B

Metodjibias de creédito

en instituciones con predominancia
de clientes mujeres

Ronie Zamor * Sonia Morin * Ana Avilés




Metodologias de crédito

en instituciones con
predominancia de clientes mujeres

FEaY
Millapan-UCA



N
332.742
Z 24 Zamor Ridore, Ronie
Metodologia de crédito: en instituciones
con predominancia de clientes mujeres/Ronie
Zamor Ridore, Sonia Marin Mufioz, Ana Avilés
Cruz. - 1a ed. - Managua: Nitlapan-UCA, 2003
48 p.

ISBN: 99924-0-293-8
1. CREDITOS-METODOLOGIA 2.

INSTITUCICNES FINANCIERAS 3. MUJERES-
CONDICIONES ECONOMICAS

Autores : Ronie Zamor

Sonia Morin
Ana Avilés

Edicién al cuide de : Ana Avilés
Ronie Zamor

Correccidn de texto : Alberto Gémez Susaeta

Disefio
y diagramacién : Lluiman Morazin
Impresién : IMPRIMATUR Artes Graficas

© Instituto de Investigacién v Desarrollo NITLAPAN
Managua, Febrero, 2004



Moo e

e ‘w Lnr“‘}?

il

K

Introduccién

Objetivos

Supuestos

Metodologia de 1a investigacion

Capitulo 1:
Breve resefia del sector de microcrédito en nicaragua

Capitulo 3:
Caracterizacion de las instituciones e indicadores de desempeiio

Capitulo 3:
Aplicacion de las metodologias

Conclusiones y recomendaciones
Becomendaciones

Bibliografia consultada
Sitios web de interés

13

a3

31

45

46

47
48

Metodologias de crédito en instituciones con predominancia de clientes mujeres







Son diversos los esfuerzos implementados para contribuir al desarrollo y alivio de la
pobreza de los paises. Como parte de estos esfuerzos se han desarrollado multiples ac-
ciones y proyectos que pretenden integrar a las mujeres en este proceso.

Los proyectos dirigidos a mujeres obedecen a diferentes concepciones en cuanto ai rol
que éstas deben desempenar y al tipo de acciones que éstas requieren segiin sus nece-
sidades. En este marco, la oferta de crédito y otros productos financieros ha sido im-
pulsada como alternativa para mejorar a situacién econdmica de las mujeres y de sus
familias.

En el 4mbito nacional existe un total de 311,314! clientes de crédito no convencio-
nal, de los cuales 178,802 son mujeres?, A pesar de estas cifras, son pocos los servicios
financieros que se dirigen a mujeres de manera especializada.

Si bien es cierto que el crédito a mujeres brinda algunas oportunidades de empleo e
ingresos, éste es todavia una alternativa que requiere de servicios complementarios y
productos financieros adecuados.

En Nicaragua, al igual que en orros pafses, se estdn implementando diversos modelos
gua, al 1gual ¢ P P

para la oferta de crédito a mujeres. Sin embargo, poco se conoce sobre el “know how”

de estas instituciones, sus préacticas y resultados.

Estas institucicnes no sélo aplican metodologias de crédito de forma innovadorsa, si-
no que también han incursionado en la oferta de servicios no financieros a fin de lo-
grar un impacto en los diferentes dmbitos de la vida de las mujeres.

La misién que persiguen estas instituciones y los diferentes modelos que desarrollan
para lograrla es, en algin sentido, un tema controversial, ya que enfrentan el gran re-
to de lograr 1a sostenibilidad social® de sus acciones sin perjudicar la sostenibilidad fi-
nanciera,

Este es un elemente de trascendental importancia, ya que por un lado exige el impul-
so de acciones que contribuyan a cambiar la vida de las usuarias, y por otro lado es-
tas acciones deben ser viables financieramente.

En este sentido, los resultados de estos esfuerzos y las metodologfas implementadas
han sido poco estudiados y divulgados pese al niimero de mujeres usuarias de crédito
y a su creciente demanda.

1 Estos datos carresponden salamente a las personas que acceden at crédito no corvencional.

2 Datos tomades del borrador de informe "inventario de organizaciones oferentes de servidios finanderos en Nicaragua”, PROMIFIN-COSUDE. Julio 2002,
3 La mayaria de las instituciones tienen una intencionatidad dlara de hacer negocio y consequis un impacta secial duradero y positivo real en las comu-
nicfades. Una institucién micrefinanciera no puede ser exitosa en a reduccion de la pabreza cuando los clientes estan fracasando en sus negotios.
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Con este estudio se pretende analizar las diversas metodologias de microcrédito diri-
gido a mujeres, destacando las innovaciones existentes, sus aciertos y desafios. Tam-
bién se incluyen la opinién y sugerencias de las beneficiarias de estas instituciones.

La estructura del presente documento expone en un primer momento los obje-
tivos, supuestos y metodologia empleada en el estudio. Seguidamente, en el primer
capfitulo se detalla el panorama nacional de los operadores de microcrédito en ge-
neral y de los especializados en la atencién a mujeres, con relacién a su cobertu-
ra geogrifica, alcance, montos de crédito y cartera.

Un segundo capitulo caracteriza a las instituciones participantes en el estudio y se
analizan algunos indicadores de desempefio.

Un tercer capitulo analiza los resultados del estudio, la descripcién teérica de ca-
da metodologia, las fortalezas y debilidades en su aplicacidn y la percepcidn de las
clientes. Finalmente, se presentan las conclusiones y sugerencias del estudio.



Ybjetivos

Objetivo general:

Analizar las metodologias de crédito y su aplicacién en algunas instituciones
con predominancia de clientes mujeres.

Objetivos especificos:
® Mostrar las fortalezas y debilidades en la aplicacién de cada metodologfa.

e Idenrificar las innovaciones en la aplicacién de las metodologfas de microcrédito
que trabajan con mujetes.

¢ Conocer la opinién y sugerencias de las beneficiarias de estas instituciones.

® Incentivar la reflexién sobre la problemdtica en torno a la atencién de mujeres po-
bres a través del microcrédito.

Metodologias de crédito en instituciones con predominancia de clientes mujeres
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Supuestos

* Los operadores de micro crédito enfrentan el reto de lograr una mayor equidad en
el acceso al crédito, ampliando su alcance a las mas pobres y a las zonas rurales.

* La ampliacién de la cobertura y su profundizacién favorecen a clientes de escasos
recursos, diversifican la cartera y disminuyen los costos.

e Es posible ofertar crédito a mujeres sin descuidar la sostenibilidad financiera de las
instituciones.

¢ Los servicios no financieros contribuyen al desarrollo de capacidades. Estos deben
desarrollarse desde programas especializados, sin impedir la ampliacién de la co-
bertura del crédito.

* Las instituciones que trabajan con mujeres deben implementar productos finan-
cieros que ofrezcan condiciones adecuadas a sus necesidades,
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Fases de la investigacion

La metodologia implementada para la investigacion consistié en el desarrollo de cua-
tro fases.

[. Seleccién de instituciones para el estudio
I1. Recoleccién de informacién secundaria
[1I.Recoleccidén de informacién de campo

V. Procesamiento y andlisis de la informacién

I. Seleccién de instituciones para el estudio

De acuerdo a los términos y objetivos del estudio se pretendia analizar la experiencia
de seis instituciones de microcrédito que trabajan con mujeres de manera especiali-
zada o que cuentan con un porcentaje considerable de usuarias. El propdsito ha sido
analizar las metodologias que estén empleando para ofertar el crédito y otros servicios
complementarios principalmente a mujeres.

Para 1a seleccién de las seis instituciones se partio de los siguientes criterios:

Numero significarivo de clientes hombres y mujeres.
Mayorfa de clientes mujeres.

Cobertura geografica.

Montos promedios por debajo de los 550 délares.
Cartera significativa {mayor a los 200,000 délares).
¢ Servicios especializados dirigidos a mujeres.

Estos criterios seleccionados estan vinculados a los diversos estdndares desarrollados
para las microfinanzas a nivel mundial.

En el caso del criterio de "montos promedios”, se retoma del estudio “La maduracién
de las microfinanzas en Nicaragua” de Hans Nusselder, donde se explica que Micro-
Banking ha hecho una clasificacién de las microfinancieras en tres grupos, basando-
se en el grupo meta. Este se puede medir por la profundidad de Ia cartera, comparan-
do el préstamo proredio con el PIB per cépita y ubicando a las microfinancieras en

un punto intermedio cuando el préstamo promedio en délares oscila entre el 20% y
el 149% del PIB per cépitat.

4 Tomando el PIB per capita del ano 2002, USS 749.40 dalares. <htap:/fwww.bongob.ni>
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Estos criterios contribuyeron a seleccionar a las siguientes instituciones: FDL, BAN-
CAHORA-SOYNICA, FODEM-CENZONTLE, Pro Mujer, ASODENIC y Funda-
cidn 4i-2000.

IL. Recoleccitn de informacidén secundaria

* Revision de documentos y publicaciones de las instituciones seleccionadas para el
estudio a fin de obtener un panorama mas amplio de las mismas.

» Revision de estudios y documentos sobre las instituciones de micro crédito en Ni-
caragua, con el objetivo de ofrecer una visién general de estas instituciones con
relacién a su cobertura geografica, nimero de clientes y atencién especializada a
la mujer, entre otros aspectos.

* Revision de instrumentos metodologicos referidos al tema de investigacion. El ob-
jetivo ha sido tomar como referencias algunos instrumentos para la recoleccién de
informacién utilizados en estudios similares. Principalmente se consultaron e in-
corporaron algunos indicadores utilizados por ASOMIF y el Women World Ban-
king {WWB) para conocer los indicadores de desempefio de las microfinancieras.

IIL. Recoleccidén de la informacién de campo

Para recoger la experiencia de crédito de estas micro financieras, se elaboraron tres
instrumentos.

¢ Entrevistas al personal de las instituciones

Se realiz6 una entrevista a la direccién de cada micro financiera y dos entrevistas a
promotores y promotoras de crédito. Para la entrevista se elaboré una guia de pregun-
tas que aborda los siguientes aspectos: datos generales de la institucién, caracteristi-
cas de la poblacidén meta, servicios ofrecidos a las microempresarias, metodologfas
empleadas, condiciones del crédito, ciclos del crédito, atencién a mujeres, gerencia y
personal. El objetivo de estas entrevistas era conocer la metodologia implementada
por estas instituciones,

¢ Encuesta y grupos focales

En la recoleccién de la informacién se utilizaron diversos instrumentos de tipo cuan-
titativo y cualitativo con los objetivos de obtener cierta cantidad de informacién que
permitiera cuantificar algunos datos y profundizar en la informacién, dado que a te-
mdtica asi lo requeria.

§ Aspoacitn Nicaragiiense de Istituciones de Miceofinanzas



Levantamiento de encuesta

Para la realizacién de las encuestas se eligié una muestra de 20 clientes por institu-
cién. Dicha muestra fue aleatoria. El procedimiento que se empled fue la seleccién de
una de las sucursales de atencién en cada institucién. En dicha sucursal se procedié
a entrevistar en diversos dias y horas a las clientes que visitaban estas oficinas. En el
caso de las instituciones donde el pago de las cuotas no se realiza en caja, se visitaron
diversos bancos comunales para encuestar a algunas de sus miembros. Otras clientes
fueron localizadas en sus negocios o viviendas.

El cuestionario de la encuesta contiene preguntas referidas a las condiciones del cré-
dito: monto, plazo, frecuencia, comisién, garantias, intereses y cuota del préstamo, in-
formacién sobre las capacitaciones pre y postcrédito y otros servicios financieros
{ahorro y seguros). Ademds, se abordan preguntas sobre los aspectos que gustan o no
a las clientas y sus recomendaciones y sugerencias para el mejoramiento de los servi-
cios y productos ofertados por la institucion.

Grupos focales

Las participantes de los grupos focales fueron elegidas al azar de una misma ubicacién
geografica, para facilitar la convocatoria a la reunién. En otras palabras, de un con-
glomerado de barrios o de una misma comunidad se invitd a 20 mujeres por grupo. En
total, fueron dos grupos focales por institucidn.

Las reuniones de los grupos focales se llevaron a cabo en lugares céntricos para las
participantes. En dichas reuniones participaron dos miembros del equipo de investi-
gacién, uno de ellos facilitando la discusién y otro registrando las opiniones e inter-
venciones de las participantes.

El grupo focal consistié en una dindmica de animacién y en la discusion de cada uno
de las condiciones del crédito (montos, comisiones, garantia, cuota, frecuencia, pla-
20, setvicios no financieros, atencién de las promotoras, otros servicios financieros,
etc.). Para ello, se preguntaba al grupo cudl era la prictica actual en cada aspecto pa-
ra determinar el grado de conocimiento de las participantes. Luego, se preguntaba la
opinién que tenfan las participantes, destacando asi los aspectos negativos y positi-
vos. Finalmente, se solicitaban sugerencias para mejorar la condicién del crédito o del
servicio recibido por parte de la institucién.

IV. Procesamiento y anilisis de la informacion

En lo que se refiere a las entrevistas al personal de las instituciones, primero se trans-
cribio toda la informacién recogida y luego se analizaron por ejes temdricos las seis
instituciones estudiadas.

Para las encuestas de opinién de las clientas se utilizd el procesador estadistico SPSS
y se extrajeron las frecuencias de todas las variables utilizadas.

Metodologias de crédito en instituciones con predominancia de clientes mujeres
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En el caso de los grupos focales el procesamiento se hizo por cada institucién a par-
tir de cjes tematicos que permitieron agrupar y analizar la informacién por aspectos
para su posterior consolidacidn. Se agruparon las respuestas por temas para encontrar
similitudes con los resultados de las encuestas a fin de identificar algunas tendencias.
Toda esta informacién fue apoyada por expresiones y opiniones textuales de las en-
trevistadas.
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Fueron promovidas por la Federacion de Cooperativas de Ahorro y Crédito de Nica-
ragua (FECANIC). Como ya se menciond, se desarticularon totalmente a partir de
1984 a raiz del proceso hiperinflacionario experimentado en esos afiosS.

A partir de la década de los 90 nacen los fondos de crédito revolventes. Fueron im-
pulsados por los organismos no gubernamentates (ONGs), no con la intencidn de
constituirlos como entidades financieramente sostenibles, sino para apoyar la produc-
cién y cambios tecnoldgicos, estos fondos se caracterizaban por:.

¢ (Cobrar tasas de crédito que no cubrian los costos de transaccidn.

* Sistemas de garantias basados en la moral del cliente, sin mecanismos de presién
para el pago del crédito.

¢ No se promociona el ahorro.

® Participacién restringida de los productores en los servicios prestados.

* Sus clientes eran los pequefios y medianos beneficiarios de la reforma agraria.

§ Ademas de crédito, Yos servicios de apoyo a la comercializacion, abastecimiento de insumos, asistencia técnica y transporle formaban parte de ellas.
6 Sistema de linanciamienta rural local. Gobierno de Micaragua, 1993,

Metodologias de crédito en instituciones con predominancia de clientes mujeres
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Hasta 1993 estos fondos se encontraban en un aparente proceso de convertirse en
instituciones con sostenibilidad financiera.

Entre 1990 y 1991 aparecen los bancos campesinos. En 1993 exist{an siete bancos
campesinos?, de los cuales tres eran anteriormente fondos de crédito revolventes.

Las caracteristicas mds sobresalientes de estos bancos eran:

* Mayor cobertura que los fondos revolventes.

¢ Atencién a beneficiarios y no beneficiarias de la reforma agraria.

* El crédito se daba mediante grupos solidarios de cinco a ocho productores, que se
constituian de forma voluntaria.

¢ Atencién a actividades de servicio y procesamiento.

* La cartera provenia de las ONGs que los promovian.

e (aptacion de ahorro.

® Mecanismos de recuperacién de cartera de cardcter social.

Otras formas de financiamiento no convencional en esa década fueron las tien-
das campesinas, que no sélo brindaban el servicio de distribuir insumos agrico-

las, exportacién y procesamiento agroindustrial, sino que también ofrecian set-
vicios financieros.

El servicio financiero consistia en créditos en especie (insumos para la siembra) y
compras de futuro de cosechas para exportacién.

En las dreas urbanas las microfinanzas experimentaron un nacimiento similar a las del

drea rural, en lo que respecta a su atencién de las pequefias unidades econémicas no
atendidas por la banca comercial.

En 1992, y como frute de la crisis que cnfrentaban tas pequefias empresas, el gobier-
no a través del PAMIC (hoy INPYME) creé un fondo especial llamado “Fondo de de-
sarrollo de la competitividad”. Este se disefid para atender a los requerimientos de de-
sarrollo empresarial, asistencia técnica y crédito de las unidades econdmicas y empre-
sariales dedicadas a la pequefia industria y al comercio de bienes y servicios. Esta li-
nea de crédito se canalizé a través del desaparecido Banco Popular (BP)E. Se puede

decir que de esa manera el gobierno promovid las primeras experiencias de microcré-
dito urbano.

Por otro lado, nacieron pequefios programas de apoyo a las microempresas, tanto ur-
banas como rurales,

Estos pequefios programas de apoyo son ONGs que han venido jugando un papel im-
pottante en el fomento de estas unidades econdmicas. Estos ONGs son en = -
ria los actuales operadores de microcrédito, que nacieron r~—

7 Idem,
8 Este ara un ree-
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como parte de un conjunto de servicios de fomento. Actualmente han entrado en la
busqueda de la sostenibilidad financiera de sus operaciones financieras y ne financie-
ras producto de presiones externas (donantes, financiadores).

Siempre como esfuerzo gubernamental {ante la desaparicién de la banca estatal) y
con el apoyo de organismos extranjeros se han establecido un sinnimero de progra-
mas y proyectos con cemponentes de financiamiento rural.

Hasta 1998 se contabilizaban en el drea rural tres programas gubernamentales con 15
proyectos con componentes de crédito {ver anexo).

Estas instituciones de crédito, tanto ONGs como programas gubernamentales,
han venido operando con grandes desafios como la cultura de no pago. Pese a la
presencia de los diversos programas de crédito, existe un gran vacio de financia-
miento tanto en el sector rural como en el sector urbano. Por las caracteristicas
propias de este sector de micro y pequefias empresas, no €s un segmento intere-
sante para la banca formal.

Panorama actual de las microfinancieras

Actualmente en Nicaragua el sector del microcrédito se caracteriza por tener un gran
ndmero de instituciones, algunas con montos muy bajos y pocos clientes. “Se estima
que existen més de 300 organizaciones que ofrecen créditos, entre las cuales se inclu-
yen las organizaciones de servicios miiltiples. Muchas de estas organizaciones mane-
jan carteras relativamente pequefias (menores a los 100 mil ddlares) con las que difi-
cilmente pueden aprovechar las economias de escala”.?

Este primer capitulo pretende ser una resefia histdrica de las principales instituciones
que prestan servicios financieros a las unidades econdémicas que no son sujetos de cré-
dito de la banca formal. De las 300 instituciones existentes en el sector, se seleccio-
na una muestra de 34 organizaciones', excluyendo las cooperativas de ahorro y cré-
dito por considerar que, por su naturaleza y por la gran diversidad que existe en el sec-
tor cooperarivo, no favorecen la homogeneidad de la muestra.

Se van a clasificar estas instituciones por montos de cartera colocada, por montos
promedios, por modalidad de crédito y por presencia geogréfica. Y mds adelante, se
hara un estudio de caso de 6 instituciones para conocer sus metodologias de crédito.

Estas 34 organizaciones manejan un monto total de cartera aproximadamente
de 76.5 millones de délares, con 187,072 clientes, de los cuales mas del 70% son
mujeres.

9 Estudio sobre la sostenibilidad, alcance e impacto del Fondo de Desarrollo Campesing, FONDECA-PROSESUR, Centra de estudios para e desarro-
Ilo pural, Universidad Libre de Amsterdam.

10 N se pretende tener datos exactos sobre los montos de cartera y dientes. Son datos aprovimados. Debido &) procesn de crecimiento y at dina-
misme inherente a estas organizaciones los datos cambian mensualmente, y hasta diariamente,
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Mapa 1

@4 Sucursdes microfinancieras

Fuente; Elaboracion propia. A partir de barrador de inferme "Inventario de organizaciones oferentes de servicios
financicras en Micaragua”. PROMIFIN-COSUDE, Julio 2004,

El mapa [ muestra que la mayoria de las instituciones tiene presencia en los departa-
mentos de Managua, Matagalpa, Masaya y Estelf. Las instituciones tienen a veces més
de una oficina por departamento. De algin modo, se ve que la presencia de las insti-
tuciones parece estar en concordancia con el peso de las ciudades en la economia del
pais. También es un hecho que la mayoria de las instituciones concentran su presen-
cia en la zona del Pacifico del pafs.

Los operadores de microcrédito que quieren expandir sus operaciones necesitan ana-
lizar los costos y beneficios de incursionar en plazas més cémodas del Pacifico, aun-
que puedan estar saturadas por la gran presencia de instituciones.



Cuadro 1

Presencia de las instituciones en Nicaragua

Departamentos  Numero de instituciones

1 Managua XXXXXXXXXXXKXHXXKKHKX
2 Matagalpa xxxxxxxxxxxxxxx

3 Masaya XXRXKXXKXXXXX
~ Esteli 4

7 Rivas xxxxxxxxx
8 ~'Carazo. T XRANKXKX
9 Nueva Segowa XXXXX

zw

13 Boaco

4 Madnizig e,

Fuente: £l3boracion propia. A parte de borradar de inlerme " Inventano de organizaciones
aferentes de servicios financieras en Nicaragua”. PROMIFIN -COSUDE. Julip 2002

Cuadro 2
Distribucion de 1a cartera de crédito por departamento (USD)
: Monto de
Departamentos Cartera US$
1 Managua 18,020,850
2 g — 16241858
3 Masaya 7,406,506
T Estell . Hlies0sas
5 Chinandega 6,001,719
61Rivas e 05354
7 4,751,989
8 i 440195
9

3,327,289

10 ':J“Eho'tega____n_ X
11 Boaco 2,494, 360

{iieva Segovia 1,949,054

13 Granada 1 885 003
14 Madriz ™ & '

Total 76, 513 594

Fuente: Elaboracion propia. & partir d2 borrador de wiorme “inventario e organizaciones
oferentes de servicios financieros en Micaragua”, PROMIFIN -COSUDE. Julio 2002,

Del mismo modo, el cuadro anterior muestra que el 23.5% de la cartera total de las
instituciones estudiadas estd colocado en la ciudad capital, se entiende que Managua
es un mercado muy arractivo para los operadores de microcrédito, debido a que es €l
corazén de la economia Nicaragiiense y a la cantidad de habitantes que concentra.
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Los departamentos de Chinandega y Masaya atraen una buena parte de la cartera de
los operadores de microcrédito, lo que puede explicar que en estas plazas la compe-
tencia entre los operadores de microcrédito cs mds fuerte. En definitiva, la cartera
tiende a concentrarse en las plazas con mayor presencia de negocios mds que en los
departamentos con mayor vocacidén agricola (Jinotega, Boaco, Nueva Segovia).

Cuadro 3
Niumero de clientes totales por sexo y departamento

Departamentos Clientes ' Totales

Mujeres Varones

49,211

132,452 54,547 186,999

Fuente: Elaboracién propia. A partiv de borrador de informe " Inventario de organizaciones oferentes de servicias financieras en Nicaragua®, PRO-
MIEIR -COSUDE. Julio 2002,

Este cuadro muestra una predominancia de las mujeres como clientes de los operado-
res de microcrédito. Las mujeres, como ya se menciond, representan mds del 70% de
la clientela de las instituciones estudiadas!'.

Si acepramos el supuesto de que la equidad de género es un elemento que puede ca-
talizar el proceso de desarrollo de las comunidades, se necesitan estudios para profun-
dizar en los métodos de intervencion mds apropiados para la atencién de este sector.

11 Aqui cabe mencicnar 13 presencia de la micro {inanciera FINCA con casi un 12% de a clientsla total de las instituciones, No en todas las insti-
tucienes hay tanta presendcia de mujeres,



Cuadro 4
Presencia de las microfinancieras {Pacifico / interior del pais)

Mgua Masaya Carazo Rivas Chinandega Ledn Matagalpa M.Segovia Esteli linotega Boaco Granada Madriz Chontales
Fama
HN
ACCDER
ASODENIE

CONFIA

Hnd. Laoh
Pra Mujer

Fund. apove a la
microempresa

FRESTANIC

Fund. paradel .
desariatty Chontales

SACPROA
Fuente: Elaboracian propia. A partir de borrador de informe “Inventario de organizaciones oferentes de servidios financieros en Micaragua”,
PROMFIN -COSUDE. Jlic 2042

El cuadro anterior muestra lo dicho con antericridad: las instituciones tienen mayor
presencia en las zonas del Pacifico del pais que en las zonas del interior. En el caso de
las instituciones estudiadas, ninguna esta presente en la costa del Caribe!2.

Algunas instituciones especializadas en la atencion a
las mujeres

De las 34 instituciones estudiadas solamente SACPROA, ADIM, FODEM, SOYNI-
CA, Pro Mujer y FINCA estdn dedicadas a atender de forma especifica a las mujeres.
Sus carteras son de 3.8 millones de délares, lo que representa s6lo un 5% de la carte-
ra total de las instituciones estudiadas. En cuanto al ndmerc de clientes totales, ellas
cuentan con 39,997 clientas, lo que representa mas del 21% de 1a clientela total de
las 34 instituciones estudiadas.

12 Histdricamente, |2 costa Caribe de Nicaragua ha sido marginada en todos Ins sentidos. Una nueva vision de nacidn tiene que buscar la integra-
cién de esta parte importante del pais. Por eso, los organismos que financian a las microfinancieras tenen que incentivarlas para promocionar el oré-
dito en esta zona del pais.
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Estas instituciones con predominancia de mujeres manejan un monto promedio de
96 dolares, cinco veces menor al promedio global de las instituciones. Estas institu-
ciones se encuentran fundamentalmente en la zona del Pacifico. Solamente FODEM
y SACPROA tienen presencia cn el interior del pais. Y inicamente SACPROA es-
td mayoritariamente en el sector rural. Se puede ver que existe una concentracién de
los esfuerzos de los operadores de microcrédito que atienden de forma especifica a la
mujer en las zonas del Pacifico del pafs, con una marcada predominancia en el sector
urbano.

Cuadro 5

Comparacién del monto promedio (instituciones especializadas en atencién a las mujeres

{ instituciones sin atencién especializada)

Cartera total No de Monto promedio

Tipo de instituciones Us$ clientes Uss

Atencion especializada a las

. 3,845,385 39,997 96
mujeres
. e e . R
Sln_g__zgnc1on es 02,488 294
mujeres

Fuente: Elaboracion prapia. & partir de barrador de informe "Inventario de organizaciones oferentes de servicios financicras en Micaragua”, PRO-
MIFIN -COSULE. Julio 2002,

Si se acepta como verdadero el supuesto que afirma que la mayor pobreza de Nicara-
gua la padecen las mujeres y esta pobreza tiene mayor peso en el sector rural, todas
las instituciones que ticnen como objetivo la reduccién de la pobreza deben cuestio-
nar sus intervenciones en las zonas rurales y sus politicas de atencién a las mujeres.
Un nueve desafio es emprender acciones afirmativas para incluir a las mujeres rura-
les como agentes importantes en el desarrollo de las comunidades.

Estas instituciones especializadas cn atender a las mujeres implementan metodologias
de crédiro diferentes. Las dos instituciones mds fuertes por su ndmero de clientes
(FINCA y Pro Mujer) usan la metodologfa de baricos comunales. Los montos prome-
dio que manejan estas instituciones son relativamente bajos, lo que ademds sugiere

que estas instituciones pueden estar atendiendo al sector més pobre del segmento de
microcrédito.

Como caracteristica fundamental de estas instituciones, se observa que mas del 90%
de su clientela son mujeres.

Hay que notar que FINCA y SOYNICA trabajan exclusivamente con mujeres, mien-
tras Pro Mujer tiene un 5% de hombres entre su clientela.

De igual manera FODEM y ADIM trabajan predominantemente con mujeres, aun-
quc en ambos casos trabajan con mayor porcentaje de clientes masculinos con rela-
cién al resto de las instituciones que aparecen en el siguiente grafico. En el caso de
FODEM el 8% de la clientela son hombres y en el caso de ADIM ellos representan
el 23%.



Tanto FODEM como ADIM manejan montos promedio mayores a los 200 délares. Si
se compara este date con los montos promedio de las demds instituciones que traba-
jan exclusivamente con mujeres, se observa que a mayor ndmero de clientes hombres
los montos promedio en délares se incrementan.

Grifico 1
Monte promedio en délares de las instituciones que trabajan

fundamentalmente con mujeres

500

400 -

300

200

100

Finca Promujer  Soynica Sacproa Adim Fodem

Fuanta: Elaboracian propa. & patir de berrador de infarme "Inventaria de organizaciones oferentes de servicios financieros en Nicaragua”. PRO-
BAFFIN -COSUDE. Julio 2002

El grifico anterior muestra que solamente una de las instituciones especializadas en
atender a las mujeres riene un monto promedio superior al promedio nacional de tas
instituciones que prestan servicios crediticios a las mujeres (409 délares).

Grifico 2
Tamaiio de las instituciones especializadas en atender a las mujeres
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F_odem Soynica Promujer Finca
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Fuente; Elzboracidn propia. A partir dz berrader de informe “Inventano de organizaciones oferentes de servicios financieros en Nicaragua”. PRO-
MIFIN -COSUDE. Juli: 2002

Este grafico muestra que tres de las instituciones especializadas en atender a las mu-
jeres son relativamente pequefias, atienden muy pocas clientas, pero el caso de FIN-
CA y Pro Mujer son instituciones con un gran nimero de clientes.
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En cuanto a los servicios prestados, la mayorfa de estas instituciones acompafian el
crédito con servicios adicionales los cuales pretenden apoyar de forma integral a las
mujeres. Prestan servicios de capacitacién técnica y empresarial. Por to menos, dos de
estas instituciones tienen formacion en el tema de empoderamiento de las mujeres, Y
una de las instituciones ofrece servicios de salud para mujeres.



El desarrollo de las microfinanzas en Nicaragua, comparado con otros paises del con-
tinente americano, como por ejemplo Bolivia, Perg, Guatemala y México, se encuen-
tra en un estado embrionario.

En un estudio realizado por Hans Nusselder! se afirma que en Nicaragua no se pue-
de hablar de industria del microcrédito, “... puesto que el tamafio del sector, la exis-
tencia de un entorno facilitador v la independencia de las agencias donantes no jus-
tifican este término”. En Nicaragua estas practicas comenzaron hace més de 20 afios,
desde que iniciaron las primeras experiencias en las dreas rurales.

A la tuz de la historia que tiene este sector en el pais, se ha cbservado cémo muchas
iniciativas desde ONGs hasta fondos de crédito revoliventes se han convertido en mi-
crofinancieras, gracias a la implementacion de medidas de sostenibilidad financiera.

Entre ellas, las seis instituciones participantes en este estudio tienen menos de diez
afios de antigiiedad. Asf mismo, se puede ver en el siguiente cuadro ¢cémo las misio-
nes y los nichos de mercado de estas instituciones declaran un compromiso de apo-
yar el desarrollo econdémico de sectores pobres con el empoderamiento de la mujer
micrecempresaria, el empoderamiento de las familias y el apoyo implicito a mujeres y
hombres microempresarios de dreas rurales y urbanas.

13 La maduracion de las miccofinanzas en Hicaragua: Oportunidades y desafios. Hans Mussefder, Arie Sanders. Managua. 2002,

desempeno
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Cuadro 6

Datos generales de las instituciones participantes en el estudio

Afo de
constitucion

Mision

Vision

Nicho de

Cabertura

Carteraf sexo US$

" Prastar sericios financieros a
les peguefics y medianes
emprasarias urbanos y rurales
que les permita aumentar su

Institucidn 1 1998 o
! ! nel de vida”.

Apcrae a la mjer nicaeagiense
[ara que ton sus propies matios
mejore sus condiciones de vida,
afredéndsle productos
fitandiefas y-etpresatisles para
el desarrolla de sus négadEy -
trgs servicins que contrizalyan &
st desaraflo integral”.

Institucion 2 199

s s o .. -
“Contribuir cor: amor cristiang al
desarrelio econdmice y social de
la familia nicarapiiense cnire ks
sectaies mas necesitados de la

lacicr”,
Institucinn 3 1985 poblacitr

“Promaver y facilitar proceses de
empaderamiento de las mujeres y
sus familias on aspectos de salud
alimentida, censumo saludable y
responsable, educadion temprana
¥ generacon de ingiesos coma
herramienta de wna mejor
litad te Wids”.
“{ontribuir al empoderamiento
de las mujeres de escasos
eCUISDS eCOnomicamente
activas, incrementando sus
capacidades de gesiidn
empresanal, ingresos e
independencia coanamica,
mediante |3 prestacion de
servians financierss, asistencia
écnica y Capacitacion”,

Institucitn 4 1893

Instizuricn & 2000

“Semos una o1gan

i

5

desamolla econémico sootehr
de las micros, pequefios y

mediancs empresarios ded sactor
' “denhlinatag :

Institucidn &

"Sor el lidor 2n la
prestacion de serviaos de
aredito tural, a pequerins v
mediangs empresatios
financiands capital de
traiigin £ inversion, con
rentabilidad financiera y
social.”

“Ser una institugon
autasostenible y eficiente
cen presencia en el
mercads racional y
recunogimienty coms Lna
institucion de crédito ¢
soryleing integrales para fa
TIUET de E5CA508 TRCUTSDS
ecandimices”,

“Sar una institucidn
autosostenible, no
bancaria, sin lines de lugr,
para senvir a los sectores
s pabres de la
poblacidn, Con el
propdsilo lundamental de
promover B desarrallo
integrai de |2 familiz
nicaraguense. .”

“Famitias capaces 8
aseglerarse una vita
safudable, desareotlandsy -
capital humang,
participando y decidiendn |
sabre su propia vida y iz -
de la nacisn”

“Sor nna ingtitugion
tentable, vanguardia a
nwel nacioral atendisrdn 2
ITNEJETES PO Esarias
€on acceso aparune al
servicia dn calidad
cenelada por un eguipo de
profesionales capaces”,

" i~ 2000 &s reconddida por
s comntribuidn al

saeplln econdmico de
L
Nl pegle
medisnos e
rurales de Ja regidn
pacifica del pais,

;g%ﬁalmen’e majeres, ¥ al
12

mercado
Las {lash micn y
patuefios (as)
micrGRmpTasariss
1as] rurales y
urhanas,

Mujeres de escasos
TECUrsos que tignen
un pegueno
FBGOLid
establecido.

geografica
3,360,097.29  San Juan de Rio
ll'_/OE-.843.I35‘}.95 Coca, Wivall, £l Cua,
Total  Watigués, Somatilla,
10,203,757.9%  Chinandega, Rivas,
Masatepe, Masaya,
anagaa v Ledn

XOoB!-,S]-SSD beon, (_hmandega, .
3671150 Managua y Masaye.

© Tatal

734,230.00

Farriilias pobres y
MICrs empesarias.
Principalmente con
mujeres fen e
porcentaje madies
salteras) de zonas
urkanas v urales.

Mujeres
IiCroempresanas
de escasas recursny
de zonas urbanas
¥ Turales,

Sectay jueal, con
atencion N
preferencial @ 13

. .
o O

1.826,091.79
O 0652280

Fanagua, Ciudad
Sanding, Tipiapa,

Total  Masaya, Granada,
Caraza, notega,
samata, Ocatal,
Sebace, Esteli y
Matagalpa.

3532614 53

XO 61817287  Managua, Ciudad
zoSi,FSS 08 Sanding, Tipitapa,
Total  Esleli [casco

&7 02555 wibaro), La
Trinerdel, Sanva Crug
y Condega

£50,54986  Managua, Masaya,

Calarina ¥ linotege,
s .1:9!?.1;.,.,::
1,344,659 92

Ortro elemento comiin entre estas instituciones es la visién de autosostenibilidad y
rentabilidad que se plantean. {Quiérase o no, el contexto en el que operan estas mi-
crofinancieras las ha llevado a implementar medidas claves para lograr efectividad
operacional y organizacional. Esto es una sefial de los buenos pasos que este sector es-
ta dando para su consolidacion.




Si utilizamos la escala establecida por MicroBanking'* para comparar diferentes ins-
tituciones microfinancieras de América Latina, a través de una escala de operaciones
(es decir tamaiio de la cartera} obtendriamos el siguiente cuadro.

Cuadro 7

Namero de instituciones por tamafio, segiin escala de operaciones MicroBanking

Montos de cartera en  Namero de instituciones

Tamafio millones de USD en el estudio
Pequefas <1.5 4
Medianas ais-10 ST
Grandes =10 i

Fueste: Tomade de La maduracion de las miciofinanzas en Micaragua: Oportunidadas v desalios.
Hans Musselder, Arie Sanders, Managua. 2002.

De esa manera se pueden ver los tamafios de las instituciones por sus carteras, siendo
la mayoria de los tamafios pequefios. Sin embargo, en el pais existen instituciones que
pueden figurar en el listado de las microfinancieras grandes a nivel latinoamericano
siguiendo estos pardmetros de MicroBanking.

Siguiendo los datos en los cuadros anteriores las instituciones 1 y 3, que tienen car-
teras mds grandes, son las que a su vez gozan de cobertura en mds de diez municipios
del palis.

Siguiendo con los datos de cartera, los siguientes grdficos nos muestran la manera en
que se distribuye por instituciones y sexo.

Grifico 3

Distribucién de la cartera por instituciones

10000
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Institucion 1 Institucion 2 Institucion 3 Institucion 4 Institucion 5 Institucion &

Fuente; Elaboracion propia. & partit de datos entregados por [as instituciones. Septiembre 2002,

14 Tomado del estudio: La maduracién de las microfinanzas en Nicaragua: oportunidades y desafios, Hans Musselder, Arie Sanders, Managua. 2002.
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Gridfico 4
Distribucién de cartera por institucién y por sexo

6000 -
5000
4000 |
3000 |
2000 - ' ' ]
1000 | :

Institucién 1 Institucidon 2 Institucidon 3 Institucién 4 institucion 5  Institucién 6

@ Hombre B Mujeres

Fuente: Elaboracion propia. A partir de datos entregados por las institucicnes, Septiembre. 2002

De estas seis instituciones cinco tienen colocada buena parte de sus carteras en mu-
jeres. Principalmente aquéllas cuya misién es atender a las mujeres pobres son insti-
tuciones esencialmente pequefias. Sin embargo, estas instituciones tienen poca co-
bertura geogréfica, hecho que no se puede justificar por los afios que levan funcio-
nande, ya que todas iniciaron en la década pasada.

Se podria justificar que la institucién 1 tenga baja cartera en manos de mujeres con
relacion a los hombres por su presencia en las dreas rurales. Por el contrario, en las
zonas urbanas las actividades que se financian requieren de montos altos (actividades
agropecuarias) y son realizadas por los hombres.



Indicadores de desempeiio

Instituciones

ggperal

Cuadro 8
Matriz de indicadores de desempefio

Interpretacion

Muestea el tamafio de la institucién

MNomero total de clientes 16,399 2,626 26,497 2178 1,643 5,169 )
y la profundidad y alcance
] buestra 1a equidad de género en
Clientes hombres 7,984 432 4,589 4 134 2,481 L
cuanto al acceso al crédito
. . Muestra |a equidad de género en
Clientes mujeres g415 8,194 21,908 2,174 1,509 2,683 L
cuanto al acceso al aédito
Compara el % de mujeres que
% de clientas mujeres S1.31% 94.99% 82.68% 9%.82% 91.84%  52.00% tienen acceso al orédito en la
e T o
Prést di préstamos, lo que muestra @l nivel
estamo promedio PO ¢eng 4 geegy §93332 $12535 34083 $260.13  de pobreza de la dlientela o ef
diente USD ; i
alcance socal de las transaccones
de la entidad
Prést dio Muestra &l monto promedio gue
festama promed $10073  $84.98  $153.96 954922  $4011  $27977 manejan los varones en la
hombre LISD N
ins{itucion
Prést dio tuestra el monto promedio que
resiamo prome 347857 $85.17  $12899  $12535  $409.6  $242.07  manejan las mujeres en la
mujer UsD I
institucian
i i ian de |
Cartera mujeres / canera 37.093% 94.88% 80.00% 99.30% 92.00% 48.3% uestra la proeorclon el a Cartera
total _ N _ tatal que manejan las mujeres
: uctividad ' : Yo T L
Mide la capacidad de |a entidad de
ficientes |
avtosuficencia aperativa  179.04%  93.35% 146% ND 1158 1330  JErerer sUlclentes gresos pare
cubyrir la totalidad de sus costos de
funcianamiento
N de disnts Mide la eficiencia del métode de
TR 0 clientes por 170 454 300 198 182 553 préstamo y los sistemas
oficial de créditn e .
administrativos de la entidad
Cant dio oor Mientras mayor sea este indicador
artera promedio p 4105193 $38,64368 $58,000.00 $25.021.13 $75.274 $135.117 mayor serd la productividad
oficial de crédito L )
financiera de a entidad
% de cartera en mora 2.6% 1.97% 7.01% 15.43% 4.185% 9.57%
) hdic L d
Costo por dolar $0.13 $0.22 $6.10 ND $0.17 ND II 2 los gastos totales por cada
cologado dolar colocado
f 3 tra ia rotacion de clien |
% de clientes de mas de 18.00%  60.00% ND 37.00% S0%  79.00% Muestra la 1o acion de dlie tes ¥ la

un préstame
Dtros indicade

NA

Nomero de ahorristas

4,900

15,838

1,895

NA

MNA

insercion de

Muestra la posibilidad y capacidad
de la institucion de apalancarse con
fondos locales

Fuente: Elaboracion propia. A partir de datas entregados por las instituciones. Septiembre 2002.

Por su nimero de clientes se pueden dividir las instituciones estudiadas en dos gru-
pos: un primer grupo donde las instituciones tienen un ndmero significativo de clien-
tes y un segundo grupo donde las instituciones son relativamente pequefias. Conside-
rando que el monto promedio de las instituciones mds peguefias es relativamente ba-
jo, se presume que las instituciones muy pequefias pueden tener un grado mayor de
dificultad para ser autosostenibles, puesto que ellas no estdn aprovechando las venta-
jas de la economia de escala.
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En cuanto a la distribucién de fa cartera por sexo, un dato importante que cabe analizar es
el caso de la Institucion 1, la cual es una de las instituciones mds grandes. Mas del 51% de
su clientela cs mujer, sin embargo en cuanto a la participacién de cartera las mujeres con-
trolan solamente el 32% de los montos totales. Estos datos parecen indicar una cierta ine-
quidad de género en cuanto a la distribucién de la cartera. Se argumenta que los varones
controlan ka mayor parte de la cartera de la institucién, porque dicha institucién tiene una
buena presencia en el sector agropecuario donde generalmente estan los clientes varones
con suficiente garantia para acceder a los montos altos.

Grafico 5
Comparacién del acceso al crédito hombres /mujeres en nimero de clientes
y cartera total de la institucidn 1

Clientes mujeres/
Clientes varones

Pariicipacidn de las
mujeres en la cartera

Este grafico
muestra que existen \
mas clientes mujeres 3% o
4% en la institucion @
" aungue ellas manejan
solo el 33% dela
cartera total

1%
67%

s Vaones e Mujeres # Varones @ Mujeres

Fuente: Eiaboracian propia. & partir de datos entregados par las instituciones. Septiembre 20032,

Aqui no se dispone de datos para analizar si esta inequidad en la participacién de la
cartera puede estar presente también en las actividades de comercio y servicio donde
se presume que las mujeres tienen mayor presencia.

Haciendo una reflexion a la luz de las acciones afirmativas, que buscan como posibi-
litar a la poblacién femenina el acceso real a todos los trabajos y de esa manera pro-
mover la igualdad de oportunidades, se deben buscar los mecanismos adecuados a la
situacién y condicién de las mujeres nicaragiienses para financiar actividades de ma-
yor remuneracion, mds productivas y rentables.

En las otras instituciones estudiadas la relacion clientes/cartera no presenta una dife-
renciacién tan marcada.

En la mayoria de las instituciones los hombres cuentan con montos promedio mds al-
tos que las mujeres. Esta situacién llama mucho la atencién en instituciones donde
existe un porcentaje muy pequefio de hombres. Sin embargo, ellos tienen un monto
promedio casi cuatro veces mds alto que el monto de las mujeres. Ademas, es una ins-
titucién que trabaja solamente en el sector urbano y por lo tanto la justificacién de
que los hombres demandan mayores montos en el sector agropecuario no aplica aqui.

Puesto que existen varias instituciones que combinan més de una metodologia de crédi-
to, el indicador del ndmero de clientes por agentes de crédito no puede ser comparado
en este estudio. Normalmente las instituciones que atienden en grupos solidarios v en



bancos comunales tienen mayor ntimero de clientes por oficial de crédito que las insti-
tuciones que atienden predominantemente con la metodologia de crédito individual. A
la hora de comparar el niimero de clientes por agentes de crédito, es necesario diferen-
ciar entre la atencién al sector rural y al sector urbano. En el sector rural hay mayor di-
ficultad de atender a un gran ntimero de clientes por la dispersién geogrifica, los costos
de acceso y los malos caminos, problemas de garantias hipotecarias, etc.

Se ve que la mayoria de las instituciones ha logrado un cierto nivel de ingresos que
les permite cubrir sus costos. Solamente la institucién 2 no ha logrado el punto de
equilibrio, este indicador estd estrechamente relacionado con la edad de la institu-
cién. Cualquier institucién que quiere permanccer en el tiempo tiene que producir
suficientes ingresos para cubrir sus costos y las instituciones mds grandes que no re-
parten utilidades (por ser sin fines de lucro) se capiralizan via utilidades. A medida
que la institucién va capitalizdndose se hace menos dependiente de las fuentes exter-
nas de financiamiento.

En el indicador “costo por délar colocado” existe una diferencia marcada entre las
instituciones. La institucion 2, que todavia no ha logrado ser autosostenible, tiene el
mayor costo por délar colocado: 0.22 centavos (mds del doble que la institucion 3).
Ahora bien, hay que notar que la institucién muestra el monto promedio mas bajo.
A pesar de tener un gran nimero de clientes no ha logrado su autosostenibilidad. Pa-
ra lograr la meta de la autosostenibilidad sin desviarse de su misién de atender a los
mds pobres entre los pobres, la institucion 2 puede plantearse una combinacién inte-
ligente y consciente de una mejor profundizacién horizontal {atender al mayor mi-
mero posible de clientes en un espacio geogrdfico lo mis reducido posible) y de una
profundizacién vertical (la institucién puede ampliar un poco mds la brecha entre ¢l
moento minimo y el monto maximo).

Un dato adicional es que esta institucién 2 solamente aplica una metodologfa, la del
banco comunal. Si esta institucién promoviera sus clientas mds capitalizadas a una
metodologia de grupo solidario o individual, los costos podrian reducirse. Y el creci-
miento de las clientas tendria un ritmo paralelo a la institucién, cerrando el paso a
otras instituciones mds grandes que siempre estdn al acecho de aquella clientela ya
capitalizada.

El indicader “nimero de clientes de m4s de un préstamo” puede ser enfocado desde
dos dngulos distintos. Por un lado, cuando existe un alto porcentaje de clientes nue-
vos se puede interpretar que la institucién estd creciendo. Y por otro lado, en un mer-
cado de microcrédito cada vez mas competitivo {(sobre todo en las plazas urbanas) una
alta rotacién de clientes indica implicitamente un alto grado de inconformidad con
las politicas de la institucion. Y cuando la rotacién de la clientela es alta se puede in-
ferir que la institucion no ha logrado la fidelidad de sus clientes y por lo tanto su fuen-
te de ventaja competitiva es muy débil. No se dispone de datos en este estudio para
profundizar en el tema de la rotacién de la clientela. La institucién que quiere ser
competitiva tiene que monitorear constantemente el porcentaje de desercién de los
buenos clientes. Se dice que cuesta cinco veces mds atraer un cliente nuevo que man-
tener a un cliente viejo.
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Este capitulo presenta la aplicacién de las metadologias de crédito que estan usando
las instituciones participantes del estudio. Las tres metodologias de crédito son: el
préstamo individual, los grupos solidarios y los bancos comunales.

De cada metodologia se presenta una breve descripcién de sus principales caracte-
risticas segin el modelo teérico que aparece en la literatura sobre el tema. Segui-
damente se resaltan los aspectos de la metodologia tal y como son aplicadas por las
instituciones, para luego identificar sus fortalezas y debilidades. Finalmente, se ex-

pone la percepcién de las clientes con relacién a la aplicacién de cada una de las
metodologias.

Metodologia de crédito individual

Esta metodologfa se caracteriza por el crédito individual, el cual es respaldado por ga-

rantias colaterales (hipotecas, prendas, fiadores, etc.}. Los montos de crédito tienden
a ser altos, bajo condiciones de largo plazo.

La solicitud y aprobacién de los montos de crédito estén acompafadas de andlisis fi-
nancieros tanto del negocio o actividad como del hogar para determinar la capacidad
de pago de la solicitante. Asi, esta metodologia implica tiempo y energfa significati-
va para el personal de las instituciones debido al andlisis y seguimiento individual de
los casos.

Aun cuando las garantias materiales constituyen el requisito fundamental para acce-
der al crédito, una de las caracteristicas fundamentales del crédito individual es la ho-
norabilidad de la clientela. Muchas instituciones otorgan un peso significativo a este
aspecto en el momento de calcular su capacidad de pago.

Aplicaciéon de la metodologia de crédito individual

De las seis instituciones estudiadas, cinco de ellas emplean esta metodologifa. Es la
metodologia mds utilizada por las instituciones, incluso en el 4mbito nacional. Por lo
tanto, aglutina a la mayorfa de la clientela.
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Cuadro 9
Condiciones de crédito en metodolopia de crédito individual

Concepta Institucion 1 Institucion 3 Institucion 4 Institucion 5 Institucion €

lentos 503-25 mil 500-2 mil 100-5 mil 72.5-10 mil 40- 2 mil
minima -
maximo USD
Plazos  HCB-10 meses B-12 meses Ao dgd meses “-24 meses 6-13 meses-:
Frecuendia de Mensual y variada tlensual, quincenal Mensual, quincenal Mensual, quincenal Quincenal, mensual y
pago anual
Garantias Hipotaca, prenda, fiader  Hipoteca, prenda, fiador Hipoteca, prenda, fiador Hipoteca, prenda, fiador Hipoteca, prenda, fiador
Camisidn Variada en dependendia 5% sobre el monte total Variada en dependencia

del monte y del plazo (8- 2% mensual prestado{independiente-  del monto y del plazo 9% anual

11%

nual) mente del plaza) {7-11% anual)
dacion de dlientes | ] Recomendacion

nalisis financiero  clientes viejos.

‘caleular |a capacidad  Andlisis financiero

de pago. fcular |a capacidad de tale la capacidad dé
T page.
Mora y Wonitorea a través de Emisidn de reporte Monitores diario a Manitoreo diario a
“recuperacién  sistema informatico. diario a los promotores,  través de reportes que  través de sistema trawés dek sistemna
de la cartera Visita mensual de Yos Cabranza: emite &l sistama. infarmatico. informatica.
promoatores a la clientela.  responsabilidad de los Visitas de promotores  Cobranza:
promotores fas, para arreglo de pagoe.  responsabifidad
del promator.
Seleccion del Analisis de Ja o lvercia
Giigo meta - de pago.
' sl'liente.  Valoracion dé't
productiva.  garantias. 'ﬁoga
Principales 05, Servicios, comercio, SErVICios, COMmercio, Servicios, comercio, Agropecuarias, servicios,
actividades comercio, pequefia pequena industria.. pegueia industria. pequena industeia, camercia, pequefia
financiadas industria, asalariado, crédito de consumo, industria,,

yivienda.

Fuente: Elaboracidn propia. & pati de datos entregados por las instituziones. Septicmbre 2002,

Como se puede observar en la tabla los montos tienden a ser altos, hasta de 25,000
délares. De igual manera, los plazos van de 6 meses a 2 afios y las frecuencias de pa-
go también son variables. Esto quiere decir que existe gran flexibilidad en estas con-
diciones crediticias.

Tal y como se describe en el modelo teérico, la garantfa material es condicién funda-
mental para el respaldo de los créditos, siendo ésta su mayor exigencia.

Con relacién a la recuperacién de la cartera, ésta descansa en los promotores y pro-

motoras, dado que todo el proceso del crédito desde su aprobacién funciona caso por
caso.

Otro aspecto relevante es que las instituciones que aplican esta metodologia ofertan
diversos productos financieros como son: crédito para actividades que generan ingre-
s0s, crédito para consumo {construccién ¢ mejoramiento de vivienda, educacién, sa-
lud}, crédito para asalariadas y seguros, etc,

Finalmente, dado que esta metodologfa oferta una gran diversidad de montos desde
tos 40 dolares, le permite una mayor profundizacidn vertical',

15 Entendida como |2 posibilidad de atender a distintos segmentos de poblacian. Esta stuadidn posibilita mayar diversificacion de la cartera y del
riesga.




Fortalezas de la metodologia individual

De acuerdo a la aplicacién de esta metodologia se pueden tdentificar algunas foreale-
zas:

Siempre que se cuente con la garantia necesaria, existe menos restriccién para ac-
ceder a montos altos.

¢ Oportunidad para adecuar el plazo y la frecuencia a los montos y tipo de activi-

dad.

¢ (Colocacidn menos riesgosa para la institucién, con tal de que se cuente con ga-
rantias de respaldo y con un andlisis financiero.

* Mayor diversificacién de la cartera y del riesgo al abarcar segmentos diversos de
poblacién y actividades también diversas.

s (Crédito abierto para actividades productivas y de consumo, lo que permite una fle-
xibilizacién de los destinos del crédito.

* Combinacién de varios tipos de garantias, ofreciendo alternativas para los y las
clientes.

Reduccidn de tiempo para las mujeres, ya que esta metodologia no requiere de reu-
niones.

Debilidades de 1a metodologia individual

Entre las debilidades en la aplicacién de la metodologia de préstamos individuales se
destacan:

¢ Dificultad de acceso a mujeres mds pobres. Siempre que las garantias colaterales
son indispensables para la aprobacion de los créditos un segmento significativo de
poblacién queda fuera, sobre todo las mujeres.

® Menos posibilidades de brindar servicios complementarios ya que las gestiones son
individuales. Las clientes llegan a la institucidn para realizar tramites concretos y

en ocasiones envian a familiares a depositar las cuotas sin necesidad de presentar-
se ellas mismas.

* Mayor trdmice para la institucién y para la cliente ya que el llenado de papeleria,
las visitas a los negocios y hogares y la constatacién de informacién requiere de
tiempo, tanto para el personal de las instituciones como para la clientela.
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Percepcion de las clientes

Con el propésito de complementar el analisis de la aplicacién de las metodologias se
procedi6 a integrar la percepcion de las clientes acerca de las condiciones de crédito
que prestan las instituciones.

De esta manera, sobre la base de los resultados de los grupos focales y las encuestas
aplicadas a clientes activas se presentan los aspectos que mids les agradan o desagra-
dan.

Cuadro 10
Lo que “le gusta” a las clientes y lo que “no le gusta” a las clientes
q g

Les gusta No les gusta

* Eleccion de los plazes y frecuendias » Subwaloracion de las garantias
» Exigendcia de garantia material y fiador so-
e Mientras tengan las garantias suficientes, lidario
poder acceder a mentas mayores * Alta comision

s (ostos adicionales al crédito

Fuente: Elsboracién propia. A partir de datos entregados por las instituciones. Septiernte 2002,

Las clientes consideran que el valor otorgado estd muy por debajo de su valor real, lo
cual las obliga a buscar més garantias para obtener el crédito. Se tiene la impresién
de que las instituciones a veces piden a las mujeres todo lo que ellas tienen en la ca-
sa como garantfa para montos de préstamos muy bajos'é.

La combinacién de garantfa marerial y fiador solidario, si bien permite el acceso a
mujetes con escasas garantfas materiates, presenta también sus problemas. Muchas de
ellas dicen no encontrar con facilidad personas que quieran servir de fiadores. Ade-
mids, es dificil contar con los fiadores asalariados debido al alto nivel de desempleo. Y
en los casos en que si tienen familiares o amigos en esta condicién el salario solicita-
do es muy alto o existen muchos tramites que dificultan la gestidn al fiador, ya que
debe abandonar su puesto de trabajo.

Finalmente, ¢l alto cobro de la comisién y los costos adicionales del crédito, sobre to-
do de tipo legal, son aspectos que no gustan a las clientas.

Metodologia de grupos solidarios

La metodologia de grupos solidarios se caracteriza por la garantia mutua del crédito.
En este caso, la garantfa solidaria es la base de los grupos. Estos grupos estdn confor-
mados por un nimero de 3 a 8 mujeres, quienes deben trabajar o residir en una mis-

16 Es importante considerar que a veces las clientes ponen un precio muy alto a sus bienes por el valor afectivo de éstos, En el caso de las dlientes
mas pobres, son mujeres que campran sus articulos a plazos y que han tenido que pagar mantos muy alkos en varias cuotas, Por 1o tanto, el precio
real de este bien puede ser muy inferior al precio pagado por estas mujeres. Para uria mujer pobre un articulo puede tener tres o cuatro afias de uso
¥ lo consideran como si fuara nuevo. No obstante, para una insiitucion que aplica la depreciacidn en el caleulo del vator de las garantias, dicho bien
solo tiene un valor residual,



ma zona o localidad, lo que permite que se conozean y que desarrollen cierta solida-
ridad entre ellas.

Esta metodologia requiere de un minimo andlisis financiero o de ninguno, ya que el
pago del crédito descansa en la responsabilidad del grupo, el cual debe garantizar una
adecuada autoseleccién para evitar casos de mora. En este sentido, los miembros del
grupo garantizan los montos subsiguientes a través de la cancelacion del crédito de
todo el grupo.

Los y las ctientes son los primeros responsables de analizar, aprobar, desembolsar y
manejar los ahorros y los préstamos. El grupo toma parte en el manejo del crédito y
de los ahorros, lo que permite no sélo el fortalecimiento de la gestién colectiva sino
también ta reduccion del tiempo para el personal de la institucién. Dicho grupo es
responsable de la colocacién de la cartera pero también de su recuperacién, median-
te la presion colectiva que se genera.

La mecdnica de los grupos solidarios fomenta el liderazge de las mujeres, puesto que
ellas participan en muchas tomas de decisién y tienen que colocarse en la bisqueda
de soluciones innovadoras para poder resolver los problemas de sus grupos y seguir te-
niendo el acceso al crédito.

En suma, el principal objetivo de esta metodologfa es brindar servicios financieros a
una poblacién pobre, normalmente excluida como sujeto de crédito. Esta metodolo-
gia tiene implicaciones sociales, mediante la solidaridad y el establecimiento de redes
sociales. Los objetivos sociales de la ayuda mutua y del alivio de la pobreza son pro-
positos fundamentales'?.

17 Tomado de "The Solidarity Group Experience Worldwide”. Shari Berenbach and Diego Guzmar.
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Aplicacion de la metodologia de grupos solidarios

Entre las instituciones participantes, cuatro emplean esta metodologfa, combinada
con los préstamos individuales y los bancos comunales.

Cuadro 11
Condiciones de crédito en grupos solidarios

Concepto Institucidn 3 Institucion 4 Institucién 6
Montos minimo- 300-500 100-350 100-500
maximo USD

Frecuencia de

pago
Garantias

5% scbre el monto total
prestado{independientemen- 1% mensual
te del plazo)
Autoseleccion.de los
nuevos clightes. No im
. tanto el analisis financiero

Comision

T LS anahisis financiéro,
La promotora participa en  Cada Grupo tiene su

Mora y

recuperacion de dinero y paga en un la reunion de cobranza, responsable que se
la cartera banco comerdial. Una clienta lleva el dinero  encarga de recolectar

La recuperacion de la al banco comerdal y las cuotas de los
mora es responsabilidad  entrega la colilla de pago  abonos, y de su
compartida entre el en caja de la institucidn.  cancelacion en las
grupo y el promotor, Responsabilidad compartida oficinas de Ia
institucion.
Personas con.

"

Principales

Servicios, comercig, Servicios, comercio, Agropecuarias,
actividades pequefia industria, pequefia industria. servicios, comercio,
financiadas pequefa industria,

Fuente: Elaboracién propia. A partir de datos entregados par las instituciones. Septiembre 2002,

Como se presenta en la tabla anterior los montos de crédito oscilan entre US$ 60 ¥
US$ 500, los plazos entre 4 y 6 meses, y las frecuencias pueden ser quincenales o men-
suales.

El destino del crédito estd restringido tinicamente a actividades productivas, es decir,
generadoras de ingresos, sean éstas de comercio, servicios, produccidn agropecuaria,
pequefia industria u otras parecidas.



El principal ajuste que han hecho las instituciones a esta metodologia estriba en la
garantia, combinando la de tipo solidaria con la prendaria. Asi, de existir algtin pro-
blema de mora en el grupo, en primera instancia se afectan las prendas de sus miem-
bros. De no resolverse el problema el grupo debe asumir la deuda. De esta manera, las
instituciones expresan que sienten mayor seguridad en la colocacion de los créditos,
ya que las clientes aparentemente estdn mas anuentes a agruparse cuando hay garan-
tias en juego, aunque sean de poco valor. Al existir la garantfa solidaria como respal-
do del crédito, existe presidn social para asegurar la recuperacién de la cartera y asi
garantizar la continuidad de los préstamos.

Fortalezas de la metodologia de grupo solidario
Las fortalezas en la aplicacién de esta metodologia se refieren sobre todo a que:

* Facilita el acceso a mujeres con dificultad de respaldo prendario. Si bien las ins-
tituciones combinan las garantias solidarias y prendarias, éstas dltimas tienen un
valor por debajo del monto prestado. Sin embargo, representan mayor seguridad
para las clientes, permitiendo que sea siempre la solidaridad del grupo el principal
elemento para acceder al crédito.

Fomenta espacios de intercambio y comunicacién entre las mujeres, permitiendo
estrechar relaciones y promover solidaridad en el grupo.

* Comparte la responsabilidad en la recuperacién de la cartera porque la garantia es
solidaria, de ahi que existe presién social para el pago del préstamo.

* Reduce tramites a la institucion y costos de transaccion a las clientes. Al estar
agrupadas las clientes, se facilita que un solo promotor o promotora atienda hasta
‘ocho mujeres, reduciendo ast el tiempo invertido en cada cliente. Por otro lado,
buena parte de los trdmites los realiza la tesorera o responsable de cada grupo,
quien asegura los depésitos de las cuotas, los desembolsos y el seguimiento a la mo-
ra.Debilidades de la metodologfa de grupo solidario

Entre las debilidades en la aplicacién de esta metodologfa se destaca que:

* Restringe los montos y los destinos del crédito, ya que existe un rango limitado de

montos con un techo “bajo” para la capacidad de algunas clientes que ya se han
ido capitalizando.

¢ Los montos estén limitados por la capacidad de todo el grupo. En este sentido, los
montos de crédito de los miembros de los grupos deben ser similares para asegurar
el respaldo colectivo. Esta situacién impide que miembros con mayor capacidad
tengan accese a montos diferentes, limitando asf el ajuste del crédito a la dingmi-
ca individual de cada cliente.
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Metodol

¢ No permite ¢] crédito de oportunidad'®, ya que no se aprueban ni desembolsan
nuevos créditos hasta la cancelacién de todo el grupo dentro de un mismo plazo.

Percepcion de las clientes

Las clientes expresaron algunos aspectos que reflejan su satisfaccién con los servicios
y condiciones que prestan las instituciones.

Cuadro 12
Lo que “le gusta” a las clientes y lo que “no le gusta™ a las clientes
Les gusta _ Mo les gusta
Acceso al Credito a traves de la combina-  Hecuencia de pago
cidn de garantia + Alta comision
e Montos bajos

Fuente: Elaboracién propia. A partir de datos entregados por las instituciones, Septiembie 2002.

El acceso al crédito a través de la combinacién de la garantia solidaria y prendaria,
facilitando asf el acceso a personas de escasos recursos y ofreciendo mayor seguridad
al grupo y mayor responsabilidad individual al poner “algo” en prenda.

Existe inconformidad con el monto méximo al que pueden acceder en esta modali-
dad. Segdn expresaron algunas clientes, a ellas les gusta ser parte de estos grupos que
en su mayoria son pequefios {de 3 a 5 personas). Entre ellas se conocen y trabajan
bien juntas. Sin embargo, cuando la necesidad y capacidad individual excede la del
grupo v la del limite méximo de crédito, la cliente debe abandonar esta modalidad de
crédito y pasar a la individual.

No todas las clientes que requieren de montos de crédito mayores a lo establecido en
el grupo solidario quieren abandonar sus grupos, ya que se crea cierto sentido de per-
tenencia entre ellas.

Metodologia de bancos comunales

El propésito fundamental de los bancos comunales es facilitar el acceso al crédito a
los mas pobres entre los pobres.

La metodologfa de bancos comunales consiste en la agrupacién de hasta 30 mujeres
residentes de una misma localidad. Todas ellas respaldan sus créditos a través de ta ga-
rantia solidaria. No existen garantias colaterales. Por el contrario, la garantia solida-
ria garantiza la responsabilidad colectiva sobre el crédito mediante la aucoseleccién
de sus miembros y la presién colectiva que se ejerce para asegurar la recuperacién de
la cartera.

18 Es decit, créditos adicionales a los préstamos regulares. Estos créditas de oportunidad ofrecen un financiamiento mayar a |a diente en épocas
espaciales como puede ser Ta Navidad, el inicio del afio escolar, fiestas patronales, etc.



Los montos iniciales del crédito son de 50 délares, a cuatro meses de plazo con repa-
gos quincenales. Los montos subsiguientes dependen de los ahorros de cada cliente.

El ahorro en los bancos comunales puede ser obligatorio o voluntario. Los ahotros
obligatorios representan el 20% del monto que se presta. Estos son una especie de res-
paldo al crédito y en general son intocables. En cambio, los ahorros voluntarios estn
a disposicion de las clientes. Ambos tipos de ahorros ganan intereses que son distri-
buidos entre las miembros de los bancos comunales. Ademds, pueden servir para pres-
tarse dentro del grupo.

Los objetivos de los bancos comunales son la capitalizacién del grupo, el mejoramien-
to de las condiciones e ingresos de los miembros y la proyeccion comunitaria del ban-
co. En este sentido, los bancos comunales promueven la gestion del grupo y el lide-

razgo de los miembros, y contribuyen al empoderamiento de las mujeres a través de
la capacitacién.

Tal y como lo sefiala alguna literatura sobre esta metodologia, el objetivo apunta a
mejorar el acceso a los servicios financieros, forralecer la autoayuda en los grupos y
ayudar a sus miembros a acumular ahorros. Esta metodologfa se concibe como un me-
dio para salir de la pobreza, por medio del desarrollo de actividades que gereren in-
gresos, incentivando el ahorro y el apoyo mutuo de las miembros del grupo. Asi, el
componente social esta determinado por el objetivo de reducir la pobreza de las fami-
lias, incrementando los ingresos de las mujeres!.

Aplicacion de la metodologia de bancos comunales

Del conjunto de instituciones participantes en el estudio cuatro implementan esta
metodologia. Una de ellas emplea los bancos comunales como tinica modatidad y tres
de ellas la combinan con los préstamos individuales y los grupos solidarios.

19 Tomado de "The Village Bank Methadology: Performance and Prospects. Sharan L. Holt,
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Cuadro 13
Condiciones de crédito en bancos comunales

Concepto Institucion 2
Montos minimo-

mé&dmo USD

Institucion 3 Institucion 4 Institucion b

100-300 100-350 40-500

Blazo e eSS g, BESES
Frecuencia de . .

02g0 Semanal Quincenal y semanal Quincenal, mensual
Gk lidaria Fiap

Comision 7% ciclo 2% mensual 5% sobre €l monto total
prestadafindependientemen- 1% mensual

te del plazo}

Seleccith de

la

Mora La promotora se retne  Las clientas, bajo la La promotora participa en  Cada grupo tiene su
recuperacion de con las asociaciones supervision de las la reunidn de cobranza. responsable que se
" la cartera comunales para la promotoras, se encargan Una clienta lleva el dinero  encarga de recolectar

recuperacion de la de la recuperacion de 3 al banco comerciai y las cuotas de los
cartera y la mora. cartera y el cobro de la entrega a colilla de pago  abonos, y de su
Reporte diaric de cuotas mora. en caja de la institucién.  cancelacién en las
vencidas emitidas por el Responsabilidad oficinas de la
sistema informético compartida. institucion,

Seléction del : 08 " Pef

ia

Lo
financiero del neg

Principales Comercig, servicios, Servicios, comercio, Servicios, comercio, Agropecuarias,
actividades pequefia industria. pequefia industria. pequefia industria. servicios, comerdio,
financiadas peguefia industria.

fuente: Elaboracion propia. A partir de datos entregades por las instituciones, Septiemnbre 2002,

La tabla anterior muestra que los montos de crédito son bajos {de 35 a 1,150 dslares),
lo que permite el acceso de mujeres pobres con negocios muy pequenios. Los plazos
son de 4 a 6 meses, con frecuencias semanales y quincenales. Estas condiciones pue-
den ajustarse a negocios con una alta rotacion de capital cuyas cuotas de pago no sean
muy altas. Sin embargo, pueden ser una limitacién para el financiamiento de otro ti-
po de actividades o para trabajar montos mds alros de crédito. Este tipo de adecua-
cién de planes de pago resultaria muy dificil en el caso de la agricultura o la ganade-
tfa, y puede ser que también lo fuera en el caso de algunas ramas de la pequefia indus-
tria donde la rotacion de inventario es mas lenta. La garantia, al igual que en los gru-
pos solidarios, es la condicién que ha sufrido mayores ajustes en su aplicacidn, ya que
las instituciones, a excepcisn de una de ellas, exigen garantia solidaria y prendaria.

Esta situaci6n, segin expresaron las clientes y personal de las instituciones, compro-
mete mds a la cliente porque “pone” algo en garantia, aunque sea de poco valor. Asi
mismo, el resto de miembros del grupo siente mayor seguridad al saber que en caso de
que alguien quede en mora primero se afectardn sus prendas. Sélo si la deuda no se
puede saldar el grupo responderd.




En todas las instituciones que aplican esta metodologia, se ofertan los servicios de
ahotros. Estos, al igual que en el modelo tedrico, pueden ser voluntarios u obligato-
rios.

Como ya se explicd, estos ahorros son una especie de respaldo del crédito y en oca-
siones sitven para préstamos internos del banco.

La comisidén que se cobra a las clientes varfa de una institucién a otra. Mientras una
cobra la comisién por ciclo, otra la cobra por mes y hasta por el monto total del cré-
dito (deducida al inicio del préstamo). Estos porcentajes encarecen significativamen-
te los préstamos si se toma en consideracién que los plazos son muy cortos.
Finalmente, y al igual que en los grupos solidarios, los miembros de los bancos comu-
nales participan en buena parte del ciclo del crédito: en la seleccién de sus miembros,
depésito de las cuotas, seguimiento de las clientes y recuperacién de la cartera. Inclu-
so en una de las instituciones la aprobacién de los montos es una responsabilidad
compartida entre la institucién y las mujeres miembros de los bancos comunales.

Esta participacién de las clientes se logra mediante la estructura organizativa de los
grupos, los cuales cuentan con la asamblea de miembros y una junta directiva.

La participacién de las clientes en el proceso del crédito, ademas de contribuir a la
gestion y decisién del grupo, reduce costos a la institucién.

Fortalezas de la metodologia de banco comunal

Entre las principales fortalezas de la aplicacién de esta metodologia se destacan:

¢ Acceso a las més pobres.

¢ Promueve la organizacion, la autogestién y el liderazgo.

* Promueve la prictica del ahorro.

* Permite fa complementariedad de los servicios. Cundo los grupos se retinen de for-

ma obligatoria semanal o quincenalmente, se facilita la capacitacién a los grupos

y el desarrollo de actividades grupales enriqueciendo lz organizacién y gestién co-
lectiva.

* Promueve espacios de comunicacién y de intercambio. A su vez los bancos comu-
nales se convierten en referentes comunitarios?®,

¢ Reduce los costos administrativos y de transaccién.

20 Como ya se mentiond en el modelo tedrico, el grupo contribuye a potenciar capacidades locales a través de mecanismos participativas, procu-
rands el empoderamients de sus miembros en diferentes ambitas. [dem,
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* El banco Hega hasta la cliente, ya que las reuniones de pago se realizan en la loca-
lidad de ésta. Ademds, las instituciones que trabajan esta modalidad organizan los
grupos en zonas generalmente semirrurales o en comunidades con poca presencia
de otros operadores de microcrédito.

* La recuperacién de cartera es una responsabilidad compartida.

Debilidades de 1a metodologia de banco comunal
Como debilidades se pueden mencionar:

¢ Plazos cortos que encarécen el crédito.

o Restriccién del crédito a actividades productivas.

» Escasa adaptacion de las frecuencias de pago al flujo de los negocios, Esta situa-
cibn a veces no se ajusta a la condicién de muchos de los negocios (en su mayo-
ria de tipo comercial), donde las microempresarias colocan sus productos al crédi-
to entre buena parte de poblacién asalariada. Las microempresarias deben esperar
hasta las fechas de pago para recoger sus cuotas y poder cancelar los abonos.

® Poca flexibilidad en el uso de los ahorros, que distorsiona el sentido del mismo ya
que no siempre ofrecen seguridad, conveniencia, retorno ni acceso inmediato?!.

® La garantia solidaria tiene poca aceptacién. Este es un elemento de cardcter con-
tradictorio. Por un lado, las clientes valoran el hecho de no necesitar garantias
materiales para optar al crédito. Pero por otro lado, no les gusta asumir la respon-
sabilidad del crédito de forma colectiva, ya que ven comprometidos sus ahotros o
recursos propios.

e La duracién de las reuniones de pago. Estas en ocasiones son poco eficientes, ya
que implican que las mujeres cierren sus negocios por algunas horas y desatiendan
sus labores domésticas.

Su aplicacién en zonas urbanas presenta mayores problemas debido a relaciones
menos estrechas entre las personas.

Percepcion de las clientes

Entre los aspectos que agradan o desagradan a las clientes sobre las condiciones y ser-
vicios recibidos se encuentran:

21 "Saving Mobilization and Microenterprise Finance; The tndanesian Experience”. Marguerite S. Rabinsan.
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Cuadro 14
Lo que *le gusta” a las clientes y lo que “no le gusta” a las clientes

Les gusta No ies gusta
s Acceso al crédito Uso de los ahorros
e Aharro e Pagar por otras
e (apacitacion Alta comision
Frecuencia de pago
» Duracion de !as reuniones

Fuente: Elaboracion propia, & partir de datos entregados por las instituciones, Septiembre 2002,

El acceso al crédito, ta oportunidad de ahorrar, asi como la capacitacion, asistencia
técnica y en una de las instituciones la asistencia médica que presta la institucién son
los principales aspectos més apreciados por las clientas. A las socias no les gusta la lar-
ga duracién de las reuniones. Se debe tomar en cuenta el valor que tiene el riempo

para las mujeres, asi como la inadecuacién de los planes de pago al flujo estacionario
de los negocios.
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recomendaci

Conclusiones

El microcrédito tiene rostro de mujer urbana. Sin embargo, su participacién en
cartera es limitada.

Existe poca intencionalidad de la mayoria de las microfinancieras en desarrollar
acciones afirmativas a favor de las mujeres.

Los operadores de microcrédito tienen como reto establecerse en las zonas de ma-
yor pobreza del pafs.

La metodologia de crédito individual permite una cierta flexibilizacién y adecua-
ci6n de las condiciones de crédito. Sin embargo, excluye a las personas sin garan-
tia material.

Las principales fortalezas de la metodologia de grupos solidarios son la combina-
cién de garantias y la facilidad de acceso al crédite. Su mayor debilidad es el mon-
to mdximo al cual pueden acceder los y las clientes.

La metodologia de bancos comunales permite el acceso a los mas pobres. Sin em-
bargo, el modelo de asociacién encuentra mucha resistencia entre la gente.

Se presume que la combinacién de diversas metodologfas de crédito permite una
profundizacién vertical y horizontal, impactando positivamente en la rentabilidad
de las instituciones y brindando 1a posibilidad de graduacién de los y las clientes.

La aplicacién de las metodologias de bancos comunales y grupos solidarios pare-
cen las mds adecuadas para la atencién de los sectores mds pobres que no cuentan
necesariamente con las garantias materiales exigidas en la metodologia individual.

Las instituciones que ofrecen servicios complementarios estdn iniciando el cofi-
nanciamiento de estos programas y en algunos casos pidiendo contribucion a las
Leneficiarias. Esto refleja una auténtica preocupacién por el impulso y sostenibi-
lidad de estos programas.

Algunas instituciones que prestan servicios integrales tienden a una cobertura li-
mitada, lo que atenta contra su sostenibilidad.

El sector microfinanciero tiene que seguir cuidando de su fortaleza distintiva: ra-
pidez del servicio, atencidn personalizada y relacién con la clientela.
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Recomendaciones

+ ‘Las instituciones deben incursionar en las zonas rurales y alli ofertar crédito a las
mujeres para el desarrollo de actividades agropecuarias.

» Disefiar productos financieros diversos como el servicio de ahorro, crédito a mu-
jeres asalariadas, seguros y crédito para actividades reproductivas.

¢ Impulsar campafias informativas sobre el porcentaje que se cobra de comisién y las
TAZONEs pard este CObIO.

¢ Adecuar los plazos y frecuencias de pago al flujo de los negocios, es decir, hacer
planes de pago lineales que tomen en cuenta la estacionalidad de los negocios de
la clientela. Los operadores de microcrédito tienen que disefiar politicas del cobro
de comisién diferenciada segin plazos. Las instituciones que quieran mantener a
sus clientes deben disefiar politicas de incentivos.

* Las instituciones deben afectar lo menos posible el tiempo de las mujeres.Pro-
piciar condiciones de trabajo adecuadas al personal de campo: medios de
transporte y capacitaciones. Al final del ciclo del crédito, la clientela valora
mds a los promotores y promotoras que les acompaiian a lo largo del plazo. Es-
tos se convierten en la imagen de la institucién, por lo que bien vale la in-
versién en ellos y ellas.

de erédito en instituciones con predominancia de clientes mujeres
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Sitios web de interés

hrep:/fwww.swwb.org/Spanish/2000/performance_standards_in_microfinan-
ce_sp-htm

htep:/fwww.ben.gob.ni
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