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SISTEMA MULTIPLICADOR DE MICROEMPRESAS URBANAS DE GUATEMALAﬁ
EVALUACION DEL PROGRAMA
Rae Lesser Blumberg
Jaime Reibel
MANAGEMENT SYSTEMS INTERNATIONAL

I. 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 expandié rapidamente, parcialmente en respueéta a una
crisis econdémica, que solo empezé a mejorar desde 1986. No se
‘conoce el tamafio exacto del sector microempresarial urbano; se
estima que hay entre 45,0001 Y 125,5152 productores y servicios
micro solamente en el area metropolitana de Guatemala. Lo que si
se sabe es que este sector incluye algunos de los segmentos mds
pobres y mds dinamicos de la poblacién guatemalteca.

La Vicepresidencia del Gobierno de Guatemala (GDG) creé la
Comisién Nacional para el Desarrollo de la Micro y Pequefia Empresa
el 25 de marzo de 1987. La Comisién a su vez, establecidé 1la

Secretaria Técnica del proyecto del SIMME el 29 de septiembre de
11987. La Secretaria 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 Pequefia y Mediana Industria en 1la
Economia de Guatemala. Guatemala: Banco Centroamericano de
Integracién Econdémica, 1986, P. 16 como fuente del estimado.

2 Escoto Marroquin, Jorge Rolando, et al., El Sector Informal:
Estudio Sobre el Sector Informal de Produccidén y Servicios en el
Area Urbana Central de Guatemala. Guatemala: Fundacién FADES de
Centroamerica, 1987, p. 49.



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:

° Fortalecer la economia guatemalteca:

° Mejorar los ingresos y 1la produétividad del
microempresario y el bienestar de su familia; y

° Aumentar el nuimero 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 estd que no se puede lograr
totalmente esta meta tan ambiciosa. De hecho, bajo la expansidén
maxima posible que se puede lograr para finales de 1990, no se
podria servir a mas de 25,000 MEs. Esto sera explicado mas a fondo
en la Seccién II siguiente. Sin embargo, el programa del SIMME
tiene un potencial enorme debido a una combinacién unica de
factores. Sobresalen dos de estos factores. Primero, es un
programa apoyado por el gobierno que tiene la posibilidad de
alcanzar un numero mayor de MEs que los programas administrados por
las ONGs gque han operado en América Latina hasta 1la fecha.:
Sequndo, ha integrado con éxito las entidades pﬁbiicas Y privadas
de tal manera que aprovechen algunas de las ventajas de ambos
sectores. Por consiguiente, el SIMME podria servir en el futuro
como modelo de asistencia cooperativa en gran escala de los
sectores publico y privado para el sector microempresarial en toda
América Latina.

Con el fin de evaluar el progreso Yy las areas gque 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



como se detalla en el Anexo A (Metodologia), se utilizé un enfoque
de Evaluacion Rural Rdpida. Se utilizé la "triangulacién" como una
herramienta bésica de corroboracién para tratar de validar todos
los datos a través de mas 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 seran llamados en
este informe; cada ONG tiene 10 Asesores que estan directamente
vinculados con las microempresas):; (3) entrevistas con personas en
otras organizaciones que tienen una "visidén externa" del proyecto
SIMME; y (4) entrevistas con un grupo de las mismas microempresas.
El anexo metodolégico ofrece mas detalles.

Esta evaluacian reveld gran solidez inherente y logros
“importantes. Pero también reveld areas problematicas que puéden,
y deben - ser corregidas antes de su institucionalizacién.

El informe estd organizado bajo una serie de titulos que
incluyen los asuntos principales que fueron identificados durante
la evaluacion.

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

El SIMME ha definido los MEs que son elegibles para préstamos
de hasta 06,000, como sigue: '

»  No mas de seis empleados, de los cuales el ME es uno;

° No mas de Q12,000 en activos;

A partir del 22 de agosto de 1988, U.S $1.00 = Q2.70
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° Por lo menos dos afos de existencia®.

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

Cuando el SIMME defindé su meta original de extender crédito
a 40,000 MEs para fines de 1990, especificé que incluiria solamente
a los MEs en las empresas manufactureras y de servicios - se
excluyé por completo al sector comercial. Luego utilizé la
proyeccioén mas alta de las MEs manufactureras y de servicios en el
drea metropolitana de la Cuidad de Guatemala (aproximadamente
125,000). Para poder lograr esta meta, se contractaria un alto
nimero de Asesores. Cada uno de estos Asesores tendria 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" continla siendo uno de los aspectos mas enfatizados -
Y puestos en vigor - del programa. Ademas, 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 afo, sino que se
logren dentro de los primeros seis meses del afio. Esto significa
'qué cada Asesor estd bajo una presidén intensa para presentar 10
casos por mes al Comité de Crédito. De igual forma, las ONGs de
los Asesores estan bajo una presiodn similar para cumplir con una
meta mensual de 100 casos (10 de cada uno de sus 10 Asesores).
Ademas, se amenaza con sanciones implicitas o reales para que
cumplan estas metas.

¢ Adaptado de la Seccién 4.2, Identificacién 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 Evaluacién para la Eficiencia Y
Eficacia de las ONGs"® del SIMME declaran que si las ONGs no logran
sus metas mensuales (en préstamos presentados) para 1989, se
disminuiria 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 Comisién Nacional hasta la eliminacién de 1la ONG del
programa. Durante comunicaciones privadas, los directores de
varias ONGs nos dijeron que ya habian sido advertidos de que si no
aumentaban el numero de casos presentados, correrian el peligro de
ser eliminadas del programa.

Segundo, los Asesores estdn bajo auin mds presién. Se les dice
que serian cancelados si no cumplieran con las cuotas. De hecho,
los ejemplos siguientes demuestran que ‘esto no es una simple

amenaza:

° En FAPE, la unica Asesora femenina fué "reasignada" como
secretaria, "donde estd mas contenta", porque no cumplio‘
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.)

° En mayo de 1988, FUNDEMIX dijo a los Asesores que serian

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

> m"Reglamento para la Administracién por Resultados del
Programa de Microempresas Urbanas: Criterios de Evaluacién de 1la
Eficiencia y Eficacia de las Organizaciones Nogubernamentales -~
ONGs" (mimeo, sin fecha; p. 6, Articulo No. 9 sobre no cumplimiento
de metas y el Articulo No. 10 sobre 'sancciones para no
cumplimiento). '



porque, como nos dijo uno de los directores, uno de los
dos Asesores tenia mas habilidad para hacer seguimiento
y mejores relaciones humanas con sus MEs que cualquier
otra persona en el programa. "Tiene los resultados mas
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 Sequimiento
Individual '

La presion para lograr los préstamos correspondientés a un ano
en solo seis meses ha significado que los Asesores no hayan podido
dar lo 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 1los MEs, su
identificacién tanto con ellos como con sus problemas es muy
fuerte. |

Por lo tanto, sienten una gran frustracién con 'lo que
consideran, de un lado, énfasis del programa en "cantidad sobre
calidad", y, del otro lado, el descuido de sus metas sociales.
Como expresé un Asesor en cuanto a su ONG, "Debido a que no somos
buhoneros de préstamos, estamos un poco bajo en el nimero de
préstamos." Piensan que es un programa tanto social como
financiero y que la presidn para lograr los "60" ha llevado a
ignorar la dimensién social.

Pero mds que solo las metas sociales, podrian sufrir 1las
consecuencias. Primero, la presién 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 mds de 12 horas diarias,



incluyendo una sesidn maratén semanal 1la noche antes de la
presentacién de los préstamos al Comité de Crédito. Declararon
que trabajan entre 60 y 85 horas por semana (promedio = 73.7)5.

Ademds, debido a que todos los Asesores se quejan de que no
tienen tiempo para dar seguimiento individual a sus clientes, ellos
temen que se podria comprometer el éxito de los MEs. Segun
nuestros datos, en FUNDAGUATEMALA, la fundacién_coh el record mas
alto de produccién y el record mas alto de atrasos, ellos no tienen
tiempo para hacer ningun seguimiento individual. Hasta ahora, su
dnico contacto con los MEs después de los préstamos ha sido a
través de los nuevos "grupos APA" (que se discutiran mas abajo)7.
Esta situacién 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 pfimer
mes después del desembolso del préstamo, y que deben tratar de
hacerla. El propdésito es asegurar que la ME estd siguiendo el
"plan de Accidén" que fué conjuntamente formulado por la ME y el
Asesor, y que no estan haciendo una "mala inversién". Pero con la
excepcién de MICROS, ningunos de los Asesores de las otras ONGs
hacen visitas regulares a sus clientes después de ese contacto del

¢ Los Asesores calcularon sus horas en cinco de las seis ONGs
como sigue: ADESCO - 85 horas/semana; FAPE - 60-65 horas/semana;
FUNDEMIX - 80 horas/semana; FUNDESEM - 70-80 horas/semana; MICROS
- 66 horas/semana.

7 8in embargo, ya que dos de los Asesores han logrado su "meta
de 60", dedicaran su tiempo a dar seguimiento individual a los MEs,
segun el director. Seguin los Asesores, acaban de recibir un
memorandum gque dice que ahora tienen que hacer dos visitas
mensuales a cada ME. Reclaman que seria imposible cumplir con esta
obligacién, considerando que requeriria de cinco o seis reuniones
diarias con los MEs, ademds de su busqueda continua para sus "60",
aunque creen que las presiones para conseguir sus "60" continuarian
tener precedencia.



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

Mas Datos Sobre el Descuido de las Metas Sociales

Los trabajadores sociales ofrecen corroboracién en este
sentido. Durante una reunidén con los seis (uno de cada ONG),
describieron como fueron quitados del trabajo 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 ensefan 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. Ademas, estan encargados de promover 1la
participacién de los MEs en la Primera Feria de Micrdempresarios
Urbanos que serda llevada a cabo como parée 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 dinamica 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 estan tratando con
las causas de los problemas y no con los'efectos. Como dijo un
trabajador social, "Ayudandoles con el mercadeo aumenta el ingreso
familiar y esto es lo que necesitan, en vez de decir 'Sefiora, debe
arreglar su casa', cuando tienes que-preguntarte a ti mismo, 'Con
que?'" Sin embargo, lamentan que actualmente no existe ninguin
componente social en el proyecto, y que tuvieron que dejar de
trabajar en actividades tales como estudios socioecdnémicos/

8 MICROS no tiene un record espectacular de produccién o

atrasos, aunque tienen el mejor record de visitas a los clientes.
Tiene un promedio de 2.75 visitas individuales de seqguimiento 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 presién para generar 60

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

RECOMENDACION IfA Dado que un arfio tiene 12 meses,
recomendamos que los Asesores den seguimiento a los recipientes de
préstamos a 1la vez dgque generen nuevas solicitudes. Esto
significaria una meta mensual de 5 casos, aunque se mantendria la
meta anual de 60. Debido a que ésto mejoraria el servicio prestado
a los préstamos y reduciria la presién a los Asesores, se podria
continuar este procedimiento hasta el final del proyecto.

RECOMENDACION IIB: Durante el resto de 1988, aquellos:
Asesores dque hayan logrado cumplir con su meta de 60 préstamos
aprobados, y que también tengan un bajo indice de atrasos en sus
préstamos, deberian wutilizar el tiempo (1) proporcionando
asistencia técnica y ayuda en la generacién 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 ningun problema debido a demoras en el
desembolso del préstamo, cambios en las condiciones comerciales,
etc.; y (2) para asegurar el cumplimiento del Plan de Accién que
fué mutuamente acordado para la utilizacién del préstamo.

° Favor de notar que no hay ninguna recomendacién en 1la
Seccién I, Introduccidn. Las recomendaciones estan enumeradas
consecutivamente para cada Seccidén; por lo tanto, II-A es 1la
primera recomendacién de este informe.

9



ITI. ATRASOS

Como demostéd la Seccidén 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
Asesbfes afecta la tasa de repago. Actualmente, la tasa de
morosidad no es excesiva aunque existen unas dreas que preocupan
que deben ser consideradas.

Definicién de Morosidad:

o BANTRAB. Segﬁn la Comision 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

° Segin el SIMME, no se considera atrasado un préstamo
hasta el primer dia del segundo mes que sigue al mes en
que vence el pago (por ejemplo, el 1 de octubre para un

' pago de préstamo pagadero en agosto). Las ONGs comparten
esta definicidn.

La razdén de la definicioén "mas blanda" utilizada por el SIMME
y las ONGs es importante. Como se ventila mas 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
magquinaria nueva y de alta capacidad pero sin suficiente materia
prima o el capital de trabajo para poder utilizarla adecuadamente.
En otras palabras, los préstamos sélo para maquinaria no generan

' Aunque el BANTRAB comienza a considerar al préstamo como

atrasado segun la definicién anterior, los cargos de interés no
empiezan a acumularse hasta el 16to dia del siguiente mes.

10



suficiente aumento inmediato en beneficios brutos para poder cubrir
sus generalmente altos pagos mensuales. Por tanto, "debido a que:
un 80 porciento de los préstamos son para maquinaria", seguin el
Secretario Técnico del SIMME, Lic. Fernando Rivera, y el
Representante de 1la Vicepresidencia, Lic. Mario Carpio, 1la
organizacioén no considera atrasado un préstamo durante el.primer
mes después de que se debe el pago. En su opinién, los MEs '
precisan de un periodo de gracia debido a dichas circunstancias. !

E1l BANTRAB no comparte este punto de vista.

Fiadores y Procedimientos de Recaudacién del BANTRAB

Sin embargo, el BANTRAB insiste en que haya un fiador para los
préstémos de los MEs con una dgran préferencia a personas con
ingresos regulares fijos los cuales podrian ser utilizados en caso
de incumplimiehto de pago. Normalmente, el fiador es un familiar
cercano o un amigo del ME. Por consiguiente, los procedimientos
de notificacién del BANTRAB en casos de delincuencia pueden causar
consternacion 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 ejemplo, el 2 de septiembre para un pago de agosto). Al mismo
tiempo, ‘el SIMME es notificado a través de la inclusién del

" Algunos de los primeros préstamos incluyeron un periodo de
gracia de hasta tres meses. Sin embrago, debido a una resistencia
del BANTRAB, se acabd con esta practica, alin en aquellos casos de
préstamos grandes para maquinaria que no esperen tener un beneficio
inmediato. Si no hubiera sido disminuido el numero de préstamos
con periodos de gracia, entonces seria aun mds problematico los
procedimientos contables del proyecto. Especificamente, no existe
una diferenciacioén entre préstamos atrasados durante el periodo de
‘gracia - por ejemplo, cuando no se paga ni el interés - y préstamos
atrasados que no estan en un periodo de gracia. Un préstamo en que
no se paga ni el interés del periodo de gracia es uno que merece
una investigacién inmediata. Esto es aun mds verdadero dado el
hecho de que no todas las ONGs han requerido una visita durante el
primer mes después del 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 notificacién formal de atraso.
En'el 45vo dia (por ejemplo, el 15 de octubre para un pago de
agosto), se manda otra notificacién de atraso al ME - esta vez con
una copia al fiador. En el 60vo dia, tanto el ME como el fiador
reciben otra notificacién, con una nota personal informando al
fiador que una accién judicial inmediata sera tomada contra sus
bienes si no se recibe el pago dentro de 15 dias. Este proceso
judicial comienza en el 75vo. dia.

E1l SIMME, las ONGs y los Asesores no estan de acuerdo con lo
que opinan es una notificacién demasiado rapida al ME de parte del
BANTRAB con el telegrama del "segundo dia de atraSo.en los pagos",.
Igualménte, piensan que es prematura la notificacién 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.  Ademas, 1los
administradores del SIMME y de las ONGs piensan que los
procedimientos de notificacidon del BANTRAB hacen dafio a la imagen

del proyecto, inflando el porcentage de préstamos atrasados.

Numero de Préstamos Atrasados

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

Hasta 30 dias 197

2 pepido 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
periodo 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 1los
tramites de notificaciodn.

12



31 - 60 dias 62

61 - 90 dias 12
Mas de 90 dias 8
TOTAL 279

De 1,658 préstamos desembolsados
a la fecha = 16.8%

Se debe notar que apenas unos 20 préstamos estan atrasados por
mas de 60 dias. Esto representa apenas un 1.2 porciento del
portafolio de préstamos a partir del 18 dé agosto. En resumen,
dado que el programa ha estado desembolsando préstamos apenas desde
febrero de 1988, podria 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 mds abajo. Sin embargo, estos MEs indicaron que no
estaban encontrando dificil cumplir con los pagos con sus ingresos
actuales. No encontramos ningun caso de MEs que admitieran que
utilizaban 1los beneficios del préstamo para hacer los pagos
mensuales. Pero, como también sera tratado mas abajo, solamente
una encuesta cientifica iniciada después que el programa haya
estado desembolsando préstamos por lo menos durante un ano dara una
verdadera evaluacién de este asunto.

Atrasos por Monto del Préstamo

FUNDEGUATEMALA tiene la distinccién de tener (1) el numero mas
alto de préstamos desembolsados, y (2) la tasa mas alta de
morosidad. Por gran parte de la corta historia del programa,
también ha desembolsado en promedio los préstamos mds grandes.
Esto nos llevd a solicitar datos sobre atrasos de la Comisién 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 mas 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 observacién plantea el
problema de diferencias en pagos de préstamos en base al sexo. En
proyectos de crédito de otros paises que otorgan préstamos a
empresarios muy pobres del sector informal, las mujeres han
demostrado un record de pago de préstamos tan bueno o mejbr 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 Republica Dominicana. - En el proyecto ADEMI, las mujeres
representan casi 1la mitad de los MEs en el sector de ropas y
textiles, el sector mds grande del proyecto. Las MEs de ropas y
textiles pertenecientes a mujeres no solo tenian una tasa de
generacion de empleo el doble que la de sus contrapartidas
masculinas (1.4 contra .64 nuevos empleos), sino que sus negocios
crecieron mds rapido en cinco de 1los seis 1indicadores 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.

3 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
desgloce tanto por porcentage de mujeres con préstamos y el
porcentage de mujeres con atrasos por ONG es como sigue:

CUADRO I o
PROPORCION DE MUJERES CON PRESTAMOS Y ATRASOQS
ONG % Mujeres/ % Mujeres/
Préstamos Totales. Préstamos Atrasados
ADESCO 37/299 (12.37%) 6/42 (14.28%)
FAPE 42/187 (22.46%) 0/18 (0%0)
FUNDAGUAT. 53/338 (15.68%) 11/83 (13.25%)
FUNDEMIX 49/274 (17.88%) 4/41 (9.76%)
FUNDESEM 58/284 (20.42%) 0/17 (0%)
MICROS 48/241 (19.92%) 5/47 (10.64%)
Medio 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 1importantes - y no solamente en el
sentido estadistico - especialmente a luz de resultados anteriores
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acerca de la poca diferencia en el desempefio de los préstamos por
monto. Por otra parte, una contrahipotesis posible seria que,
debido a que las mujeres reciben, en promedio, préstamos mas
pequerfios, lo determinante podria ser el monto menor del préstamo,
y no el sexo. De hecho, otros factores correlacionados con el sexo
podrian ser la razén de la marcada diferencia en el desempeifio de
préstamos entre hombres y mujeres vista en el cuadro I. Estos
factores deberian ser el tema de un andlisis futuro. Mientras
tanto, estos resultados deberian servir de pauta a las acciones de
los Asesores en la buisqueda de clientes para préstamos y al Comité
en la consideracién de solicitudes de crédito.

El analisis de los indicadores y las correlaciones de los
atrasos es muy importante para cualquier proyecto de crédito. La
falta de una atencidén oportuna considerada al desemperio de los
préstambs puede en efecto aruinar un proyecto de crédito. Lo
anterior apenas se refiere a los tipos de indicadores que se
deberian considerar en relacién a los atrasos (favor de referirse
ma abajo, Seccién sobre Indicadores, para mas detalles). El1 hecho
de que mucho de nuestro andlisis fue un "primero" para el programa
del SIMME (por ejemplo, el andlisis dque separdé los préstamos
delinquentes aun 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 mas atencidén al uso de los indicadores de desempefio. Ahora
es es momento para planificar una serie apropiada de indicadores
de seguimiento relacionados con los atrasos, mientras se pueda aun
detectar los problemas en una etapa temprana.

CONCLUSION: No es suficientemente alta la tasa actual Qde
atrasos del SIMME para ser una fuente de verdadera preocupaciodn,
aunque todavia es demasiado pronto para llegar a conclusiones
firmes relacionadas con el desempefio de los préstamos. Pero las
definiciones conflictivas de los atrasos y los resentimientos
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resultantes de los procedimientos del BANTRAB si indican un &rea
delpreocupacién. De la misma manera, el que el sexo demostré ser
un vaticinador significativo de atrasos - la delinquencia de las
mujeres MEs siendo mds baja que la de los hombres - mientras que
el monto del préstamo no mostré ninguna relacién significativa,
proporciona no solamente datos valiosos para orientar la busqueda
y aprobacion de préstamos, sino también demuestra que el proyecto
del SIMME necesita delinear y seguir otras correlaciones de pagos
de los préstamos. '

RECOMENDACION IIIA: Se requiere que el BANTRAB, el SIMME y las
ONGs elaboren una sola definicién de lo que constituye un atraso
de préstamos y unos procedimientos apropiados de notificacién.

RECOMENDACION IIIB: E1 SIMME necesita decidir cuales de los
indicadores recaudaria y cuales solicitaria al BANTRAB su
recaudacién para poder rastrear y pronosticar mejor el desemperlio
de los préstamos (por ejemplo, "indicadores de desempeiio" 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 relacidén 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.

* k %
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 afo 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.“

Aunque la inexperiencia relativa de las ONGs en la preparacidén 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 politica prestataria mas
conservadora que la de muchas instituciones similares prestatarias,
y es una proteccién efectiva contra pérdidas sélo si existe un
seguimiento consistente de los clientes y la disposicién a enforzar
estrictamente las alternativas legales de préstamos pagaderos.

A partir del 31 de julio de 1988, existia un flujo de servicio
de deudas de Q114,421, o el 67% del flujo proyectado de repago de
Q170,071, y préstamos delinquentes con 30 dias o mas de atraso con
un total de Q16,049, o el 9.4% de pagos delinquentes pagaderos en
82 créditos. Esta cifra de 9.4% subidé de 6.9% en 31 30 de junio}
_Consequentemente, todos los prestatarios han sido notificados y
visitados por las ONG y el Banco, estimulandoe un numero de
reembolsos. Actualmente, un maximo de 20 préstamos son
delinquentes con 60 dias o més,. Yy han sido presentados con
notificaciones legales. |

Segun el SIMME y el Banco, la razén principal de las
delinquencias de los reembolsos es la administracién inadecuada de

% se debe notar que la discusidn previa en la Seccidén 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 Seccién 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 mds 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 vy
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 estipulacién para casos de
pérdidas en préstamos; por lo tanto, la administracién esta de
acuerdo en que los ingresos se exagera y en que todos los gastos
aplicables estan siendo reexaminados para su inclusién en los
préximos informes financieros.

Tres recomendaciones se pueden sacar de las observaciones
anteriores:

1. El SIMME debe calcular y reflejar los gastos totales de
intereses consolidados (ain sean costos "sombra") y
gastos operacionales lo mas pronto posible;

2. Se debe poner mas énfasis en 1la formacién de
organizaciones APA que proporcionaran técnicas
gerenciales basicas en ventas y en la recaudacién de
cuentas por cobrar, y:

3. Se debe llevar a cabo una evaluacién del primer afio 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 1los
préstamos, el desafio mids 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 aumentard 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 mas abajo el problema de como calcular dichos gastos), aunque
es interesante analizar la decisién de vincular la tasa de interés
del SIMME con la de los bancos comerciales. ‘

Antecedentes de la Tasa de Interés del 14%

Varias fuentes confidenciales nos informaron que el
Vicepresidente originalmente consideré que se requeriria una tasa
de interés de aproximadamente un 24% para el bienestar general del
programa. La recomendacién 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."” 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 pedqueiias,
medianas y grandes. '

El cambio en la tasa de interés, pudo también haber tenido
varias dimensiones politicas, desde la necesidad del programa del
SIMME de obtener de inmediato fondos administrativos, hasta 1la
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,

Proposicién 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 mas
conocidos y de mas exito, dirigidos a los sectores pobres MEs
compartieron dos caracteristicas: (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 maquinas de escribir que duran toda la existencia del proyecto)
no estan siendo depreciados durante dicho transcurso del proyecto.
Mads bién, se estan cargando a un periodo 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
estipulacién para tomar en cuenta pérdidas en los préstamos).

E1l SIMME reconoce esta deficiencia de sus procedimientos
contables y estd actualmente tratando de corregirla. Debido a esta
situacién, 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 numero
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
proyeccidén de los verdaderos gastos administrativos del programa
del SIMME en Q287.55 por préstamo'®.

Decapitalizacidon y Dependencia: El Dilema del SIMME

Es inevitable la decapitalizacién 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 decapitalizacién
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 decapitalizacién continuara
ocurriendo periodicamente, cuantas veces los donantes de crédito
y becas sean atrasados en el "pipeline". A su vez, dichos casos
de decapitalizacién continuaran creando falta de confianza en los
MEs solicitando préstamos, frustracién tanto en los Asesores como
los administradores, y embotellamiento en el BANTRAB y en el Comité
de Crédito.

16'Bancc’ de Guatemala, "Adedum al Documento Flujos de Caja

Operativos - Programa Nacional de Fomento de la Microempresa,
Opcién H." Guatemala (mimeo), diciembre de 1987. Calcularon los
gastos administrativos de las ONGs en Q11,414,000; los pagos al
INTECAP para cursos de entrenamiento en Q30,000; un estudio por el
SIMME sobre la identificacién de MEs (que aparentemente no ha sido
llevado a cabo) se presupuestd en Q65,000; la promocidn fué
proyectada en Q100,000; y la compra de computadoras y material de
trabajo fué calculada en Q123,000. Esto da el total de Q11,732,000
arriba mencionado. Dividido por 40,800 préstamos, el maximo que
se puede lograr en las mejores condiciones, 1los Ggastos
administrativos por préstamo sale siendo Q287.55, la cifra arriba
mencionada. En contraste, el Lic. Fernando Rivera, en
comunicaciones personales, nos dijo que el SIMME cree dque sus
gastos administrativos son de Q0.16 por cada Q1.00 prestado. (Sin
embargo, no estdn 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 mas.
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A corto plazo, todos los gastos administrativos del SIMME
potencialmente serdn pagados de la plétora de préstamos y becas dé
una amplia gama de donantes internacionales que el SIMME ha
solicitado. Sin embargo, a largo plazo, la auto-suficiencia y la
sobrevivencia del proyecto estdn vinculadas a dos factores: (1) la
determinacidén de los gastos operacionales reales del SIMME; y (2)
el alza de 1la tasa de interés «cobrada hasta un punto
suficientemente alto que asegure la recuperacién 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 ninguin o poco interés, o préstamos de prestatarios
profesionales. Estos uUltimos, segun varios informantes, estan en
estos momentos cobrando entre un 15 y un 25 porciento mensual para
préstamos de 20 a 50 dias de duracion.

CONCLUSION: La tasa actual de interés cobrado por el SIMME
(14 porciento, que se aumentara a 16 dentro de muy poco) esta
actualmente fijada de acuerdo con la tasa de los bancos comerciales
Yy parece ser insuficiente para cubrir todos 'los gastos
administrativos. Pero no estan actualmente disponibles los datos
para determinar los gastos operacionales o el ingreso que se puede
recuperar de los préstamos; el estudio que el SIMME estd iniciando
podria no reflejar procedimientos contables apropiados sin ayuda
externa. \

RECOMENDACION 1IVA: Establecer un procedimiento contable
apropiado en el SIMME para poder determinar 1los gastos
administrativos reales. Asistencia técnica externa seria deseable
para tratar este asunto.
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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. (E1
aumento paulatino de 1la tasa debe ayudar a minimizar el
resentimiento de los MEs y limitar los dafos politicos causados por

esta accidn.)

V. INDICADORES: LA NECESIDAD URGENTE PARA SEGUIMIENTO, EVALUACION
Y ENTRENAMIENTO

El progreso del programa es extraordinario cuando se toma en
cuenta que, hace menos de un afno, pocas de las personas
involucradas en el SIMME o las seis ONGs no tenian ninguna
experiencia previa o conocimiento de proyectos de crédito
microempresarial. Presionados por la manera eh-que la "meta de 60"
fué encajada en los primeros seis meses del ano, los Asesores han
presentado 2,000 casos al Comité de Crédito. Y aunque todavia
quedan problemas de integracién (como serda discutido en 1la
siguiente seccién sobre Integracién), el programa del SIMME ya ha
logrado una mejor coordinacién y mas cooperacién inter-
institucional que 1las obtenidas al final del proyecto por 1los
llamados esfuerzos de "Desarrollo Rural Integrado".

Sin embargo, en un aspecto parece que estdn "reinventando la
rueda" - y demasiado despacio. Esto ocurre en el A&area mas
necesitada de indicadores, seguimiento y evaluacidn.

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 estan en los estantes
de un armario del SIMME. Los archivos estan en orden cronoldégico
por la semana en que fueron presentados al Comité de Crédito, con
alguna separacidén por la ONG.

Pero no se puede llevar a cabo la computarizacién sin un
entendimiento firme de cuales de los indicadores se requieren para
proporcionar datos oportunos y adecuadamente analizados para el
éxito de la operacién del programa. En la actualidad, este
entendimiento estd en un estado bastante rudimentario. Por
supuesto,'el SIMME tiene varios documentos'internos que especifican
los procedimientos que se usardn en los aspectos de seguimiento y
evaluacioén, y si intenta localizar un grupo pequefio y diferente de
indicadores. Sin embargo, como declardé un informante, "somos todos
nifios aqui" (en lo que se refiere a aprender como funciona un buen
proyecto de crédito para los MEs).

La Necesidad Urgente para 1la Computarizacién

A esta altura, apenas una de las seis ONGs tiene computadora:
FAPE. También es del tipo PC de la IBM, lo 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 momehto, montos importantes estdan 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. Seguin el Lic. Hugo Rios,
los estimados mas optimistas fijan el desembolso de los fondos a
finales de octubre. Una fecha mds probable es a principios de
1989, quizas en enero. Las otras cuatro ONGs también tienen fondos
pendientes (un donativo de $500,000 a compartirse entre ellas,.més
$100,000 para cada una en asistencia técnica). Sin embargo, estan
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, esta aumentando dramaticamente el numero de
casos de préstamos que procesa cada ONG, mientras que se vuelve
mds problematica su capacidad de procesar y analizar su seguimiento .
administrativo.

Aun asi, las necesidades urgentes de 1las ONGs resultan
insignificantes en comparacidén con el problema de la Comisién de
Fideicomiso del BANTRAB. Actualmente, se necesita hacer cola cada
vez que se requiere utilizar la computadora central. E1 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 informacioén y con tan poco preaviso como ellos.
Pero, para poder hacerlo, tenian que suplementar los datos ya
generados por 1la computadora con un proceso manual - Yy
mecanografico - de los informes. '

No cabe ninguna duda de que requieren urgentemente su propia
computadora IBM tipo PC", pero solo podrian sacar un mejor e
inmediato provecho si se les diera también asistencia técnica sobre
los tipos de indicadores y programacién mas adecuada para un
proyecto de crédito microempresarial.

7 E1 BANTRAB es uno de los beneficiarios seleccionados de otro
proyecto del BID que estd actualmente en el "pipeline", seqin 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 estd por recibir
$400,000, que cubriran los gastos para computadoras, y ese dinero
también estd destinado para contratar un experto internacional de
crédito bancario y varios expertos locales. Sin embargo, no es
posible estimar cuando vendrdn estos fondos.
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El quid del asunto es que todas 1las oficinas requieren
urgentemente computadores IBM tipo PC - ya mismo y no en el afio que
viene. Pero ninguno tiene una clara idea de que tipos de
indicadores o programas necesitan. Sin ayuda externa,
eventualmente saldrian adelante, "reinventando la rueda"; se les
podria allanar el proceso con acceso a una orientacioén ya experta

en estas areas.

La Necesidad de Asistencia Técnica Externa Especializada

Afortunadamente, y gracias a la proliferacién de proyectos de
créditos microempresariales en el Tercer Mundo desde principios de
los 1980s, ya han sido desarrolladas metodologias estandarizadas,
indicadores computarizados, y especialmente 1los sistemas de
seguimiento y de evaluacién. El programa ARIES es un ejemplo de
estos esfuerzos. Sin embargo, en América Latina, el modelo con mas
experiencia y mas utilizado es el de Accidén International/AITEC.
Aun mas, 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 pais.

Accién International/AITEC trata con todos los sectores del
grupo microempresarial - no solo productores y proveedores de
servicios, sino también con aquellos involucrados en el comercio.
Es mds, sus operaciones estan orientadas hacia el sector comercial,
Yy sus programas alcanzan hasta a los buhoneros y vendedores
pequerios en los mercados (estos, en vez de recibir préstamos
particulares, se organizan en "Grupos Solidarios", y sus miembros
se proporcionan aval entre ellos)w. En resumen, los programas de

8 se debe mencionar que el mecanismo del "Grupo Salidario" de
un aval mutuo es algo que podria ser uUtil a los proyectos del
SIMME.: Ya se han encontrado dificultades severas en obtener
fiadores, especialmente para los MEs mas pobres que no tienen
familares o amigos con posiciones permanentes con sueldos fijos.
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la organizacién coinciden parcialmente con los del SIMME, pero son
mds complementarios que competitivos. Aun con base solamente en
lo anterior, Accidén International/AITEC seria una mejor opcién para
el tipo de asistencia técnica inmediata requerida tan urgentemente
por las instituciones que participan en el programa del SIMME.

Accidén International/AITEC todavia disfrute de otras ventajas,
que lo hace ain mas relevante como fuente de asistencia técnica.
Primero, es completamente computarizado, y ha elaborado una serie
de }ndicadores y una metodologia de analisis particularmente
" disefiada para el sector microempresarial. Segundo, tiene
experiencia en el disefio e implementacidn de sistemas integradas
de seguimiento y evaluacién. Tercero, Accién Ihternational/AITEC
ya tiene un recurso clave en la persona de su Representante
dinamica en Guatemala, la Licda. Mirtha Olivares, quien ya ha sido
llamada por el SIMME para proporcionar entrenamiento y orientacidn.
Por lo tanto, ya existen relaciones cooperativas de trabajo.

Adémés, los procedimientos para préstamos de Accioén
Internacional/AITEC - ademas de su experiencia con indicadores y
sequimiento y evaluacién - podrian ofrecer beneficiosas ideas al
programa del SIMME. Ya se ha mencionado la posibilidad de adaptar
Grupos Solidarios. De igual o mayor importancia, 1los
procedimientos operativos estandarizados de Accién International/
AITEC (1) reciclan su portafolid mas rapidamente que el SIMME (en
la mayoria de sus proyectos, aproximadamente 3.5 veces al ano), (2)
se mantienen "al tahto" de los atrasos, calculandolos desde el
primer dia después de la fecha limite de pago, y (3) proporcionan
varios tipos de seguro a sus préstamos.

Ademds, como organizacidén 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 International/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 qﬁe 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 préstaﬁos para su proyecto Empresarial Genesis. Y,
reiterandolo, la gran ventaja de Accién Internacionai/AITEC es que
estd ubicada aqui mismo en 1la Ciudad de Guatemala, tiene
experiencia en asistenCia técnica a proyectos emergentes de crédito
para MEs, y podria estar inmediatamente disponible ya que tiene
operaciones ya establecidas en Guatemala.

A pesar de las varias ventajas arriba citadas, Accién
International/AITEC no es la unica entidad que podria proporcionar
asistencia técnica. El1 SIMME y las varias otras organizaciones
donantes deben evaluar las ventajas de una intervencién oportuna,
programacién apropiada, etc. contra otros criterios posibles que
podrian desear enfatizar. De modo que la opinidén anterior no
pretende endorsar de manera unilateral una entidad precluyendo la
consideracidén de otras fuentes de asistencia técnica.

Indicadores: OQuien Necesita Que?

Se debe notar que, aunque el SIMME se considera como
completamente dependiente del BANTRAB para' muchos tipos de
informacién (por ejemplo, los datos sobre atrasos, numeros de
préstamos desembolsados, tasa de recuperacidén), el BANTRAB ve su
papel en relacién al SIMME en una luz completamentamente diferente.
Como nos dijo el Lic. Cifuentes, el BANTRAB esta mas 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. Segin ellos, ese es el papel del
SIMME. Y, de esta manera, se completa el circulo. E1 BANTRAB
acude al SIMME, y el SIMME al BANTRAB. Ninguno de los dos esta
contento con este arreglo. Ademdas, el SIMME reconoce que no tiene
una idea clara de los indicadores especializados que son los mas
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Utiles 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, lo cual conlleva una entidad externé de
asistencia técnica y todas las institucionés.involucradas en el
programa del SIMME. Sin embargo, algunos indicadores son
suficientemente obvios para servir como ejemplos.

° Indicadores y Pronosticadores de Atrasos: E s t os
incluyen una definicién 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 saturacién del mercado, proporciodn del
préstamo otorgado para maquinaria, materia prima vy
capital de trabajo, asistencia técnica y de seguimiento
otorgadas, concesién del préstamo en relacién al ciclo
de actividad de la empresa, etc. (En el futuro, se debe
explorar mas a fondo estos y/o otros indicadores
apropiados de atrasos a través de un andlisis de
regresién multiple, un sencillo programa incluido en la

“mayoria de paquetes de programacién para analisis
estadistico, 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 informacién, poder
determinar en que punto podria un ME aprovechar mejor una
asistencia técnica y fondos para que evitan o correjan
rapidamente los atrasos. Una anecdota corta ilustra esta
situacion:

Un ME, conocido como "El1 Topollillo", vende helados
desde una heladera montada en una bicicleta. En

30



- febrero, recibié un préstamo de Q3,100 (habia
solicitado solo Q3,000). Pero, debido a que se le
negdé un periodo de gracia de seis meses, cayé en
dificultades. E1l Topollillo reclamé que el préstamo
no cubrié por completo el Plan de Accidén 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, decidié utilizar el
dinero para criar a pollos. Dijo que si le hubieran
dado el periodo de gracia, esto le hubiera dado el
tiempo hasta que empezaran a poner los pollos.
Desafortunadamente, sin un periodo de gracia, Yy
supuestamente "sin el dinero para el avance para los
pollos", no 1los compré hasta finales de mayo.
Todavia faltan tres meses hasta que empiezen a poner
los pollos, y ya esta atrasado en el préstamo con
un mes. Su primer Asesor nunca lo visité
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 andlisis de su negocio y de sus -
activos, como reveld en su archivo, fué superficial
(los formularios no promueven un andlisis profundo,
como se discute mas abajo). El Asesor, quien lo ha
conocido por varios afnos como el vendedor de helados
en el Mercado del Terminal, podria haber presentado
los documentos con parcialidad para facilitar el
préstamo, pero nos sorprendid que pasé también
varios niveles de revision.

Sin embargo, "El1 Topollillo" es un hombre muy
emprendedor. Si hubiera recibido un seguimiento
inmediato y continuo, hubiera "funcionado" su
préstamo. Ahora esta un mes atrasado (sospechamos
que hizo pagos previos con el dinero del préstamo
en si), y espera tener dificultades en los préximos
tres meses hasta que empiezan a poner huevos las
gallinas. Pero, como dice, "Soy luchador...en una
manera u otra lo voy a hacer. Porque no soy
educado, no tengo otro camino menos que 1luchar.
Pero soy hombre y quiero progresar."
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- La Necesidad de un Sistema de Sequimiento y de Evaluacidén

Se debe combinar todas las sugerencias relativas a indicadores
en un sistema integrado de seguimiento y evaluacién. Han habido
dos evaluaciones valiosas internas del programa del SIMME (aunque
la mayoria 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 evaluacién a mediado del
periodo, entre enero y septiembre de 1989. Esto deberia cubrir
los primeros datos sobre el impacto de los préstamos y consistir
de un estudio mads 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 podrian
haber sido recopilados para proporcionar un estudio que debe ser
itil desde los puntos de vista cientifico y de planificacidén Qe
proyectos.

Finalmente, el sistema de seguimiento y de evaluacién debe
permitir una evaluacién final, en la cual el programa seria
evaluado en términos de sus objetivos. -

CONCLUSION: Considerando que el programa del SIMME es
recién, su progreso ha sido impresionante. Pero es urgente 1la
necesidad de computadoras IBM tipo PC, ademds de asistencia técnica
inmediata para diseflar un sistema integrado que incluiria
indicadores computarizados, entrenamiento de operadores, y un
programa sistematico de seguimiento y de evaluacién que duraria la
vida del proyecto. Si no se hace de manera oportuna, existe 1la
posibilidad de la institucionalizacién de un sistema ineficiente,
inadecuado y quizas equivoéado de indicadores, seguimiento y
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evaluacidn. Mas atn, la falta de asistencia técnica oportuna
resultaria 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 evaluacidn apropiada para un
proyecto de crédito microempresarial. Esperar los fondos del BID
pqdria impedir las mejoras del programa y frustar los planes de
"masificacién" (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 3Jjuego completo de
programas apropiados ~de "software" (incluso paquetes de
"spreadsheet", base de datos y analisis estadistico), vy
entrenamiento en como ser utilizados por el SIMME y todas las ONGs
que no los tienen, como también la Comisién de Fideicomiso del
BANTRAB.

RECOMENDACION V-B:Se debe asignar fondos para la
contratacién inmediata de asistencia técnica apropiada para ayudar
al SIMME, a las ONGs y al BANTRAB en la determinacién del paquete
mas apropiado de indicadores, y de un sistema integrado de
seguimiento y de evaluacion.

RECOMENDACION V-C: En base a la experiencia previa de Accidn
International/AITEC en posesién de un sistema propietario de
indicadores computarizados de seguimiento y de evaluacién disefiados
especificamente para proyeétos de crédito microempresarial, y de
sus proximidad y disponibilidad inmediata, se recomienda que fondos
sean inmediatamente disponibles para contratar dicha organizacién
para llevar a cabo esta asistencia técnica, a través de su
Representante, la Licda. Mirtha Olivares.

RECOMENDACION V-D: 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 aprendidas" para una planificacion de proyectos en el
futuro, se recomienda llevar a cabo los siguientes estudios: (1)
una evaluacion a mediados del periodo a iniciarse entre enero y
septiembre del 1989; y (2) una evaluacion de impacto a finales del
primer etapa, en términos de los objetivos globales del proyecto,
a llevarse a cabo después de la terminacién de los tres afos
iniciales del programa (planificado para terminar el 31 de
diciembre de 1990).

VI. ASISTENCIA TECNICA Y ENTRENAMIENTO

Cuando comenzé el programa del SIMME, solo existian ADESCO y
FAPE y solo ellas tenian contacto directo con los microempresarios
urbanos. Para la mayoria 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 enfrenté con un dilema inmediato: como se
podian entrenar todas estas personas?

Los Esfuerzos de Entrenamiento de INTECAP

INTECAP es una institucién academicamente orientada para el
entrenamiento vocacional que ha estado previamente involucrada con
pequefias y medianas empresas en Guatemala. Sin embargo, previo al
inicio del SIMME, no tenia ninguna experiencia con el sector
informal/microempresarial. En efecto, su capacidad estaba casi
completamente limitada en 1las firmas del sector formal,
principalmente en el manufacturero. |

Entrenando los Asesores
Segﬁn_los'funcionarios de INTECAP, cuando se les solicité

proporcionar entrenamiento al primer grupo de Asesores contratados,
se dirigié a HADE - Hogar y Desarrollo - una fundacién dque
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proporcionaba un programa modesto de crétido a los MEs. INTECAP
solicitd a HODE ayudarles a elaborar yvllevar a cabo un curso de
entrenamiento para los Asesores, pero no pudieron llegar a un
acuerdo financiero. Para gran consternacién de sus funcionarios,
INTECAP quedd a ultimo momento encargado de entrenamiento en un
campo del cual no tenian conocimientos.

De alguna manera, se llevdé a cabo un curso de entrenamiento
de una duracién de 88 horas. Pero, con la excepcién de dos medio
dias (sabados), todo fué tedrico - principalmente un resumen de
administracién empresarial, contabilidad, etc. dirigido a pequenas
y medianas firmas. Debido a que la mayoria de los Asesores eran
estudiantes universitarios de administracién de empresas, auditoria
Yy economia, con algunos ingenieros industriales, Ya estaban
familiarizados con este material. Las evaluaciones de los Asesores
del primer curso de INTECAP fueron uniformes: todos lo consideraron
esencialmente irrelevante a lo que poco después descrubrieron
necesitaban saber de los MEs. Un Asesor resumié el enfoque de
INTECAP diciendo que : "No tenia ni idea de lo que era un
microempresario".

El segundo curso de entrenamiento de INTECAP, que consitid en
100 horas y fué dirigido a orientar al segundo grupo de Asesores
contratados, tuvo una gran ventaja: el primer gfupo de Asesores
dié al segundo entrenamiento practico en el trabajo. E1l segundo
grupo de Asesoresrpasé medio dia aprendiendo la fase teérica, y la
otra mitad en el terreno con el primer grupo. Todo el segundo
grupo aprecié el entrenamiento en el terreno, pero fué de 1la
opinién de que el contenido academico/tedrico del curso fue (una
vez mds) irrelevante a sus necesidades. Se debe notar que los
oficiales de INTECAP admitieron estar de acuerdo con la evaluaciodn
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 mas 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 especifico dirigido a sus especialidades.
Las presiones de tiempo nos imposibilité asistir al programa para
carpinteros que se llevé a cabo durante nuestra investigacién en
el terreno. Este fué el segundo "sabado productivo"; el primero,
en que fueron entrehados los zapateros en como pegar suelos se
llevé a cabo a principios de agosto. Tuviera éxito si este
entrenamiento representaria un cambio del enfoque actual de

entrenamiento de INTECAP de arriba hacia abajo.'"

También podria representar el primer paso hacia la formacién
de grupos de MEs divididos por ocupacién. Por tanto, los MEs de
‘diferentes zonas de la ciudad que se han reunido para recibir
entrenamiento durante 1los "“sabados productivos" podrian ser
alentados formar grupos compras por mayor, asciaciones cooperativas
para mércadeo y promocién, o, finalmente, asociaciones comerciales
en las ramas principales de actividad - manufactura de ropa,
zapateria, etc. (Una alternativa a un enfoque de entrenamiento de
arriba hacia abajo se discute en las Recomendaciones siguientes).

En vista de lo anterior, el verdadero potencial de INTECAP
como organizacién entrenadora es incierto. Por lo tanto, no
tenemos comentarios sobre el hecho de que INTECAP y el SIMME,

' Un Asesor declaré 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
verificarlo, aunque no es incongruente con las evaluaciones previas
de INTECAP. Parte de las dificultades consisten de 1la gran
discrepancia en la clase social - y en las credenciales - entre los
entrenadores academicamente orientados y los MEs.
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todavia el 24 de agosto de 1988, no habian formalizado su relacién
o elaborado un plan de trabajo especifico (por ejemplo, que INTECAP
dirigiera los esfuerzos de entrenamiento tanto para los Asesores
como para los MEs). Sin embargo, somos de la opinién de que
INTECAP no debe ser la ﬁniéa agencia que proporcione entrenamiento
para el proyecto. El SIMME comparte esta opinién, debido a que ha
utilizado varias otras organizaciones para entrenamiento
especializado (por ejemplo, la Fundacidén Hans Seidei para un curso
de duracién de 40 horas para 20 MEs seleccionados, INCAE para un
ejercicio en "dinamica de grupos" conocido como "espejos
organizacionales"). Ademds, 1la administracién del SIMME parece
no estar segura del papel que debe jugar INTECAP.:

Los Grupos APA (Apoyo en Accién) para los MEs

En la actualidad, la actitud del SIMME es ambivalente en
cuanto a INTECAP y todavia no ha iniciado ningin intento
sistemdatico para asegurar un seguimiento individual de los MEs de
parte de los Asesores. Mas 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 cuestion.
Estos grupos estan supuestos a reunirse cada 15 dias (a no ser que
el grupo decida reunirse con otra frecuencia - favor de referirse
mas abajo), con el fin de discutir problemas comunes y para recibir
direccién del Asesor. (Algunos de los Asesores han recibido
entrenamiento en dinamica de grupos, y los trabajadores sociales
estan tratando de ayudar a orientar a otros, pero, hasta ahora, la
preparacién 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 1los resultados iniciales poco satisfactorios. Las
opiniones de los Asesores de otras dos ONGs (FUNDESEM y MICROS) se
acusan mds a las opiniones de FAPE que a las de ADESCO. "Es

demasiado pronto para saber", resume la reaccién de los Asesores
de FUNDEGUATEMALA y FUNDEMIX, que han comenzado a formar sus grupos
apenas en las semanas recientes.

Durante una reunién especial del grupo con 12 Asesores (dos
escogidos de cada ONG), hubo el consenso de que los Asesores y los
MEs tenian conceptos diferentes del propésito y de la naturaleza
de los grupos APA. Seguin estos Asesores, la mayoria 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
vehiculo 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 necesitaran Asesores mas que
para dirigir sus interacciones. Pero los Asesores se preguntan que
pasarda a los MEs si los Asesores estdan demasiados presionados para
proporcionar un seguimiento individual, sl sus grupos APA estan
supuestos a 1llegar a ser auto-suficientes dentro de tan poco
tiempo, y si no existen otros vehiculos para prestar asistencia
técnica y supervision continuas durante la vida de sus préstamos.

Como se ha mencionado anteriormente, 1llevabamos a cabo
reuniones de grupos con todos ‘los Asesores de cada ONG, ademas de
la feunién de grupo con los 12 Asesores mencionados anteriormente.
Ninquno de 1los 60 Asesores considera a 1los grupos APA como
substitutos de un contacto individual y directo con los MEs, pero,
dada la presion 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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preqcupan,' debido a que piensan que pocos de los MEs estdan
acostumbrados a participar en procedimientos de grupo y preveen'un
rapido desgaste. (En efecto, muchos de los Asesores declararon
que sus grupos habian disminuidos en quizas un 50% después de las
primeras reuniones. Un ME, cliente de FAPE, nos dijo que su Asesor
habia invitado a 20 MEs a una reunién 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 mas
optimistas acerca de 1la utilizaciéon de 1los grupos APA para
proporcionar entrenamiento, direccidén y servicios de seguimiento
a los MEs. También visualizan a los grupos APA dando orientacién
a solicitantes potenciales de préstamos,  gquienes, en teoria,
recibirian entrenamiento hasta alin antes de que el papeleo fuera
sometido al Comité de Crédito.

Dado que la opinién 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 reuniédn de un grupo de ADESCO, a
invitacién de uno de sus "lideres informales" (un zapatero quien
fué uno de los ocho MEs seleccionados por las seis ONGs para
reunirse con nosotros en una discusién 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 reunid el
lunes de un fin de semana largo, en el muy limpio, bién

iluminado y amplio taller del lider zapatero. Asistieron un
total de trece personas. Luego, nos enteramos de que tres de
los 13 todavia no eran clientes de préstamos, sino que habian
venido a sugerencia de amigos que ya habian recibido
préstamos. La reunién comenzé con una discusién animada sobre
la necesidad de aumentar la frecuencia de las reuniones del
grupo de una vez a dos veces por semana. Se adapté esta idea
con gran entusiasmo. El grupo también discutié 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; pagarian Q40 cada
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uno por el autobus; el arreglo del autobus fue hecho por
ADESCO. Esto 1llevéo a una discusion de varias técnicas
ingeniosas para aumentar las ventas de los miembros del grupo.
Un miembro mostrdé orgullosamente dos copias de modelos para
un boletin mensual planificado para promocién. Al grupo se
le ha llamado "Artesanos en Accién", y el nombre es destacado
prominamente. (Ambos modelos aparecen en el Anexo B). . El
Asesor ofrecid nada mds que un apoyo logistico: los MEs
presentaron todos los planes - ademds de demostrar tener un
entusiasmo contagioso y buen humor. Claro esta, este es un
grupo APA todavia atipico, pero ideal. Este tipo de grupo
demuestra el potencial para un tipo diferente de "“efecto
multiplicador" de la vision 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 podrian
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. 'Estdn cada vez mads concientes de las
restricciones tanto sociales como econémicos que afectan sus vidas.
Lentémente, los Asesores estdn adquiriendo una idea preliminar de
la gama confusa de los detalles especificos de tipo técnico,
socioeconémico, de los ciclos empresariales, y de crédito que
caracterizan cada ocupacién microempresarial. Sin embargo, admiten
que es imposible llegar ser expertos en los detalles de manufactura
de ropa, carpinteria, zapateria, salones de belleza, elaboracién
de metales, muebleria, etc. Y, sin embargo, tienen clientes en
cada una de estas actividades. '

Aun mas problematico para los Asesores es dque tienen 1la
responsabilidad de analizar detalladamente cada uno de estos tipos
de negocios para preparar la solicitud de préstamo y el Plan de
Accién de un posible cliente.
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ILa Necesidad Urgenté de los Analistas del BANTRAB para

Aprendef Acerca de los MEs

Pero, si tienen 1los 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 cuestién), el/ella tiene
la voz decisiva con relacién a las decisiones sobre si se aprueba
o niega el préstamo y sobre ios términos especificos.

Sin embargo, los seis analistas del BANTRAB trabajan en un
cuarto sin ventanas y sin ninguna provisién 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". Ademdas, 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 pequefias y medianas - los cuales
podrian ser irrelevantes para microempresas. No se han elaborado
guias ni manuales que establezcan ioS'parémetros que afectan cada
una de las "ramas principales de actividad" en las cuales estan
involucrados los MEs.

Inicialmente, esto résulté en algunas decisiones extraras 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 lo
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mejor, los Analistas no aprobaban una solicitud de préstamo que
parecia especialmente buena; otorgaban otro en su totalidad (o
hasta lo aumentaban), a pesar de deficiencias aparentes en 1la
reserva de capital del ME; recortaban el componente de materia
prima de un tercero; desaprobaban una de 1las dos maquinas
solicitadas por un cuarto (y muchas veces era la maquina clave,
segin los Asesores); reducian o negaban el periodo de gracia
requerido por una empresa que no podia realizar los reembolsos
inmediatos sobre la maquinaria nueva; reducian o aumentaban el
nimero de meses del periodo de los préstamos - y por tanto, el
monto de los pagos mensuales, etc. A menudo, las ONGs y los
Asesores se sentian 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 preferian a maquinaria y a la construccién que
a la materia prima y al capital de trabajo. Descubrieron que a los
analistas les gustaban empresas ya establecidas por varios afos.
Descubrieron que los analistas preferian fiadores con sueldos fijos
que podrian ser reclamados rapidamente en caso de incumplimiento.
En poco tiempo,. los Asesores presentaban los documentos de acuerdo
con lo que pensaban eran las pfeferencias y las idiosincracias
personales de los analistas. Después de todo, los Asesores estaban
bajo una presién continua para "lograr sus 60", y requerian
préstamos agrobados.20

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 gn algunos casos raros, los analistas del BANTRAB podrian

hacer una visita al terreno para resolver las ambiguidades del
papeleo sobre un solicitante particular de crédito.
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salarial de mas del doble de lo que ganaban sus predecesores, pero
poco mds de 1la mitad de 1lo que ganan los Asesores con
aproximadamente la misma preparacién académica. Los Asesores han
- tenido mas éxito en enfocar sus documentos de préstamos al nuevo
grupo de analistas, basado en sus exasperantes experiencias con el
primer grupo. '

Pero continia un problema bdsico: 1los analistas no tienen
razones técnicas o empiricas basadas especificamente en MEs para
los criterios de aprobacién que aplican a los microempresarios.

Un dltimo tema queda antes de poder terminar esta seccién: 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 mas detallado de las diversas operaciones
empreéariales de sus clientes. '

Victima en la Carrera para los 60: Asistencia Técnica a los
MEs

Este asunto se mencioné anteriormente durante nuestra
discusién de las quejas de los Asesores referentes a "cantidad
contra calidad". Sinceramente creen que deben hacer visitas de
seguimiento a clientes individuales. Pero lo quieren hacer en base
a la necesidad del caso. Por lo tanto, ni la situacién actual -
donde todo el contacto déspués del préstamo con el ME estd en base
'a "como se pueda" - ni la nueva politica propuesta por el SIMME de
visitas individuales a cada cliente dos veces al mes - tiene 1la
aprobacién de los Asesores. Son de opinién de que la aplicacién
mecdnica de la necesidad de visitas dos veces al mes no tomaria en
cuenta su capacidad profesional para decidir cuales de los MEs
requieren a 1lo maximo una visita y cuales requieren cuatro o mas
durante las diferentes etapas del préstamo. También creen que
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deberian proporcionar orientacién y asistencia técnica mas
especificas tanto sobre los problemas empresariales ordinarios de
sus MEs como sobre las dificultades especificas 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 dgeneral ni de sus industrias
componentes en particular.

INTECAP esta todavia tratando de encontrar una modalidad de
entrenamiento que se pueda enserniar en términos reales tanto a los
Asesores como a los MEs. Su udltimo esfuerzo, "los sabados
productivos", es la primera experiencia del programa del SIMME que
une a los MEs trabajando en el mismo campo. Ademads de proporcionar
el entrenamiento, dichos esfuerzos podrian resultar en: (1) los MEs
aprovechando economias de escala a través de comprar al por mayor
y por mercadeo colectivo, (2) 1la formacidn de asociaciones
comerciales en las ramas principales de actividad de los MEs, lo
cual mejoraria su imagen e influencia, y (3) el fortalecimiento del
pluralismo democrdtico en la sociedad guatemalteca.

Poco a poco, los Asesores Yy sus supervisores se han adquirido
tanto conocimiento practico como una identificacidén emocional
profunda con los MEs. Sin embargo, admiten que son deficientes en
sus conocimientos de los varios campos en que estadn involucrados
sus clientes.  Los analistas del BANTRAB han tenido poca
oportunidad de adquifir un conocimiento real de los MEs o de los
parametros basicos de sus industrias; la mayoria 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 utilize a los MEs mismos para ensefiar a los
Asesores, sus supervisores y los analistas del BANTRAB sobre sus
vidas, ciclos comerciales y limitaciones basicas.

RECOMENDACION VI-A: El papel de INTECAP no se debe formalizar
o ampliar hasta que demuestre que han adquirido los conocimientos
Y las metodologias 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 especifico de dicha investigacién
debe ser si se debe hacer utilizando los "sabados productivos" de
INTECAP que se especializa por ocupaciones, o algun otro vehiculo.

RECOMENDACION VI-C: Para que los grupos APA puedan tener
éxito, (1) los Asesores requieren de mas entrenamiento en los
procedimientos y la facilitacion de grupos, (2) no puede haber una
fecha limite arbitraria para que los grupos sean auto-dirigidos;
mas bién, esta se debe basar en las caracteristicas y el desempefio
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: Mds 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 utilizacién de los mismos
MEs como entrenadores. Se debe organizar talleres de trabajo para
cada una de las ramas principales de actividad en las cuales estan
involucradas los MEs, utilizando a MEs elejidos como facilitadores/
instructores. E1l contenido especifico que se cubriria (para cada
rama de actividad) debe consistir en: el ciclo empresarial y la
temporada de la actividad en cuestiodn, los patrones prevalecientes
en la utilizacién de dinero en efectivo contra el crédito, 1la
proporcién de activos microempresariales que tipicamente consisten
en maquinaria contra materia prima contra capital de trabajo, los
canales tradicionales de mercadeo - y su nivel de saturaciédn,
caracteristicas laborales, etc.

RECOMENDACION VI-F: De cada uno de estos talleres de trabajo
ensenados por los MEs debe resultar una quia o manual. Este manual
tendria 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 especificos solicitados para maquinaria, materia prima y
capital de trabajo, ademds del Plan de Accion detallado; (2)
permitir una determinacidén mejor y mds exacta de la temporada del
afilo en que se debe desembolsar los préstamos para actividades
econdmicas especificas a fin de maximizar el valor de los fondos
para mejorar el negocio; y (3) permitir a los Asesores 1la
proporcidn de asistencia técnica y seguimiento mejor disefiados para
las necesidades particulares de los clientes de los préstamos.
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VII. INTEGRACION Y COMUNICACION ORGANIZACIONAL

Esta secciodn se trata con el progreso obtenido, aunque todavia
imperfecto, por las seis ONGs, el SIMME, el BANTRAB e INTECAP con
respecto a la integracidn y comunicacion interna y externa.

Primero, se debe felicitar a todos los participantes por haber
logrado un grado viable de integracidén que esta permitiendo al
proyecto adelantar sin mayores obstdculos organizacionales. Es
evidente el deseo de integrar actividades. Y ya, en un proyecto
de sélo unos cuantos meses, se ha establecido un mayor grado de
integracién 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 "areas de preocupacién" donde
se requieren de mas trabajo. En forma breve, estas dreas consisten

ens:

Integracién Externa

1. Cada institucién 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 presionado por sus restricciones
presupuestarias - es decir, la decapitalizaciodn periddica
y la necesidad constante de generar donantes; también se
siente presionado por la necesidad de cumplir con las
demandas numéricas de un proyecto que se inclina a la
"masificacion".
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° Las ONGs se sienten presionados por sus presupuestos
limitados. No recibieron fondos suficientes para equipar
adecuadamente sus oficinas, estdn haciendo lo "mejor que
pueden". (En una ONG, el gerente administrativo nos dijo
que demanda que los Asesores pidén permiso para obtener
papel y hacer llamadas telefénicas. Esta consciente de
que los Asesores lo resienten profundamente, pero cree
que "utilizarian un montdn 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 SIMME como fuente de fondos y estan
tratando de expandir su base de donantes y recursos con
el fin de asegurar su sobreviviencia a largo plazo.

° La Comisién de Fideicomiso del BANTRAB se siente aislada
Yy parece no entender las metas sociales del programa;
no hay evidencia de que estas fueron comunicadas

efectivamente.

° 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 Arqg.
Mario Hugo Rosal, dice que ahora estdn aprendiendo
rapidamente después de haber comenzado sin ningﬁn
conocimiento concreto de los MEs.)

2. A pesar de la existencia de grupos coordinadores, 1la
comunicacién externa todavia no ha madurado lo suficiente hasta el
punto de que haya una coordinacién efectiva de todas 1las

organizaciones involucradas.
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3. Todavia no se han implementado por completo las
recomendaciones de 1los grupos coordinadores. Por ejemplo, se
recomendd que el director de <cada ONG participara como
representante en la mayoria de 1las reuniones coordinadores.
Todavia hay fundaciones que frecuentemente envian personal de menor
nivel.

4. Las recomendaciones contenidas en dos evaluaciones
internas previas referentes a la integracién organizacional no se
han implementado en su totalidad.

5. Aunque se ha progresado mucho respecto a los formularios
de solicitud de crédito, todavia repiten 1las mismas'preguntas'de
un formulario a otro, dependen demasiado en preguntas cerradas, y
no diferencian suficientemente entre los tipos de industrias.
Ademas, cada ONG ha elaborado sus propios formularios internos que
creen facilita un analisis mas a fondo de .las solicitudes de
crédito que los cuatro formularios estandarizados elaborados por
el SIMME (estos son (a) identificacioén, (b) diagnosis, (c) Plan de
Accidén, y (d) flujo de efectivo). Consecuentemente, tiende a
completar los formularios del SIMME de una manera mecanica.

6. La falta de criterios sociales y econémicos comunes en
las solicitudes y aprobaciones de crédito es un problema admitido
por todos; el cumplimiento de este requisito ayudaria a promover
una integracién interorganizacional y los objetivos del programa.

Comunicacién Interna

1. La mayoria de las ONGs prefieren sistemas administrativos
autocraticas e jerarquicos que no facilitan una comunicacién con
fluidez y efectiva entre los diferentes niveles. En apenas una de
las ONGs - MICROS - fué la comunicacién considerada como excelente
por todos los niveles jerarquicos.
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2. Especificamente, aunque casi todas las ONGs celebran
reuniones periédicas con su personal en que estan representados la
mayoria de los niveles, aquellos en niveles mds bajos creen que
raramente se toman en cuenta en acciones subsiguientes 1las
opiniones y sugerencias que han expresado.

3. En tres de las seis ONGs, los Asesores especificamente
mencionaban problemas de rivalidad que impiden la cohesién del
grupo, a la comunicacién horizontal y al espiritu de equipo. Lo
anterior se cree que se debe "cada uno conseguir sus 60".

4. Las deficiencias de la comunicacion interna son tales que
por una parte, los administradores de las ONGs no son de la opinién
de que sus Asesores "comprenden el cuadro completo ni 1las
restricciones administrativas Y presupuestarias de 1la
organizacién"; 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 Espiritu de Equipo Organizacional de
los Asesores

1. Los Asesores de las seis ONGs han dicho que trabajan 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 presion de "conseguir sus 60" -

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

2. Todos los Asesores en las seis ONGs resientenAque no se
les recompensa por los gastos de viaje relacionados con el trabajo.
Para aquelloé que utilizan el transporte publico (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 vehiculo es
presionado a "servicio de taxi" por los demds colegas.

3. Los Asesores 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 maquinas 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 contratdé 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 duré dos meses Yy causod
resentimiento.

6. Los Ases.ores creen que, a Q850 por mes, no les estan
pagando suficiente.?' 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 mandd la carta al Lic. Fernando
Rivera en el SIMME el 28 de julio de 1988; a partir del 24 de
agosto, todavia no habian recibido una respuesta.)

2 5in 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 titulos universitarios.
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Salario y Espiritu entre los Trabajadores Sociales y los
Analistas del BANTRAB

1. Cada ONG tiene un trabajador social. Recientemente, se
aumenté su sueldo desde Q500 hasta Q750. Declararoh también que
gastan un promedio de Q32 por més para transporte publico durante
visitas al terreno y que tampoco los reembolsan. Piensan que les
deben pagar 1lo 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
sequimiento relacionados al préstamo (contra'con sus familias en
asuntos del bienestar social).

2. Son muy bajas las escalas salariales del BANTRAB. Por
ejemplo, 1los analistas tienen aproximadamente el mismo nivel
educacional (y en muchos casos en las mismas materias) que los
Asesores, aunque todavia 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 Comisién de Fideicomiso renuncid su puesto en mayo (y asumié el
puesto de supervisor con FUNDEMIX, que rapidamente quité el atraso
de préstamos no aprobados); y (2) resignaron cada uno de los seis
analistas como protesta en junio y lo reemplazaron con un huevo
grupo a quien prometieron el aumento salarial que todavia no ha
sido recibido. '

Un Problema Final de Inteqracidén Externa: La Falta de

Procedimientos de Graduacidn

1. Fueron inclinadas nuestras entrevistas con los MEs hacia
las "historias con éxito" como se describe en la Seccidén VIII que
sigue. Por 1lo tanto, observamos el problema de 1los MEs:
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utilizaron sus préstamos hasta el punto de un crecimiento mayor,
pero no fué suficiente la cantidad maxima de los préstamos del
SIMME para cubrir las necesidades.

2. Descubrimos también que todavia no existian mecanismos
para ayudar "graduar" a aquellos MEs exitosos. Algunos requirieron
de asistencia de un programa para MEs con un maximo mayor para
préstamos (por ejemplo: MODE); otros necesitaron asesoria
financiera creativa sobre como financiar una futura expansién 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 resulté en un gran aumento en la
produccién de Mary Vasquez, una ceramista. Con el dinero que
recibié, 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 vendia su mercancia
exclusivamente del taller que se establecidé en frente de su
casa. (Vive en la calle principal de la zona.) Pero, con la
produccidén mayor que salié del nuevo horno, pronto trataba con
cinco clientes quienes vendian sus ceramicas baratas por todo
el pais. Contratdé mas gente, y ahora tiene un hombre a tiempo
completo, dos muchachos que trabajan casi a tiempo completo
(a excepcidén de cuando estdn en la escuela), y otro joven que
pinta las ceramicas la mitad del tiempo. Ademas, 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 lider local y una representante de planificacién familiar.
Tiene antecedentes contables, y trabajo antes en el sector
publico. Convirtié un pasatiempo en una empresa porque
trabajar desde la casa de sus padres le permite pasar mas
tiempo con su hijo de 22 meses; ahora estd embarasada con su
segundo hijo. De hecho, dada la edad de su hijo, estuvimos
asombrados en ver que decoré la casa con una gran cantidad de
figuras delicadas de ceramica - hasta que nos sefialé que todas
.y cada una habian 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 Fundacidn Hans
Seidel en administracioén y una de cinco que lo termindé (esto
fué debido al hecho de que el horario diario de 5-9pm resultod
ser imposible para muchos MEs). Ella se pasdé 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 limite
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de su capacidad actual - ella y su madre se quedan hasta la
1:30 de la manana preparando las dérdenes utilizando un horno
que ahora se considera demasiado pequefio y demasiado lento
(toma cinco horas para calientarse y c¢inco horas para
enfriarse). Lo que necesita ahora es un amplio horno
comercial que se vende por Q8,000 nuevo. (Un horno usado de
ese tamafo se vende por Q3,000-Q4,000, pero es dificil
encontrar uno en buenas condiciones, y considerando que el
horno tendria que trabajar en una casa llena de adultos y
nifios, el peligro de incendio requeriria 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 mads que el limite maximo de Q6,000 del
programa. Podria despegar su negocio con un horno mas grande
Yy con un capital de trabajo correspondiente. Todavia no
existe 1la posibilidad de conseguir dinero de Dbancos
comerciales, pero cree que existen programas tales como los
del SIMME, pero a mayor escala. Lo que necesita urgentemente
es "ayuda de graduacioén".

CONCLUSIONES: En general, ha empezado bién el programa del
SIMME, a pesar de la gran cantidad de actores organizacionales.
Sin embargo, una cooperacién mejorada entre todos 1los adtores
organizacionales deberia mejorar la eficiencia del programa,
disminuir sus gastos administrativos, y posiblemente reducir 1la
proporcién de préstamos atrasados. Ademds, podia expandir 1la
efectividad y el alcance del prbgrama la elaboracién de
procedimientos de integracién para facilitar la graduacion de los
MEs exitosos.

RECOMENDACION VII-A: Se debe dar mas énfasis a los mecanismos
coordinadores actuales, especialmente a los comités coordinadores,
y se deben implementar sus recomendaciones y 1las de las
evaluaciones previas y actuales dentro de un periodo de tiempo

'~ acordado.

RECOMENDACION VII-B: Para adelantar el proceso de
integracion, los comités coordinadores deben delinear los periodos
de tiempo para la implementacidén de mutuamente acordadas decisiones
futuras y recomendaciones previas que todavia no han sido
implementadas.
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RECOMENDACION VII-C: Se deben celebrar otras reuniones
después de la conclusién de los talleres de trabajo especiales para
los Asesores, supervisores y analistas del BANTRAB que fueron
facilitados por los MEs, y la elaboracién de manuales sobre tipos
especificos de empresas microempresariales. Los objetivos serian
de explorar y llegar a un acuerdo dentro de un periodo de tiempo
acordado en cuanto a los criterios comunes que serian utilizados
para solicitudes y aprobaciones de préstamos. Aunque se sacarian
los participantes mayormente de los altos niveles administrativos
de aquellas 6rganizacibnes interesadas, se debe asegurar una
representacién 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 organizacionalﬁ dentro y entre las
organizaciones constituyentes del programa del SIMME. Las metas
de estos procesos de grupo serian de: (1) facilitar un
entendimiento mutuo y una coordinacién de los papeles de las demas ;
(2) mejorar la comunicacién interna y el espiritu de cada
institucion; y (3) promover el reconocimiento de los participantes
que tanto la integracién 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 mas aun 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 analisis mas profundo )4 especifico de 1las necesidades
empresariales y de préstamos de cada uno de los MEs. Se debe
‘asegurar una representécién adecuada de 1los Asesores Y los
analistas del BANTRAB. El1 SIMME debe especificar un periodo 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 recomendacién de distribuir
el logro de "la meta de los 60" durante todo el afno. También
recomendamos que reembolsen a los Asesores Yy los trabajadores
sociales para cubrir los gastos relacionados a viajes y otros .
gastos de trabajo (hemos detallado 1los desembolsos para el
transporte como una guia posible para reembolsos).

RECOMENDACION VII-G: Antes de poder pensar en la posibilidad
de contratar mds Asesores para procesar mas préstamos, se debe
pensar en la posibilidad de proveer material suficiente de oficina
y de trabajo a los Asesores para dque puedan desempefiar sus
funciones.

RECOMENDACION VII-H: Especialmente en"viSta del entrenamiento
adicional que recibiran 1los analistas del BANTRAB si fueran
implementadas las recomendaciones previas, parece que el prégrama
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 1la
"graduacién”" 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 elaboré una muestra aleatoria stratificada debido
~a restricciones de tiempo. Mas bién, (1) se hizo visitas de
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sequimiento a cinco clientes con préstamos que previamente habian
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 observé una reunién de grupo de
APA con 10 clientes MEs, (4) se celebrd una reunién con un pequeiio
"grupo de control" - cinco mujeres MEs que fueron amigas de un
cliente de préstamo del proyecto, pero que no habian solicitadas
sus propios préstamos, y (5) se hicieron visitas adicionales a
nueve MEs que fueron clientes de todas-~ menos una de las
fundaciones. Asi, en total, hablamos con 44 MEs que habian
completado el proceso de solicitud de crédito del SIMME, y un
pequeno "grupo de control" de cinco MEs no lo habian hecho.

Sobra decir que los 44 MEs fueron un grupc muy selecto - y
supuestamente no representativo. Fueron muy inclinados hacia las
v"historias de éxito" y eran personas con empresas en localidades

mas accesibles.

Algunas Descripciones Impresionistas de los Patrones de MEs
Exitosos

1. Las microempresas exitosas crearon empleo, la mayoria
ocupada por gente que no eran miembros de la familia. El1 numero
de trabajadores contratados qﬁe no eran de la familia fluctud entre
uno y seis. Estas MEs también utilizaron miembros de la familia
como trabajadores, a menudo de una forma informal Y a tiempo
parcial.

2. En todos los casos, los MEs con éxito declararon que se
habian beneficiados sus familias - al poder comer mejor. Se
menciondé especificamente en varios de estos casos que podian comer

mas carne.
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3. Es claro, entonces, que estaban creciendo los negocios
de estos MEs exitosos. Sin embargo, pocos de los microempresarios
podian dar una tasa exacta del crecimiento (una respuesta comin fué
"aproximadamente el 25%" - el porcentaje que averiguaron 1los
Asesores que fué acceptado por el BANTRAB Y que empezaron a
utilizar en sus solicitudes de crédito). E1 ME con el crecimiento
mas espectacular fué un zapatero que pasé de 30 a 450 pares por mes
Yy a la vez anadid seis empleados'no de la familia - ademas del
trabajo de su mujer en ventas y en produccidn.

4. Varios MEs dijeron que habian empezado a ahorrar dinero,
aunque no tuvimos ninguna manera de verificarlo.

Lo arriba mencionado. es todo que se puede concluir
honestamente de nuestra muestra pequena y parcial. Hemos
recomendado que se lleve a cabo una evaluacién a mediado del
- periodo (preferiblemente durante el verano de 1989) 1la cual
incluiria una muestra aleatoria stratificada de las MEs. Solo asi
se pueden crear cifras que tengan validez.

Ademdas de las impresiones anteriores, podiamos identificar
cuestiones adicionales.

Restricciones Adicionales Enfrentadas por las MEs

1. Sobresalié la naturaleza provisional'de un gran numero
de las MEs. Eso tiene una relacién critica a cuando se deben
desembolsar los préstamos. Si una ME espera un préstamo justo
antés de su temporada maxima de ventas, pero las demoras
burocraticas (incluso los crises periédicos de decapitalizacién que
ha afectado el programa del SIMME) precluye un desembolso oportuno,
se crea un dilema serio. Para la mayoria de las MEs, este préstamo
representa una oportunidad inaudita. Deberian de rechazarlo
simplemente porque llegé 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 1los varios problemas que molesté al vendedor de
helados/criador de pollos descrito anteriormente.) Cualquiera que
sea el caso, la llegada del préstamo no estd sincronizada con el
ciclo de produccién y no se puede utilizar de acuerdo con el Plan
de Accidén. Se abre asi la puerta a la mala utilizacién de fondos
y/o a los atrasos potenciales. |

2. Parece ser que surgen nuevos patrones de mercadeo en los
sectores mas saturados de las MEs, tales como la manufactura de
zapatos y ropa. Mientras que las MEs en estos campos podian
previamente contar con la llegada de los compradores desde el
interior, ahora tenian que tomar la iniciativa. Ellos mismos
tuvieron que salir de la capital para vender su mercancia. En
algunos‘casos, ellos mismos tuvieron que sacar de contrabando su
mercancia por fronteras vecinas - o vender su mercancia 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 numero de clientes de préstamos.

3. La diversificacién de productos podria 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 diversificacién 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 1los Asesores puedan ser
adecuadamente entrenados para proporcionar este tipo de direccién.
Pero 1los '"sabados productivos" podrian ofrecer un vehiculo
apropiado.
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Dada la naturaleza de la muestra, serian inapropiadas 1las
conclusiones y recomendaciones basadas en estas "conclusiones".
Mas bién, solo podemos reiterar nuestra recomendacién de una
encuesta para una evaluacién a mediano plazo. Para entonces, se
hubiera aumentado considerablemente el numero de clientes con
préstamos, y se hubieran "madurado" los préstamos suficientemente
para hacer fructifero empezar conseguir datos de impacto'sobre el
desemperio y las consequencias de los préstamos para los hegocios
de los MEs y el bienestar familar. Si se han obtenido 1las
computadoras y si han proporcionado asistencia técnica para que es
completamente operacional un sistema de seguimiento y evaluacién,
se podrd basar esta evaluacién a mediano plazd en una fundaciodn
firme de datos.

Mas bién, para concluir, presentaremos nuestras
recomendaciones mas urgentes para la distribucién de recursos de
la AID.

IX. RECOMENDACIONES FINALES

1. Se requiere urgentemente un censo del sector
microempresarial. Es necesaria la informacién adicional sobre el
nimero de microempresas por '"rama de actividad" para poder
planificar intervenciones apropiadas. Tanto el SIMME como la AID
requieren de dicha informacién para poder maximizar y evaluar el
impacto del programa. Como se declaré durante nuestras reuniones
iniciales, recomendamos el financiamiento inmediato del censo de
la ACCION Internatiohal/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 Comision de Fideicomiso del BANTRAB,
(b) asistencia técnica al SIMME sobre los indicadores apropriados
que sé deben computarizar, (c) paquetes de programas para todas
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las ONGs, el SIMME y el BANTRAB para seguir esos indicédores, y (4d)
asistencia técnica para integrar lo anterior y un sistema
comprensivo de seguimiento y evaluacién. Esperar los fondos del
BID pondria al proyecto en una desventaja imposible y arriesgaria
sus chances de sostenibilidad Yy expansioén. Por 1lo tanto,
-recomendamos que la AID explore las maneras alternas de facilitar

el financiamiento.
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ANEXO A
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METODOLOGIA

El énquue basico utilizado para llevar a cabo la evaluacién
del programa del SIMME es ese de la metodologia de desarrollo
conocida como la Evaluacién Rural Rapida (ERR). Dado el nombre por
primera vez durante una conferencia en la Universidad de Sussex en
octubre de 1978, esta metodologia se dirige a la evaluacién del
desarrollo social y econdmico de paises en vias de desarrollo.
Propone combinar informacién cualitativa y cuantitativa sobre un
area de investigaciodn especifica y enfocada en base a un tiempo
relativamente corto en el terreno. Los investigadores procuran
datos con un alto nivel de validez y confiabilidad, a pesar de las
presiones de tiempo de una ERR tipica. 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 1las

conclusiones de la ERR.

Es conocida como "triangulacién" 1la técnica basica de
validacién de una evaluacidn rural rapida. Por una parte, se
utilizan meétodos miltiples -- todo desde observacién de
participantes hasta andlisis de documentos hasta encuestas
'pequeﬁas. Por otra parte, se intenta validar la informacién no
solo a través de métodos miltiples, sino también a través de puntos
de vista miltiples. Por lo tanto, idealmente, esta involucrado méas
de un ihvestigador, se contactan gente de todos 1los niveles
jerdrquicos de un proyecto, y se buscan gente externa a 1la
organizacién con conocimiento de la situacién para proporcionar
una "vision externa'". Se basa el método en la utilizacién de
investigadores con mucha experiencia en el desarrollo econdmico de
paises en vias de desarrollo en general y en las Areas especificas

en cuestidén.



La ERR actual consistié en un plan conjuntamente elaborado por
los investigadores y por Laura Lindskog de la Oficina del Sector
Privado de la USAID/Gﬁatemala. Las fuentes utilizadas fueron de
tres tipos principales: documéntos, gente involucrada con el
programa, y gente externa quien proporcioné una "visién externa".

A, Andlisis del Contenido de los Documentos

1. 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 microempresarial guatemaltecd y otros estudios
del sector microempresarial e informal en otros paises en América
Latina. Parte de la informacidén proporcionada  fué cuantitativa
(por ejemplo, el andalisis del BANTRAB sobre atrasos); otro material
fué cualitativo (por ejemplo, las recomendaciones de 1las dos

previas evaluaciones internas del programa).

B. Entrevistas Individuales v de Grupo Vv la Observacién de
Participantes Conectados al Programa del SIMME

1. Se celebrd una reunién 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
administracién del SIMME.

2. Se celebré una reunién inicial con los encargados de

todas y cada una de las seis ONGs; esta fué seguida por 1la:

observacién de participantes de cada una de las seis ONGs, ademas
de entrevistas individuales y de grupo con personal selecto.

3. Los Asesores: se celebré una reunién inicial con doce
Asesores seleccionados por las ONGs (dos de cada organizaciodn).



Esta reunidén reveld problemas urgentes y destacé la importancia del
papel de los Asesores en el éxito del programa.

4. Por consiguiente, se decidié 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 logrd el dia que visitamos la organizacidén para observacién
de participantes y para entrevistas.

5. Microempresarios (MEs): La falta de tiempo nos hizo
imposible llevar a cabo una encuesta cientifica de una muestra de

los MEs. Por lo tanto, se elabordé una muestra que nos permitiod
ultimamente contactar a 44 MEs como sigue: '

o Tuvimos una reunién con ocho MEs seleccionados por las
seis ONGs. Esto nos hizo conocer una amplia gama de
problemas comunes.

. Luego, hicimos visitas no anunciadas para dar seguimiento
a cinco casos que habian sido entrevistados hace tres
meses por un equipo del SIMME y la USAID; aqui nos
acompanié un Asesor de otra organizacién que proporciona
crédito a MEs con el fin de "triangular" mejor nuestros
datos.

° Luego tuvimos una reunioén con doce mujeres
microempresarias de FUNDEMIX.

° Ademas, visitamos otros nueve microempresarios,
acompanados por su Asesor correspondiente.

° Finalmente, 1llevamos a cabo una observacién de
participantes de una reunién de grupo de APA que
consistié de diez clientes ME de préstamos, asi como de
tres aspirantes de préstamos y un Asesor.
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6. En cada ONG, entrevistamos individualmente a su director,
la mayoria de 1los supervisores, Y personal contable vy
administrativo selectos.

7. Se celebrd una reunidén 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 (Comisién de Fideicomiso) y al encargado
de la sub-unidad encargada de pagos de préstamos; también tuvimos
una breve reunién con los seis analistas de préstamos.

9. Entrevistamos al encargado de INTECAP, la entidad que ha
proporcionada la mayoria del entrenamiento del programa del SIMME
hasta la fecha. '

C. Entrevistas de "Visién 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 1la USAID durante
reuniones iniciales.

3. Entrevistamos a cuatro informantes del programa de Accion
International/AITEC en Guatemala: el Representante Residente, dos
oficiales de organizaciones gque se han creado para proporcionar
crédito a MEs, y un Asesor. |

4. Tuvimos una reunion con un "grupo pequefio de control" de

cinco mujeres MEs. Ellas no habian solicitado crédito a pesar de
conocer a un cliente del SIMME que fué entusiasta y exitosa.



En resumen, la metodologia ERR es una de proceso. Lo que
salioé gradualmente de nuestra ERR fué un programa del SIMME que
consistié en ambas cuestiones incluidas en el alcance del trabajo
y otras que salieron del proceso mismo de investigacién. De esta
manera, por ejemplo, salidé a relucir empericamente nuestro enfoque
en la "cuestién de los 60" de las entrevistas. El alcance del
trabajo nos obligé a mirar la cuestidn de cantidad contra calidad,
pero el enfoque de los problemas generaéos 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 cuestién 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 investigacioén
de documentos hasta que llegamos a un acuerdo total.



ANEXO B
PUBLICACIONES DEL GRUPO APA
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ANEXO C

' FORMULARIOS INTERNOS DE LAS ONGs
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. PRESTAMOS A MICROEMPRESARTOS

Con base ‘a los fondos que-la Fun
i¢én obtiene a través de las diver

Instituciones, Entidades Fmanc:.e
,etc.,sedlsponedelineas de
ditos para miczoempresarios que
m&s de Capacitacifn y Asesorfa, re
eren financiamiento para cubrir ne
idades irmediatas.

Es un Financiamiento a corto pla
para materias primas.

Mediano plazo para equipo y ma

naria, indispensable para el desa
b>l11o de la microempresa. -

Existe un Seguum.ento con la fi
lidad de verificar la inversién, lo
11 es realizado por personal de 1la
1daci6n y garantizar el mejor desen
lvimiento de la. empresa. '

OTROS SERVICIOS

La Fundacién tiene diversidad de -
servicios para microempresarios que
desean progresar, contando ccn un plan
de extensi6n. .

INTEGRADO POR:

* Asistencia para el Desarrollo- So
cial;

* Asesorfia Pe.rménepte,

* Ccnformacién de Broresas Asocia
tivas;

* Creacién de Fondos de Ga.rantfa
para Asccizcicnes Gremiales;

* Otros Servicios en materias . de
Desarrollo Sccial.

Con esto la Fundacién trata de -

cumplir con los prcpGsites de sus Es
tatutos e mcorporar al desarrollo a
los artesanos y microempresarios.

o % ©

BEST AVAILABLE COPY

. R -
FUNDACION ICROS '
EUNDACICN PARA EL DESARK)I.ID DE LA
: HIMGPRESA

PROGRAMA PARA EL DESARROLIO.
DEL MICROEMPRESARIO

20a. Calle 6-37, Zcne
Colonia Mariscal
Tel.: 766361 .

.. Guatemala, Guatemal

T retmpas




- FUNDACION " MT

4
oy

“«. s

Es una Institucdién Privada que

fines de lucro fué  arganizada.-

la £inalidad de impulsar el De
1lo Social y EconGmico de  las
mas de escasos recursos y que
rpenan lazbores productivas.

1a Fuxiazién dedica sus esfier _

:n 1a busqueda de mejores condi
25 d= vida para artesanos y m
mresarios, que ccatando con po

:pltal y teniendo 1las técnicas

t=cién, no han podido lograr
xeso a:

Capacitacitn Amm.mstrauva Yy
Tecnolbgica;

Asesoria Brpresarial:
Financiamiento Bancario; y

Otras Ventajas de Superacién
Social.

OS QUE UTTLIZA:

ARTESANTAS Y MICROEMPRESAS

Generalmente son pequenos talleres
donde el trabajo se realiza manualmente
en su mayor parte, con escazas herra
mientas 6 con poca maquinaria y técru.
cas adquiridas por aprend:.zaje.

POSLACTON QUE ATIENDE:

Artesancs y microempresarios, con
el afdn de mejorar el ingresc .familiar.

BENEFICIOS SOCIALES:

- Creacifn de nuevas fuentes de tra
bajo v acoyar el desarrollo integral ae
la familia y de la commidad.

ACTTVIDADES ATENDIDAS:

* Reparaciri de Anaratos para el Ho
gar; -

* Fabricacién de Alimentos ( Envasa
dos y/o en bolsa );

Pinatas; .
: Confeccmnes de Ropa; -

»

»

* Jnter
Prcvxe.nax de préstamos  banca Ca.rp fa Y denvados,
; fideicomisos de entidades fi *  Panaderias;
ieras, aportes de socios y con * : .
os-con instituciones internmacio Ta;?:.LcerIas,
s de financiamiento y donacio *  Tejidos; '
de instituciones internaciona * Taller de {cas
y/o nacionales, Mecinica;
. * Enderezado y Pintura; -
o x o *  Fundici6n de Metales, etc.
> BEST AVAILABLE COPY o %o

CAPACTITACION Y ASESORIA

El Programa cuenta con Prarotores,
Asesores y Trabajadora Social, personzal
qus cuenta con preparacién para hrindar
atencxdnmtegralatzavésdelacapa.l
tacitn, asesoria Y servmws cue b:m....
la Fundac:.ﬁn .

la Capac:.tacidn se generd por pa_:
te del Asesor, analizando ccnjuntamente
can los interesados los prcblet-as que
sus erpresas puedan presenta-, en lcc
aspectos que generalmente scn ’

No descuidando el aspecto socml y
familiar del microempresario.

La Asesorfa se deriva de los an4l:

* sis realizados conjtmtamente, siguiend::

el microempresario una serie de cursos
simples que le permitirdn mejorar conc:
ciones econfmicas de su empresa.




NOMBRE DEL. MICROEMPRESARIO:

NOMBRE DEL ASESOR: CODIGO:

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS

CONCEPTO ACTUAL  (PROYECTADO A UN ARD
VENTAS
(-) GASTOS DE PRODUCCION
Materias Primas Q. Q.
Mano de Obra Q. < >l1Q. < >
(-) GASTOS -
Sueldos : Q.

Alquileres a.

Servicios (agua, luz, etc.) |Q.

Mantenimiento Q.
?}ansporte. ' - Q.
Papeleria : Q.
Gastos Personales ' Q.
Intereses ’ Q.
Depreciacién .Q.
Otros Gastos Q.

: Q.

UTILIDAD O PERDIDA

OBSERVACIONES:

P



FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UN ANO

SALDA DE CAJA

11ER. SEMESTRE 2do. SEMESTRE

INGRESOS a. a.

Ventas a. Q.
Otros Ingresos — Préstamo Q. Q.
Saldo de Caja al inicio a. Q.
EGRESOS Q. Q.

Sueldos a. a.
Salarios a. Q.
Maquinaria y Equipo Q. Q.
Materia Prima a. Q.
Materiales a. Q.
Servicios (agua, luz, etc.) a. a.
Alquileres Q. Q.
Transporte Q. Q.
Papeleria Q. u,
Gastos Personales Q. Q.
Mantenimiento Q. Q.
Intereses Q. Q.
Cuota Crédito . a. Q.
Otros Egresos Q. Q.
Q. G,

FUNDACION “MICROS"

3



FUNDACION DESARROLLO
EMPRESARIAL
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FUNDACTON DESARFOLLO EMPRESARIAL

FUNDESEM '
DATOS DEL CUDEUDOR
Narbre Conpleto
Direccién. : Zona
Mmicipio Departamento Teléfono
© Cidula Orden No. Registro Extendida en |
Nacionalidad ' Estado Civil Bdad
Lugar donde Trabaja Teléfono
Direccitn ' Zona
Profesifn u Oficio. Sueldo Q.
Cargo que ocupa : Otros ingresos
Especifique
REFERENCIAS PERSONALES DIRECCION Y TELEFONO PARENTESCD
MIAS COMERCIALES DIRECCION Y TELEFOND PARENTESCO

Declaro que los datos proporcionados son ciertos y exactos y autorizamos al Banco

dé los Trabajadores para que verifiquen la informacién proporcionada camo lo consi-
dere conveniente, los cuales seran utilizados para el tramite de crédito que tiene
es esa Institucitn el Seior

Firma Codeudor



FUNDACION DESARFOLIO EMPRESARIAL - FUNDESEM

NOMERE DEL MICROEMPRESARIO: QDI1CD:

NCMBRE DEL ASESOR:

FULO DE CAIA PROYECTALO AW ARD (Cifras en Quetzales)

CONCEPTO MONTO MONTO MONTO
PRIMER SEMESTRE SEGINDO SEMESTRE 1 + 2 SEMESTRES

Saldo de Caja Inicial

Ventas

Salariocs
Sueldos

Maquinaria y Equipo
Materia Prima

- Materiales _
Servicics (agn,hz)
Alquileres
Transporte

" Papeleria

Gastos Persanales
Inpuestos
Intereses

Cuota Crédito
Otros Egresce

SALDO DE CAJA

ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS (Cifras en Quetzales)
PROYECTADO A UN AND
VENTAS: ' |
~ GASTOB:-DE FRODUCCION:
« Materias Primas
. Mano de Cobra

GASIOS!
. Sueldos
. Servicice (agua,luz)
. Mmtenimiento
. Transporte
. Papeleria
. Gastos Personales
. Intereses
. lmpuestos
, Otros Gastos

UTILIDAD PERDIDA

OBSERVACICNES®




ACION DESARROLLO EMPRESARIAL

PRESUPUESTO DE EFECTIVOS

"FUNDZSEM"
YECCION VENTAS:

CTUACIONES VENTAS

Sub—1o

UALES:
FESES

Inicial]

Sub-Total
5 ) ler. Sem. 7

10

11

12

Pdo. Sen

TOTAL
ARO

do Caja:z

RESOSt
tas

oa Ingresos
‘AL INGRES(QS:

ESOS:

arios
11dos

;aria Prima

;arinles

juinaria y Equipo

tenimiento

Yicioa(l\gua , Luz,
efona.)

uileres

insporte

»eleria

stos Personales

puestos

tlr‘l.l

sta de Credito

ros Egresos
FAL EGRESOS)»

LDO EN CAJAj

=

BEST AVAILABLE COFPY



{ - ) xtaddiudy en

propietario de ubicada en
DECLARA QUE: Sus ventas mensuales ascienden a la can-
tidad de : Yy sus ingresoce netos son de:

al mes, Contando ademas hasta el dia de hoy con el siguien-

te Estado Patrimonial:

" ACTI1lVO "PASI VO

Ciraulante: Circulante

CAJA Y BANCOS Q. CUENTAS FOR PAGAR Q.

CUENTAS FOR COBRAR Q. : PROVEEDORES Q.

MATERIA PRIMA Q. OTROS - Q.

PRODUCTOS EN :

PROCESD Q.

Sub-Total Q. ~ Sub-Total Q.

Fijo _ Fijo

MAQUINARIA Y : PRESTAMDS - Q.

BQUIFO Q. HIFOTECAS Q.

HERRAMI ENTAS Q. OTROS Q.

MOBILIARIO Q.

VEHIQULOS Q.

CASAS O TERRENOS Q.

OTROS Q.

Sub-Total Q. Sub-Total Q.

ACTIVO Q. PASIVO Q.
PATRIMONIO Q.

PASIVO+PATRIMNIO Q.
Y para los ueos que convengan al sefior
ante el Banco de los Trabajadores extiende y firma la presente en la Ciudad de

Guatemala a del mes de
de mil novecientos ochenta y ¢ mmemmesmsoso---- ———eccecece-
ANTE MI

ASESOR EMPRESARIAL

NOTA: Adjuntar fotopopia de su cédula de vecindad y de los doasrentos que se le

indiguen. : o,
WWEIIEMTOSPmPOR:Im@APMESFMWMAMWDYQJE ﬁtb
ESTOY ADVERTIDO DE LAS SANCIONES CONTENIDAS EN EL ARTICULO 459 DEL CODIGO PENAL, o, !\D
REILATIVAS A FALSEDAD Y PERJURIO. -



FUNDACICN DESARROLL
FUNDESEM

0 EMPRESARIAL

PROYECTO
MICROEMPRESARIO No,
C 0 S T O s U NI T AR 1 O S
PRODUCTO Cant. Hlateria Maro Costo Precio Gana:
- Prima Cbra Produc Venta Brut.
TOTAL:
Referencias:
COSTO PRODUCCICN ACTUAL
TOTAL (MENSUAL
' Refefenciass .
|
COSTO PRODUCCION FUTURA
[]
TOTAL(MENSUAL)
Referencias:




ENVIO DE DOCUMENTACION

MICROEMPRESARIO #

NOMBRE:
Guatemala,
1  Solicitud de Cré&dito
2 Identificacitn de microempresario
3. Diagnfstico
4 Plan de Accitn e Inversién
5 Flujo deCaja y Ehta:b de Pérdidas y Ganancias Proyectadas
6 Datos del Codeudor
7 Estado Patrimonial de codeudor
8 Fotocopias de cédulas _

Deudor ' Codeudor
9 Certificacién de ingresos
10 Fotocopia de cheques
11 Fotocopia de
12 Proformas

13 Otros Documentos

Hecho ' Vo.Bo.

Recibido ' Fecha




ENVIO DE DOCLMENTACION

MICROEMPRESARIO #

NOMBRE:
Guatemala,

1 Solicitud de Crédito
2 Identificacitn de microampresario
3 Diagnéstico .
4 Plan de Accitn e Inversién
5 Flujo deCaja y Estado de Pérdidas y Ganancias Proyectadas ___
6  Datos del Codeudor | |
7 Bstado Patrimonial de codeudor
8  Fotocopias de cédulas

Dewdor ~ Codeudor
9. Cert__i.ficacibn de ingresocs
10 Fotocopia de cheques
11 Fotoocopia de
12 Proformas
13

Otros Documentos

Hecho Vo.Bo.

Recibido Fecha




FUNDACION DE ASISTENCIA PARA
LA PEQUENA EMPRESA
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Sr.

REQUISITOS DEL SOLICITANTE

. Le rogamos preparar los documentos que
. se sefialan y entregarlos al Asesor que
le visitara el '

La agilizacidn de su tramite depende de
estos documentos:

1.
2.
3..
4.
5.
6.

7.
8.
9.
10.
11.
12.

13.
14.
14.

15.

16.
17.

18.

19.
20.

21.
22.

"23.
24,

SOLICITUD .ccevescccccccceaces —

DATOS DEL FIADOR......ccccos K
FOTOCOPIA CEDULA SOLICITANTEL—]
FOTOCOPIA CEDULA FIADOR(ES).{—
PLAN DE TRABAJO....cocaceens —i
FACTURA (S) PROFORMA (S)....d 1
(PLAN DE INVERSION)
PATENTE DE COMERCIO....ccce. B |
PATENTE DE SOCIEDADES....... —
REGISTRO SANITARIO......cce- —l
REGISTRO DE PROPIEDAD.......{——
FOTOCOPIA ESCRITURA....ccc.. —
No. REGISTRO INMUEBLE....... —
(PRENDARIA)
SOLUCION BANCARIA..... cseves —
CONVENIO DE PASIVO......... —
LISTA DE CLIENTES..cccccce. —1
(NOMBRE Y DIRECCION)
LISTA DE PROVEEDORES......... —
(NOMBRE Y DIRECCION)
CARTA DE COBERTURA....... O e |
CARTA DE RECOMENDACION......T—5
(PERSONAL) -
CONSTANCIA DE TRABAJO....... 1
(FIADOR)
AUTORIZACION DE SOCIOS........_1
ESTADOS FINANCIEROS...ccece- —
CUADERNO DE CONTROL..cocceee o
FACTURAS O RECIBOS...cccceee —

r. (a):

o horas de:

‘'resentarse el dia:

“irma: : .
| @PE
) - vasA LA
L Y] :
: ia. Calle 8-11, Zona 9 - Edifi-io S&mrhex, lez MNivil
Loced 513 - Teléfozce: 319207 - 64308 - Guatmzix C. Al
N
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. _ Solicitud No._

Fecha:

g S ———

.

INFORMACION FRGDUQ!IVO-FIANQIE@Q

SITUACION ACTUAL:

ERUDUCTQ 0 SERVICIO PRODUCTOS VENDIDOS| FRECIO DE| INGRESOS
- POR__MES VENTA__| MENSUALES
1. Q- s Q;
2." Q. ﬂ.
3." Q. 0.
4.' Q. Q.
5. a, Q,
UACIO ADAL
FRODUCTA O SERVICIO FRODUCTOS VENDIDOS| PRECIO. DE | INGRESOS
FOR_MES VENTA | MENSUALES
1. 0. .
2.'7 Q. n.
3'.- '7 Q. Q.
4, Q. Q.
5.— Q. l Q.
be- - Q. a.
s Q, a,
COSTO UNITARIO_DE PRODUCCION
Productos Producto:
CANT. MATERIA PRIMA CosT1a CAN. MATERIA PRIMA castag
[] Q
8] 4]
8 ]
0 8
B
Y ]
[ 1
Sub total...............m Sub total.iececeeres R
MANO DE QOBRA MANO DE OBKA
[ 8]
o A
[ 2
Sub tDtil.......-.......D .Sllb total............ﬂ
COSTO DE PRODUCCION ' COSTO DE PRODUCCION

<

‘e

- -
- e el

>

-
a
P .
Py - e

— o -
e
o e

: .2 ..-o‘-' " ..|.

.

d -
[ R

——a S

[P
-t



DETALLE_DE CASTOS

Gastos Actuales

bastos Provectados

Sueldaos de Ventas Q. a.
Alquileres ' Q. a.
Luz y Agua Q. a.
Teléfono y Carrea Q.. a.
Papeleria vy utiles a. a.
Mantenimiento Q. a.
Publicidad Q. a.
|Transporte Q. a. "
Depreciaciones Q. a.
Prestacianes Sociales |Q., Q. _ ——
Otros: : Q. Q. -
Q. Q.

' Q. Gl
Sub-total. : Q.
Suelda Administracién |Q. Q.
Gastaos persanales a. Q.
Intereses Q. Q.
TOTAL DE GASTOS a. a,

Ref: c:\procesa\formatos\fin-02.fat

FAFE



ANALISIS DE PROYECTO

MICROEMPRESARIO

ASESOR

1,- CAPACIDAD DE PRODUCCION:

Descripcitn

FECHA

CopiGo.

,Cantidad Actual Cantidad Proyecto

2.- COSTO DE PRODUCCION:

Materia prima: (

Actual  Proyectado

3

Mano de obra: (

Gastos Grales. (

Gastos Person. (

Totales :

3.—- CAPACIDAD DE PAGO:

Ingreso Bruto:
Utilidad Liquida:

4,- CAPACIDAD INSTALADA:

Maquinaria actual
Maquinaria proyectada

OBSERVACIONES:

Actual

] Provectado

3

PRODUCCION

Actual

Proyectada

3




DETALLE DE LA INVERSION ESTIMADA

FACIURAS PROFOIRMAS

MICROEMPRESARIO: ‘ O0OD1GO:
ASESOR: CODIGO:
NO. DESCRIPCION OFERENTE NO. DOCUMENTO VALOR
. [ J
L 4
l

RESPONSABLE



€T DE FEF:

'nENSUAL{ . 0OTRO:;

l.- VENTAS

(=) CDSIQ_DE_EBDDUCCLQNL
§ Natarta Frine

¥ Mano de Obra
== GANANCIA BRUTA EN YTAS.

Se= =) BASTOS GENEFRALES:

Alquileres

luz ¥y Agua

Taléfono y Correa
Fapaleria y 4tiles
Manteniaml entps
Fublicidad

Tranaporte
Dapraciacidn
Frastaciones Sncx-las
Qtras

G ok O ar & % & % N ™ &

(=) GASTOS APMINJSTRATIVQS'
8 Suamlda da Adminiatraciadn
0 Gastos Fersonalss

q,- * BANAHCIA EN OFERACION
(=) GASTOS FINANCIERQS
' ) $ Interecas

$ lmpuestos

g, - ' A UIDA;

CUOQTA DE CAFITAL

.EUNTO DE_EEUILIGBRIQ O
YENTES HINIhA° A CUBRIR;

LLEYA CONTROLES Sl NO

Suslda de Vantas . o

Solicitud Na,.

PRDMED!D ACTUAL PROYECTADO CON

Q.

Q.
n.

o..

a.
a.
a.
a.
Q.
a.
a.

- Q.

Q.
Q.
u.
u.

C: \FROCESANFORMATOS\FLG=00T, fmt

Q.

a.
u,
Q.

Q.

Q.
Q.
a.

Q.

FINANCIAMIENTQ

1




-NOHBRE DEL MICROEMPRESARIO

NOMBRE DEL ASESOR

No.
FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UN ARO
(Cifras en Quetzales)
CONCEPTO ler. MES ler, SEMESTRE 2do. SEMESTRE
INGRESOS
Ventas

Otros Ingresos
Saldo de Caja de Inicio

DISPONIBILIDAD

EGRES0S.:*
Salatrios

Maquinaria y Equipo
Dep. Maquinaria y Equipo

Materia Prima
Mantenimiento
Materiales

Serv.. (agua, luz, etc)
Alquiletres

Transgporte

Papeleria

Gastos Personales
Impuestos

Intereses

Cuota Crédito
.Otros Egresos

SALDO DE CAJA

| S e,

VENTAS

-Materias Primas
~Mano de Obra

-  GASTOS
~Sueldos
-Alquileres

-Mantenimiento
~Transporte .
-Papeleria

-Gastos Personales
-Interes '
=Impuestos

~0tros Gastos

‘ " UTILIDAD PERDIDA

= GASTOS DE PRODUCCION

-Serviclos (agua, luz, etc)

.ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
" PROYECTADO A UN ARO




FUNDAMIX
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'T'Nl' 1‘.2
JGSTOS DE_PROGLCCION

—~  VATI2IAS FTEAS

~ LANO TE CTR

—— ate

AREAUVAR

i.5TOS DE FROLUCCIly

- OUEEY

- i ———

- JICUTI

) CAMUTAT 0 AT

- SLDVISINE (ATUL,
TSI T T

- 37 YOS T T W]

~  TLAGSEOTIE

P T
-  P(PZLTTIL

ey, TICAT LT VG
-— CAGTOS PERSOINECE

~  CliSTs CIZPITO
—- 705 GASTCS

UCILIDAD SEL IZS

CICERVACIONES

Ay
~

iUn, =0)

PES ATTULL

ESTAD) DE RESULTADOS

PROIEDID HEUS,

v-r.r'v
Flwsae

A1 a0

COMPARATIVO, ACTUAL Y PROYECTADO A 1 ARO PL3ZO

VARILCION
. EN QUZTZALZS

PODCENTAJE

T
|

cmnren o

e s g o an o

BEST AVAILABLE COPY

. -



No. Microempresario
»”

ESTUDIO SOCIECONOKICO

RO)ERE

PARENTESCO

TRABAJA

SUELDO

AFCORTE

GASTOS FAKILILRES

Alimentaciénk

Qe

Vestuarios

Educacidn:

Vivienda:s

hedicinas:

Transporte:

Energia Eléctrica:

Aguas

Extraccibni:

Teléfono:

Otros gastos:

TOTAL: Q.

Observacioness

BEST AVAILABLE COPY




. lnl]:l-f:h'bcmhl g__qo* 1[Q% DE PR Qbucc IOy y u‘[té FRQYECTADAS .
A) Y..HIAS_CBQY_LSIADWLLS_ ’ ’

— — - .
C PRECIO [l feg TRUALST [i200 TRIMEST | 3ea TRIMEST. 14 1o TRIMEST. Wi M hatune
PEODVCTOS || VENTA UBLD. [ VAL e Ul VALOREY Jluwb | YALOREY v bibf Yalores llun e YLy
. " '.'. [ 4 . . - ’
B) COSTO DE PRODUCCION ANUAL
UNIoneS| 1auves s Poiia, MAnO PE OBRA LO8TO De PRADUTCIC

ROADUCTOS |laanDidaallusan Us [Nator ToTal lvaroe un, |vaton TOTAL [ yAog UN IVALIR ToT A

- i

C) L4TADO OC PLeDidys v GANAUCINS hMupl:  BESTAVAILABLE COPY

CESTADQ DE PEAMDAS Y GAIANCING
...Y-E—IJIAs: e emn e eme — - o '_,_ — - - - — - — U —— — .'Q.
%2310 P PRobuCcCIQy. - - N -
COOMATERMS PRIMAS. . L L Ll Ll L L e o DL - C

¢MMODEOBRA. _ o 'L _ . _ -l - .. -
. . Co c.p______Q.

- QASTDS 6. . A . L
eSUEWOS - .. — .t _ _ _._ . - -
eENERGWELECT, _ _ _ _ . _ _ .. _ Q.-

o ALQUILERES, - — o = - - o oL '_' Q. .
' T&s\usPORTE---- A 1Y
o PAPCLERIAL - . = . — . o _ .. - -G L o
o« GASTOS PERSONALES. = = - _ . - . -Q. '
o MOULeRDEEQUIPO.. & - _ . __.. Q

o DLPRECIMCIONES .. . . . - _ - . - & I
» OTROJ EGRESOS._ . _ _ _ - _— _ G Q' Q.-
, . | . — &
UTILIDAD, - —_— e et e e == - . M
e e (¢ Y S

« &) Cuorn CRjzmTa.. - et e — - = _
’ . - -'OL———‘
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Fecha

Nombre Asesar: N2
Cédigo Micro Nombre:
Direccién:
Actividad: g Tiempo de establecido:

Activo: Activo Circulante: Pasivo: ¥

¥ Especificar:

Capital de Trabajo requerido mensualmente (materiasles + mano de

obra)

Capacidad Instaladas

Estado de las méquinas:

que produce:

N2 Empleados: ARelacién Sueldo/Empleo:

Incluye al propietario: Si :] No I:l

Actual Proyectado Incremento

(%)

Ventas mes

Mano de Obra mes
Materiales mes
Gastos Generales mes
Utilided mes
‘Utilidad/Ventas

Monto Solicitado: Q. . Plazo: Cuota:

Destino: (Especificar)

Flador: Sueldo Fijo[::]Fropletarlo[:]

1

0\’\



v J.i v e

Capacidad de Pago

Actusl Proyectado
Utilidad q. ) Utilidad Q.
Sueldo Q. Sueldo Q.
Ingresos TufalesAn. | Ingresos Totales Q.

Relaclién Cuota/Ingresos

Utilidad Proyectada-cuota = fTiene que ser mayor que la
' : utilidad actual) '

Justiflicacién del Crédito

Aeeso.luecidén

Aprobado Fecha: _ ' ' Denegado
Monto Q. ' Plazo
Cuota Q. Destino:




FUNDACION GUATEMALA
PROGRAMA DE MICROEMPRESAS

Documentas de expediente de Microempresario

Solicitud de Crédito

Identificacidn de Microempresario

Diagnéstico

Proyecclédn Flnanclera y Flujo de Fondos

Plan de Accidén e Inversién

3 Fotocoplas de Ceﬂuia del Deudor

>

3 Fotocoplas de Cédula del Codeudor

Constencla de Ingresos del Codeudor, Original y 2 coplas

Factura Proforma, originasl y 2 coplas

Otros documentos

Nombre: Cédigo

Asesgor: ’ N

I



FUNDACION GUATEMALA
PROGRAMA DE MICROEMPRESAS

Programa de trabzjo de la semana comprendida

del ‘al de de 1988
Asesor #
.7
TARDE
DIAS
] aFTcInNA| cAMPO

LLNES
MARTES
MIERCOLES A
JUEVES
VIERNES I i




PROGRAMA DE MICROEMPRESAS

INFORME [E ACTIVIDADOSS DE CAMPO # .

Dia de ,‘ de 1S88.

Asesor 2

Direccidn

Actividad

,}_
—
=

Firma



FUNDACION GUATEMALA
PROGRAMA DE MICROEMPRESAS

Con RO T IELLO

TDENTIFICACION Y SELECCION OE MICROEMPRESARIOS

INFORME SEMANAL. DOEL ASES0R

Nombre Asesor: Codigo N2
Semana del al de de 1988.
Informacidn de los Microempresarios:
" . T —
N2 Orden NOMBRE Direccién | 1] 2]3|aj 3]s OBSEFRVACIONSS |
d N :
s
4
]
i
!
i
b
i
d
Codigos: 1 Identificacidn 4 Supervisidn
2 g?:”:;:ti 5 Comité de Crédito
= ca 6 Presentados Comité
7 Aprobados Comité



NOMBRE DEL MICROEMPRESARIO

NOMBRE DEL ASESOR

FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UN ANO

(Cifras en Quetzules)

MONTO
CONCEPTO PRIMEA SEMESTRE

INGRESOS

Ventas
Otros Ingresos
Saldo ds CaJa sl Inicio

EGRESOS

Salerios

Sueldos

Maquineria y Equipo
Materia Prima
Servicios (agua, luz, etc.) -
Alquileres
Transporte
Papeleria

Gastos Personales
Impuestos

Intereses

Cuota Crédito

Otros Egresos

SALDO DE CAJA

ESTADO DE PERDIDAS Y G@NANCIAS
PROYECTADO A UN ANO
(Cifras en Quetzalesa)

VENTAS

- GASTOS DE PRODUCCION

. Materias Primas
. Mano de Dbra

- GASTOS

- Sueldos

Alqulleres

Servicios [(egua, Luz, etc.)
Mantenimiento

Transporte

Papeleria

Gastos Perscnales
Intereses

Impuestos

Dtros Gastos

UTILIDAD PERDOIDA

OBSERVACIONES:

MONTO
SEGUNDO SEMESTRE




ASOCIACION PARA EL

" DESARROLLO COMUNITARIO

" 018\WP50\VEN



R IR e ASUCIACION PAIA LL DLSAREOLLO COMUHITARIO  -ADLSCO- Supery isi6n No.
5/ N - | -
Z. .

%’-\ADESCQ>:;; Nombre del Microempresario: Cédigos No.

o \(,"" ) . .

CN__/ Actividad:

SIMME Direccion:
ucion a Problemas: Recursos
Fechas de Monto Aprobado Q.
DESCRIPCION Necesarios Q. Cumplimiento |
RAS : ' " Cuota Nivelada |Saldo Cuenta |Pagos Efectuados
Corriente No.
Q. Q.
UCCIo : Empleos Generados:
s |
rs
JACIONZS, INFRAE_STRBCTURA: . AUMENTO DE PRODUCCION: %
AUMENTO DE INGRESOS: -1

ROS Observaciones:
Bo. SUPERVISOR: FECHA:

o BEST AVAILABLE COFY

N g



AJ0D FT1GYYAY 1S38

NOMURE DEL MICROEMPRESARIO:

NOMBRE DCL ASESOR:

FLUJO DE CAJA PROYECTADO A UN ANO

(Cifras_¢n Quctzales)

CONCEPTO ' - MONTO * MONTO
: PRIMER SEMESTRE SEGUNDO SEMESTRE
INGRESOS
Ventas , ' n. '

Otros Ingresos

Saldo de Caja al Iniclo

EGRESOS

Salarios

Sueidos

. Maquinaria y Equipo

Materia Prima

Materiales

Servicios (agua, luz, etc.)

' Alquileres

Transparte

Papelerla —

Gastos Personales

Impuestos . .

Intereses

‘Cuota Crédito “,
I.

_Otros Egresos /

SALDO DE CAJA ' Q. ' Q.

- ' ESTADO DE PERDIDAS Y GANANCIAS
' PROYECTADO A UN ARO
(Clfras en Quetzales)

VENTAS

- GASTOS DE PRODUCCION
-, «Matertas primas ) Q',_
«Mano de Obra - 10

- GASTOS
’ .Sueldos
. «Alquileres
Servicios{agua,luz,etc.)

. sMantenimiento

sTransporte
Papeleria

.Gastos Personales
Jdntereses
_.Impuestos

.Otros Gnetne - n




ANEXO D

FORMULARIOS DEL SIMME



SOLICITUD DE CREDITO ‘ . MEasm
! PROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS ""SIMME”

No. de 1a O, N. G. Cédigo de Microempresario No. de Asesor No. de Préstamo
DATOS DEL SOLICITANTE

- Nombre Completo
4 Direccién Zona| ]| !
] Municipio Departamento Teléfono i
1 | Cedula Orden No. _ Registro Extendida en '
j Nacionalidad Eslado civil : Edad |—]|
Profesién u oficio
REFERENCIAS PERSONALES Direccién y Teléfono Parentesco

REFERENCIAS COMERCIALES

DATOS DEL CODEUDOR

Nombre Copleto .
Direccién ' Zonal |

 — i — —— - . -

Muaicipio Departamento Teléfono

Cédula Orden No. Registro Extendida en

Nacionalidad : Estado civil Edad |—|

Lugar donde trabaja o : Teléfono ' ' i

Direccién . ' Zona| ]| i

Profesién u oficio . Sueldo Q. ' o

Cargo que ocupa Otros ingresos :

Especifique l

REFERENCIAS PERSONALES - Direccién y Teléfono Parentesco s
|

REFERENCIAS COMERCIALES

CRITERIOS DE EVALUACION

L e
TN
———— e aem - emeames = -ee

No. de trabajadores Activo tolal Q.
Actividad productiva Monto de crédito Q.-
Tiempo de contratacién Destino de crédito
DATOS DEL PRESTAMO
Monto Q. : En letras
Plazo Periodo de gracia : Destino
Descripcién de la garantia
Monetario Q. Ahorro Q.
! . Guatemala
Declaro que los datos proporcionados son ciertos y exactos y autorizamos al Banco de lus Trubaja-
%1 dores para que verifiquen la informacién proporcionada como lo considere conveniente. :

Firma Codeudor . | (' \%DU

t . Firma Solicltante



1) Especificacién del destino del crédito y la fecha de inversién de los recursos solicitados.

Destino Monto a inverlir Fecha en que 8¢ har4 la inversién

2) Flujo de caja proyectado a un afio, tomando en consideracién el recurso crediticio segin formu-
lario que se adjunta.

8) Estadodepérdidasy ganancias proyectado a un afio tomsndo en consideracién el recurso crediticio,
segdn formulario que se adjunta, '

4) Opini6n del asesor empresarial:

Capacidad de pago mensual Q.

¢Debe concederse el crédito?  SI : NO

A) Monto propuesto Plazo propuesto
Forma de pago Periodo de gracia
Tipo de garantia

Forma de entrega de los desembolsos

Firma Asesor:

PARA USO EXCLUSIVO DEL COMITE

Aprobado |___| ' Aplazado |—| Denegado l_l
Condiciones:

Monto Q. Plazo ' Pertodo de gracia

Forma de pago

Garantia

Forma de entrega de los desembolsos

Firma Repeesentante Banco de los Trabajadores Firms Representaste O, N. G.

Firma Representante Secretaria Técnlcs

PARA USO EXCLUSIVO DEL BANCO

Cédigo de plazo Forma de entrega Forina de cobro
Forma de pago Cédigo concesién Cédigo cancelacién
Fecha de inicio Fecha de vencimiento

Tasa de interés Otros descuentos

Valor de avalio

A\



PROGRAMA NACIONAL DE MICROERPRESAS URBANAS “SIMME"

Nombre de la ONG........... .. ROV 011t 1.1}
Nombre asesor: ... ... ) e e e ... Codligo
Lugary fecha .. ... .. ... .. e — e SRR A

' ¢ Mey ARs

FORMULARIO DE IDENTIFICACION DE MICROEMPRESARIOS No.... ..

Nombre propietario(a) .......... .. ... ..
Tejél‘ono ....................

Direccién personal ... oL

Profesion u oficio .....eeoi v it i,
Nivel educativo: (1) Primaria (2) Sccundaria (3) Universitaria (4) Otros estudios

Estado civil: (1) Soltero(a) (2) Casado(a) (3) Viudo(a)

...Sexo: (1) Masc. (2) F-em.

Nombre de Ia microelnp;esa _

Direcci6n e eeeeessare st AR R et et Zona.......
COTOMIA ..oocooe e eeeeeevcseeccemcarcerinn e st serneans ceve sasnsesssssss senssns svsnsere senee senee TCVEFOMO i
Local que ocupa: (1) Propio (2) Alquilado (3) Otro Renta Q ..............................

Fecha en que inici6 operaciones ... Y 2 SO

Perfodo de cierre o interrupcion de actividades . .. ...

Propiedad del negocio: (1) Total (2) Parcial Cutinto Qe..eeeeeeonoe..

Activo total microempresa: (1) Q. 1a 5,000 (2) Q. 5,001 a 10,000 (3) mas de 10,000.

Tiene crédito (1) Institucional (2) Particular (3) Ninguno  Monto Q...

Actividad: (3) Manufacturera o Artesanfa 19) De Servicios

" Detalle la Actividad Tipo de Producte/Servicio Codigo

Ocupacién de Personal: Cuintos familiares.......... Cufintos permanentes.... ... ..

Total de trabajadores.............. Cufutos no familiares........ Cuintos no permanentes......... ..
Aclaraciopes: '

Especicificar tipo de magninaria que usaz: ~ Modelo y marca:

(1) Automfitica (2) Semiautomébtica (3) Manual

Le ioteresa el programa (Si) (No) ;Por qué? :

Fecha de proxima visita..... ..o ..o Gédula Now s e, WRege. e

ODbSCIVACIODER: ... eeerte e eveestestsstane oo en e+ aestveess R

Flemo Asesor Flrmo Micreempresarle

ESPACIO PARA USO INTERNO —_

- Cédigo de actividad: ... Fecha de aprobacié6n ......
Vo. Bo. Supervisor: ... ... .. ...

Observaciones: ... . ... ...




.o © ME-03-88
PROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS “SIMME"

CODIGO .MICROEMPRESARIO

Cédigo ONG Cdédigo Asesor
Fecha: .. No,
No. ldentificacién Cédigo Microempresorio Cédigo dsl Banco
L. COMPRAS:
1) 2Qué materiales utiliza?
2) ¢En qué lugares compra?
8) ¢Por qué Ud. compra alll y no en otro lugar?
4) ¢Se le dificulta conseguir sus materiales? (sI1) (NO)
Explique:
§) Cémo paga sus compras: Contado.............. Crédito._...............
Porcentaje_........... Garantias exigidas :
6) Cuénto compra Semanal Q... Quincenal Q...
(promedio) Mensual Q... Diario Q. I
II, PRODUCCION:
1) ;Qué maquinaria y herramientas usa? .
2) ¢Estsin buenas las méquinas y herramientas? (SI) (NO)
EXPHQUE: e e e
3) ¢Sabe cufinto tiene que producir? (SI) {NO)
¢Por qué?
4) JEl lugar de trabajo es adecuado? (SD) (NO)
Explique:

L

§) ¢(Tiene problemas con la calidad de los productos o aervicioa? (SI) (NO)

Explique Por qUé e ceeree e AR 0

Porcenlaje ¥

VENTAS:
1) ¢Qué productos vende/qué servicios presta?

2) ¢Quiénes son sus clientes?

3) ¢Busca nuevos clieutes? (SI) (NO) ;Por quéy coémo?

4) Vende al contado............. Crédito.............. Plazo.......... Garantia
§) ¢Conoce quienes hacen su mismo producto o servicio? (sh) (NO)
Expliques oo

Original - Crédite Bonce

N\



IV. PERSONAL:

hombres ... Familiares . e leesenreen s
1) 2Cufintos empleados hay?.............. mujeres............. . No familiares
menores................. De tiempo completo

2) ¢Cémo consigue el personal?

De medio tiempo
Por horas ...

Por trato ....................

3) ¢Cémo contrata y despide al trabajador?

4) ¢Explica y/o ensena algo a los empleados?

(s (NO)

Explique:

5) ¢Con qué frecuencia cambia a sus trabajadores?

V. CONTABILIDAD:
1) Registia lo que compra y/o lo que vende?

Explique:

S (NO)

2) ¢Qué dificultades tiene?

3.) ¢Cémo calcula los costos?

Costos Gaos Desgaste de
malerie prima [} les ¥ quinatie,
mano de ebra peor | bl

Blen o servicle Conildod @
a preducir produclr

de 1:’:::,. Y Precio de Diferencia

gostes venta i+ (=)

TOTALES

, W



VENTAS, COSTOS Y UTILIDADES

I. COSTEO POR TOTAL PRODUCCION

Nombre Producto: Produeto 1 Producto 2 Producto 3 T0TAL
(1) | Preclo Venta
(2) | Cantidad Vendida
+ dic 't semana + mes
m+ (2 (3) | Ventas Totales
menos (4) | Cosio Mano Obra
Costo Matetlales
a)
b)
¢)
menos (5) | Totol Materloles
{4) 4 {5) | (6) |SUB-TOTAL Costos
(3) — {6} (7) | CONTRIBUCION
(7A) | CONITRIBUCICN TOTAL POR MES (dia 4 25, 6 sem, + 4)
1l. COSTEO UNITARIO (1 unidad)
{8) | Preclio Venla
menos (9) Costo mano obra _
Costo Materlales
o)
b)
c)
menos (10) | Total Materlales
9)40U0) | (1) |Sub-total Costos
CONTRIBUCION por
{8)-1y | (12) |UNIDAD DE PRODUCTO
(13) | Coantidad vendida
~dia + semana + mes
(12)4-(13)[ 14) [ CONIRIBUCION
(144) CONTRIBUCION TOTAL POR MES {dia +25, 6 sem. 44|
11l. GASTOS GENERALES
MENSUAL
(15) | Alquiler Locul
més {16) | Transporte
17) | Luz
(18) | Teléfono
{19) | Mantenimiento
(20) | Desgaste Méquina
121) ] Oteos Gastos:
" {22) | sus-TOTAL
{23) | Interés Peéstamos
{24) | Gastos Personales o -
Sveldo Fc_nprasorlo
(28] | SUB-TOTAL
(22) +(25)| (26) | TOTAL GASTOS
(27) | TOTAL GASTOS POR MES

{V. UTILIDADES

(7a)-
(14a)-

{27)

(27) } (28)

UTILIDAD POR MES
(Contribucién total por mes menos gastos total por mes

r~

\



ACTIVO .

CIRCULANTE:

Caja y Bancos
Cuentas por Cobrar
Materia Prima
Productos en Proceso

Productos Terminados

SUB-TOTAL

FLO:

Magquinaria y Equipo
Herramientas
Mobiliario

Vehiculoa

Casas o Terrenos

Otroa

SUB-TOTAL

ACTIVO

ANOTACIONES:

BALANCE GENERAL

Al

Q'_—e

PASIVO

Cuentas por Pagar
Proveedores

Otros

SUB-TOTAL

Préstamos Hipotecarios

Otros

SUB-TOTAL

PASIVO

PATRIMONIO

PASIVO 4 PATRIMONIO




REFERENCIAS:

CLIENTES _
Nombre Direccién y teléfono Cantidedes Plazo
. Vendidas Mes pars pago
Q.
Anotaciones:
PROVEEDORES
Nombre Direccién b teléfono Cant. compeada/  Contado/
promedio Mes Ciddito
Q.
Anotaciones:
Firman:
Asesor Microempresario

ANALISIS DEL DIAGNOSTICO E INFORME:




ROGRAMA NACIONAL DE MICROEMPRESAS URBANAS “Simme”

GUIA PARA PLAN DE ACCION E INVERSION

CODIGO DE ASESOR

CODIGO DE MICROEMPRESARIO

. Nombre de la ONG

' . OBJETIVOS Y METAS RECURSOS NECESARIOS | FECHAS DECUMPLIMIENTO
DIAGNOSTICO POR AREAS | SOLUCION A PROBLEMAS A ALCANZAR AVALADOS EN Q. DE OBJETIVOS
Compras
Produccién
Ventas )
iginal - Banco de los Trabajadores
= T Tmommemm e BEST AVAILABLE COPY T T T

=

rd

M5-03-88



ROGRAMA NACIONAL DE Ml(ROEMPRESAS URBANAS “Simme”’

GUIA PARA PLAN DE ACCION E INVERSION

HOJA 2

OBJETIVOS Y METAS RECURSOS NECESARLIOS FECHAS DECUMPLIMIENTO

DIAGNOSTICO POR AREAS SOLUCION A PROBLEMAS A ALCANZAR AVALADOS EN Q. DE OBJETIVOS RESPONSABLES:

Personal
MICROEMPRESARIO
ASESOR

~ Contabilidad
Vo. Bo.
Supervisor
’

TOTALDERECURSOS
NECESARIOS

Otros
Q

e a2 4 see S et v - S 04 6 Vo P8 B S o sie e

NS

TOTAL de tiempo
asigoado para su
realizacién

Meses: Dias:




- ANEXO E

CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL
DE LAS ONGs

=3



Yo

ANEXO E
CUADRODE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LAS ONGS
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
Cree la administracion que son demasiado 10 POSIBLE DEMASIADO POSIBLE POSIBLE DEMASIADO| DEMASIADO
microempresas/asesor/mes? Posible? :
Cree los Asesores que son demasiado 10 DEMASIADO | DEMASIADO | DEMASIADO | DEMASIADO | DEMASIADO | DEMASIADO
microempresas/asesor/mes? Posible?
SI
Han sido amenazados los asesores con despedida - (1 fue cambiado SI SI SI NO
si no aumenta el numero total de prestamos aprobados? ‘de Asesor a (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
atencion y actua a sus sugerencias?
Como actua la administracion hacia sus asesores BENEVOLA |AUTOCRATICA BENEVOLA r\UTOCRATIC U'I’OCRA'ITCALAUTOCRATICA
(nuestra opinion)? AUTOCRATICA AUTOCRATICA
: INO (porque estan
Existe rivaldad entre los asesores dentro de cada ONG?}odos muy estrechof SI ST SI SI NO
(segun ellos) con sus 60
microempresas)




ANEXOE

CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LAS ONGS
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 -- Qggﬁg% FAPE - -
para microempresas en la misma zona? (Zona 7) DESSARROLLO
{Zona S)
Sera un problema la saturacion en sus zones en el SI SI - SI SI SI
futuro? (Yaes) (Yaes)
Cuantas horas de promedio trabajan los 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?
- - CARRO Q90
Gastos de transporte por mes del asesor MOTOCICLETA [CARRO Q50-75 - CARRO Q120 [CARRO Q125 CARRO Q90
Q40 AUTOBUS Q37.5 AUTOBUS Q40/AUTOBUS Q37.50 AUTOBUS Q32
AUTOBUS
025-37.5




ANEXO E
CUADRO DE SANIDAD ORGANIZACIONAL DE

LAS ONGS
Preguntas referentes a la sanidad
organizacional de cada ONG ("--" significa
que no hay respuesta o que no se hizo Ja FUNDA-
pregunta) ADESCO FAPE GUATEMALA| FUNDEMIX | FUNDESEM MICROS
Maquinas de escribir proporcionadas por 1a ONG? NO 2 NO NO ‘NO 6
: (funcionan 3)
Calculéndoras proporcionadas por la ONG? 1 PARA CADA PARA NO - NO NO
1 ASESORS CADA '
ASESOR
Se acaban periodicamente los formularios del S1 S1 SI SI SI S1
SIMME? ' o
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 trabajo?
SI
* Seguimiento por asesores despues se la primera NO NO NO NO NO (Promedio
visita a la microempresa despues del desembolso del ' de 3 visitas -
prestamo 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

LAS ONGS
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 INTECAP? 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 St

suficientes?




ANEXO F
LISTA DE PERSONAS ENTREVISTADAS



ANEXO F
Pagina 1

LISTA DE REUNIONES

Con el fin de lograr una evaluacién 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 Republica de
Guatemala |

~ Lic. Mario'Carpid Nicolle, Consultor de las Naciones Unidas vy

_ 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. Herla 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 Mediacién
Financiera del SIMME

Lic. Edgar Lafuente, miembro del Comité de Mediacidén 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 las ONGs

Licda. Laura Lindskog de Duisberg, Especialista Microempresarial,
Oficina del Sector Privado, USAID/Guatemala

Lic. Arnulfo Coto, Oficina del Sector Privado, USAID/Guatemala

Arqg. Mario Hugo Rosal, Director de INTECAP _

Lic. Adrian Cifuentes, Director Interino de la Comisién de
Fideicomiso del SIMME, Banco de los Trabajadores de Guatemala
(BANTRAB)

Licda. Haydee de Cano, Directora de Cuentas por Cobrar, Banco de
los Trabajadofes 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





