios

profesionales. Estos últimos, según varios informantes, están en

estos momentos cobrando entre un 15 y un 25 porciento mensual para

préstamos de 20 a 50 días de duración.

CONCLUSION: La tasa actual de interés cobrado por el SIMME

(14 porciento, que se aumentará a 16 dentro de muy poco) está

actualmente fijada de acuerdo con la tasa de los bancos comerciales

y parece ser insuficiente para cubrir todos ·los gastos

administrativos. Pero no están actualmente disponibles los datos

para determinar los gastos operacionales o el ingreso que se puede

recuperar de los préstamos; el estudio que el SIMME está iniciando

podría no reflejar procedimientos contables apropiados sin ayuda

externa.

RECOMENDACION IVA: Establecer un procedimiento contable

apropiado en el SIMME para .poder determinar los gastos

administrativos reales. Asistencia técnica externa sería deseable

para tratar este asunto.

23



RECOMENDACION IVB: si el estudio anterior muestra que la tasa

de interés del SIMME es insuficiente para cubrir sus gastos

administrativos actuales y proyectados, la tasa debe ser aumentada

paulatinamente hasta que se logre un nivel equilibrado. (El

aumento paulatino de la tasa debe ayudar a minimizar el

resentimiento de los MEs y limitar los daños políticos causados por

esta acción.)

V. INDICADORES: LA NECESIDA~ URGENTE PARA SEGUIMIENTO, EVALUACION

y ENTRENAMIENTO

El progreso del programa es extraordinario cuando se toma en

cuenta que, hace menos de un año, pocas de las personas

involucradas en el SIMME o las seis ONGs no tenían ninguna

experiencia previa o conocimiento de proyectos de crédito

microempresarial. Presionados por la manera en que la "meta de 60"

fué encajada en los primeros seis meses del año, los Asesores han

presentado 2,000 casos al Comité de Crédito. Y aunque todavía

quedan problemas de integración (como será discutido en la

siguiente sección sobre Integración), el programa del SIMME ya ha

logrado una mejor coordinación y más cooperación inter

institucional que las obtenidas al final del proyecto por los

llamados esfuerzos de "Desarrollo Rural Integrado".

Sin embargo, en un aspecto parece que están "reinventando la

rueda" - y demasiado despacio. Esto ocurre en el área más

necesitada de indicadores, seguimiento y evaluación.

Esfuerzos Rudimentarios de Seguimiento sin Computadoras

Se puede medir la urgencia de la necesidad de computadoras

personales IBM recién recibidas por el SIMME (con fondos de PNUD,

y sin embargo, todavia sin su monitor correspondiente) por el hecho

de que en la actualidad, los aproximadamente 2,000 casos de
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préstamos presentados al Comité de Crédito están en los estantes

de un armario del SIMME. Los archivos están en orden cronológico

por la semana en que fueron presentados al Comité de crédito, con
alguna separación por la ONG.

Pero no se puede llevar a cabo la computarización sin un

entendimiento firme de cuales de los indicadores se requieren para
proporcionar datos oportunos y adecuadamente analizados para el
éxito de la operación del programa. En la actualidad, este

entendimiento está en un estado bastante rudimentario. Por

supuesto, el SIMME tiene varios documentos internos que especifican
los procedimientos que se usarán en los aspectos de seguimiento y
evaluación, y sí intenta localizar un grupo pequeño y diferente de

indicadores. Sin embargo, como declaró un informante, "somos todos
niños aquí" (en 10 que se refiere a aprender como funciona un buen
proyecto de crédito para los MEs).

La Necesidad Urgente para la computarización

A esta altura, apenas una de las seis ONGs tiene computadora:
FAPE. También es del tipo PC de la IBM, 10 cual le permite un
mejor seguimiento de sus operaciones internas que el que hacen las

otras ONGs. Las otras ONGs han estado esperando fondos del BID.
En este momento, montos importantes están en el "pipeline", para

FAPE ($470,000, de los cuales $70,000 es para apoyo técnico) y para
ADESCO ($358,000, de los cuales $58,000 es para apoyo técnico).
Pero el "pipeline" es sumamente grande. Según el Lic. Hugo Rios,

los estimados más optimistas fijan el desembolso de los fondos a
finales de octubre. Una fecha más probable es á principios de

1989, quizas en enero. Las otras cuatro ONGs también tienen fondos

pendientes (un donativo de $500,000 a compartirse entre ellas, más

$100,000 para cada una en asistencia técnica). Sin embargo, están
en una etapa tan temprana del proceso de financiamiento del BID que
ni siquiera es posible estimar una fecha realista para el recibo
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de estos fondos.

Mientras tanto, está aumentando dramaticamente el número de

casos de préstamos que procesa cada ONG, mientras que se vuelve
más problematica su capacidad de procesar y analizar su seguimiento

administrativo.

Aún así, las necesidades urgentes de las ONGs resultan
insignificantes en comparación con el problema de la Comisión de

Fideicomiso del BANTRAB. Actualmente, se necesita hacer cola cada
vez que se requiere·utilizar la computadora central. El BANTRAB

tienen gerentes altamente calificados y motivados - especialmente
en las personas de Haydee de Cano, jefa de cobros, y el Lic. Adrian

Cifuentes, encargado de la unidad de Fideicomiso. Ellos aseguraron
que cada una de nuestras solicitudes fueron atendidas con rapidez,

exactitud y buena voluntad; ninguna otra persona nos pudo
proporcionar tanta información y con tan poco preaviso como ellos.
Pero, para poder hacerlo, tenían que suplementar los datos ya
generados por la computadora con un proceso manual y

mecanográfico - de los informes.

No cabe ninguna duda de que requieren urgentemente su propia

computadora IBM tipo PC17
, pero solo podrían sacar un mej or e

inmediato provecho si se les diera también asistencia técnica sobre
los tipos de indicadores y programación más adecuada para un
proyecto de crédito microempresarial.

17 El BANTRAB es uno de los beneficiarios seleccionados de otro
proyecto del BID que está actualmente en el "pipeline", según Hugo
Rios. Espera las aprobaciones preliminares, quizas tan pronto como
finales de septiembre de 1988, para $1.1 millones a dividirse entre
el SIMME, INTECAP, y el BANTRAB. El BANTRAB está por recibir
$400,000, que cubrirán los gastos para computadoras, y ese dinero
también está destinado para contratar un experto internacional de
crédito bancario y varios expertos locales.· Sin embargo, no es
posible estimar cuando vendrán estos fondos.
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El quid del asunto es que todas las oficinas requieren

urgentemente computadores IBMtipo PC - ya mismo y no en el año que

viene. Pero ninguno tiene una clara idea de que tipos de

indicadores o programas necesitan. sin ayuda externa,

eventualmente saldrían adelante, "reinventando la rueda"; se les

podría allanar el proceso con acceso a una orientación ya experta

en estas áreas.

La Necesidad de Asistencia Técnica Externa Especializada

Afortunadamente, y gracias a la proliferación de proyectos de

créditos microempresariales en el Tercer Mundo desde principios de

los 1980s, ya han sido desarrolladas metodologías estandarizadas,

indicadores computarizados~ y especialmente los sistemas de

seguimiento y de evaluación. El programa ARIES es un ejemplo de

estos esfuerzos. Sin embargo, en América Latina, el modelo con más

experiencia y más utilizado es el de Acción InternationaljAITEC.

Aun más, este modelo ha iniciado recientemente sus operaciones en

Guatemala y ya opera proyectos de crédito tanto en la Ciudad de

Guatemala como en Quetzaltenango, y tiene planes para expandirse

por todo el país.

Acción InternationaljAITEC trata con todos los sectores del

grupo microempresarial - no solo productores y proveedores de

servicios, sino también con aquellos involucrados en el comercio.

Es más, sus operaciones están orientadas hacia el sector comercial,

y sus programas alcanzan hasta a los buhoneros y vendedores

pequeños en los mercados (estos, en vez de recibir préstamos

particulares, se organizan en "Grupos Solidarios", y sus miembros

se proporcionan aval entre ellos)18. En resumen, los programas de

18 Se debe mencionar que el mecanismo del "Grupo Salidario" de
un aval mutuo es algo que podría ser útil a los proyectos del
SIMME. Ya se han encontrado dificultades severas en obtener
fiadores, especialmente para los MEs más pobres que no tienen
familares o amigos con posiciones permanentes con sueldos fijos.
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la organizac10n coinciden parcialmente con los del SIMME, pero son

más complementarios que competitivos. Aún con base solamente en

10 anterior, Acción Internationa1/AITEC sería una mejor opción para

el tipo de asistencia técnica inmediata requerida tan urgentemente

por las instituciones que participan en el programa del SIMME.

Acción Internationa1/AITEC todavía disfrute de otras ventajas,

que 10 hace aún más relevante como fuente de asistencia técnica.

Primero, es completamente computarizado, y ha elaborado una serie

de indicadores y una metodología de análisis particularmente
-4

diseñada para el sector microempresaria1. Segundo, tiene

experiencia en el diseño e implementación de sistemas integradas

de seguimiento y evaluación. Tercero, Acción Internationa1/AITEC

ya tiene un recurso clave en la persona de su Representante

dinámica en Guatemala, la Licda. Mirtha Olivares, quien ya ha sido

llamada por el SIMME para proporcionar entrenamiento y orientación.

Por 10 tanto, ya existen relaciones cooperativas de trabajo.

Además, los procedimientos para préstamos de Acción

Internaciona1/AITEC - además de su experiencia con indicadores y

seguimiento y evaluación - podrían ofrecer beneficiosas ideas al

programa del SIMME. Ya se ha mencionado la posibilidad de adaptar

Grupos Solidarios. De igual o mayor importancia, los

procedimientos operativos estandarizados de Acción Internationa1/

AITEC (1) reciclan su portafolio más rápidamente que el SIMME (en

la mayoría de sus proyectos, aproximadamente 3.5 veces al año), (2)

se mantienen "al tanto" de los atrasos, ca1cu1ando10s desde el

primer dia después de la fecha límite de pago, y (3) proporcionan

varios tipos de seguro a sus préstamos.

Además, como organización de fondos privados que no tiene

acceso a una gama tan amplia y generosa de donantes como ha sido

el caso con el SIMME, Accion Internationa1/AITEC debe cubrir todos

sus gastos operacionales. Esto se hace en base de procedimientos
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contables que funcionan sin problema alguno y que determinan una

tasa de interés realista. En la actualidad, se cobra un 2.5%

mensual, 30 % anual, sin ninguna dificultad en atraer MEs

solicitudes de préstamos para su proyecto Empresarial Genesis. Y,

reiterandolo, la gran ventaja de Acción Internacional/AITEC es que

está ubicada aquí mismo en la Ciudad de Guatemala, tiene

experiencia en asistencia técnica a proyectos emergentes de crédito

para MEs, y podría estar inmediatamente disponible ya que tiene

operaciones ya establecidas en Guatemala.

A pesar de las varias ventajas arriba citadas, Acción

International/AITEC no es la única entidad que podría proporcionar

asistencía técnica. El SIMME y las varias otras organizaciones

donantes deben evaluar las ventajas de una intervención oportuna,

programación apropiada, etc. contra otros criterios posibles que

podrían desear enfatizar. De modo que la opinión anterior no

pretende endorsar de manera unilateral una entidad precluyendo la

consideración de otras fuentes de asistencia técnica.

Indicadores: Quien Necesita Que?

Se debe notar que, aunque el SIMME se considera· como

completamente dependiente del BANTRAB para muchos tipos de

información (por ej emplo, los datos sobre atrasos, números de

préstamos desembolsados, tasa de recuperación), el BANTRAB ve su

papel en relación al SIMME en una luz completamentamente diferente.

Como nos dijo el Lic. Cifuentes, el BANTRAB está más que dispuesto

a generar aquellos datos especificamente solicitados por el SIMME,

pero el BANTRAB no decide cuales datos deben ser recopilados o

cuales indicadores utilizados. Según ellos, ese es el papel del

SIMME. Y, de esta manera, se completa el círculo. El BANTRAB

acude al SIMME, y el SIMME al BANTRAB. Ninguno de los dos está

contento con este arreglo. Además, el SIMME reconoce que no tiene

una idea clara de los indicadores especializados que son los más
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útiles para los proyectos de crédito de los MEs.

sugerencias para Indicadores

No es nuestro papel proporcionar una guia para que el SIMME

puede recolectar y analizar datos. El suministro de ,un conjunto

apropiado de indicadores debe ser el resultado de un proceso

conjunto y participativo, 10 cual conlleva una entidad externa de

asistencia técnica y todas las instituciones involucradas en el

programa del SIMME. Sin embargo, algunos indicadores son

suficientemente obvios para servir como ejemplos.

o Indicadores y Pronosticadores de Atrasos: E s t o s

incluyen una definición apropiada de que es un atraso,

y pronosticadores tales como sexo, monto del préstamo,

rama de actividad del ME, naturaleza por temporada del

negocio, nivel de saturación del mercado, proporción del

préstamo otorgado para maquinaria, materia prima y

capital de trabajo, asistencia técnica y de seguimiento

otorgadas, concesión del préstamo en relación al ciclo

de actividad de la empresa, etc. (En el futuro, se debe

explorar más a fondo estos y/o otros indicadores

apropiados de atrasos a través de un análisis de

regresión multip1e, un sencillo programa incluido en la

mayoría de paquetes de programac10n para análisis

estadístico, tales como SPSS, SAS, etc.) Existen dos

razones por las cuales estos indicadores son tan

importantes: (1) para dar mejor seguimiento y minimizar

atrasos, y (2) basado en esta información, poder

determinar en que punto podría un ME aprovechar mej or una

asistencia técnica y fondos para que evitan o correjan

rápidamente los atrasos. Una anecdota corta ilustra esta

situación:

Un ME, conocido como "El Topo11i110", vende helados
desde una heladera montada en una bicicleta. En
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febrero, recibió un préstamo de Q3,100 (había
solicitado solo Q3,OOO). Pero, debido a que se le
negó un período de gracia de seis meses, cayó en
dificultades. El Topollillo reclamó que el préstamo
no cubrió por completo el Plan de Acción original
debido al aumento de los precios de la materia
prima. (Estaba supuesto a comprar bicicletas, una
heladera, materia prima, y contratar a dos
asistentes. ) Por lo tanto, decidió utilizar el
dinero para criar a pollos. Dijo que si le hubieran
dado el período de gracia, esto le hubiera dado el
tiempo hasta que empezaran a poner los pollos.
Desafortunadamente, sin un período de gracia, y
supuestamente "sin el dinero para el avance para los
pollos" , no los compró hasta finales de mayo.
Todavía faltan tres meses hasta que empiezen a poner
los pollos, y ya está atrasado en el préstamo con
un mes. . Su primer Asesor nunca lo visitó
directamente después del desembolso del préstamo
para estar al tanto de todos los cambios - sus dos
contactos subsiguientes fueron accidentales. El
primer Asesor fué transferido algunos meses después
del desembolso; el segundo no lo ha visitado. A
nosotros, sus numerosos planes para hacer dinero
parecen un castillo de naipes - todos basados en una
serie de eventos funcionando y programado sin margen
de error. El análisis de su negocio y de sus
activos, como reveló en su archivo, fué superficial
(los formularios no promueven un análisis profundo,
como se discute más abajo). El Asesor, quien lo ha
conocido por varios años como el vendedor de helados
en el Mercado del Terminal, podría haber presentado
los documentos con parcialidad para facilitar el
préstamo, pero nos sorprendió que pasó también
varios niveles de revisión.

Sin embargo, "El Topollillo lt es un hombre muy
emprendedor. Si hubiera recibido un seguimiento
inmediato y continuo, hubiera Itfuncionado" su
préstamo. Ahora está un mes atrasado (sospechamos
que hizo pagos previos con el dinero del préstamo
en sí), y espera tener dificultades en los próximos
tres meses hasta que empiezan a poner huevos las
gallinas. Pero, como dice, ItSoy luchador ••• en una
manera u otra lo voy a hacer. Porque no soy
educado, no tengo otro camino menos que luchar.
Pero soy hombre y quiero progresar. 1t

31



La Necesidad de un sistema de Seguimiento y de Evaluación

Se debe combinar todas las sugerencias relativas a indicadores

en un sistema integrado de seguimiento y evaluación. Han habido

dos evaluaciones valiosas internas del programa del SIMME (aunque

la mayoría de las recomendaciones no han sido cumplidas). Pero

esto no es suficiente. El programa requiere de un sistema que

integre indicadores, una serie planificada de estudios, y acciones

gerenciales para poner en efecto las "lecciones aprendidas".

Primero, se debe llevar a cabo una evaluación a mediado del

período, entre enero y septiembre de 1989. Esto debería cubrir

los primeros datos sobre el impacto de los préstamos y consistir

de un estudio más detallado de los atrasos, de los efectos de

asistencia técnica, y de la medida en que el SIMME y las ONGs

participantes superan los problemas delineados en esta y en otras

evaluaciones internas. Para esta fecha, suficientes datos podrían

haber sido recopilados para proporcionar un estudio que debe ser

útil desde los puntos de vista científico y de planificación de

proyectos.

Finalmente, el sistema de seguimiento y de evaluación debe

permitir una evaluación final, en la cual el programa sería

evaluado en términos de sus objetivos.

CONCLUSION: Considerando que el programa del SIMME es

recién, su progreso ha sido impresionante. Pero es urgente la

necesidad de computadoras IBM tipo PC, además de asistencia técnica

inmediata para diseñar un sistema integrado que incluiría

indicadores computarizados, entrenamiento de operadores, y un

programa sistemático de seguimiento y de evaluación que duraría la

vida del proyecto. si no se hace de manera oportuna, existe la

posibilidad de la institucionalización de un sistema ineficiente,

inadecuado y quizás equivocado de indicadores, seguimiento y
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evaluación. Más aún, la falta de asistencia técnica oportuna

resultaría en el desperdicio de tiempo y recursos ya escasos

mientras que el SIMME "reinventa la rueda" para elaborar su propio

sistema de indicadores, seguimiento y eval~ación apropiada para un

proyecto de crédito microempresarial. Esperar los fondos del BID

podría impedir las mejoras del programa y frustar los planes de

"masificación" (por ejemplo, otorgar préstamos a una gran cantidad

de MEs) •

RECOMENDACION V-A: Se debe asignar fondos para la compra

inmediata de computadores IBM tipo PC, un juego completo de

programas apropiados de "software" (incluso paquetes de

"spreadsheet", base de datos y análisis estadístico) , y

entrenamiento en como ser utilizados por el SIMME y todas las ONGs

que no los tienen, como también la comisión de Fideicomiso del

BANTRAB.

RECOMENDACION V-B:Se debe asignar fondos para la

contratación inmediata de asistencia técnica apropiada para ayudar

al SIMME, a las ONGs y al BANTRAB en la determinación del paquete

mas apropiado de indicadores, y de un sistema integrado de

seguimiento y de evaluación.

RECOMENDACION V-C: En base a la experiencia previa de Acción

International/AITEC en posesión de un sistema propietario de

indicadores computarizados de seguimiento y de evaluación diseñados

especificamente para proyectos de crédito microempresarial, y de

sus proximidad y disponibilidad inmediata, se recomienda que fondos

sean inmediatamente disponibles para contratar dicha organización

para llevar a cabo esta asistencia técnica, a través de su

Representante, la Licda. Mirtha Olivares.

RECOMENDACION V-o: Con el fin de asistir al programa del

SIMME con las "correciones a mitad del camino", y para extraer las
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"lecciones aprendida~" para una planificación de proyectos en el

futuro, se recomienda llevar a cabo los siguientes estudios: (1)

una evaluación a mediados del periodo a iniciarse entre enero y

septiembre del 1989; y (2) una evaluación de impacto a finales del

primer etapa, en términos de los objetivos globales del proyecto,

a llevarse a cabo después de la terminación de los tres años

iniciales del programa (planificado para terminar el 31 de

diciembre de 1990).

VI. ASISTENCIA TECNICA y ENTRENAMIENTO

Cuando comenzó el programa del SIMME, solo existían ADESCO y

FAPE Y solo ellas tenían contacto directo con los microempresarios

urbanos. Para la mayoría de los directores de las ONGs, y para

todos los Asesores y supervisores recién contratados, el programa

del SIMME fué su primer contacto con el sector microempresarial.

Asi, el programa se enfrentó con un dilema· inmediato: como se

podían entrenar todas estas personas?

Los Esfuerzos de Entrenamiento de INTECAP

INTECAP es una institución academicamente orientada para el

entrenamiento vocacional que ha estado previamente involucrada con

pequeñas y medianas empresas en Guatemala. Sin embargo, previo al

inicio del SIMME, no tenía ninguna experiencia con el· sector

informaljmicroempresarial. En efecto, su capacidad estaba casi

completamente limitada en las firmas del sector formal,

principalmente en el manufacturero.

Entrenando los Asesores

Según los funcionarios de INTECAP, cuando se les solicitó

proporcionar entrenamiento al primer grupo de Asesores contratados,

se dirigió a HADE - Hogar y Desarrollo - una fundación que
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proporcionaba un programa modesto de crétido a los MEs. INTECAP

solicitó a HODE ayudarles a elaborar y llevar a cabo un curso de

entrenamiento para los Asesores, pero no pudieron llegar a un

acuerdo financiero. Para gran consternación de sus funcionarios,

INTECAP quedó a último momento encargado de entrenamiento en un

campo del cual no tenían conocimientos.

De alguna manera, se llevó a cabo un curso de entrenamiento

de una duración de 88 horas. Pero, con la excepción de dos medio

dias (sabados), todo fué teórico - principalmente un resumen de

administración empresarial, contabilidad, etc. dirigido a pequeñas

y medianas firmas. Debido a que la mayoría de los Asesores eran

estudiantes universitarios de administración de empresas , auditoría

y economía, con algunos ingenieros industriales, ya estaban

familiarizados con este material. Las evaluaciones de los Asesores

del primer curso de INTECAPfueron uniformes: todos 10 consideraron

esencialmente irrelevante a 10 que poco des~ués descrubrieron

necesitaban saber de los MEs. Un Asesor .resumió el enfoque de

INTECAP diciendo que "No tenía ni idea de 10 que era un

microempresario".

El segundo curso de entrenamiento de INTECAP, que consitió en

100 horas y fué dirigido a orientar al segundo grupo de Asesores

contratados, tuvo una gran ventaja: el primer grupo de Asesores

dió al segundo entrenamiento práctico en el trabajo. El segundo

grupo de Asesores pasó medio dia aprendiendo la fase teórica, y la

otra mitad en el terreno con el primer grupo. Todo el segundo

grupo apreció el entrenamiento en el terreno, pero fué de la

opinión de que el contenido academico/teórico del curso fué (una

vez más) irrelevante a sus necesidades. Se debe notar que los

oficiales de INTECAP admitieron estar de acuerdo con la evaluación

de su falta de conocimiento del sector microempresarial y de sus

faltas en el entrenamiento dado.
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Entrenamiento Especializado por Ocupaciones de MEs

Al tratar de tener un contacto más cercano y directo con los

MEs, un enfoque de entrenamiento fundamental ha sido recién

iniciado por INTECAP. Estos son los sabados productivos en los

cuales dan a grupos de los MEs separados de acuerdo a ocupaciones

entrenamiento técnico específico dirigido a sus especialidades.

Las presiones de tiempo nos imposibilitó asistir al programa para

carpinteros que se llevó a cabo durante nuestra investigación en

el terreno. Este fué el segundo "sabado productivo"; el primero,

en que fueron entrenados los zapateros en como pegar suelos se

llevó a cabo a principios de agosto. Tuviera éxito si este

entrenamiento representaría un cambio del enfoque actual de

entrenamiento de INTECAP de arriba hacia abajo.19

También podría representar el primer paso hacia la formación

de grupos de MEs divididos por ocupación. Por tanto, los MEs de

. diferentes zonas de la ciudad que se han reunido para recibir

entrenamiento durante los "sabados productivos" podrían ser

alentados formar grupos compras por mayor, asciaciones cooperativas

para mercadeo y promoción, o, finalmente, asociaciones comerciales

en las ramas principales de actividad - manufactura de ropa,

zapatería, etc. (Una alternativa a un enfoque de entrenamiento de

arriba hacia abajo se discute en las Recomendaciones siguientes).

En vista de 10 anterior, el verdadero potencial de INTECAP

como organización entrenadora es incierto. Por 10 tanto, no

tenemos comentarios sobre el hecho de que INTECAP y el SIMME,

19 Un Asesor declaró que necesitaba de un Asesor para actuar
como "traductor" para el entrenador del INTECAP, porque el idioma
era demasiado técnico para los MEs. No tuvimos tiempo para
veríficarlo, aunque no es incongruente con las evaluaciones previas
de INTECAP. Parte de las dificultades consisten de la gran
discrepancia en la clase social - y en las credenciales - entre los
entrenadores academicamente orientados y los MEs.
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todavía el 24 de agosto de 1988, no habían formalizado su relación

o elaborado un plan de trabajo específico (por ejemplo, que INTECAP

dirigiera los esfuerzos de entrenamiento tanto para los Asesores

como para los MEs). sin embargo, somos de la opinión de que

INTECAP no debe ser la un1ca agencia que proporcione entrenamiento

para el proyecto. El SIMME comparte esta opinión, debido a que ha

utilizado varias otras organizaciones para entrenamiento

especializado (por ejemplo, la Fundación Hans Seidel para un curso

de duración de 40 horas para 20 MEs seleccionados, INCAE para un

ejercicio en "dinámica de grupos" conocido como "espejos

organizacionales"). Además, la administración del SIMME parece

no estar segura del papel que debe jugar INTECAP.

Los Grupos APA (Apoyo en Acción) para los MEs

En la actualidad, la actitud del SIMME es ambivalente en

cuanto a INTECAP y todavía no ha iniciado ningún intento

sistemático para asegurar un seguimiento individual de los MEs de

parte de los Asesores. Más bién, sus esfuerzos principales han

sido para establecer una entidad de entrenamiento diferente para

los MEs, el grupo APA. Cada Asesor tiene la responsabilidad de

formar varios de estos grupos, compuestos de 15 - 20 MEs cada uno 

todos con préstamos actuales o potenciales del Asesor en cuestión.

Estos grupos están supuestos a reunirse cada 15 dias (a no ser que

e~ grupo decida reunirse con otra frecuencia - favor de referirse

más abajo), con el fin de discutir problemas comunes y para recibir

dirección del Asesor. (Algunos de los Asesores han recibido

entrenamiento en dinámica de grupos, y los trabajadores sociales

están tratando de ayudar a orientar a otros, pero, hasta ahora, la

preparación de los Asesores para este papel adicional ha sido

irregular, en el mejor de los casos).

Hay una gran discrepancia en el entusiasmo de los Asesores de

las seis ONGs en cuanto a los grupos APA. Una ONG los han adoptado
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con entusiasmo - ADESCO - mientras que otra - FAPE - no lo ha hecho

debido a los resultados iniciales poco satisfactorios. Las

opiniones de los Asesores de otras dos ONGs (FUNDESEM y MICROS) se

acusan más a las opiniones de FAPE que a las de ADESCO. "Es

demasiado pronto para saber", resume la reacción de los Asesores

de FUNDEGUATEMALA y FUNDEMIX, que han comenzado a formar sus grupos

apenas en las semanas recientes.

Durante una reunión especial del grupo con 12 Asesores (dos

escogidos de cada ONG) , hubo el consenso de que los Asesores y los

MEs tenían conceptos diferentes del propósito y de la naturaleza

de los grupos APA. Según estos Asesores, la mayoría de los MEs

parecen esperar un entrenamiento concreto y clases de verdad sobre

procedimientos empresariales. Pero el punto de vista de los

Asesores (impartido por el SIMME) es que el grupo APA es un

vehículo para que los MEs puedan resolver problemas empresariales

. individuales a través de un procedimiento de grupo. Efectivamente,

la idea del SIMME es que estos grupos dentro de 3 - 4 meses

pudieran arrancar hasta el punto de no necesitarán Asesores más que

para dirigir sus interacciones. Pero los Asesores se preguntan que

pasará a los MEs si los Asesores están demasiados presionados para

proporcionar un seguimiento individual, si sus grupos APA están

supuestos a llegar a ser auto-suficientes dentro de tan poco

tiempo, y si no existen otros vehículos para prestar asistencia

técnica y supervisión continuas durante la vida de sus préstamos.

Como se ha mencionado anteriormente, llevabamos a cabo

reuniones de grupos con todos-los Asesores de cada ONG, además de

la reunión de grupo con los 12 Asesores mencionados anteriormente.

Ninguno de los 60 Asesores considera a los grupos APA como

substitutos de un contacto individual y directo con los MEs, pero,

dada la presión que experimentan para "cumplir con los 60", ven la

posibilidad de que estas reuniones pudieran convertirse en un

reemplazo de facto para del contacto individual. Esto les
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preocupan, debido a que piensan que pqcos de los MEs están

acostumbrados a participar en procedimientos de grupo y preveen un

rápido desgaste. (En efecto, muchos de los Asesores declararon

que sus grupos habían disminuidos en quizas un 50% después de las

primeras reuniones. Un ME, cliente de FAPE, nos dijo que su Asesor

había invitado a 20 MEs a una reunión del grupo APA, pero que

apenas fueron tres personas - y el Asesor no fué una de ellas.)

En contraste, los administradores de sus ONGs son mucho más

optimistas acerca de la utilización de los grupos APA para

proporcionar entrenamiento, dirección y servicios de seguimiento

a los MEs. También visualizan a los grupos APA dando orientación

a solicitantes potenciales de préstamos, quienes, en teoría,

recibirían entrenamiento hasta aún antes de que el papeleo fuera

sometido al Comité de Crédito.

Dado que la opinión global de los Asesores en cuanto a los

grupos APA fué mucho menos positiva que la de sus superiores, nos

alegramos de asistir a la reunión de un grupo de ADESCO, a

invitación de uno de sus "líderes informales" (un zapatero quien

fué uno de los ocho MEs seleccionados por las seis ONGs para

reunirse con nosotros en una discusión de mesa redonda del programa

del SIMME desde el punto de vista de los recipientes de los

préstamos).

El Grupo APA de Don José Manuel.· El grupo APA se reunió el
lunes de un fin de semana largo, en el muy limpio, bién
iluminado y amplio taller del líder zapatero. Asistieron un
total de trece personas. Luego, nos enteramos de que tres de
los 13 todavía no eran clientes de préstamos, sino que habían
venido a sugerencia de amigos que ya habían recibido
préstamos. La reunión comenzó con una discusión animada sobre
la necesidad de aumentar la frecuencia de las reuniones del
grupo de una vez a dos veces por semana. Se adaptó esta idea
con gran entusiasmo. El grupo también discutió planes para
participar en varias ferias en el interior de Guatemala, asi
como en la venidera Feria Nacional de MEs. También se
adelantaron los planes para un viaje por autobus del grupo
para ir a Honduras a vender sus productos; pagarían Q40 cada
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uno por el autobus¡ el arreglo del autobus fue hecho por
ADESCO. Esto llevó a una discusión de varias técnicas
ingeniosas para aumentar las ventas de los miembros del grupo.
Un miembro mostró orgullosamente dos copias de modelos para
un boletín mensual planificado para promoción. Al grupo se
le ha llamado "Artesanos en Acción", y el nombre es destacado
prominamente. (Ambos modelos aparecen en el Anexo B). El
Asesor ofreció nada más que un apoyo logístico: los MEs
presentaron todos los planes - además de demostrar tener un
entusiasmo contagioso y buen humor. Claro está, este es un
grupo APA todavía atípico, pero ideal. Este tipo de grupo
demuestra el potencial para un tipo diferente de "efecto
multiplicador" de la visión del programa SIMME. Un esfuerzo
de abajo para arriba de los mismos MEs para desarrollar sus
negocios y vinculaciones entre ellos mientras se expande el
programa.

Un beneficio no anticipado de los grupos APA es que podrían

ayudar a los Asesores a entender mejor los MEs. Poco a poco, los

Asesores han llegado a conocer, e identificarse fuertemente con

sus clientes MEs. Están cada vez más concientes de las

restricciones tanto sociales como económicos que afectan sus vidas.

Lentamente, los Asesores están adquiriendo una idea preliminar de

la gama confusa de los detalles específicos de tipo técnico,

socioeconoml.co, de los ciclos empresariales, y de crédito que

caracterizan cada ocupación microempresarial. sin embargo , admiten

que es imposible llegar ser expertos en los detalles de manufactura

de ropa, carpintería, zapatería, salones de belleza, elaboración

de metales, mueblería, etc. Y, sin embargo, tienen clientes en

cada una de estas actividades.

Aún más problemático para los Asesores es que tienen la

responsabilidad de analizar detalladamente cada uno de estos tipos

de negocios para preparar la solicitud de préstamo y el Plan de

Acción de un posible cliente.

40



La Necesidad Urgente de los Analistas del BANTRAB para

Aprender Acerca de los MEs

Pero, si tienen los Asesores problemas con los detalles

complejos de las diferentes empresas de sus clientes MEs, considere

el caso de los analistas del BANTRAB. Tienen que revisar los

documentos sometidos por el Asesor, y luego tienen que dar sus

recomendaciones sobre si se otorga - con o sin modificaciones - el

préstamo solicitado. Aunque el analista del BANTRAB es solo uno

de tres miembros del Comité de Crédito (completa el grupo un

representante del SIMME y uno de la ONG en cuestión), el/ella tiene

la voz decisiva con relación a las decisiones sobre si se aprueba

o niega el préstamo y sobre los términos específicos.

Sin embargo, los seis analistas del BANTRAB trabajan en un

cuarto sin ventanas y sin ninguna provisión para ser entrenados en

el mundo de los MEs. "No conocen los MEs en la calle", nos han

dicho frecuentemente. También nos dijo un director de una ONG que

"el BANTRAB no ve los aspectos sociales [de los MEs] que vemos

nosotros, solamente las cifras". Además, muchos de los Asesores

hicieron comentarios en el sentido de que "los analistas bancarios

no se identifican con el programa, solamente con las cifras". Sin

embargo, las cifras que utilizan se basan en los criterios que

aprendieron para servir a empresas pequeñas y medianas - los cuales

podrían ser irrelevantes para microempresas. No se han elaborado

guías ni manuales que establezcan los parámetros que afectan cada

una de las "ramas principales de actividad" en las cuales están

involucrados los MEs.

Inicialmente, esto resultó en algunas decisiones extrañas de

los analistas. Especialmente en los primeros meses del programa

(recuerde que los primeros préstamos se desembolsaron el 9 de

febrero de 1988), los analistas tomaron decisiones que fueron

consideradas incomprensibles por casi todos los Asesores. A 10
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mejor, los Analistas no aprobaban una solicitud de préstamo que

parecía especialmente buena; otorgaban otro en su total idad (o

hasta 10 aumentaban), a pesar de deficiencias, aparentes en la

reserva de capital del ME; recortaban el componente de materia

prima de un tercero; desaprobaban una de las dos máquinas

solicitadas por un cuarto (y muchas veces era la máquina clave,

según los Asesores); reducían o negaban el período de gracia

requerido por una empresa que no podía realizar los reembolsos

inmediatos sobre la maquinaria nueva; reducían o aumentaban el

número de meses del período de los préstamos - y por tanto, el

monto de los pagos mensuales, etc. A menudo, las ONGs y los

Asesores se sentían frustrados y enfurecidos por los cambios

aparentemente arbitrarios de los términos hechos por el personal

del BANTRAB.

En su defensa propia, los Asesores aprendieron pronto a

entender los aparentes criterios de los analistas. Descubrieron

que los analistas preferían a maquinaria y a la construcción que

a la materia prima y al capital de trabajo. Descubrieron que a los

analistas les gustaban empresas ya establecidas por varios años.

Descubrieron que los analistas preferían fiadores con sueldos fijos

que podrían ser reclamados rapidamente en caso de incumplimiento.

En poco tiempo, los Asesores presentaban los documentos de acuerdo

con 10 que pensaban eran las preferencias y las idiosincracias

personales de los analistas. Después de todo, los Asesores estaban

bajo una presión continua para "lograr sus 60", Y requerían

préstamos aprobados.~

Como resultado de una disputa salarial, todos los analistas'

del BANTRAB renunciaron en masse en junio. Fueron reemplazados con

un nuevo grupo, los cuales han sido prometidos un aumento (pronto)

20 En algunos casos raros, los analistas del BANTRAB podrían
hacer una visita al terreno para resolver las ambiguidades del
papeleo sobre un solicitante particular de crédito.
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salarial de más del doble de 10 que ganaban sus predecesores, pero

poco más de la mitad de 10 que ganan los Asesores con

aproximadamente la misma preparación académica. Los Asesores han

tenido más éxito en enfocar sus documentos de préstamos al nuevo

grupo de analistas, basado en sus exasperantes experiencias con el

primer grupo.

Pero continúa un problema básico: los analistas no tienen

razones técnicas o empíricas basadas esp~cificamente en MEs para

los criterios de aprobación que aplican a los microempresarios.

Un último tema queda antes de poder terminar esta sección: el

adiestramiento individual y la asistencia técnica que piensan los

Asesores es necesario dar a los MEs. Y este problema también

resulta estar relacionado a las necesidades de los Asesores de

tener un conocimiento más detallado de las diversas operaciones

empresariales de sus clientes.

Víctima en la Carrera para los 60: Asistencia Técnica a los

MEs

Este asunto se mencionó anteriormente durante nuestra

discusión de las quej as de los Asesores referentes a "cantidad

contra calidad". Sinceramente creen que deben hacer visitas de

seguimiento a clientes individuales. Pero 10 quieren hacer en base

a la necesidad del caso. Por 10 tanto, ni la situación actual 

donde todo el contacto después del préstamo con el ME está en base

a "como se pueda" - ni la nueva política propuesta por el SIMME de

visitas individuales a cada cliente dos veces al mes - tiene la

aprobación de los Asesores. Son de opinión de que la aplicación

mecánica de la necesidad de visitas dos veces al mes no tomaría en

cuenta su capacidad profesional para decidir cuales de los MEs

requieren a 10 máximo una visita y cuales requieren cuatro o más

durante las diferentes etapas del préstamo. También creen que
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deberían proporcionar orientación y asistencia técnica más

específicas tanto sobre los problemas empresariales ordinarios de

sus MEs como sobre las dificultades específicas enfrentadas por

individuos o aquellos involucrados en una industria particular.

No pueden cumplir con este papel no solo por su falta real de

tiempo, sino también por su falta actual de entrenamiento en los

detalles de las ramas principales de actividad de los ME.

CONCLUSIONES: Al principio del programa del SIMME, casi

ninguno de los principales funcionarios tenia conocimiento real

del sector microempresarial en general ni de sus industrias

componentes en particular.

INTECAP está todavía tratando de encontrar una modalidad de

entrenamiento que se pueda enseñar en términos reales tanto a los

Asesores como a los MEs. Su último esfuerzo, "los sabados

productivos", es la primera experiencia del programa del SIMME que

une a los MEs trabaj ando en el mismo campo. Además de proporcionar

el entrenamiento, dichos esfuerzos podrían resultar en: (1) los MEs

aprovechando economías de escala a través de comprar al por mayor

y por mercadeo colectivo, (2) la formación de asociaciones

comerciales en las ramas principales de actividad de los MEs, 10

cual mejoraría su imagen e influencia, y (3) el fortalecimiento del

pluralismo democrático en la sociedad guatemalteca.

Poco a poco, los Asesores y sus supervisores se han adquirido

tanto conocimiento práctico como una identificación emocional

profunda con los MEs. Sin embargo, admiten que son deficientes en

sus conocimientos de los varios campos en que están involucrados

sus clientes. Los analistas del BANTRAB han tenido poca

oportunidad de adquirir un conocimiento real de los MEs o de los

parametros básicos de sus industrias; la mayoría de sus contactos

con los MEs es a través de las cifras en sus solicitudes de

crédito. Este conocimiento incompleto impide a los Asesores y a
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sus supervisores dar mejor asistencia técnica y servicio a los MEs.

Un conocimiento insuficiente impide a los analistas del BANTRAB

tomar las mejores decisiones en las solicitudes y en los términos

del préstamo.

Lo que es obvio 'que se necesita es un instrumento de

entrenamiento que uti1ize a los MEs mismos para enseñar a los

Asesores, sus supervisores y los analistas del BANTRAB sobre sus

vidas, ciclos comerciales y limitaciones básicas.

RECOMENDACION VI-A: El papel de INTECAP no se debe formalizar

o ampliar hasta que demuestre que han adquirido los conocimientos

y las metodologías para ofrecer un entrenamiento de "abajo para

arriba" que trate sobre las necesidades reales tanto de los MEs

como de los Asesores.

RECOMENDACION VI-B: Se debe explorar la posibilidad de

fomentar asociaciones comerciales para las ramas principales de

actividad de los MEs. El enfoque específico de dicha investigación

debe ser si se debe hacer utilizando los "sabados productivos" de

INTECAP que se especializa por ocupaciones, o algún otro vehículo.

RECOMENDACION VI-C: Para que los grupos APA puedan tener

éxito, (1) los· Asesores requieren de más entrenamiento en los

procedimientos y la facilitación de grupos, (2) no puede haber una

fecha límite arbitraria para que los grupos sean auto-dirigidos;

más bién, esta se debe basar en las características y el desempeño

individual de cada grupo; y (3) no se puede utilizar a los grupos

APA como substituto de visitas de seguimiento personales a clientes

de préstamos ME.

RECOMENDACION VI-D: Más tiempo y un control cauteloso son

necesarios antes de determinar si los grupos APA son viables y

efectivos.
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RECOMENDACION VI-ESe puede accelerar la "curva de

aprendizaje" de los Asesores, sus supervisores, y especialmente de

los analistas del BANTRAB a través de la utilización de los mismos

MEs como entrenadores. Se debe organizar talleres de trabajo para

cada una de las ramas principales de actividad en las cuales están

involucradas los MEs, utilizando a MEs elejidos como facilitadoresj

instructores. El contenido especifico que se cubriría (para cada

rama de actividad) debe consistir en: el ciclo empresarial y la

temporada de la actividad en cuestión, los patrones prevalecientes

en la utilización de dinero en efectivo contra el crédito, la

proporción de activos microempresariales que típicamente consisten

en maquinaria contra materia prima contra capital de trabajo, los

canales tradicionales de mercadeo - y su nivel de saturación,

características laborales, etc.

RECOMENDACION VI-F: De cada uno de estos talleres de trabajo

enseñados por los MEs debe resultar una quía o manual. Este manual

tendría varias funciones para los Asesores, supervisores y

analistas: (1) mejorar el proceso de solicitud de préstamos, para

que refleje mejor las realidades de las industrias particulares los

montos específicos solicitados para maquinaria, materia prima y

capital de trabajo, además del Plan de Acción detallado; (2)

permitir una determinación mejor y más exacta de la temporada del

año en que se debe desembolsar los préstamos para actividades

económicas específicas a fin de maximizar el valor de los fondos

para mejorar el negocio; y (3) permitir a los Asesores la

proporción de asistencia técnica y seguimiento mejor diseñados para

las necesidades particulares de los clientes de los préstamos.
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VII. INTEGRACION y COMUNICACION ORGANIZACIONAL

Esta sección se trata con el progreso obtenido, aunque todavía
imperfecto, por las seis ONGs, el SIMME, el BANTRAB e INTECAP con
respecto a la integración y comunicación interna y externa.

Primero, se debe felicitar a todos los participantes por haber

logrado un grado viable de integración que está permitiendo al

proyecto adelantar sin mayores obstáculos organizacionales. Es

evidente el deseo de integrar actividades. Y ya, en un proyecto
de sólo unos cuantos meses, se ha establecido un mayor grado de

integración entre los nueve participantes principales que el que
tiene una cantidad de proyectos de "Desarrollo Rural Integrado" que
se componen de menos factores organizacionales al final de la vida
del proyecto.

Dicho esto, queremos indicar los "áreas de preocupación" donde
se requieren de más trabaj o. En forma breve, estas áreas consisten

en:

Integración Externa

l. Cada institución se siente desconectada de la otra e

insuficientemente apreciada. Las institucionales· involucradas

tienen un entendimiento insuficiente de los papeles de las otras
y como estos papeles deben ser coordinados para que el programa
pueda aprovechar mejor sus recursos con el fin de lograr sus metas.

o El SIMME se siente pres~onado por sus restricciones

presupuestarias - es decir, la decapitalización periódica

y la necesidad constante degenerar donantes; también se

siente presionado por la necesidad de cumplir con las

demandas numéricas de un proyecto que se inclina a la

"masificación".
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o Las ONGs se sienten presionados por sus presupuestos

limitados. No recibieron fondos suficientes para equipar

adecuadamente sus oficinas, están haciendo lo "mej or que

pueden". (En una ONG, el gerente administrativo nos dijo

que demanda que los Asesores pidan permiso para obtener

papel y hacer llamadas telefónicas. Está consciente de

que los Asesores lo resienten profundamente, pero cree

que "utilizarían un montón de papel en dos dias", y que

su presupuesto es tan apretado que no tiene alternativa. )

o Las ONGs también sienten inseguridad al depender

solamente del 5IMME como fuente de fondos y están

tratando de expandir su base de donantes y recursos con

el fin de asegurar su sobreviviencia a largo plazo.

o La Comisión de Fideicomiso del BANTRAB se siente aislada

y parece no entender las metas sociales del programa¡

no hay evidencia de que estas fueron comunicadas

efectivamente.

o INTECAP es tan inseguro de su papel como de su capacidad

actual de proporcionar un entrenamiento comprensivo en

cuanto a los MEs. (Para ser justo, su Director, el Arq.

Mario Hugo Rosal, dice que ahora están aprendiendo

rápidamente después de haber comenzado sin ningún

conocimiento concreto de los MES.)

2. A pesar de la existencia de grupos coordinadores, la

comunicación externa todavía no ha madurado lo suficiente hasta el

punto de que haya una coordinación efectiva de todas las

organizaciones involucradas.
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3. Todavía no se han implementado por completo las

recomendaciones de los grupos coordinadores. Por ej emplo, se

recomendó que el director de cada ONG participara como

representante en la mayoría de las reuniones coordinadores.

Todavía hay fundaciones que frecuentemente envían personal de menor

nivel.

4. Las recomendaciones contenidas en dos evaluaciones

internas previas referentes a la integración organizacional no se

han implementado en su totalidad.

5. Aunque se ha progresado mucho respecto a los formularios

de solicitud de crédito, todavía repiten las mismas preguntas de

un formulario a otro, dependen demasiado en preguntas cerradas, y

no diferencian suficientemente entre los tipos de industrias.

Además, cada ONG ha elaborado sus propios formularios internos que

creen facilita un análisis más a fondo de. las solicitudes de

crédito que los cuatro formularios estandarizados elaborados por

el SIMME (estos son (a) identificación, (b) diagnosis, (c) Plan de

Acción, y (d) flujo de efectivo). Consecuentemente, tiende a

completar los formularios del SIMME de una manera mecánica.

6. La falta de criterios sociales y económicos comunes en

las solicitudes y aprobaciones de crédito es un problema admitido

por todos; el cumplimiento de este requisito ayudaría a promover

una integración interorganizacional Y los objetivos del programa.

Comunicación Interna

l. La mayoría de las ONGs prefieren sistemas administrativos

autocráticas e jerárquicos que no facilitan una comunicación con

fluidez y efectiva entre los diferentes niveles. En apenas una de

las ONGs - MICROS- fué la comunicación considerada como excelente

por todos los niveles jerárquicos.
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2. Especificamente, aunque casi todas las ONGs celebran

reuniones periódicas con su personal en que están representados la

mayoría de los niveles, aquellos en niveles más bajos creen que

raramente se toman en cuenta en acciones subsiguientes las

opiniones y sugerencias que han expresado.

3. En tres de las seis ONGs, los Asesores especificamente

mencionaban problemas de rivalidad que impiden la cohesión del

grupo, a la comunicación horizontal y al espíritu de equipo. Lo

anterior se cree que se debe "cada uno conseguir sus 60".

4. Las deficiencias de la comunicación interna son tales que

por una parte, los administradores de las ONGs no son de la opinión

de que sus Asesores "comprenden el cuadro completo ni las

restricciones administrativas y presupuestarias de la

organización"; por la otra parte, los Asesores creen que los

administradores de las ONGs ponen demasiado énfasis en las metas

de cantidad y no se identifican suficientemente con las metas

sociales del programa.

Condiciones de Trabajo y Espíritu de Equipo Organizacional de

los Asesores

l. Los Asesores de las seis ONGs han dicho que trabaj an seis

dias por semana, con un promedio de entre 65 y 80 horas por semana.

El promedio es de 73.7 horas por semana. Todos atribuyen sus auto

impuestos exhaustivos horarios a la presión de "conseguir sus 60" -

a razón de 10 casos para presentar al Comité de Crédito cada mes.

2. Todos los Asesores en las seis ONGs resienten que no se

les recompensa por los gastos de viaje relacionados con el trabajo.

Para aquellos que utilizan el transporte público (colectivos, etc.)

esto sale por un promedio de Q32 por mes. Para el raro Asesor que
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utiliza su propio coche, ésto llega a un promedio de Q90 por mes 

parcialmente debido a que el Asesor que usa su propio veh1culo es

presionado a "servicio de taxi" por los demás colegas.

3. Los Asésores también pagan voluntariamente de sus propios

bolsillos tales gastos como fotocopiar documentos mientras en el

terreno, para facilitar el proceso de solicitud de crédito.

4. Las sedes de las ONGs no tienen suficiente material ni

equipo de oficina, especificamente, no hay suficiente máquinas de

escribir, calculadoras (la mayoria de los Asesores utiliza las

suyas propias), grapadoras, formularios, papeles, y, en un caso,

escritorios y sillas, para acomodar a todos los Asesores.

5. El segundo grupo de Asesores que se contrató fué pagado

inicialmente Q50 mensuales menos - durante un periodo de prueba que

no fué impuesto al primer grupo. En la mayoria de las ONGs, este

periodo de pago de menos sueldo duró dos meses y causó

resentimiento.

6. Los Asesores creen que, a Q850 por mes, no les están

pagando suficiente. 21 En cinco de las ONGs, todos los Asesores

presentes en ese entonces firmaron una carta en conjunto al SIMME

solicitando un aumento salarial de Q400 por mes. En la sexta ONG,

los Asesores dijeron que estaban de acuerdo con los objetivos de

la carta, aunque prefirieron que su solicitud fuera mandada a

través de su propio director. (Se mandó la carta al Lic. Fernando

Rivera en el SIMME el 28 de julio de 1988; a partir del 24 de

agosto, todav1a no habian recibido una respuesta.)

21 Sin embargo, nos dijeron que como estudiantes universitarios
que todavia no habian recibido su titulo (licenciado o ingeniero,
dependiendo del curriculum), seria muy dificil encontrar a otro
trabajo que paga mejor. Se debe notar que muy pocos Asesores ya
han recibido sus titulas universitarios.
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Salario y Espíritu entre los Trabaj adores Sociales y los

Analistas del BANTRAB

1. Cada ONG tiene un trabajador social. Recientemente, se

aumentó su sueldo desde Q500 hasta Q750. Declararon también que

gastan un promedio de Q32 por mes para transporte público durante

visitas al terreno y que tampoco los reembolsan. Piensan que les

deben pagar 10 mismo que a los Asesores a base de las siguientes

dos razones: (1) son idénticos sus niveles educacionales a los de

los Asesores, y (2) se ha cambiado el contenido de su trabajo, ya

que ahora trabajan directamente con los MEs durante las visitas de

seguimiento relacionados al préstamo (contra con sus familias en

asuntos del bienestar social).

2. Son muy bajas las escalas salariales del BANTRAB. Por

ejemplo, los analistas tienen aproximadamente el mismo nivel

educacional (yen muchos casos en las mismas materias) que los

Asesores, aunque todavía los pagan apenas Q200 por mes. Nunca fué

claramente definida la fecha efectiva del aumento prometido de

Q450. Se puede inferir la seriedad del problema moral que ha

causado su nivel salarial por el hecho de que: (1) el encargado de

la Comisión de Fideicomiso renunció su puesto en mayo (y asumió el

puesto de supervisor con FUNDEMIX, que rapidamente quitó el atraso

de préstamos no aprobados); y (2) resignaron cada uno de los seis

analistas como protesta en junio y 10 reemplazaron con un nuevo

grupo a quien prometieron el aumento salarial que todavía no ha

sido recibido.

Un Problema Final de Integración Externa:

Procedimientos de Graduación

La Falta de

1. Fueron inclinadas nuestras entrevistas con los MEs hacia

las "historias con éxito" como se describe en la Sección VIII que

sigue. Por 10 tanto, observamos el problema de los MEs:
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utilizaron sus préstamos hasta el punto de un crecimiento mayor,

pero no fué suficiente la cantidad máxima de los préstamos del

SIMME para cubrir las necesidades.

2. Descubrimos también que todavía no existían mecanismos
para ayudar "graduar" a aquellos MEs exitosos. Algunos requirieron
de asistencia de un programa para MEs con un máximo mayor para
préstamos (por ejemplo: MODE); otros necesitaron asesoría
financiera creativa sobre como financiar una futura expansión si

se quedaban en el sector informal, y/o acceso a un banco comercial

si optaban participar en el sector formal. Ilustra el problema el

cuento siguiente:

El préstamo del SIMME resultó en un gran aumento en la
producción de Mary Vasquez, una ceramista. Con el dinero que
recibió, pudo comprar un horno casi nuevo de un conocido que
estaba por jubilarse; y por primera vez pudo comprar al por
mayor su materia prima. Nunca ha sido un problema la demanda,
ni siguiera antes del préstamo cuando vendía su mercancía
exclusivamente del taller que se estableció en frente de su
casa. (Vive en la calle principal de la zona.) Pero, con la
producción mayor que salió del nuevo horno, pronto trataba con
cinco clientes quienes vendían sus cerámicas baratas por todo
el país. Contrató más gente, y ahora tiene un hombre a tiempo
completo, dos muchachos que trabajan casi a tiempo completo
(a excepción de cuando están en la escuela), y otro joven que
pinta las cerámicas la mitad del tiempo. Además, ella y su
madre trabajan muchas horas en el negocio, lo cual ya toma
todo el espacio no necesario para vivir. La Sra. Vasquez es
un líder local y una representante de planificación familiar.
Tiene antecedentes contables, y trabajó antes en el sector
público. Convirtió un pasatiempo en una empresa porque
trabajar desde la casa de sus padres le permite pasar más
tiempo con su hijo de 22 meses; ahora está embarasada con su
segundo hijo. De hecho, dada la edad de su hijo, estuvimos
asombrados en ver que decoró la casa con una gran cantidad de
figuras delicadas de cerámica - hasta que nos señaló que todas
y cada una habían sido pegadas en su puesto.

La Sra. Vasquez se ha aprovechado de cada oportunidad ofrecida
por el proyecto. Por ejemplo, ella fué uno de los 20 MEs
seleccionados para el curso especial -de la Fundación Hans
Seidel en administración y una de cinco que lo terminó (esto
fué debido al hecho de que el horario diario de 5-9pm resultó
ser imposible para muchos MEs). Ella se pasó de "comprar mis
materiales cinco galones a la vez a comprar por la tonelada,
y el esmalte por el quintal". Pero ahora ha llegado al límite
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de su capacidad actual - ella y su madre se quedan hasta la
1:30 de la mañana preparando las órdenes utilizando un horno
que ahora se considera demasiado pequeño y demasiado lento
(toma cinco horas para calientarse y cinco horas para
enfriarse). Lo que necesita ahora es un amplio horno
comercial que se vende por Q8,000 nuevo. (Un horno usado de
ese tamaño se vende por Q3, 000-Q4, 000, pero es dificil
encontrar uno en buenas condiciones, y considerando que el
horno tendría que trabajar en una casa llena de adultos y
niños, el peligro de incendio requeriría de que cualquier
horno nuevo sea tan bueno como aquel que tiene ahora.) El
SIMME no la puede ayudar con otro préstamo, y lo que necesita,
de todos modos, es más que el límite máximo de Q6,000 del
programa. Podría despegar su negocio con un horno más grande
y con un capital de trabaj o correspondiente. Todavía no
existe la posibilidad de conseguir dinero de bancos
comerciales, pero cree que existen programas tales como los
del SIMME, pero a mayor escala. Lo que necesita urgentemente
es "ayuda de graduación".

CONCLUSIONES: En general, ha empezado bién el programa del

SIMME, a pesar de la gran cantidad de actores organizacionales.

Sin embargo, una cooperación mejorada entre todos los actores

organizacionales debería mejorar la eficiencia del programa,

disminuir sus gastos administrativos, y posiblemente reducir la

proporción de préstamos atrasados. Además, podía expandir la

efectividad y el alcance del programa la elaboración de

procedimientos de integración para facilitar la graduación de los

MEs exitosos.

RECOMENDACION VII-A: Se debe dar más énfasis a los mecanismos

coordinadores actuales, especialmente a los comités coordinadores,

y se deben implementar sus recomendaciones y las de las

evaluaciones previas y actuales dentro de un período de tiempo

acordado.

RECOMENDACION VII-B: Para adelantar el proceso de

integración, los comités coordinadores deben delinear los períodos

de tiempo para la implementación de mutuamente acordadas decisiones

futuras y recomendaciones previas que todavía no han sido

implementadas.
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RECOMENDACION VII-C: Se deben celebrar otras reuniones

después de la conclusión de los talleres de trabajo especiales para

los Asesores, supervisores y analistas del BANTRAB que fueron

facilitados por los MEs, y la elaboración de manuales sobre tipos

especificos de empresas microempresariales. Los objetivos serian

de explorar y llegar a un acuerdo dentro de un período de tiempo

acordado en cuanto a los criterios comunes que serían utilizados

para solicitudes y aprobaciones de préstamos. Aunque se sacarían

los participantes mayormente de los altos niveles administrativos

de aquellas organizaciones interesadas, se debe asegurar una

representación adecuada de Asesores y analistas del BANTRAB.

RECOMENDACION VII-D:- Se debe contratar un grupo consultor

externo guatemalteco para llevar a cabo una serie de talleres de

trabajo tipo "espejo organizacional" dentro y entre las

organizaciones constituyentes del programa del SIMME. Las metas

de estos procesos de grupo serían de: (1) facilitar un

entendimiento mutuo y una coordinación de los papeles de las demás;

(2) mejorar la comunicación interna y el espíritu de cada

institución; y (3) promover el reconocimiento de los participantes

que tanto la integración como la mejora de comunicaciones inter e

intrainstitucional sean procesos continuos que se deben tratar de

una manera conciente y continua.

RECOMENDACION VII-E: También se debe celebrar reuniones

después de los talleres de trabajo especiales organizados por los

MEs para analizar más aún los formularios internos de las ONGs y

para afinar los formularios estandarizados del SIMME. Las metas

deben ser de reducir el papeleo innecesario mientras se promueva

un análisis más profundo y especifico de las necesidades

empresariales y de préstamos de cada uno de los MEs. Se debe

asegurar una representación adecuada de los Asesores y los

analistas del BANTRAB. El SIMME debe especificar un período de
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tiempo para esta actividad.

RECOMENDACION VII-F: Referente a las condiciones de trabajo

de los Asesores, debe reducir las largas horas que actualmente

trabajan los Asesores nuestra previa recomendación de distribuir

el logro de "la meta de los 60" durante todo el año. También

recomendamos que reembolsen a los Asesores y los trabaj adores

sociales para cubrir los gastos relacionados a viajes y otros.

gastos de trabajo (hemos detallado los desembolsos para el

transporte como una guia posible para reembolsos).

RECOMENDACION VII-G: Antes de poder pensar en la posibilidad

de contratar más Asesores para procesar más préstamos, se debe

pensar en la posibilidad de proveer material suficiente de oficina

y de trabaj o a los Asesores para que puedan desempeñar sus

funciones.

RECOMENDACION VII-H: Especialmente en vista del entrenamiento

adicional que recibirán los analistas del BANTRAB si fueran

implementadas las recomendaciones previas, parece que el programa

del SIMME tendria un interés establecido en asegurar que reciban

su aumento salarial prometido los analistas actuales.

RECOMENDACION VII-I: Explorar los mecanismos y los enlaces

institucionales que se podrian utilizar para facilitar la

"graduación" de MEs exitosos, y establecer un periodo de tiempo

para lograr esto.

VIII. IMPRESIONES DE LOS MICROEMPRESARIOS

Por acuerdo mutuo entre Laura Lindskog, la oficial de proyecto

del SIMME en la oficina del Sector Privado de la USAID/Guatemala

y nosotros, no se elaboró una muestra aleatoria stratificada debido

a restricciones de tiempo. Más bién, (1) se hizo visitas de
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seguimiento a cinco clientes con préstamos que previamente habían

sido entrevistados por un equipo conjunto de la AID y del SIMME en

junio, (2) se celebraron dos reuniones de grupos de MEs, la primera

con ocho MEs elegidos por las seis ONGs y la segunda con 12 mujeres

MEs invitadas por FUNDEMIX, (3) se observó una reunión de grupo de 1

APA con 10 clientes MEs, (4) se celebró una reunión con un pequeño

"grupo de control" - cinco muj eres MEs que fueron amigas de un

cliente de préstamo del proyecto, pero que no habían solicitadas

sus propios préstamos, y (~) se hicieron visitas adicionales a

nueve MEs que fueron clientes de todas/ menos una de las

fundaciones. Así, en total, hablamos con 44 MEs que habían

completado el proceso de solicitud de crédito del SIMME, y un

pequeño "grupo de control" de cinco MEs no lo habían hecho.

Sobra decir que los 44 MEs fueron un grupo muy selecto - y

supuestamente no representativo. Fueron muy inclinados hacia las

"historias de éxito"·y eran personas con empresas en localidades

más accesibles.

Algunas Descripciones Impresionistas de los Patrones de MEs

Exitosos

1. Las microempresas exitosas crearon empleo, la mayoría

ocupada por gente que no eran miembros de la familia. El número

de trabajadores contratados que no eran de la familia fluctuó entre

uno y seis. Estas MEs también utilizaron miembros de la familia

como trabaj adores, a menudo de una forma informal y a tiempo

parcial.

2. En todos los casos, los MEs con éxito declararon que se

habían beneficiados sus familias - al poder comer mejor. Se

mencionó especificamente en varios de estos casos que podían comer

más carne.
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3. Es claro, entonces, que estaban creciendo los negocios

de estos MEs exitosos. sin embargo, pocos de los microempresarios

podían dar una tasa exacta del crecimiento (una respuesta común fué

"aproximadamente el 25%" - el porcentaje que averiguaron los

Asesores que fué acceptado por el BANTRAB y que empezaron a

utilizar en sus solicitudes de crédito). El ME con el crecimiento

más espectacular fué un zapatero que pasó de 30 a 450 pares por mes

y a la vez añadió seis empleados no de la familia - además del

trabajo de su mujer en ventas y en producción.

4. Varios MEs dijeron que habían empezado a ahorrar dinero,

aunque no tuvimos ninguna manera de verificarlo.

Lo arriba mencionado es todo que se puede concluír

honestamente de nuestra muestra pequeña y parcial. Hemos

recomendado que se lleve a cabo una evaluación a mediado del

período (preferiblemente durante el verano de 1989) la cual

incluiría una muestra aleatoria stratificada de las MEs. Solo así

se pueden crear cifras que tengan validez.

Además de las impresiones anteriores, podíamos identificar

cuestiones adicionales.

Restricciones Adicionales Enfrentadas por las MEs

l. Sobresalió la naturaleza provisional de un gran número

de las MEs. Eso tiene una relación crítica a cuando se deben

desembolsar los préstamos. si una ME espera un préstamo justo

antes de su temporada máxima de ventas, pero las demoras

burocráticas (incluso los crises periódicos de decapitalización que

ha afectado el programa del SIMME) precluye un desembolso oportuno,

se crea un dilema serio. Para la mayoría de las MEs, este préstamo

representa una oportunidad inaudita. Deberían de rechazarlo

simplemente porque llegó demasiado tarde? O lo deben acceptar y
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esperar que puedan de alguna forma cumplir con los pagos? (Esto

fué uno de los varios problemas que molestó al vendedor de

helados/criador de pollos descrito anteriormente.) Cualquiera que

sea el caso, la llegada del préstamo no está sincronizada con el

ciclo de producción y no se puede utilizar de acuerdo con el Plan

de Acción. Se abre así la puerta a la mala utilización de fondos

y/o a los atrasos potenciales.

2. Parece ser que surgen nuevos patrones de mercadeo en los

sectores más saturados de las MEs, tales como la manufactura de

zapatos y ropa:. Mientras que las MEs en estos campos podían

previamente contar con la llegada de los compradores desde el

interior, ahora tenían que tomar la iniciativa. Ellos mismos

tuvieron que salir de la capital para vender su mercancía. En

algunos casos, ellos mismos tuvieron que sacar de contrabando su

mercancía por fronteras vecinas o vender su mercancía a

intermediarios que lo hicieron. Al generalizar, la necesidad de

canales nuevos de mercadeo para ciertos grupos de MEs es una

necesidad clara que solo puede crecer mientras aumenta la capacidad

productiva y el número de clientes de préstamos.

3. La diversificación de productos podría ser una respuesta

posible tanto a las cuestiones de temporalidad como de mercados

saturados. Esto puede uniformar el ciclo empresarial y aprovechar

las nuevas tendencias. Pero la diversificación de productos

requiere de una asistencia técnica individual por un Asesor que ha

sido entrenado para promoverla, y/o entrenamiento de grupo ofrecido

a los MEs en la misma "rama de actividad". Dado el alcance actual

del programa, no es probable que los Asesores puedan ser

adecuadamente entrenados para proporcionar este tipo de dirección.

Pero los "sabados productivos" podrían ofrecer un vehículo

apropiado.
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Dada la naturaleza de la muestra, serían inapropiadas las

conclusiones y recomendaciones basadas en estas "conclusiones".

Más bién, solo podemos reiterar nuestra recomendación de una

encuesta para una evaluación a mediano plazo. Para entonces, se

hubiera aumentado considerablemente el número de clientes con

préstamos, y se hubieran "madurado" los préstamos suficientemente

para hacer fructifero empezar conseguir datos de impacto sobre el'

desempeño y l'as consequencias de los préstamos para los negocios

de los MEs y el bienestar fami1ar. si se han obtenido las

computadoras y si han proporcionado asistencia técnica para que es

completamente operacional un sistema de seguimiento y evaluación,

se podrá basar esta evaluación a mediano plazo en una fundación

firme de datos.

Más bién, para concluir, presentaremos nuestras

recomendaciones más urgentes para la distribución de recursos de

la AID.

IX. RECOMENDACIONES-FINALES

1. Se requiere urgentemente un censo del sector

microempresaria1. Es necesaria la información adicional sobre el

número de microempresas por "rama de actividad" para poder

planificar intervenciones apropiadas. Tanto el SIMME como la AID

requieren de dicha información para poder maximizar y evaluar el

impacto del programa. Como se declaró durante nuestras reuniones

iniciales, recomendamos el financiamiento inmediato del censo de

la ACCION Internationa1/AITEC que ya estaba en el terreno a partir

del 25 de agosto.

2. Recomendamos la entrega inmediata de (a) computadores IBM

tipo PC a las seis ONGs y a la Comisión de Fideicomiso del BANTRAB,

(b) asistencia técnica al SIMME sobre los indicadores apropriados

que se deben computarizar, (c) paquetes de programas para todas

60



las ONGs, el SIMME y el BANTRAB para seguir esos indicadores, y (d)

asistencia técnica para integrar 10 anterior y un sistema

comprensivo de seguimiento y evaluación. Esperar los fondos del

BID pondría al proyecto en una desventaja imposible y arriesgaría

sus chances de sostenibilidad y expans10n. Por 10 tanto,

recomendamos que la AID explore las maneras alternas de facilitar

el financiamiento.
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ANEXO A

Página 1

METODOLOGIA

El enfoque básico utilizado para llevar a cabo la evaluación

del programa del SIMME es ese de la metodología de desarrollo

conocida como la Evaluación Rural Rápida (ERR). Dado el nombre por

primera vez durante una conferencia en la Universidad de Sussex en

octubre de 1978, esta metodología se dirige a la evaluación del

desarrollo social y económico de países en vías de desarrollo.

Propone combinar información cualitativa y cuantitativa sobre un

área de investigación específica y enfocada en base a un tiempo

relativamente corto en el terreno. Los investigadores procuran

datos con un alto nivel de validez y confiabi1idad, a pesar de las

presiones de tiempo de una ERR típica. Esto se debe a que estos

datos normalmente se utilizan inmediatamente de maneras que afectan

la vida de las personas. Se puede conceder o quitar beneficios,

y renovar, modificar o descontinuar proyectos en base a las

conclusiones de la ERR.

Es conocida como "triangulación" la técnica básica de

validación de una evaluación rural rápida. Por una parte, se

utilizan métodos múltiples todo desde observación de

participantes hasta análisis de documentos hasta encuestas

pequeñas. Por otra parte, se intenta validar la información no

solo a través de métodos múltiples, sino también a través de puntos

de vista múltiples. Por 10 tanto, idealmente,· está involucrado más

de un investigador, se contactan gente de todos los niveles

jerárquicos de un proyecto, y se buscan gente externa a la

organización con conocimiento de la situación para proporcionar

una "vision externa". Se basa el método en la utilización de

investigadores con mucha experiencia en el desarrollo económico de

países en vías de desarrollo en general y en las áreas específicas

en cuestión.



La ERR actual consistió en un plan conjuntamente elaborado por

los investigadores y por Laura Lindskog de la Oficina del Sector

Privado de la USAID/Guatema1a. Las fuentes utilizadas fueron de

tres tipos principales: documentos, gente involucrada con el

programa, y gente externa quien proporcionó una "visión externa".

A. Análisis del contenido de los Documentos

l. Se analizaron los documentos internos del SIMME, de todas

las ONGs, y del BANTRAB. Tuvo un alcance desde descripciones de

proyectos a formularios de solicitudes de préstamos y evaluaciones

internas previas.

2. También se analizaron documentos externos, incluyendo

estudios del sector microempresaria1 guatemalteco y otros estudios

del sector microempresaria1 e informal en otros países en América

Latina. Parte de la información proporcionada fué cuantitativa

(por ejemplo, el análisis del BANTRAB sobre atrasos): otro material

fué cualitativo (por ejemplo, las recomendaciones. de las dos

previas evaluaciones internas del programa).

B. Entrevistas Individuales y de Grupo y la Observación de

participantes Conectados al Programa del SIMME

l. Se celebró una reunión inicial con un grupo del personal

gerencial, profesional y técnico del SIMME¡ esta fué seguida por

entrevistas individuales con personal selecto y de la alta

administración del SIMME.

2. Se celebró una reunión inicial con los encargados de

todas y cada una de las seis ONGs ¡ esta fué seguida por la·

observación de participantes de cada una de las seis ONGs, además

de entrevistas individuales y de grupo con personal selecto.

3. Los Asesores: se celebró una reunión inicial con doce

Asesores seleccionados por las ONGs (dos de cada organización).



Esta reunión reveló problemas urgentes y destacó la importancia del

papel de los Asesores en el éxito del programa.

4. Por consiguiente, se decidió que se deben celebrar

reuniones de grupo con el "universo" entero de los Asesores - es

decir, con todos y cada uno de los 60 Asesores (de las diez ONGs).

Esto se logró el día que visitamos la organización para observación

de participantes y para entrevistas.

5. Microempresarios (MEs): La falta de tiempo nos hizo

imposible llevar a cabo una encuesta científica de una muestra de

los MEs. Por lo tanto, se elaboró una muestra que nos permitió

últimamente contactar a 44 MEs como sigue:

o Tuvimos una reunión con ocho MEs seleccionados por las

seis ONGs. Esto nos hizo conocer una amplia gama de

problemas comunes.

o Luego, hicimos visitas no anunciadas para dar seguimiento

a cinco casos que habían sido entrevistados hace tres

meses por un equipo del SIMME y la USAID; aquí nos

acompañó un Asesor de otra organización que proporciona

crédito a MEs con el fin de "triangular" mejor nuestros

datos.

Luego tuvimos una reunión con doce mujeres

microempresarias de FUNDEMIX.

o Además, visitamos otros nueve microempresarios,

acompañados por su Asesor correspondiente.

o Finalmente, llevamos a cabo una observación de

participantes de una reunión de grupo de APA que

consistió de diez clientes ME de préstamos, así como de

tres aspirantes de préstamos y un Asesor.



6. En cada ONG, entrevistamos individualmente a su director,

la mayoría de los supervisores, y personal contable y

administrativo selectos.

7. Se celebró una reunión de grupo con todos y cada uno de

los seis trabajadores sociales (uno de cada ONG).

8. Entrevistamos al encargado de la unidad del BANTRAB que

desembolsa los préstamos (Comisión de Fideicomiso) y al encargado

de la sub-unidad encargada de pagos de préstamos; también tuvimos

una breve reunión con los seis analistas de préstamos.

9. Entrevistamos al encargado de INTECAP, la entidad que ha

proporcionada la mayoría del entrenamiento del programa del SIMME

hasta la fecha.

C. Entrevistas de "Visión Externa"

1. Entrevistamos a tres personas claves que tratan con el

SIMME de dos donatarios principales multilaterales: dos del

Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) y uno

del Banco Interamericano de Desarrollo (BID).

2. Consultamos a varias personas de la USAID e

intercambiamos ideas con otros oficiales de la USAID durante

reuniones iniciales.

3. Entrevistamos a cuatro informantes del programa de Accion

International/AITEC en Guatemala: el Representante Residente, dos

oficiales de organizaciones que se han creado para proporcionar

crédito a MEs, y un Asesor.

4. Tuvimos una reunión con un "grupo pequeño de control" de

cinco mujeres MEs. Ellas no habían solicitado crédito a pesar de

conocer a un cliente del SIMME que fué entusiasta y exitosa.



En resumen, la metodología ERR es una de proceso. Lo que

salió gradualmente de nuestra ERR fué un programa del SIMME que

consistió en ambas cuestiones incluídas en el alcance del trabajo

y otras que salieron del proceso mismo de investigación. De esta

manera, por ejemplo, salió a relucir empericamente nuestro enfoque

en la "cuestión de los 60" de las entrevistas. El alcance del

trabajo nos obligó a mirar la cuestión de cantidad contra calidad,

pero el enfoque de los problemas generados por presionar a los

Asesores a presentar diez casos de préstamos cada mes hasta que

llegaran a una meta anual de sesenta no fué una cuestión anticipada

desde el principio.

Como nota final, este informe representa un consenso total de

los dos investigadores. Discutimos y analizamos repetidamente

nuestras conclusiones durante las entrevistas y la investigación

de documentos hasta que llegamos a un acuerdo total.



ANEXO·B

PUBLICACIONES DEL GRUPO APA
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ANEXO e
FORMULARIOS INTERNOS DE LAS ONGs



FUNDACION MICHOS

MICROS



...... .'
......:... .. .. ... . ..... -.

.FUNDACION 1l/!\ ~~ROS .:
.~

o * o

INI'ffiAAOO POR:

, .

20a. Calle 6-37, ZO:1a
CoIDnia l-Jariscal

Te!.: 766361 .
Guatemala, Gua:tema.!

ames SERVICIOS

* CCnfomaci6n de Eh'presas Asocia
tivas:

* Creaci6n de F':mdos de Garant!a
para Asocia~-::ic:1es Grenl.ales:

* Otros servicios en materias de
Desarrollo sccial.

Asistenc:.a para el Descu:rollo SO
cia!: -

* Asesoria PeJ::manente:

*

Con esto la E\mdaci6n trata de 
cunplir con los prof)6sitcs de sus Es
tatutos 'e .incoIporar al desarrollo a
les artesanos y micrQE!rn?resarios.

La Fundaci6n· tiene diversidad de .
servicios para mic:rcettpresarios que
desean pi:ogresar, contarxio con un plan
de extensi6n. .

o * o

Es un Financiamiento a corto pla
para materias primas. -

. . .
Con base'a los fondos que·la Fun

i6n obtiene a través de las diver
Instituciones, Entidades Financie

, etc., se dispone de 1!neas. de
ditos para micr~resarios que
más de'capaeitaci6n Y Asesoria, re
eren financiamiento para cubrir na
;idades :ir.mediatas. -

M::diano plazo para equipo y ma
.naria, i.ndi.s¡:ensable para el desa
)110 de la microatpresa. .

Existe un 5eguimi.ento con la fi
lidad de verificar la inversi6n, lo
11 es realizado por pers~ de la
:ldiici6n y garantizar el mejor. desen
lvimie.'1to de la. en;>resa. -

. : ··...r.· ...

BESTAVA~A~LECOPY



BmEFICIOS SOCIALES:

.Artesanos y mic:roenpresarios, con
el afán de rrejorar el ingreso,familiar •

Creaci6n de nuevas fuen~es de tra
bajo y a;:oyar el desc....."'"rollo integral de
la familia Y de la cammi.áad•.

ACl'IVIDADFS ATENDIDAS:

ARrESANIAS Y !oUc:roEMPRESAS

Generalne1te sen pequeños talleres
dende el trabajo se realiza manualmente
en su mayor parte, can ~as hel:ra
mientas 6 con poca maqu:i.naria Y técti.
cas adquiridas por aprer:dizaje.

POBLACICN QUE ATmIDE:

.
* Administraci6n;

., -

* Planificaci6n;

* Costos;

* Caltabilidad;

* Ventas - Mercadeo;

* Ingresos - Egresos;

* ~t:ro1 de Calidad;

* Re] adanes HlInanas•.

CAPACITACICN Y ASESORIA

o * o .

la Asesoría se deriva de los anál~

sis realizados cxmjuntamente, Siguiend0
el micrceupresario una serie de curso~

sinp1es que le peIIUitirán nejorar~
cienes eccnónicas de su erpresa.

El Programa cuenta am Pratotores,
Asesores y Trabajadora Social, personal
que cuenta am preparaci6n para briMar
a1Elci.6n integral a trav& de la capaci
ta"'i6n, asesoría y 'sez:vicios que br~
la F\Jndaci6n. '

La capacitaci6n se generc1 por ~
te del Asesor, analizando cxmjuntame."lt2
co."l los interesados los preb1..et'as que
sus atpresas' puedan presenta=, en le::::
aspectos que generalmente sen:

No descuidando el ~specto socW y
familiar del mic:x:~[,p.res~io.

. .. .

zapat:er.1:as¡., ,.,. ~ .

Her:rer.ías ;

Reparaci6I:i: de' Aparatos para' el Ha
gar: .

* Fabricaci6nae Alimentos ( Envasa
dos y lo en bolsa ):

* ·Piñatas; .-

* COnfeéCJ..cines .de' Papa; ,
.:. !.. .... : .... . .. . ..

* caJ:pint.(!r.ía y ~vados;

* Panader!as ;

* Tapicer!as;

* Tejidos;
Ir Taller de ~ca;

* Enderezado y Pintura: ,

* Fundici6n de ·~tales, etc.

*

*

Ir

o * o

'E'tJNI)ACICN " MICECS "

capacitaci6."'l Adrninistrativa y
Tecno16gica; ,

'.,

Asesoria l:.~resarial;

Finar.ci.ami.ento Bancario: y

Otras Ventajas de Sllpe-""aCi6n
Social.

os OOE Ul'ILIZA:

~ .~ ":."
. .... ~ ~.'"'.". - ..

Es Una InStit,;':j 6n Privada que
Eines de lu:::ro fué organizada....
la finalidad' de, iIm:mIsar el De
,lle Soc1 al' y ~co de las
::nas de escasos recursos y que
r;:eña."'l laOOres prc:x:lu::tivas.

PiÓ\rie.11eIÍ· de préstaItDs banca
;- fide.icanisas de entidades ti
ieras, aportes de socios y ccñ
os· con instituciones intemacio
5 de financiamiento y donacio
de instituciones internaciani
ylo nacionales.

la FuI'rla:::i6n dedica sus esfiEr
m la busqueda. de nejores rondi
~ d= ".~dapara artesanos y mi
:;>resario5, que contando ron PQ
3pital Y tenie.11do las técnicas '
::crlu...........i~n, no han FOdido lograr
::ceso ,a:

BEST AVAILABLE COPY
o * o



. .

NOMBRE DEL MICROEMPRESARIO:

NOMBRE DEL ASESORa CODIGO:

: ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS:

CONCEPTO ACTUAL PROYECTADO A UN AhO

VENTAS·

(-) GASTOS DE PRODUéclON

Materias Primas o. o.

Mana de Obra O. < > O. < >

(-) BASTOS

Sueldas o. o.

Alquileres (l. o.
-

Servicias (agua, luz, etc. ) O. a.

Mantenimiento O. a.

Transporte a. o.

Papeleria o. o.

Gastas Personales O. o•.
Intereses o. D.

Depreciaci6n . D. a•

Otros Gastos D. !a.
. D. < > D. < >

UTILIDAD O PERDIDA o. o.

Ii-_O_B_S_E_R_V_A_C_I_O_N_E_S_: 1

1\*



•..

l.

¡FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UNAhOI

11ER• SEMESTRE I 12dO • SEMESTRE

1 N G R E S O S D. D.

Ventas D. D.

Otras Ingresos - Préstamo o. D.

Salda d. Caja al inicio D. D.

EGRESOS D. D.

Sueldos D. D.

Salarios - D. o.

Maquinaria V Equipo D. D.

Materia Prima D. U.

Materiales D. o•

Servicios (agua, luz, etc:. ) D. D.

Alqu'ileres U. D.

Tra~sporte o. D.

Papeler!a o. D.

Gastos Personales o. D.

Mantenimiento D. o.

Intereses D. o.

Cuota Crédito __ o. D.

otros Egresos o. D.
I

,1_S_A_L_D_O_D_E_C_A_J_A I_o_. 1_0_._--:- __

FUNDACION -MICROS"



FUNDACION DESARROLLO
EMPRESARIAL

FUNDESEM

. 018\WP50\VEN



mTOS DEL aDElIOOR

tbrbre COIp1eto _

D.irecciál""- ,Zooa _

MJnicipiD Departanento Teléfmo, _

Cédula Otden !b. Registro ExteJX1ida en--------------
Naciooa....1...i cJad.....':- Estado Civil mad, _

Lugar dcnIe Tmbaja;..-. Teléfooo _

Direcciál, ZCZ1a _

Profesiál u Oficio, Sueldo Q.-----
caI9J que ocupa otros ingLesos _

Especifique
----------------------------~

REFEmCIAS~ DI REJ:Clrn y 'I'ELERN) PARENI'ESD

.

Declaro que los datos proporcialédos Sal ciertos y exactos y autorizaros al Banco
de la;; TrabajéDores para que verifiquen la infomaciétl prqx>rcialada c:aro lo cx:nsi
dere cx:nveniente, los cuales serán utilizados para el tránite de crédito que tiene
es esa Instituci.éa el 5eñor, _

Fima cexieudor



toIH: DEL KlCJCEHPRESMIO:, ---:CIDl<D: _

~ tm. ASESJRI, -""'....:- _

(Cilrzm en ().letzales J
M:Nl'O

1 + 2 SD4ES1"RES

saldo de caja Inicial

Salarie:.

Sue1doe

o" ...0" Maquinaria y Equipo

Materia PrlmII

. Materiales

ServiclOll (apI•.h.rz)

~

Transporte

Papeler1a

Gastos Persalales

Inplestos

Intereses

CUota Crédito

SN.JX) DE CAJA

ESINXJ DE PE3J:UW; y GAtWOAS

PIUtEX;I'AIX) A W Piv

(Cifras en Quetzales)

VElfmSI

- GMmB"o¡Z 1'JI:IU:ClQf:

• Histerias Primas

• HaDo de QmI

G\SltB1

• 91f!1dos
. • Alq.li..lexes
• servicies (egua. luz)
, MlmtenJmiento

• TIlInsporte
• P2!peler1a
• Gastc8 Perscnales
• Intereses
• lnpJestcs
• otros Gastes

trrlLIDAD

OBSERVICICMS: -... _



~ESUPUESTO DE EFECTIVOS
.

rECCION VENTAS s

CIUACIONES VENTAS IUALES:
Inioial SUh-Total iiub-To1:a..l TOTAL

Y.ESES
1 12 1, " e¡ !í ler. s.m. 17 8 9 10 11 12 edo. Sem. AÑo

do Cajas

~

tes i
I

'08 Ingresos 1

'AL INCRES09s I
~

.arios
.

ldos

14 Prima

er1al.e.

uinaria 'T Equipo

tenlmiento

icios(Agua, Luz,
é!ono.)

uil8re';

rt.

led.

toa Peraonales

na.
,

~a••

te de Crédito ...
• Esrellol!l .
L EGRESOS. ..

..
m CA.JA. .

v

~CIOH DESARROu.o D'.PRESARLU.
"F"JND;:stM"

¡

rA.

[.DO

.. , BESTAVAlLABLE COPY



.I~

11'''1· iI

_____________________, CllluMJJL1ü Ul _

______ propietario de ubicada 81 _

DEx:lARA OlE: QJ8 ventas rren.suales ascierden a la can------------
t1.dad de_~-------------.....y sus ingresos netos SCX1 de:~

_________al 1IeS. CDltando CK1Emás hasta él dla de b::Jy c::cn el aiguien-

te Esta10 Patriin:nial:

, ..~

A C T 1 V o

Circulantes

CAJA Y fWIDS 0. _
~ roR creRAR 0. _
f1ATERIA PRIMA 0, _
PR:O.X::Iai ~
PRX:ES) 0. _

P A S 1 V O

Circulante

a.JE2'ImS roR PAGAR 0. _

PR:NEEOORES O.-------C7rJDS 0. _

9Jb-Total 0, _ SUb-Total 0. _

Fijo

HTQ.JINARlA Y
EJ:UlFO
HÉmWUENTAS
!'DBILlARIO
VEHIOJLCS
CASAS CJ TERREH)S

arR:S

SJb-Total

0. _
0. _
0. --,
0, _
0. _
0. _

0, _

0, _

Fijo

PRESTNDS O.-------HIPOTECAS O,-------C7rR:lS 0. _

Slb-Tota! O.-------
PASl\{) 0, _

PAT¡m.a¡IO O,
PASI\OtPATRIKNlO 0.-------

y para los l.BJ8 que c:é.nvengan al seoor. _

51te el Banco de los Trabajadores extiende y filma la presente en la CiLrlad de

QJatsrela a del mes de-----------de mil mvecientos ochenta y _

ANI'E KI~ _

ASES:>R EMPRESARlAL

N:1l'A: Adjuntar fot~ia de su cédula de vecindad y de los dc:x:u1Entos que se le
irdiquen.

t::a:I.AOO aJE LCS DAros PR:lroOClaw:05 s.:::N APm'\OOS ESI'RIc:rAMENI'E A lA VEmAD Y aJE
ESTOY AI:M:RI'IOO DE lAS SAN:lrnES a::NI"ENI.Do&.S EN EL ARI'IaJID 459 DEL CIDICD PENAL,
RElATIW.S A DJ.SEDAD Y PERJURIO.-



Uo • _

FUNDACICN DESARROLLO EMPRESARIAL
FUNDESEH

PROYECTO _

MICROEMPRESARIO _

C O 5 T O S U N 1 T A R 1 O 5

PRODUCTO Cant. Hateria Har.o Costo Precio Gana.
Prima Cbra Produc Venta Brut,

TOTAL:

Referencias: _

COSTO PRODUCCICN ACTUAL

,-

TorAL U'lENSUAL

Referenciasl---------------------------------

COSTO PROOUCCION FUTURA
I

-

.
'larAL (MENSUAL

Referenciasl_~--------.----------------------

•



MICR>EHPRESARIO •

\

tDeRE:
-----------------------~----

GJatsnaJa, _

9

10

11

12

13

flecibido ------

Vo.lb.

Fecha _

I

i t%V



· . . ..

MICICEMP~O I

KJeRE:
-----------------------~----

QJatenala, _

Ccxie\ñor

1 Soll.cibd de Crédito ---
2 Identificacitn de mi.croEJrpresario _

3 Di.al.J16sticD _

4 PLm de 1icciál. e Inversiál _

5 Flujo deCaja y EsUdo de Pén:iidas y Ganancias Proyectadas _

·6 Dates del CcrleJOOr _

7 artado Patrinalial de codeJdor

8 Fotoc:q>:ias de cá:hJ,las __

Deu:!or _

certificaciál de ingresos

R:1tócqJia de cheques

Fotocopia de ----
Pmfomas
0t:rc6 to::urentos':- _

9·

10

11

12

13

HectD _ Vo.8:J.

RB:ihido ------ Fecha _

0.,



FUNDACION DE ASISTENCIA PARA
LA PEQUENA EMPRESA

FAPE
'.' .. .' .. . ." . o": .. o.... .... ..... . . '. .

018\WP50\VEN



I.

Sr.

REQUISITOS J;>EL SOLICITANTE

..
r. (a): _

. 'resentarse el dia: -------------
:n horas de:

Le rogamos preparar los documentos que I.~rma:

se señalan y entregarlos al Asesor que
le visitará el ------------
La agilización de su trámite depende de
estos documentós:

&F'E
3a. 0:zUe 8-11. Zoaa 9 - EdIf1:fo !!ánrh... lu. NlnL
Loca:l 613 • ralera=-: 319207· 84308 • G"=c::la C. A.

~~

.. ........

l. SOUCITIJD ••••••.••••••••••••c=:J
2. DATOS DEL FIADOR••••••••••••~
3•.. FOTOCOPIA CEDULA SOUCITANTE-c=::I

D~ I4. FOTOCOPIA CEDULA FIADOR(ES).~ 005. PLAN DE TRABAJO••••••••.••• ·i:::]
.

6. FACTURA (S) PROFORMA (S) ••••~
~ ::E:

(PLAN DE INVERSION) ~ o .1 ..
7. PATENTE DE COMERCIO••••••••• i:::l .(3 lJ,., o <t-4 .., ·0 1-4

8. PATENTE DE SOCIEDADES ••••••• .c=l . o ~ :::;) < c:=. c.J:z: ~ a ce < <
9. REGISTRO SANITARIO•••••••••• .c=::I ~ < f-o CIl:ce: ti o

..
10. REGISTRO DE PROPIEDAD ••••••• -c==L >- E-. ~

I-t ~ ...J

11. FOTOCOPIA ESCRITURA••••••••• <=::! < ~ ..J ~ cc
t-4 ~ o <

12. No. REGISTRO INMUEBLE••••••• -c::::1 ...J ec: CI1 o en
o < ...J D° Q

:z:

(PRENDARIA) CII:: :z: < N o o
f-o t-4 E-. g,.

:::;) t-4 < 1-4 en
13. SOLUCION BANCARIA ••••••••••• !:::l :z: ...J ec:o a Po. ~

CONVENIO DE PASIVO•••••••••~ c.J < < lJ,., tsJ ce:
14. ::E: u lJ,., lJ,.,

14. LISTA DE CLIENTES. • •• • ••• •• r:==l tsJ
~

.. O(NOMBRE Y DIRECCION) <
15. LISTA DE PROVEEDORES ••••••••• c=1 ti o

(NOMBRE y DIRECCION) .., f-o
ec: z: en O16. CARTA DE COBERTURA•••••••••• I:::] < tzJ o
E-. t-4 t-4

17. CARTA DE RECOMENDACION ••••••~ ::E: ce:
< o .

(PERSONAL)
.. t-4 en == c:::o u ~ .

18. CONSTANCIA DE TRABAJO••••••• c=:J t; :z: U .. .. a
< U ~ 8(FIADOR) ~ :z: < ..

>- t-4 e-- < <
19. AUTORIZACION DE SOCIOS ••••••.r:=:l o tao. >- :z: E-o ~

ce: < 1-4 <
20. ESTADOS FINANCIEROS •••••••• - c::::::J. Po. ...J < ce: U ...J

21- CUADERNO DE CONTROL••••••••• c:::l •• :z: ~ E-. < I-t t::I
~z: t,:,...J> •• "

22. FAcruRAS O RECIBOS •••••••••• c::=l
o o t&J OI-4~-.. ti I-t o t-4 ~ CI1 ::;:

tsJ U :z: ~ ~ <

~23.
ec: t&J u t-4 •• o < ~. l:Q >o t&J E-o ce: o o E-o S 8::E: o ce: en IX ce: g,. :z:

24.
o CII:: I-t tL1 t&J S t-4 o :l ce::z: g,. ~ ~= E-o~c.Jc:a..



Solicitud NO. __r- __
Fecha: _

1NFOF;MAC 1eN F'F'ODUCT l''/O-F" 1 AI'IC 1ERA

SITUACION ACTUAL;

PRODUCTO O SERVICIO PRODUCTOS VENDIDOS PRECIO DE INGRESOS
POR HES VENTA Illl ~Q

1.- Q. Q.
2.- Q. Q,
3.- Q. Q.
4.- • o a. Q.
5.- Da c.

..~ .. ,..,.
I
1

.)1
.:'
'1'

·:t:.' ..
.":1

',-.
. . .

SIIUACION PRgYECTADAL
, .

':~

COSTO UNITARIO pE PRODUCCION

PRODUCTO O SERVICIO PRODUCTOS VENDIDOS PRECIO DE INGRESOS
POR HES VENTA HENC:;IIl::l1 ¡:c::

1.- [J. [J.

2.- Q. Cl.
3.- D. a.
4. - Cl. Cl.
5. - Q. Q.
b.- - Cl; Cl.
17. - lo o.

CANT. MATERIA PRIMA COSTO rlll'J MATE'RJA J=-RIMA rs u
b b
[) [J

[) 11
a Q

Q Q

O· [J

ti Q
Sub tatal ••••••••••••••• [) Sub total ••••••••••• p,

MANO DE OeRA MANO DE OBRA
[) [J

a [J

a [J

Sub tat~l ••••••••••••••. p Sub total •••••••••••• [)

COSTO DE PROOUCCION D, COSTO DE PRODUCCION O

, I

..: .~.......
• o •••;

.... ".
", .• ;".

.. '

..

o."
" .,-
".

•.

.'

': , .!
. ',1 ¡~

, o, .
• I i ' .
.~ .

'. ,
; i :

"lo ~';',
~,l:'

Producto: _Prcductcl _



~.

-2-

pETALLE DE GASTOS

Gastos Actuales Gastos f',..ovect-~rin5

Sueldos de VentaD o. o.
Alquileres o. Q.
Luz y Agua c. o.
Teltfono y Correo 0.- o.
PapelerLa y utiles o. o.
Mantenimiento o. o.
Publicidad O. O.

. Transporte D. o•
Depreciaciones¡ o. o. .
Prestaciones¡ Sociales¡ o•. O.
Otro&1 . o• Q. ' ,

o. Q.
o. .. Q. ,

Sub-total. Q.
Sueldo Administración a. o.
Gastos per&onales¡ o. o.
lnteresea D. c.
TOTAL DE GASTOS O. Q.

...

•

FAF'E

f<ef: e: \procesa\formatos\f,in-02. fmt:.

,-,...

.'

...



ANALISIS DE PROYECTO

MICROEMPRESARIO CODHIt _
AsESOR -- FECHA~ _

1.- CAPACIDAD DE PIDOOCCIOO:

Descripci n ,Cantidad Actual Cantidad Provecto %

%tadoalActu Provee

.

Materia prima: (, )

Mano de obra: ( )

Gastos Grales.( )

Gastos Person. ( )

Totales:

2. - msro DE PRODOCClOO:

3.- CAPACIDAD DE PAGO:

Ingreso Bruto:

Utilidad Líquida:

Actual I% IProyec\:ac1oI %

4.- CAPACIDAD INSTALADA:
PRODUCCION

Maquinaria actual

Maquinaria proyectada

ActuaT Proyectada %

"

OBSERVACIONES:, _



DErALLE DE L1\ IN\lEIlS1CN FSl'IM1\DA

P1\Cl'lJRT\S pmFOHM/\S

MIcroEMPRESARIO: _

ASFSOR: _

000100: _

CODlOO: _

oo. DESCR1PC1ON OFEmNrn

•
..

oo. ooaJMI:NIO V1UDR

1----1---------..-- ,--.-,-----~------If_----_+

.,

•

'.



.,

(".. lo' '.'_

Solicitud Na. ___

C~T800 O~ [[BUrDaS y GONBNCla~

•PROMEDIO ACTUAL PROYECTADO CON
FINANCIAMIENTO

)
o

'MENSUAL, _

l. - \'ENTAS

OTr,o: _

00 _ a·
pc

_

(-) ceSIO DE fRDOlJct.lC1iL
• 11atiU-¡"" ~·rllR.

• M.nc de Obr.
..,-.
... ..,. (-)

GANANCIA EtRUTA EI'~ 'JTA!;.

~ASTOS GfN~RALES:

• Su&lda da·Vsnt ••
I Alquilare ..
, Luz '( AQu~

• 1s1.fono V Correo
, ~ap~leri. y útiL&.
• t1.ntliniAlI&ntcli
, f'ubl iCld.d

• Tranapcrt.
• DElpr~ci.ción

• frsit.Clcnsi Soci.lsli
" , Otrcli

,O

00 _
0. _
0. _

00 _

00 _
00 _
00 _
00 _
00 _
00 _

Co --:-_
.00 -.

Co _
00 _
00 _
00 _

D. _

&:.l.----0. _

0. _

c. _
a.-----D. _

. Q._----D. _

D•.-----D. _

g,----Q._---Q._----C, _

Q._----
(-) GBSIOSAPN1NISTRATIVQS

• SUBldw d~ Adminiitr.~ión
D Gilitcli f~r.cn_18i

4 o - I GAUAUC 1A EN ·Of'EnAC JON

00 _

Co _

00 _

c. _

'1._----
Q._----

,

~.-

(-) GaSTOS fINANCIEROS
• lntere&ila
• llllpUe¡¡tcli

UTILlpAp blQulOci

CUOTA DE CAPITAL
o

00 _
0. _
0. _

00 _

ao _

0._..... _

Q._----D. _

Q._----
·0. _

g...' o

o

SI ---

c: \F'R(jCESA\FDr:MATOS\PUi-I)("~ ° f mt

NO _ O

i
!
I

:'o'



.. .' •
NoMBRE DEL HICROEHPRESARIO
NaiBRE DEL ASESOR '-----------

FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UN ARo
(Cifras en Quetzales)

No. _

........

. lpr M¡;OC: lf!r '~n

INGRESOS
Ventas
9tros Ingresos
Saldo de Caja de Inicio .
DISPO~IBILIDAD

EGRESOS.:'
Salarios'
Maquinaria J Equipó
Dep. Maquinaria J Equipo
Materia Prima
Hantenimiento
Hateriales
Serv•. (agua, luz, etc)
Alquileres
Transporte
Papeler!a
Gastos Personales
Impuestos
Intereses
Cuota Crédito
.Otros Egresos

SALDO DE CAJA.
~,'.. --

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
PROYECTADO A UN ARO

VENTAS -
- GASTOS DE PRODUCCION

-Materias Primas
-Mano de Obra

- GASTOS
-Sueldos
-Alquileres
-Serv~cios (agua. luz. etc) -
-Mantenimiento
-Transporte .
-Papeler1a
-Gastos Personales
-Interes
-Impuestos
-Otros Gastos

.i: .' ..
UTILIDAD PERDIDA _.

.

.-
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FUNDAMIX



fSl'AOO DE RF:J1JLTAJX)S

COMPA.1ATIVO, f.CTUAL y PROYECTADO A 1 AÑo PI..".ZO

P?OliEDIO rzlS. V".RI1~CIOH
EG':. lo 1 ".i1o . , EN QU~IZf.L:S

1:-'l'O'I'I.L

I.
--J

. ;,-_.---._-.

r------ .
I

1
!

1. .C==_.

I I------;
I

I

1 I
~_. . '1

._~.-~- _.---

1

I,
J

I

;
i,

;-----,----:
u-,-'ILIiiAii DI:L l~

CElTA c¡'~I'i'O

Fi.PZIZ.!I~

r .._--.-----------
--0 __ ....,·_--·--:1

,..._-. ---,--------.-- _. ·-_L__

BESTAVA/LABLE COPY

O,.



, .... ". """ .. 7 ., :",-1>.,._, -
ESTUDIO SOCIE(XmO~:ICO

Ho. Microempresario ----

.
UOlt:BRE PARENTESCO EDAD TRABAJA SUELOO AFORTE GASTOS FAhIL~

Alimentaci6ni Q.

Vestuario. ~.
Educaci6n:

. . Vivienda.

loiedicinas.

Transporte:

, Enersia Eléctric~: i.
Agua•

f.
EXtracción. .
Teléfono:

Otros gastos:

. TOTAL. Q• ,

.
Observaciones.

.
I

I

BESTAVA~ABLECOPY



rNr~'(J~AClQN UUO!l rOl) p~ e'~QOllCC Ich. y VfijTbS nor~c:.T"DbS .
A) Y.!UiIb.~)'L: CTbl>b,S A\lIl1\ 1::5.: "

, .0'- l. l' -
P~ECIO ¡oh.Ko::r~.,.1L 'lT_ ~.Q1; oTlllH~SL IJ~.~. ~SI_I!,[Sl B.\l)1[.:iL, .ll(}(f-Ulw..

~.cQQ.u..CTO.á- -y'q¡Tll..__ l.W.!l1 ~!. ~!l~j_ ~itl::!V~! ql~ C.;¡o Hlli9 íA!-'~I\J:'" ~~ ~/ILo~~ \!tf'L !V~I:I;1.

"1---. . •••• • o .... .--. .- _. -._--- --- -~.- - •...l.-_•. ._. -,.-- _.- ..,
- .. --.-' --.. •

-'. -,,°.0

•,. o'- - -.
r •.

• 0.>

e) COr.tIO lIE enOi)!JCCINl A\.hJC\L:

,

I-
. - ._0 tCO&U\.. 1) e, pt:pyrUHICf\DfS 1,'\ .. 1'1=111 1'111 NI A. t1bHO ~E oel~"

PRnn I,,-,-nc; l •• \~'"l''' IV"IM~ \1 .. 1'1 Al 01.' 1'01'101 VALQ R . U11. IJA\.tlG T9TbJ- .~/lI\" ~ llh\ l'.4LOf) TuT l

. l -
--• . -"

F
. ,. -_.._ ..
. .....

,.
l'

BEST AVAILABLE COPY

'0. 'L~A1J: - - .'-' 
~~~f~'-LCji •

• M"T¡:J.U~ '·R'N\~~. __ .•

• ·I.'I\"~O '\)5 OBR.~. _ _ __ •

.0. __

"-------c.p__

.oQo

.Q.
_ . G~~I__-_-

- _Qo

........

o •

I .
I... GASTOS G.. . .

• 5UfI.DOS _ _._ • o~ • o Q •.
• Etl¡¡2,,, I1 'eL.Eq·, __ 0_ _ _ _ _ _ '. _ .Q.

• ALQUIL~RéS. _._ _0_ _ _ _ _ _. _ _. _Q.
• lo

• T"~\l:,POI\"E,_. • __. __ :. _ ~ :. Q,
o •

I PIIPCLER.íA__.• -. - - ..; - - - .. - -Q.
• Gl~T~ 'Pl;R«:»OHI\LES __ ~ _ _ _ __ .Q.

• ~Lu\lILr.~ De. ~QUI(lO," . __ '0 Q.

• ÜL~~~Ctlt.C\ONES _. _:.... _ _ _ _ _ _ Q.
,o OT~OJ r,c;RE59S. ~ _ _ _ Q~~.__-.Q,.------Q, :.:.-__

U ..... " - - Q,Tl"L~",'u,... _ _ _ _ -, .

, (;-) CUOTA CJU!'D~T".. • _ ._ _ -: - - Qa-_~
- ~Q ....,----
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Fecha

Nombra Asesor:-----------
Código Micro

Dirección:

Actividad:

Nombre:

Tiempo de estsblecido:

Activo:

* Especificar:

Activo Circulante: Pasivo: lCc-----

Capital de Trabajo requerido mensualmente (materiales + mano de

obrs)

Capacidad Instalada~

Estado da las máquinas:

que produca:

Ralación sueldo/Emplao:Ng Empleados:

Incluya sI propiatario: 51 O
Actual

Ventas mas

Mano de Obra mea

Mate171ales mes

Gastos Ganeralea mas

Utilidad mes

·Utilidad/Ventas

No D
Proyectado Incremento

00

Monto Solicitado: Q.------
Destino: (Especificar)

Plazo: Cuota:

Fiador:---------------- 5ueldo FijaD Propiatario O



• I i Il.- J .~. l.' ...

Capacidad da Pago

Utilidad Q.

Sualdo Q.

Actual

Utilidad Q.

Sualdo Q.

Proyectado

Ingrasos TotalesQ.

Aelaci6n Cuota/Ingresos

Utilidad Proyectada-Cuota =
JustificBci6n del Crédito

Ingresos Totales Q.

ETiene que ser mayor que la
utilidad ectual)

Aprobado

R e s 0.1 u ció n

Fecha: Denegado

Monto Q.

Cuota Q• _

Plazo

Destino:



FUNOACION GUATEMALA
PROGRAMA OE MICROEMPRESAS

Documentos de expediente de Microempresario

D.

O

O

O

O
:.

O

O

O

O

,. D·

Solicitud de Crédito

IdantificBci6n de Microamprasario

DiBgn6stico

Proyección Financiera y Flujo de Fondas

Plan de Acción e Inversión

3 Fotocopias de Cedula del Deudor
-.

3 Fotocopias de Cédula del Codeudor

Constancia de Ingresas del Codeudor, Original y 2 copias

Factura ProForma, original y 2 copias

Otros documentas

Nombre:

Asesor:

___________________ C6digo
____________________ Ng



FUNDACION GUATEMALA
PROGRAMA CE MICA091PAESAS

~o5rama de trabajo de la semana corncrendida

del al de de 1988--------

~c9\

Asesor ~----- # _

M A Ñ A N A T A A D E
OIAS

O F I e I N A e A M P o o F I e I N A e A M P o

..
LUNES

MARTES

..

MIERCOLES .

JUEVES
.

. .
VIERf\ES

.
_.

F i r m a



PROGRAMA tE MICROEMPRESAS

n.FORr-E I:E ACTIVIDADES lE CAMPO #

Dia -- de de 1988.--------

•

Asesor #----------- --
,

.
# Micro N b r- D i r- e e i

,
n A t i v i d a do m el e o e

..

.

.

i

Fir-ma



FUNOACION GUATEMALA
PROGRAMA DE MIa=lOEMPRESAS

DJENTIFICACION y SELECCION DE MIa=lOEMPP.E5ARIOS

If'FORME SEMANAL DEL ASESOR

Nombre Asesor: Código NQ _

Semana del al de de 198B.

InFormación de los Microempresarios:

J 1 I I
,

51 -
JNQ Orden NOMBRE D i r e c c i ó n 2 3 4 I 6 7 OBSERVACIONES

, :

I
i,
~
~
,¡

I ~
.;
I

~•
"I1,

I I I
1

Códigcs: 1 IdentiFicación
2 Estudio
3 Diagnóstico

4 Supervisión
5 Comité de Crédito
6 Presentados Comité
7 Aprobados Comité



•• fQ.I3fE [EL. MICR:IEM"RESAAIO _

tD'BFE tEL A5E5CFI _

FLU..JJ tE CAJA PROYECTADO A UN Af.j(J
(Cifras en Quetzules)

aHEPTO

INGRESOS

MONTO
PAlMEA SEtESTfE

MONTO
SEGlHJD SEl-ESTRE

.....~. .

'.

Ventas

Otras lng"eBOB

S.ldo dB C.J. .1 Inicio

EGFESOS

Salarios
Sueldos
Maquinaria y Equipo
Materia Prima
Servicios (agua, luz, etc.) .
Alquileres
Transporte
Papelerla
Gastos Personales
Impuestos
Intereses
Cuota crédito
Otros Eg-esos

SALDO rE CAJA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
PROYECTAOO A UN Arlo
(Cifras en Quetzales)

•
VENTAS

- GASTOS ce: PAOlJlICCION

Materias Primas
Mano de Obra

- GASTOS
. SUeldos
Alquileres
ServicIos (sgua, Luz, ~tc.)

Mantenimiento
Transporte
PapelerIa
Gastos Personales
Intereses
Impuestos
Otros Gactos

UTILIDAD PERDIDA

OBSERVACICJlES:



ASOCIACION PARA EL
DESARROLLO COMUNITARIO

ADESCO
•• •••• •• 0'- o". • •••••••••••••••••••••••••••••: ••••••• ,",.' ••• ,', • ".... •••
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Nombre del Hieroempresario: ___

Di re ee ión : _

,:. ;:. r,J".

"::~/' \";,:.,\'"
~~ , )r.
c.:.' \' AD~SCO ~o. . J."
~. ~

t" \ . I ~

51MME

I\SUC1J\ClUN I'tll1/\ LL LJL:;I\I~I:()LlU CUr"UUJ IftlUO -J\IJLSCO-
SU\l~rv 1s \ 611 No. __••__

C6di gas No. _

Aetivi~ad: _

uci ór. a Prob lemas: Recursos Fechas de Monto Aprobado Q.O E S e R I P C I o N Necesarios Q. Cump1imi ento
RAS : Cuota Nivelada Saldo Cuenta Pagos Efectuados

Corriente No •
.'

Q. Q.

UCCIOJ:: Empleos Generados:

: .
. .

-
AS .

..,

,
lACj¡lr:~S. INFRfIESTRUcnJRA: AUMENTO DE PRODUCCION: %.

.:~ . . •
" ..

AUMENTO DE INGRESOS: " ' .. I
.

ROS . Observaci ones:
.'.

,

eo. _
SUPEr.VISOR:_·_~-----------------

BESTAVA/LABLE COPY

FECHA: _



NOMlmE DEL MICI{QEMP'U~SARIO: _

NOMBRE DEL ASESOR: _

F.LUJO DE CAJA Pr.OVECTAD9...1' UN 1\"'0

(Clfros en q!-!.9.t~1!.cs)

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

PROVECTADO A UN A~O

(Cifras en Quelzales)

,,-
/

CONCEPTO

INGRESOS

Ventas

Otros Ingresos

Saldo de Caja al Inicio

EGRESOS

Salarlos

Sueldos

Maquinaria y EqUipo

Materia Prima

Materiales

Servicios (agua, luz, etc.)

AlQuileres

TransPQrte

Papelerla

Gastos Personales

Impuestos

Intereses

'Cuota Crédito

!Jtros Egresos

SALDO DE CAJA

MONTO
PRIMER !)I:MESTRE

a.

,

I

I

Q.

'MOI-nO
SEGUNDO SEME~TRE

D.

I
I

. I

Q.

·In

\,

VENTAS

GASTOS DE PRODUCCION ,----r--,----,
'.•Materlas primas Q.

.Mano de Obra

GASTOS

.Sueldos

.Alqulleres

.Serviclos(agua,luz,etc.)

~Mantcnlmienlo

•Transporte

.Papelerla

.Gastos Personales

.Intereses

.Impuestos

... '

n.

n



ANEXO D

FORMULARIOS DEL SIMME



Na. de .. O. N. C. C6dlRO de Mlcroen.prelarlo No. de Aluor No. de Pu!llamo

NopJhre Completo

Direccióa Zoaal.=:J
Municipio Departamento Teléfono

~dula Orden No. Registro Extendida en

Nacionalidad EsLado civil Edad I 1
ProCesión u oficio
REfERENCIAS PERSONALES

I
Direcclón '1 Telirona

I

Parenluca

REfERENCIAS COMERCIALES

i
I
1
¡

I
I
!
f

I
I
I
I

I
I.,
I
!
i
I
i
I
I

DATOS DEL PRESTAMO

DATOS DEL CODEUDOR

DATOS DEL SOLICITANTE

SOLICITUD DE CREDITO
PROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS "SIMME"

. ,

Nombre Completo

Direcci6n Zonal==.!

Municipio Departamento Teléfono

Cédula Orden No. Hegistro Extendida en

Nacionalidad EsLado civil Edad 1_1
Lugar donde trabaja Teléfono

Dirección Zona 1__1.-
ProCesión u oficio Sueldo Q.

Cargo que ocupa Otros ingresos

Especifique
:

REFERENCIAS PERSONALES Dirección y Tel~rDnD

I

ParenlelCD

j

REFERENCIAS COMERCIALES

I I
CRITERIOS DE EVAlUACION

No. de trabajadores Activo toLa) Q.

Actividad productiva Monto de crédito Q•.

Tiempo de contratación Destino de crédito

-"

...

Monto Q. En letras

Plazo Periodo de gracia Destino

Descripci6n de la garnoUa

Monetario Q. Ahorro Q.

Guatemala _

Declaro que los datos proporcionados eon ciertos y exactos y autorizamos al Bnnco de 101 Trabaja.
dores para que verifiquen la información proporcionada como lo considere conveniente.·1

1

Firma S.Uc"'.le Firma Codeado.



1) Especificacióa del desLiao de,l créd,ito y la lecha de jnversióD de los recursos solicitados.

Desliao Moalo a iaverlir Fecha ea que se harAla iDversióa

2) Flujo de caja proyectado a UD aDo, tomando en cODsideracióa el recurso crediticio segl1n lormu-
lario que le adjunta.

S) ESlado de pérdidas y gllD.aDcias proyectado a UD aDo tomsndo eD conaideración el recurso crediticio,
legón formulario que se adjunta.

4) Opinión del aaesor empresarial:

Capacidad de pago menaual Q.

¿Debe concederse el crédito? SI NO

A) Monlo propuesto Plazo propuesto

Forma de pago Perfodo de gracia

Tipo de garanlla
.

Forma de enlrega de los desembolsos

Firma A.elor,

PARA USO EXCLUSIVO DEL COMITE

Aprobado 1=1 I Aplazado 1=1 l Denegado I . I
Condiciones:

Monto Q. Plazo Periodo de gracia

Formo de pago

Garantla

Forma de entrega de los desembolsos

Flrm•••pnsl.la.tl B.nco d. lo, Trabl¡.dor.. flr... R.p~ltot..t. O. N. c.

flrm. R.prrltnt.nlt S.cretarl. Tlcnlc.

PARA USO EXCLUSIVO DEL BANCO

Código de plazo Forma de enlrega Forma de cobro

Forma de pago Código concesión Código cancelación

Fecha de inicio Fecha de vencimienlo

Tasa de inlerés Olros descuenlos

Valor de avall10

I

í

¡
I,.



PROGRAMA NACIONAL DE MICnOEMPRESAS URBANAS "SIMME"
Nom"re r1e la ONG .

Nombre osesnr: .

Lugar y reclall .. ........, ,
FOltMULARlO VE lVENTIFlCACIoN m: Ml(;IlUE~IPnESAIUoS

. Código.

Código. ,
........ • ......1 ......

Mil ARe

No.......

Nombre propielario(a) .. . .

Ilirección penonal ,........ oO. .. Telé rono , ..

ProCesióa u oficio .. Edud Sexo: (1) Male. (2) Fem.

l'dvel educativo: (1) Primaria 12) Sccullllaria (3) Un iverlilaria (4) Otros elludios

Eslado civil: el) Soltero(a) (2) Calorlo(a) (3) Viur/o(a)

Nomine de la microempresa " .

Direccióa Zona .

Colonia ' TeIEfono c ..

Local que ocupa: (1)' Propio (2) Alquilado (3) Olro H~nla Q ..
Fecho ea que inició operaciones .; . . / .. .

Periodo de cierre o inlerrupci6n de aClivicladt:1 . . .

Propiedad del aegoci~: (1) Tolnl (2) Parcial CUllnlo Q .
Aclivo lolol microemprela: (1) Q. 1 a 5,UUU (2) Q. 5.001 a IO~UOO (3) mús de 10,000.

Tiene crédito (1) Inslitucional (2) PArlicular (3) Ninguno Monlo Q ..

AClividad: (R) flll1nufnclUreru o J\rtClanln 19) Ue Servicios

Detalle la AClividad
-----'-------~---_._..._. Tipo cle Produclo/Servicio

•.••.• o.· ••••.••••.••.•.••••••.

Cúdigó

Ocupacióa de Personal: entinlos familiorel......................... Cn(lnlos permaaenlel .

Total de tralJajadorel CuAlIlol no fnmilinrel Cuúnlol no permanenlel .

Aclaracionel:............................................................. .. . :.. .. .

ElpeciciCicartiflo de maqllinnria que uso: MOllelo y marca:

(1) Aulomálica (2) SellliaulolllAlica (3) Mallual

Le inleresa el programa (Si) (No) ¿Por qué? ..

Fecha de próxima vilita l:édula No ~. Heg ~ .

Observaclonel: ; ..

fhmD Autor

ESPACIO PAnA USO INTEHNO

, ..."'. Mlu.,m,.,••• r••

. C6digo de activir/ad: ..

Vo. Do. Supervilor: ..

Observaciones: . . .

Fecho de aprohacióD ......



MI·OI·..

PROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS "5 I M M E"

__-=C.:.6d:.;l~p.:.a..:o:.;N:,:,(J=--__F_C.:.6::.;d::.:l&pa;:..:;;:A:.::.=.:o.:.:a::..r__
F.cha Ho .

Ha. Id.n'IfIcacl6n t ~ii'ilMlcroompr••arla C6dlpo dol Banca

L COMPRAS:

1) ¿Qu6 materiale. utiliza? . .~_.-.- --_. - - - _ .

--_....._....._----_._._-_._----_.

....._ _ _ _ _ _-----
2) ¿Ea 'Ju6 lugare. compra? ...._._..__.... ..__....

3) ¿Por qu6 Ud. compra alll '1 00 ea otro lugar? _ ~ _ .

4) ¿Se Je dificulta coa.eguir .UI materialel? (SI) (NO)

Explique: __ _ _ _ _ _ _ _ _ __.._._ _ _ _ .

G.r.ntl.1 exigida ..

Sem.nal Q...................... Quiacea.1 Q. .

Mealual Q.__ Diario Q. .

S) Cómo paga IUI compral:

PorceDt.je_ .

6) Cuáato compra

(promedio)

11. PRODUCCION:

Coatado .. Crédito._ .

1) ¿Qué maquiaaria y hen.mient.. ula? _ .

2) ¿EIUn buea81 181 mAquiaal y henamient8l? (SI) (NO)

~~.e~.!9.~~.: _ _ _ _ _ :. ..

3) ¿Sabe cudato tieDe que producir? (SI) (NO)

¿Por qué? _ _ .

4) ¿El lugar de trabajo el adecuado? (SI) (NO)

Explique: _ _ .._ .

5) ¿Tieae problemal COD la calid.d de 101 producto. o .eniciol? (SI) (NO)

Explique por qué __ _._ _.__ _._._ _ _ .

.........:.._ _ ~.?!.~~~~.~j.~ ~ .
nI. VENTAS:

1) ¿Qu6 productol vende/qué lervicio. prelta? ._ _ .

2) ¿Quiéael loa IUI clientel? _ _ _ ..

3) ¿Bulca nuevol clientel? (SI) (NO) ¿P~r qué y cómo?._ _ .

4) Veade al coatado............... Crédito................ PJazo.___ GaraaU._._.. ..

5) ¿Coaoce quienel hacea IU milmo produclo o .ervicio? (SI) (NO)

Explique: _ .

Orlllftal • C••"II. leRc.



IV. PERSONAL:

1) ¿Cu4nto. empleado. hay? .

hombre..................... Familiare.

mujeres _ No (amillare.

menore . De tiempo completo

De medio tiempo

Po~ boras

Por trato

2) ¿Cómo con.igue el perllonal? _ oo .

3) ¿Cómo contrata y de.pide al trabajador? __ _ _ __ __ __._ _ _ _

4) ¿Explica y/o eD.efla algo a lo. empleado.? (SI) (NO)

Explique: _.._ .

5) ¿COD qué frecuencia cambia a .us trahajadores? _ _ ..

v. CONTABILIDAD:

1) RegiBtla lo que compra y/o lo que vende? (SI) (NO)

Expliq ue: _ .

2) ¿Qué dificultades tiene? ..

3) ¿Cómo calcula los costos? .

II.n a .0",lda Conlldod. COI'OI Ga.t.a DOIDo.lo do total
'roclo do DII.ronc;.

• producir producir
ma...la prima Oonoral.. , Maqulnart., do c..I.. , "."Ia 1+1 1-1mano d••lulI ,I,.onal.. m".lIr•• 10 •

'
.'

.

TOTALES



" .

VENTAS, COSTOS Y UTILIDADES
l. COSTEO POR TOTAL PRODUCCION -.--_.._--

Nombre Produclo. Producto I Producto 2 Producto 3 TOTAL

(J) Precio Venta
(2) Cantidad Vendida

+ dla :+ I.mana + m..
111 + (21 (3) V.ntal Total..

menol (4) Callo Mano Obra

COito Mat.rlalel
a)
b)
c)

m.nol (S) Tolol Malerlolea----------
(4) + Isl -!!L. SUB. TOT AL Costos

131-161 -JrL CONTRIBUCION

(7A) CON1RIBUCION TOTAL POR MES (dio + 25,6 sem, + 4)

11. COSTEO UNITARIO (1 unidad)
.-

(BI Precio Venia

m.nol (9) Casio mano obra -------_.__........-
Callo MOlerlol..
al
bl
c)

minal (10) Total Malerlales---------
(9) +UOI -l!.!L Sub·lolal Casios

CONTIlIBUCION por
(BI-II" (12) UNIDAD DE PRODUCTO-------_._--

(13) Canlldad vllndida
- dIo + semana + mea

(12) +(13)~ CON1RIBUCION

(l4AI CONTRIBUCION TOT4l POR MES (dla +25,6 lem. +41

111. GASTOS GENERALES --_...---
MENSUAL

(15) Alquiler Local
m61' '161 Transporl.

(17) Luz
(IBI Te"fono
1191 Manlenlmlenlo
1201 Dosgasle Máquina
1211 Olros Gaslal:_.----
(221 SUB·TOTAL

(231 Inler6s Pr6slamos
1241 Gaslos Personales o

~elc!!..!!!,prelorlo

~ SUB.TOTAl

1221+(251 (261 TOTAL GASTOS-
(271 TOTAL GASTOS POR MES

IV. UTILIDADES

(7A)-(271 1 (28)
114AI-(27) (

UtiLIDAD POR MES
(Contribución lolal por mes meno. go.Iol 10101 por m..

/



BALANCE GENERAL

Al _

ACTIVO.

cmCULANTE:

Caja., DaDCO.

Cuenw por Cobrar

Materia Prima

Productos en Proceso

Productos TermiDados

SUB·TOTAL

FIJO:

Maquinaria y Equipo

Herramientas

Mobiliario

Vehlculo.

Cuu o Terrenos

Otro.

SUB·TOTAL

Q._--

Q.,---

Q.,--

Q._---

Q._---

Q.
Q.,-....,......--

Q._._._--

Q._---

Q._--

Q.,----

Q._---

PASIVO

Cuentu por Pasar

Proveedores

Otros

SUB.TOTAL

l'rést3.lnos Hipotecarios

Otros

SUB·TOTAL

PASIVO

PATRIMONIO

Q._--

Q._--
Q._-_....-._ ..

Q.__._- .. _..

Q._-

Q._---

Q._---

ACTIVO PASIVO+PATRIMONlO Q. _

ANOTACIONES: _.__---------.------



REFERENCIAS:

CLIENTES

Nombro Direcci6n 1 teléfono Cantldade.
V.adld'l Mel

pino
plr. P'lo

Q._-------

AnotacioDe8: _

PllOVEEDUllES

Nombre Direcci6n y tel6fono Canto comprada/ Contadol
promedio Me. CI~dlto

Q._-------

Anotaciones: . _

----------_.----_._----

..,

Firman: _

A.reor

ANALI5IS DEL DIAGNOSTICO E INFORME:

Mlcroempre.arlo

- \\~ I



RO GRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAs "Simme"
Il1-02·11

GUIA PARA PLAN DE ACCION E INVERSION
COOJGO DE ASESOR eoOJco DE MICROEMPRESARIO

Nombre de Ja ONG

Iglnal Banco de los TrabaJadores

OIAGNOSTICO POR AREAS SOLUCION A PROBLEMAS
OBJETIVOS Y METAS RECURSOS NECESARIOS FECHAS DECUMPUMIENTO

A. ALCANZAR AVALADOS EN Q. DE ~BJETlVOS

Compras

Producción

Ventas I--
,

.

. . -
BESTAVA~A8LECOPY



-----
ROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS "Sirnme"

GUIA PARA PLAN DE AcerON E INVERSION

l

HOJA 2

D1AG(iOSTlCO POR AREAS SOLUCION A PROBLEMAS I
OBJETIVOS Y METAS RECURSOS NECESARIOS FECHAS DECUMPUMIENTO

A ALCANZAR , AVALADOS EN Q. DE OBJETIVOS

Personal

Contabilidad

IOtros--

,

RESPONSABLES:

MICROEMPRESARIO

ASESOR

Vo. Bo.

Supervillor

I

TOTALDE RECURSOS

NECESARIOS

Q.,------
TOTAL de tiempo
gignado para IU

realización

Mesel: 01..:

_.. ~ --_._.._-_.. _- ._-_ - _ -- .

o>-

. __ _..



ANEXO,E

CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL
DELASONGs

l

(~



ANEXO E
CUADRODE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LASONGS

Preguntas referentes a la sanidad
organizacional de cada ONG ("--" significa

que no hay respuesta o que no se bizo la FUNDA-
pregunta) ADESCO FAPE GUATEMALA FUNDEMIX FUNDESEM MICROS

Cree la administracion que son demasiado 10 POSIBLE DEMASIADO POSIBLE POSIBLE DEMASIADO DEMASIADO
microempresaslasesor/mes? Posible?

Cree los Asesores que son demasiado 10 DEMASIADO DEMASIADO DEMASIADO DEMASIADO DEMASIADO DEMASIADO
microempresaslasesor/mes? Posible?

,

SI
Han sido amenazados los asesores con despedida -- (l fue cambiado SI SI SI NO
si no aumenta el numero lotal de prestarnos aprobados? -de Asesora (2 fueron

Secretaria) deSPedidos)

Como caracteriza la administracion la comunicacion BUENA BUENA BUENA BUENA MALA EXCELENTE
entre ella misma y los asesores?

Creen los Asesores que la comunicacion presta NO NO NO NO NO SI
alencion y actoaa sus sugerencias?

Como aclua la administraeion hacia sus asesores BENEVOLA AUTOCRATICA BENEVOLA f\UTOCRATICA f\UTOCRATICA f\UTOCRATICA
(nuestra opinion)? AUTOCRATICfl AUTOCRATICA

Existe rivaldad entre los asesores dentro de cada ONG?
NO (porque estan

SI SI SI SI NOodas muy estrecho
(segun ellos) oonsus 60

microempresas)



ANEXO E
CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LASONGS

Preguntas referentes a la sanidad
organizacional de cada ONG ("••" significa

que no hay respuesta o que no se hizo la FUNDA·
pregunta) ADESCO FAPE GUATEMALA FUNDEMIX FUNDESEM MICROS

Existen buenos sentimientos entre los asesores? SI NO SI SI NO SI
Trabaja conjuntamente el grupo? (nuestra
opinion)

Existe competencia con otras ONGs ADESCO
ADESCOFAPE

-- -- HOGAR Y -- --
para microempresas en la misma zona? (Zona 7) DESSARROLLO

17,..,,, .c;\

Sera un problema la saturacion en sus zones en el SI SI -- SI SI SI
futuro? (Ya es) (Ya es)

Cuantas horas de promedio trabajan Jos asesores 85 60-65 -- 80 70-80 66
por semana? (su estimado)

Cuantos dias por semana trabajan los asesores? (su 6 6 6 6 6 6
estimado)

Paga la ONG a los asesores los gastos de NO NO NO NO NO NO
transporte relacionados al trabajo?

""ARROQ90
CARRO Q50-75 ~ARROQl25Gastos de transporte por mes del asesor MOTOCICLETA -- CARRO Q120 CARROQ90

R40 AUTOBUS Q37.5 AUTOBUSQ40 fo\UTOBUS Q37.5( AUTOBUSQ32
~UTOBUS

b25-37.5



ANEXO E
CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LASONGS

Preguntas referentes a la sanidad
organizacional de cada ONG ("••" significa

que no hay respuesta o que no se hizo la FUNDA·
pregunta) ADESCO FAPE GUATEMALA FUNDEMIX FUNDESEM MICROS

Maquinas de escribir proporcionadas por la ONG? NO 2 NO NO NO 6
(funcionan 3)

Calculandoras proporcionadas por la ONG? 1 PARA CADA PARA NO -- NO NO
1 ASESORS CADA

ASESOR

Se acaban periodicamente los fonnularios del SI SI SI SI SI SI
SIMME?

Problemas periodicas con escasez de otro SI SI SI SI SI SI
material de trbajo (mencionando a nosotros por
los asesores)

Seguimiento dentro de un mes del desembolso del SI NO NO SI SI SI
prestamo para asegurar gue los fondos se gastan (Supervisor)

segun el plan de trabaio?
SI

Seguimiento por asesores despues se la primera NO NO NO NO NO (Promedio
visila a la microempresa despues del desembolso del de 3 visitas .
Drestamo para ofrecer asistencia tecnica? por mes)

Son exitosos los grupos APA? (segun los asesores) SI Resultados Resultados Resultados NO NO
malos mixtos mixtos



ANEXO E
CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LASONGS

Preguntas referentes a la sanidad
organizacional de cada ONG ("••" significa

que no hay respuesta o que no se hizo la FUNDA·
pregunta) ADESCO FAPE GUATEMALA FUNDEMIX FUNDESEM MICROS

Fueron utiles los cursos de entrenamiento de IN1ECAP? NO NO NO NO NO NO

Quieren los asesores un estudio de sectores por rama SI SI SI SI -- SI
de actividad de la microempresas?

Creen los asesores que no los pagan suficiente? SI SI SI SI SI SI

Salario por mes de los asesores durante el Q800 Q750 -- -- -- --
periodo de prueba

Creen los trabajadores sociales que no los pagan SI SI SI SI SI SI
suficientes?



ANEXO F

LISTA DE PERSONAS ENTREVISTADAS



ANEXO F
Página 1

LISTA DE REUNIONES

Con el fin de lograr una evaluación completa del proyecto del
SIMME, se llevaron a cabo entrevistas y reuniones con participantes
del proyecto, agencias externas de financiamiento y otras
instituciones que trabajan con el sector microempresarial, como
sigue:

Lic. Roberto Carpio Nicolle, Vicepresidente de la República de
Guatemala

Lic. Mario Carpio Nicolle, Consultor de las Naciones Unidas y
Representante de la Vicepresidencia del proyecto del SIMME

Lic. Fernando River, Secretario Técnico del SIMME
Lic. Osmundo Garcia-Araujo, Coordinador Ejecutivo de ADESCO
Lic. Felix Rene Guerra, Director de ADESCO para el proyecto del

SIMME
Lic. Mauricio Gonzalez, Director Ejecutivo de MICROS
Lic. Enrique Hillerman, Director Ejecutivo de FUNDESEM
Licda. HerIa del Carmen Santos Borrayo, Directora Ejecutiva de

FUNDEMIX

Licda. Luisa Maria Molina, Directora Ejecutiva de FUNDAGUATEMALA

Lic. Jorge Salguero, Subdirector de FUNDAGUATEMALA

Lic. Marco Antonio Flores, Director Interino de FAPE
Lic. Augusto Maltez, Consultor del PNUD y Jefe del Comité del

Programa del SIMME
Licda. Ana Ligia de Sandoval, Jefa del Comité de Mediación

Financiera del SIMME

Lic" Edgar Lafuente, miembro del Comité de Mediación Financiera del
SIMME

Licda. Rosa Maria Messen, Enlace del Programa del SIMME
Licda. Ruth de Flores, Jefa del Comité de Comunicaciones del SIMME

Todos y cada uno de los seis supervisores de las ONGs

Todos y cada uno de los 60 Asesores de las ONGs



Todos y cada uno de los Trabajadores Sociales de lasONGs
Licda. Laura Lindskog de Duisberg, Especialista Microempresarial,

Oficina del Sector Privado, USAID/Guatemala
Lic. Arnulfo Coto, Oficina del Sector Privado, USAID/Guatemala
Arq. Mario Hugo Rosal, Director deINTECAP
Lic. Adrian Cifuentes, Director Interino de la Comisión de

Fideicomiso del SIMME, Banco de los Trabajadores de Guatemala

(BANTRAB)
Licda. Haydee de Cano, Directora de Cuentas por Cobrar, Banco de

los Trabajadores de Guatemala
Lic. Hugo Rios, Especialista Sectorial,· Banco Interamericano de

Desarrollo
Licda. Katica Cekalovic, Representante Residente Adjunto, Programa

de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD)
Licda. Mirtha Olivares, Representativa para Guatemala, Accion

International/AITEC
Lic. Edgar Ramiro Bucaro, Director, Genesis Empresarial

Lic. Jorge Bolanos, Director, Empresarios Juveniles de Guatemala
44 microempresarios recipientes de crédito del SIMME
5 mujeres microempresarias, no recipientes de crédito del SIMME,

utilizadas como grupo de control
1 grupo de APA, compuesto por 10 recipientes de crédito del SIMME

y 3 microempresarios no afiliados con el SIMME




