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INTRODUCCION

En México, como practicamente todos los paises del mundo, y en especial en los de
la region latinoamericana, la microempresa no sélo constituye la inmensa mayoria de los
establecimientos productivos, sino que contribuye de manera importante a la generacion de
empleo y del ingreso nacional.

El censo industrial de 1994 registra que en México la microempresa concentra el
97% de las unidades econdmicas, contribuye con el 47% a la generacion de empleo y
aporta el 31% del ingreso nacional. Si se toma en consideracion y se compara lo que el
Estado mexicano ha invertido en incentivos y respaldo de infraestructura para la
microempresa y para la gran empresa, al menos durante las ultimas dos décadas, puede
apreciarse la altisima productividad social y econdmica de la microempresa.

La participacion de la mujer en el universo microempresarial, es sin duda
particularmente significativa. De trabajos de investigacion de INEGI-NAFIN, se refiere que
un 32% de los establecimientos productivos son administrados por o propiedad de mujeres.

Es muy probable, sin embargo, que en ambos casos las cifras sean superiores, en .
primer término porque seguramente no todas las microempresas que operan en la economia
formal aceptaron participar en el registro censal, y porque de 1994 a 1997 la participacion
de la microempresa debe haber aumentado, toda vez que de hecho constituye la ultima
opcidn antes del desempleo abierto, y es manifiesto también que un prolongado periodo de
crisis disminuyé ain mis la capacidad del sector empresarial tradicional para contribuir a la
generacion de empleo permanente,

La participacion de las mujeres puede ser aan mayor, ya que en un sin nimero de
casos, el registro y/o propiedad de las microempresas se encuentran a nombre de los padres
o maridos, aiin cuando son las mujeres las verdaderas empresarias.

También puede pronosticarse que la participacion relativa de las microempresas y
de ias mujeres empresarias tiende a aumentar, pues no puede ignorarse que en México,
como en pricticamente todos los paises de la region latinoamericana, la microempresa
informal suele constituir una de las opciones de trabajo para la poblacién de escasos
recursos, y en particular para el desempleado, para el joven y para la mujer, situacién que
se ha manifestado de manera méas evidente en épocas de crisis economica, pero también
durante los procesos de ajuste o reforma estructural, y todo hace suponer, ademas, que esta
situacion de presién hacia la reduccién de puestos de trabajo, se mantendra incluso en las
épocas de estabilizacion y expansion de la economia, cuando el mercado cautivo. Las
politicas proteccionistas y el modelo de sustitucion de importaciones, se reconocen como
conceptos superados y prevalece la conviccion de que el desarrollo economico del pais solo
podra alcanzarse sobre el sustento de un aparato productive moderno, eficiente y
efectivamente abierto a la competencia internacional.



Las microempresas de mujeres tienden 2 aumentar también como una lamentable
consecuencia, pues las mujeres trabajadoras son las primeras victimas de los “ajustes
estructurales”, en épocas de recesion, y porque, en la realidad actual, es por lo general la
mujer la que busca un ingreso en la actividad microempresarial que complemente o
sustituya el ingreso deteriorado o perdido del marido.

Se dice que se parte de una estimacion, que no tiene sustento estadistico y que se
infiere de la experiencia practica y de lo que reportan otros paises en estado de similar
desarvollo, para suponer que muy probablemente un importante porcentaje, tal vez un 65%,
de las microempresas del pais son y continuarin siendo simples opciones ante el
desempleo, microempresas que, administradas por quienes no son y seguramente nunca
seran hombres y mujeres de empresa, se crean y desaparecen dentro de los primeros meses
o afios de operacion, en tanto que alrededor del 25% sobrevive con escasas posibilidades
reales de permanecer o incorporarse como un protagonista activo, con caracter de
permanencia y competitividad, a la economia formal.

Si efectivamente el 32% de los establecimientos productivos son propiedad de
mujeres o administradas por ellas, y si partimos del supuesto de que en el caso de
microempresas de mujeres el 10% con potencial de desarrollo se incrementa al 20%
tendriamos que 135,800 microempresas en operacion debieran constituir las nuevas
microempresas que surjan como resultado de la accion promocional correspondiente.

Se reconoce, sin embargo, que la identificacion de las microempresas con potencial
de desarrollo es particularmente dificil, sobre todo tomando en consideracion que en un sin
namero de casos, las administradoras de estos establecimientos no solo no pueden
demostrar, sino que no han podido confirmar incluso sus capacidades emprendedoras y de
gestion empresarial.

Asi vemos que se necesita de un instrumento dinAmico de promocion de
oportunidades y de respaldo que permita canalizar ¢l apoyo en forma gradual y creciente en
la medida en que las propias microempresas se van autoseleccionando y confirmando, con
resultados concretos, su propia capacidad de competencia empresarial, asi como su
perspectiva de desarrollo y de incorporacion a la economia formal.

Debido a estas razones nos preocupamos por dar a conocer algunos de los
programas de apoyo a las mujeres empresarias, asi como las instituciones que hacen posible
esto y sobre todo la situacion actual en que estas mujeres se encuentran.



L METODOLOGIA®

La metodologia de la investigacion tiene como objetivo principal e} estudio de los
procesos y métodos del conocimiento aplicados por las distintas disciplinas del saber
humano.

Los diversos métodos comprenden, en general, la consideracién del conjunto de
datos, sistemas de operaciones ordenadas y resultados o conclusiones acordes con los
objetivos iniciales del estudio.

Cualquier investigacion sin método, se convierte en una mera acumulacion de datos,
sin lograr una relacidn tal entre ellos que permita la obtencién de resultados y conclusiones
logicas que ayuden al enriquecimiento de dicha investigacion.

El método por lo tanto ordena y proporciona al investigador, la oportunidad de pasar
del mero registro de hechos a la postulacion de objetivos y teorias.

) Para efectos de la realizacidon de éste trabajo, recurrimos al método de la
investigacion documental, describiéndose en el punto 4 (Mé&odo de Recoleccion de
Informacion) del presente capitulo.

1. OBJETIVO GENERAL

Dar a conocer el programa de la mujer, como opcion financiera de la micro y
pequefia empresa, destacando sus potencialidades, niveles de competencia y mostrandolas
capaces de evelucionar para que participen de manera activa y creciente en la economia
formal de nuestro pais.

2. OBJETIVOS ESPECIFICOS

a) Analizar las principales barreras y limitaciones que obstaculizan el desarrollo de
las microempresas y mas aon las administradas por mujeres en un pais como el
nuestro.

b) Resaltar las principales ventajas competitivas de la microempresa, que responde
a las posibilidades de disminucién de costos, mayor rentabilidad y perspectiva de
negocios fituros prosperos, necesidades de nuestra economia.

* La informacién del presente capitulo fue extraida del libro “METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION
CONTABLE” de A. ELIZONDO LOPEZ.
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c) Investigar y presentar las causas de mortandad de la micro y pequefia empresa
mediante el analisis de su propia administracion, control interno, operativo, asi
como entorno econdémico y social externo que le rodea.

d) Resaltar el trabajo de la mujer en la administracion de la micro y pequefia
empresa, manifestandose en el alcance de niveles de eficiencia y competitividad,
logrando asi mayores ingresos para sus propietarias y trabajadores.

¢) Destacar y analizar ef reto que contrae la mujer empresaria, al tratar de conjugar
el enfoque laboral y el impacto social que parte del hecho de ser madre, ama de
casa, esposa y desempefiar tales papeles a la vez.

3. ALCANCE

De acuerdo al censo industrial de 1994, la microempresa ocupa el 97% de las
unidades econdmicas, contribuye con el 47% a la generacion de empleos y aporta el 31%

del ingreso nacional.”

Si ademas tomamos en consideracion que ia mujer s ha destacado participando
significativamente dentro del ambito microempresarial, logrando que un 32% de los
establecimientos productivos del pais sean administrados por o propiedad de mujeres, (dato
derivado de investigaciones INEGI-NAFIN), es sin duda alguna de suma importancia el
estudio y analisis de su situacion actual, problemitica y posibles alternativas, que
contribuyan al apoyo y surgimiento de éstas empresas, dentro de nuestra economia formal
nacional.

Esta investigacion se lleva a cabo en un lapso de seis meses, recolectando los datos
y elementos necesarios que satisfagan los objetivos establecidos y arrojen conclusiones y
sugerencias que permitan aportaciones importantes para el desarrollo del “Programa de la
Mujer como Opcion Financiera para la Micro y Pequefia Empresa™.

4. METODO DE RECOLECCION DE INFORMACION

Como se menciond anteriormente, hemos recurrido a la investigacién documental,
como método para la recoleccion de los elementos necesarios para revisar, desarrollar y
enriquecer el presente trabajo.

Definiendo la investigacion documental, como aquella que se realiza a través de la

consulta de documentos; siendo éstos cualquier testimonio que revela que existe ‘o existio

un determinado hecho o fendmeno.

Existen diferentes fuentes para ia recoleccion de la informacion tales como:

* Datos segin “Programa dc Impulso y Respaldo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos™.
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Libros

Revistas

Publicaciones

Eventos sobre estudios inherentes al tema
Informes sobre investigaciones

Banco de datos, etc.
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S METODO DE ANALISIS

La interpretacion de- la informacion obtenida en la investigacion documental
significa someterla a un anélisis y explicacion, con el fin de arribar a conclusiones,

El andlisis consiste en separa los elementos basicos de la informacion y examinarlos
con e} proposito de responder a las distintas cuestiones planteadas en Ia investigacion.

La interpretacion o explicacion es el proceso mental mediante el cual se trata de
encontrar un significado mas amplio de la informacion empirica recibida.



IL- MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

1.- PROBLEMATICA.

PRINCIPALES OBSTACULOS Y LIMITACIONES DE LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA’

- DESECONOMIAS DE ESCALA.

L.a microempresa deriva en buena medida sus dificultades para entrar al mercado en
condiciones de competencia, de los efectos limitativos de sus propias deseconomias de
escala. ‘

En algunos casos, la razon puede encontrarse en su propia condicion de pequefia,
perc en muchos otros, en la adopcion de modelos productivos disefiados para
establecimientos de otras dimensiones. En nuestro pais, resulta evidente la carencia de
opciones y de soluciones productivas especificas, que no solo resulten congruentes con las
posibilidades y alcances reales de la microempresa, sino que incluso, como sucede en
muchos otros paises, conviertan sus capacidades en ventajas y factores de competencia y de
ventaja comparativa.

- PROCESOS TECNOLOGICOS OBSOLETOS Y/OQ INADECUADOS.

Si bien es cierto que buena parte de los microproductores tienen un conocimiento y
una experiencia de su propio oficio, también lo es que los correspondientes procesos
tecnologicos resultan por lo general, obsoletos e inadecuados. En el caso de la produccion
manufacturera, tal inadecuacion y obsolescencia se explica en muchos casos por el hecho
de que los micro establecimientos se han constituido en el mercado natural de procesos, de
maquinas y equipos usados de otros estratos de la industria.

Conviene destacar que ¢n tanto que a nivel mundial la tendencia en la innovacion
tecnologica contribuye a hacer cada vez mas viable y rentable la produccion de escala
reducida, en nuestro pais, los esfuerzos de toda la comunidad cientifica y tecnolégica de los
ultimos 50 afios no lograron disefiar bienes de capital tan elementales e importantes como la
bicicleta de un panadero o el instrumento de trabajo de un afilador.

* Informacién derivada del Programa de Impulso y Respaldo a la Misjer Empresaria de Bajos Ingresos, pag 5-
17.



- CARENCIA DE SISTEMAS, EQUIPOS Y CONCEPTOS DE CONTROL DE
CALIDAD.

Por razones perfectamente explicables, la microempresa carece no solo de un
concepto claro de calidad, sino ademéas de los equipos de medicién y de control
correspondientes, limitacion que constituye probablemente la razén principal de su
incapacidad para convertirse en proveedora regular ¢ importante de empresas grandes e
incluso medianas o bien para aprovechar las ventajas que se derivan de un procesc de
globalizacion e incursionar en los mercados de exportacion.

-DISCONTINUIDAD EN LA PRODUCCION,

Otro de los factores limitantes que afectan sensiblemente el desarrolio y expansion
de la microempresa, lo constituye la prictica generalizada de discontinuidad en la
produccion, que se deriva, sobre todo, de la imposibilidad financiera de mantener
inventarios en funcién de un ciclo razonable y permanente de produccion.

- BAJOS INDICES DE PRODUCTIVIDAD.

También resultan explicables, cuanto significativos, los bajos indices de
productividad de este segmento empresarial, y si bien, ante una perspectiva delicada de
desempleo abierto, el requerimiento elevado de mano de obra por unidad de produccion
puede constituirse en una ventaja coyuntural, desde un enfoque econémico, no puede
ignorarse que la posibilidad real de que 1a microempresa alcance una efectiva capacidad de
permanencia y desarrollo, depende del grado relativo de productividad y competencia que
logre en su operacion.

- LIMITADA CAPACIDAD DE NEGOCIACION.

Los reducidos volamenes de operacién individual de la microempresa, y como
consecuencia, los montos pocos considerables de venta de sus productos y de adquisicion
de materias primas e insumos, explican su limitada capacidad de negociacién. En
innumerables ocasiones la microempresa se encuentra en clara desventaja para negociar
términos y condiciones favorables ante una industria mediana o grande que le suministra
los insumos y que le impone sus términos y condiciones, y ante una empresa grande o
mediana que le adquiere sus productos y que también le impone sus condiciones.

Ante presiones inflacionarias o decisiones unilaterales de sus proveedores, las
microempresas se ven financieramente estranguladas al no poder transferir hacia los precios
los incrementos en los costos respectivos, con la necesaria oportunidad y sin reducir los
niveles de comercializacion.



Por otra parte, al no ser las microempresas consideradas como sujetos de crédito del
sistema formal de financiamiento y de sus propios proveedores, no estan en condiciones de
acumular el nivel de inventarios de materias primas y productos terminados necesario para
atender con oportunidad competitiva los pedidos de sus clientes, creandose un verdadero
circulo vicioso, pues al no disponer la microempresa de una demanda regular y
comprometida dificilmente puede accesar al financiamiento bancario y de proveedores.

- REDUCIDA CAPACIDAD DE ADMINISTRACION.

Una de las principales limitaciones de la microempresa la constituye precisamente
la reducida capacidad de sus propietarios en materia de gestibn administrativa, quienes
suelen carecer de las herramientas de andlisis mas elementales, ya no digamos para
sustentar técnicamente sus decisiones de inversion, sino incluso para calcular sus costos,
fijar precios, decidir sobre el nivel de inventarios ¢ determinar el punto de equilibrio en sus
operaciones, situacion que lo coloca en un permanente riesgo de pérdidas y dificultades
financieras.

- CARENCIA DE DIVISION RACIONAL DEL TRABAJO.

En las microempresas, y en particular en los talleres de caricter familiar, prevalece
una participacién generalizada ¢ indistinta de los integrantes, con una carencia de division
racional del trabajo, lo que no solo disminuye las posibilidades de especializacion
productiva, sino que ademas, repercute negativamente en los niveles de productividad.

- PREFERENCIA NATURAL HACIA LA ACCION INDIVIDUAL.

Es manifiesto que el microempresario en México mantiene una preferencia natural
hacia la accion individual, tendencia que sin duda limita su propio desarrollo y cuya
modificacién requiere de una inteligente y activa labor de motivacion y concertacién. La
accion individual de la microempresa, en el contexto de la magnitud reducida de su propia
actividad, no so6lo le impone diversos obstzculos, sino que le impide acceder a los métodos
y precedimientos modemos de produccién, administracién y comercializacion y, en
consecuencia, alcanzar los niveles de eficiencia que exige un mercado verdaderamente
competitivo.

- RESISTENCIA AL CAMBIO Y A LA EXPANSION.
Tomando en consideracidn que en una proporcion relevante los microempresarios

adquirieron su capacidad de trabajo a través del aprendizaje familiar, tiende a presentarse
una situacion casi natural de resistencia al cambio y a la expansion.



También puede sefialarse como otra razon que explica la resistencia al cambio per
otra parte de la microempresa, la que s¢ encuentra en que las propuestas que generaimente
se le formulan para modemizarse implican cambios verdaderamente drasticos y casi
siempre muy costosos, sin considerar que, tal como sucede con las empresas de otros
estratos, el proceso de cambio se da de una manera gradual, en un proceso en que los
resultados obtenidos van estimulando las acciones de cambio subsecuentes.

- CONSIDERACIONES DE INDOLE PERSONAL O FAMILIAR EN LAS DECISIONES
EMPRESARIALES.

Otra de las caracteristicas generalizadas e importantes que limitan el desarrollo de
la microempresa, sobre todo informal, la constituye la injerencia de consideraciones de
indole personal o familiar en las decisiones de produccion. Es frecuente que Ias presiones
de consumo inmediato se antepongan a los incipientes programas de ampliacion y que los
excedentes productivos sean destinados, no a la reinversion, sino a la satisfaccion de
necesidades bésicas del nicleo familiar. En no pocas ocasiones se presenta, con similares
propositos, la desviacion del destino de recursos de capital de trabajo y, por supuesto, de los
que debieran convertirse en reservas de depreciacion.

- CARENCIA DE ESTRUCTURA FORMAL CONSTITUTIVA.

Es un hecho que la mayor parte de las microempresas se ubica en el sector informal
de 1a economia y que no dispone de una estructura formal constitutiva que regule no sélo
sus relaciones con terceros y con el ambito juridico formal, sino ademas sus relaciones
internas de produccion.

Esta caracteristica constituye una de las limitaciones fundamentales para acceder a

las fuentes convencionales de crédito, incluyendo al financiamiento de fomento y se deriva,

.en diversos casos, del desconocimiento de los trimites, procedimientos y ventajas
especificas que pueden desprenderse de la formalizacion.

Es un hecho, sin duda, que la formalizacion es casi siempre producto de decision
empresarial y casi nunca de una disposicion o requerimiento oficial. La microempresaria
tendria que identificar y aceptar previamente las ventajas implicitas para actuar en tal
direccion.

- FALLA ESTRUCTURAL DE LIQUIDEZ Y DE TIEMPO.
La falta de liquidez es una limitacion que caracteriza practicamente la totalidad de

las microempresas, las cuales en la mayoria de los casos se encuentran aprisionadas entre
empresas proveedoras grandes y medianas que le pagan a plazos. Esta situacion se alivia



temporalmente cuando la microempresa acude al "agio”, pero frecuentemente se agudiza
aun mas en el mediano plazo, en virtud de los términos y condiciones de este tipo de
"financiamiento”.

La falla estructural de liquidez y sobre todo los esfuerzos para su solucion absorben
parte importante del escaso tiempo disponible del propietario o administrador de una
microempresa que, por lo general, se ocupa directamente de todas las tareas importantes de
la gestion empresarial.

- INCUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES FISCALES Y LABORALES.

Es perfectamente bien conocido que en este estrato empresarial constituye una
practica generalizada el incumplimiento de las obligaciones de caracter fiscal y de indole
laboral. Esta situacion de irregularidad se ha convertido no sdlo en un obstaculo para
canalizar ciertos apoyos a la microempresa, sino que en muchos casos constituye una de fas
razones fundamentales por las que el microempresario mismo se resiste a gestionar el
acceso a los esquemas formales de financiamiento. Debe reconocerse que en la
microempresa se presenta un grado importante de explotacion, que en pocas ocasiones
incluye a los propios familiares y a los menores, que no disfrutan de los mas elementales
derechos de un trabajador.

- AUSENCIA DE CRITERIOS DE RENTABILIDAD.

Resulta indudable que la microempresa, por lo general, opera sin criterios objetivos
de rentabilidad y, en los casos de excepcion, los conceptos metodologicos son tan
rudimentarios que resultan improcedentes y en ocasiones contraproducentes en el marco de
una economia inflactonariz. Con frecuencia, el microempresario desconoce con precision
en qué proporcion obtiene utilidades reales o en qué medida su operacién alcanza niveles
razonables de rentabilidad, sobre todo cuando se mezcla la actividad productiva con la
economia familiar.

- INSUFICIENCIA DE GARANTIAS.

Por razones del estrato socioeconomico al que normalmente pertenece, la mayoria
de las mujeres y hombres microempresarios, o quienes pretenden convertirse en tales,
carecen de patrimonio significativo.

Por lo general, su linico patrimonio lo constituye su experiencia y su propia
capacidad de trabajo. Esta insuficiencia de garantias reales, que se agudiza de manera
particular en el éaso de las mujeres empresarias, se constituye en una de las principales
causas del rechazo del sistema formal de intermediacion financiera, y sobre tode de la
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banca comercial, para canalizar a este estrato empresarial recursos crediticios, ain cuando
se trate de financiamiento de fomento.

- CARENCIA DE REGISTROS CONTABLES.

La carencia de registros contables y de documentacién elemental respecto de su
situacion financiera no solo constituye otra de las caracteristicas de ia microempresa que se
ha convertido en una limitacion especifica para avanzar hacia la formalizacion y para que
las instituciones de crédito puedan canalizarle apoyo financiero, sino que ademds impide
que el administrador o administradora de Ja microempresa pueda apreciar o programar la
evolucion de su negocio.

SISTEMA FORMAL DE INTERMEDIACION FINANCIERA *

Para poder incidir efectivamente en la realidad de las microempresas y hacer viable
para ellas el respaldo financiero, resulta de fundamental significacion identificar y
reconocer las limitaciones y obstaculos de cardcter estructural, que impiden su acceso a los
mecanismos convencionales de las instituciones que integran el sistema formal de
intermediacion financiera en México.

Unicamente de esta manera serd posible que de la accion de fomento del Estado y
de la banca de desarrollo, vayan surgiendo soluciones permanentes y alternativas que
aseguren el financiamiento formal para aquellas iniciativas, cuya calidad de proyectos y
capacidad empresarial asi lo justifique.

Es una realidad incuestionable que en México la gran mayoria de los pequefios
establecimientos empresariales alin no tiene acceso regular a los mecanismos
convencionales de crédito institucional y puede afirmarse que buena parte de la explicacion
de esta situacion radica en que el sistema financiero ha sido disefiado expresamente para
atender casi de manera exclusiva los requerimientos crediticios de las medianas y sobre
todo de las grandes empresas.

* Informacion derivada del Programa de Impulso y Respatdo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos, pig.
18.
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PRINCIPALES OBSTACULOS PARA ACCESAR AL FINANCIAMIENTO
FORMAL'

- LOS ANTECEDENTES CREDITICIOS.

Las microempresas que acuden por primera vez en busca de crédito, suelen recibir
una primera recomendacién por parte de la institucion bancaria, en el sentido de efectuar en
forma previa un deposito de recursos frescos en inversién y abrir una cuenta comriente con
el objeto de acumular, durante un cierto periodo, un antecedente que permita inferir al
menos cual es el flujo real de recursos que genera su negocio.

De esta manera, la simple falta de antecedentes s¢ convierte con particular
frecuencia en una barrera infranqueable para muchas microempresas, creandose un
verdadero circulo vicioso, pues el sistema financiero, al igual que el sistema de trabajo io
hace con los estudiantes recién egresados, les exige €l antecedente como requisito y no les
proporciona sin embargo la oportunidad de crearlo.

EL MONTO DEL PRIMER REQUERIMIENTO CREDITICIO.

Un segundo obstéculo estructural, probablemente el mas importante, lo constituye
el reducido monto de! primer requerimiento financiero de la microempresa. Esta afirmacion
se explica mas claramente al reflexionar sobre las siguientes dos consideraciones:

- El margen de intermediacion, es decir el diferencial entre ¢l costo de los recursos y la tasa
de interés activa, permite al intermediario cubrir los costos operativos y de riesgo y generar
una aportacion a sus resultados de operacion. Al tratarse en su mayor proporcion de costos
fijos, es evidente que en la medida en que se reduce el monto de la operacion crediticia, se
genera una presion hacia la alza en el margen de intermediacion y como consecuencia, en ¢l
costo final de los recursos, que al elevarse exageradamente puede convertirse en la causa
principal del eventual incumplimiento.

- Al analizar la primera operacion crediticia de un solicitante, el intermediario financiero
tiene necesariamente que partir del supuesto pesimista de que serd la primera y. Unica
operacion y que, por lo tanto, esta debe ser rentable de por si, independientemente de la
perspectiva de negocio futuro.

Resulta muy diferente cuando un intermediario recibe la solicitud de crédito por un
monto reducido de uno de sus clientes habituales. En este caso, ademis de que el
conocimiento de la empresa pude disminuir los costos, el riesgo y las implicaciones del
analisis, el intermediario considera la rentabilidad no de una sola operacion, sino de la
relacion global que mantiene con su cliente durante un cierto periodo.

* Fuente: Programa de Impulso y Respaldo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos, pags. 19-23.
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Es a final de cuentas, una mera operacion aritmética simple la que permite a los
intermediarios determinar o modificar sus margenes de intermediacion, sin afectar sus
expectativas de rentabilidad. Entre mayor sea el niimero y/o el monto total de operaciones,
mayor serd la posibilidad de reducir porcentualmente el margen de intermediacidén sin
afectar la cobertura de costos y 1as expectativas de utilidades.

Por este tipo de razonamientos, algunos bancos comerciales aplican, de manera casi
automatica, tasas de interés en una relacion inversamente proporcional a las dimensiones y
volamenes de operacion de las empresas. Entre mayor sea la dimension de la empresa y su
requerimiento de crédito, menor sera el margen y en consecuencia la tasa de interés y
viceversa,

Esta situacién de inequidad resuliante se acentda ain mas al considerar que entre
mayores sean las dimensiones y necesidades financieras de una empresa, mayores
posibilidades tendra de ofrecer a los intermediarios financieros oportunidades de negocio
colateral a través de operaciones de servicios bancarios. Expectativa que brinda
adicionalmente a las empresas medianas y grandes una mayor capacidad para negociar
términos y condiciones mas favorables en sus créditos.

Para la microempresa, la limitacion derivada del pequefio monto del primer
requerimiento financiero suele ser un obsticulo infranqueable para acceder al sistema
bancario, € incluso al no bancario. Con frecuencia los intermediarios financieros ni siquiera
avanzan a las fases subsecuentes de evaluacion del proyecto de inversion, de analisis del
riesgo y de identificacion de las capacidades empresariales. En ocasiones, tampoco se llega
a calificar siquiera la calidad de las garantias ofrecidas. No es dificil encontrar entre las
disposiciones internas de algunos bancos comerciales, la que seflala un monte minimo
como requisito para recibir solicitudes de crédito en los casos de empresas pequefias que no
disponen de antecedentes financieros con el sistema bancario.

- LOS REQUERIMIENTOS DE GARANTIA.

La incapacidad para cumplir con los requerimientos de garantias que establecen los
intermediarios financieros formales es el obsticulo al que se concede la maxima
importancia y al que se hace mayor referencia en toda América Latina.

No es extrafio escuchar al propietario de una microempresa quejarse de que acudio a
un banco en busca de crédito para financiar su proyecto de inversion y explicar que le
solicitaron que previamente efectuara un deposito de recursos frescos en inversion en un
monto equivalente al 50% del costo de su proyecto y que presemtara garantias reales
hipotecarias por el valor de avaliic equivalente al 200%, e incluso at 300% del monto del
crédito solicitado:
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También en este caso hay una relacion inversamente proporcional entre la
experiencia crediticia y las garantias requeridas para el otorgamiento de un crédito, lo cua!
debe aceptarse como explicable, ya que la garantia protege contra un riesgo que el buen
antecedente tiende a disminuir.

En ocasiones, el monto del financiamiento requerido anula incluso la importancia de
las garantias, ya que cuando el primer crédito asciende a una cantidad relativamente
reducida, puede presentarse el caso de que ante un incumplimiento temprano del
acreditado, aun cuando las garantias sean mas satisfactorias y suficientes en cuanto a su
naturaleza, importe y facilidad de realizacién, para el intermediario no resulte conveniente
iniciar acciones para recuperar el crédito por la via judicial o extrajudicial, ya que los gastos
implicitos, que no pueden agregarse como parte de los costos de recuperacion, pueden ser
de tal magnitud que resulte improductivo e incluso contraproducente tratar de recuperar el
reducido saldo del adeudo vencido.

Lo anterior explica porqué algunas microempresas no logran el acceso al crédito aun
cuando estén en posibilidades y disposicion de comprometer bienes en garantia
supuestamente mas que suficientes. Es en buena parte de los casos, la carencia de bienes
patrimoniales para comprometer en garantia, se convierte en un obsticulo serio y por lo
general insalvable para las microempresas, restriccion que se hace mas grave para las
mujeres empresarias, ya que los pocos bienes inmuebles propiedad de la poblacion de
menores ingresos, se registran casi invariablemente a nombre de los varones. Por otra parte,
las complicaciones y dilaciones legales para adjudicarse un bien otorgado en garantia
hacen pricticamente imposible para los bancos y también para los intermediarios no
bancarios, el aceptar garantias prendarias de los microempresario

- LOS REGISTROS Y LA INFORMACION DOCUMENTAL.

La falta o insuficiencia de informacion documental es otro de los principales
obsticulos que impiden el acceso de las microempresas a los mecanismos de
financiamiento formal.

La mayoria de las microempresas no dispone simplemente de registros contables y
administrativos de la operacion de sus negocios. En algunos casos, la informacion de que
dispone resulta claramente insuficiente como para que un acreedor, cualquiera que este sea,
pueda responder a las preguntas basicas que toda institucion intermediaria formal necesita
responder favorablemente para autorizar el otorgamiento de un crédito.

- LA ACTITUD Y PERCEPCION BANCARIA.

-

Se argumenta con frecuencia que la banca comercial carece de metodologias
adecuadas para analizar, evaluar, autorizar, operar y supervisar créditos y que esta carencia
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se convierte en uno de los principales obstaculos para que las microempresas puedan
accesar al crédito.

Esta aseveracion es discutible si se toma en cuenta que todos los bancos registran
diariamente y durante las 24 horas del dia, operaciones de crédito individual por conducto
de sus sistemas de tarjeta de crédito y sus esquemas de sobregiro en cuenta cormiente.

Lo que si constituye un verdadero obstaculo es la actitud de escepticismo o de
franco rechazo de los directivos y ejecutivos bancarios y su percepcion de un supuesto alto
riesgo de las operaciones con microempresas y el prejuicio tradicional de que operaciones
muy pequeiias no justifican en términos de rentabilidad el esfuerzo operativo,
desconociendo o haciendo abstraccién de los diversos y crecientes casos de bancos
comerciales privados que operan exclusiva o basicamente con microempresas, y registran
los mas elevados indices de recuperacion y rentabilidad en los respectivos sistemas de
intermediacion.

PRINCIPALES VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA MICROEMPRESA *

- La microempresa puede incorporar con mayor velocidad y menor costo las
mejores técnicas y las innovaciones tecnologicas;

Las nuevas tendencias tecnoldgicas, la apertura comercial y, en general, el proceso
de integracion a la economia mundial, ha planteado al sector empresarial en su conjunto la
necesidad de modernizarse, especificamente de incorporar cambios, en ocasiones
significativos, tanto en el tipo de productos, como en los procesos mismos de fabricacion,

Es evidente que la microempresa redne las condiciones de flexibilidad y versatilidad
mas favorables para ejecutar tales ajustes no solo con la mayor facilidad, sino ademas con
las menores implicaciones en términos de costo tecnologico y de inversiones adicionales en
activos fijos. )

- El propietario de la microempresa compromete su patrimonio con el éxito de su
accion empresarial:

El hecho de que el propietario de los activos y responsable principal de los pasivos,
participe directamente en la administracién e incluso en la propia actividad operativa de la
microempresa, tiende a constituirse en una ventaja competitiva, sobre todo si se considera
que en sus decisiones vincula el destino de su tranquilidad familiar a los resultados de su
propia capacidad empresarial.

* Fuente: Programa ¢ [mpalso y Respaldo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos, pags. 40-45.
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Cuando el director de una empresa grande o mediana fracasa en su gestion, pierde el
empleo; cuando lo hace el microempresario ademas del empleo pierde su patrimonio.

Este ineludible compromiso de largo plazo se convierte en una ventaja competitiva
importante y adquiere mayor relevancia en el caso de las mujeres empresarias por la
importancia valorativa del patrimonio.

- La microempresa puede atender nichos de mercado con reducidos montos de
demanda diferenciada:

A nivel mundial, la demanda de todo tipo de bienes ha tenido a dispersarse en
pequedios nichos de mercado y en México este cambio de actitud en los patrones de
consumo ya trasciende a los niveles de ingresos medios. Los consumidores prefieren cada
vez mas productos diferenciados sobre los de caracter masivo. Una empresa grande
perderia la ventaja competitiva que le proporciona la economia de escala, si pretendiera
atender los crecientes requerimientos particulares de reducido volumen. La microempresa
ha demostrado mas que ampliamente ser la mejor preparada para responder a esta
tendencia.

Adn mas, la microempresa es la dnica con posibilidades reales de trabajar sobre
pedido, factor de competencia que puede ser de una importancia decisiva en cierto tipo de
actividades econdmicas.

- La microempresa puede adoptar la especializacion flexible con menores costos de
inversion: —

La microempresa es sin duda la que est4 en mejores posibilidades estructurales para
lograr una especializacion flexible, que no sélo le permita mantener una conveniente
diversificacion en la demanda sino, ademéas y sobre todo, disponer de mirgenes de
maniobra ante los efectos de la contraccion operativa de una cierta rama de actividad
economica.

El paradigma de la especializacion flexible puede y debe constituirse en una ventaja
competitiva de las microempresas, mexicanas, como sucede ya en muchos otros paises.

- La microempresa es menos sensible al incremento del costo real del
financiamiento y puede absorber costos financieros relativa y razonablemente mayores:

_ Es absolutamente cierto que estructuralmente la microempresa dispone de una
mayor capacidad para asimilar el impacto de tasas de interés mas elevadas que las que
prevalecen en el mercado para otros estratos empresariales ya que existe una relacion
inversamente proporcional entre las dimensiones de las empresas y de los proyectos de
inversion y operacion, por una parte, y la tasa interna de retorno, por la otra.
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Esto no significa, sin embargo, que la microempresa pueda absorber tasas de interés
excesivas y desproporcionadas en su relacion con los indices de inflacion, sobre todo el
financiamiento de inversiones de activos fijos. .

Es importante evitar que €l programa y/o el intermediario financiero le retire la
totalidad del excedente generado a cambio del acceso al crédito, pues estaria asegurando la
sobrevivencia de la microempresa a cambio de sacrificar su evolucion y desarrolio.

- La microempresa puede atender con mayor oportunidad y precisién las reacciones
y recomendaciones de clientes y de proveedores:

La propictaria o administradora de una microempresa estd en condiciones de
mantener una relacion estrecha, personal y continua con los compradores de sus bienes o
servicios y con sus proveedores de insumos y materias primas, lo que le permite reaccionar
con mucho mayor oportunidad y precision a los cambios que en ambas instancias pueden
originarse.

Este vinculo especial puede convertirse en un vehiculo particularmente eficaz para
conocer con la conveniente anticipacion, las acciones y reacciones de las empresas
medianas o grandes competidoras, cuyos directores tendran necesariamente que delegar
esta funcion e incluso subcontratar el servicio.

2. CAUSAS DE MORTALIDAD DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA."

Siendo las empresas micro y pequefias el mayor nimero de los establecimientos
economicos del pais, no cabe duda de que este tema es poco comprendido, en tornoe al cual
se externan con cierta facilidad opiniones poco sustentadas, que en muchos casos reflejan
principalmente la agenda que desea impulsar Ia persona que la expresa. En consecuencia se
maneja una gran cantidad de prejuicios y equivocos y prevalece una gran confusion, mas
peligrosa en tanto que no s ficilmente visible.

- "Micro, pequeiia y mediana empresa®. Un prejuicio particularmente persistente se
sustenta en asimilar los problemas de la micro y pequeiia empresa a los de la mediana. Este
prejuicio es especialmente visible en la frase "micro, pequeiia y mediana empresa”, que se
ha consagrado al hablar de los esfuerzos de fomento industrial y, que implica que es posible
dar los mismos apoyos, en condiciones muy parecidas a empresas que, en la realidad,
tienen problemas muy diferentes.

Esto ha tenido la consecuencia de que muchos de los apoyos, en condiciones muy
parecidas a empresas que, en la realidad, tienen problemas muy diferentes. Esto ha tenido la

* Fuente: PEQUENA Y MEDIANA EMPRESA: Del Diagnéstico a la Politicas. Corona Trevidio, Leonel.
Pigs. 86-110.
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consecuencia de que muchos de los apoyos, financieros y de otro tipo, hayan sido mayor
mente aprovechados por la empresa mediana, mejor preparada para usarlos, ya que ha
tenido mayor participacion en el disefio de estos apoyos.

Por lo tanto no es de sorprender que los sepa méis faciles de aprovechar.
Posiblemente la mayor diferencia consiste en que la empresa mediana, por su propia
dimension, permite a sus directivos delegar en mayor medida las tareas rutinarias, tramites
y otras actividades que el dirigente de la empresa menor no puede delegar.

Asi, el dirigente de la empresa mediana tiene la posibilidad de acudir a los
organismos gremiales y hacer patente sus necesidades y tener influencia en estos.

Esto se ve en la composicion de las directivas de camaras y asociaciones donde las
empresas medianas estan representadas en una proporcion muy superior a la del nimero de
establecimientos que representan, ene el hecho de que los dirigentes de las empresas
menores raramente o nunca son dirigentes de dichos organismos.

Consecuentemente, estos dirigentes, que son medianos encuentran mas facil hablar
en nombre de la "micro, pequefia y mediana™, expresando sus problemas como si fueran los
de todo el sector.

- "Todas las empresas micro y pequefias son iguales”. Muy ligado a este prejuicio esté el
equivoco de suponer que s¢ pueden analizar a las micro y pequefias empresas como un
conjunto homogéneo de entidades, con problemas muy similares. La observacion de estas
empresas muestra que la realidad es muy diferente: hay la microempresa que se considera
como tipica, con un empresario poce educado, analfabeto funcional, que fue obrero en una
empresa que hacia lo mismo y que ahora trabaja por su cuenta.

A este empresario (segin el estereotipo derivado del prejuicio) no le interesa
cambiar, se mueve por compadrazgos, no quiere saber de tecnologia mas eficiente y busca
engaiiar al fisco todo lo que pueda.

A consecuencia de esto no es raro encontrar una cierta mentalidad tanto en el
gobierno como en organismo empresariales, que considera a este empresario como alguien
sobre quien hay que ejercer tutela, que no es capaz de tomar las decisiones que le
convienen, y que por otro lado (como un nifio travieso) hay que cuidar y ponerle limite para
que no se desmande.

En realidad hay toda clase de micro y pequefias empresas; algunas son parecidas al
estereotipo, pero en otras son muy diferentes.

Nos son pocos los casos en que los dirigentes de estas empresas tienen grados

universitarios. Estos casos aumentan cada vez gracias a los programas emprendedor que
tienen algunas universidades: Son muchachas y muchachos recién egresados de las escuelas
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decididos a crear nuevos negocios, o bien son profesionistas con experiencias que al quedar
desempleados generan un pequefio negocio. Incluso podrian citarse muchos casos de
pequeiias empresas de base tecnologicas donde los empresarios tienen una alta calificacion
profesional.

Tal vez la unica distincién relevante y ms o menos general seria entre empresarios
con mentalidad de subsistencias y empresarios con mentalidad de desarrollo.

El empresario con mentalidad de subsistencia es el que, sin importar el tamafio de su
empresa, solo ve su negocio como un modo de lograr el sostenimiento de su familia y del
personal que emples, y solo le interesa en la medida en que la empresa cumpla
aceptablemente ese objetivo.

El empresario con mentalidad de desarrcllo busca que 1a empresa que dirige sea mas
eficiente, que alcance ¢l maximo posible de su potencial.
Considera su situacién actual de tener una empresa micro o pequefia como un paso
necesario para el crecimiento de la empresa pero de ninguna manera lo considera como

algo permanente.

- “Las empresas micro y pequefias mueren por falta de dinere”. Otro equivoco muy
arraigado es suponer que la causa fundamental de muerte de las micro y pequefias empresas
es la falta de dinero. Este equivoco parte de un enfoque muy superficial, el cual solo se
centra en los aspectos claramente observables cuando muere una empresa, pero que no se
preocupa por indagar qué la llevd a una situacién en la cual ya no generaba suficientes
utilidades para sostener su funcionamiento. Lo anterior no tendria mayor importancia si no
fuera porque lleva a poner un gran énfasis en los aspectos financieros de los apeyos a las
empresas menores, aspectos que son importantes pero que, distan mucho de ser los Gnicos o
los mas importantes.

El efecto es que toda la discusion y las acciones se centran en cdmo hacer llegar
dinero de la manera mas expedita a las empresas pequefias, micro y por supuesto medianas.
Con frecuencia éstos esfuerzos fallan o incluso son contraproducentes, porque no toman en
cuenta los problemas de fondo de las empresas. Otro efecto es que los organismos
empresariales agoten su actividad en buscar subsidios y apoyos del gobierno, sin tomar en
cuenta que éstos son pocos funcionables y poco acordes con la politica econdmica del pais.

—~ “La mortandad de la micro y pequeiias empresas es muy superior a la de las empresas
medianas y grandes”. Curiosamente, no hay evidencia clara de que esto sea real. Algunos
hechos incluso parecerian indicar lo contrario. Por ejemplo, De acuerdo con los resultados
de los censos econdmicos de 1993, en el periodo de 1988 a 1993 el mimero de micro
empresas crecio a 68.5%, mientras que el de empresas pequefias 28.5%, las medianas
32.5% vy las grandes s6lo 23.5%. Estos datos demuestran que el nimero de establecimientos
micro y pequefios crecen a un ritmo muy superior al de la poblacion, al del Producto
Interno Bruto y al de las empresas medianas y grandes. Al parecer, si es que hay una gran
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mortandad de las micro y pequefias empresas, el desarrollo de empresas nuevas es muy
superior a la mortandad de las mismas.

Por otro lado, lo que a primera vista aparece como la muerte de una micro ¢
pequeiia empresa, puede ser un cambio de razén social o de giro, o una estrategia para
evitar las consecuencias de una deuda impagable, pero no es comun que el duefio de éstas
empresas “muertas” regrese a ser empleado. Dicho de otra manera: la empresa muere pero
no el empresario, que ripidamente establece otra empresa.

Por otro lado grandes empresas en graves dificultades no mueren aparentemente, lo
que ocurre en realidad es que se conserva la empresa y sus marcas por razones comerciales,
aunque de hecho la empresa haya muerto y sido reorganizada por propietarios diferentes.

Con esto no se pretende decir que no hay que procurar que mueran menos empiesas
micro y pequefias. jOjala no muriera ninguna! En este pais, cuya economia se estd
transformando aceleradamente, a todos nos hacen falta las fuentes de empleo y la escuela
practica de formacion de empresarios que son estas empresas.

FALLAS DE DIRECCION Y ADMINISTRACION

o Ausencia de un sistema de administracion formal. La empresa se maneja erriticamente,
sin que haya una labor sistematica de administracion. Con cierta frecuencia se descuida el
control de las actividades de la empresa, lo que la orilla a elevar los costos de diversas
labores y, mis grave aiin, la lieva a perder la vision de lo que le permitiria hacer dinero.

La administracion deficiente de estas empresas provoca que sus problemas
generalmente no sean visibles sino cuando es demasiado tarde. Al desconocer los
problemas, obviamente no se actoa sobre ellos con oportunidad, frecuentemente se dan
soluciones que no corresponden a la verdadera causa de las dificultades de la empresa,
agravando asi sus problemas hasta llevarla a la desaparicion.

Concuerdan los expertos en que ¢l problema se agrava porque es usual que los
empresarios no acepten ayuda en estos aspectos. Justamente orgullosos por el logro de
haber creado una empresa, no buscan asesoria y rechazan los consejos de quienes podrian
ayudarlos. En ello tal vez hay un aspecto de mentalidad, dificil de modificar. Los
empresarios, en general, pero posiblemente aiin mas los que han creado empresas pequefias
y micro, son fuertemente individualistas. Evidentemente si no lo fueran y no tuvieran gran
_confianza en si mismos, no serian empresarios; pero esto en ocasiones los lleva a no aceptar
que en algan momento podran requerir ayuda.

Por otro lado, es justo reconocer que ain no se ha desarrollado un mercado para la

consultoria a las empresas menores. Los consultores que se encuentran en el mercado se
han formado atendiendo a empresas grandes y medianas, por lo que sus servicios
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frecuentemente resuitan caros para las de menor tamafio y muchas veces poco practicos ya
que tienden a especializarse en giros muy estrechos, mientras que la consultoria a estas
empresas deberia ser una combinacion de aspectos generales y algunas dreas de
especialidad. También es frecuente encontrar que a los empresarios en general no les
resulta facil utilizar los servicios de los consultores. Experiencias poco fructiferas en
consultoria desaniman al empresario a usar estos servicios.

o Crecimiento de la empresa a un ritmo insostenible. La légica de este aspecto al parecer
contradice la sabiduria convencional, que supone que siempre es beneficioso para la
empresa el crecimiento; pero en el caso de las de mener tamaiio no siempre se aplica este
principio.

El primer aspecto que escapa a los empresarios es que el crecimiento acelerado hace
que los requerimientos de capital de trabajo (cuentas por cobrar, inventarios) crezcan mas
ripidamente que la generacion de utilidades, cuya reinversion podria financiar este capital.

En el aspecto de mercado, es muy frecuente que el crecimiento répido de la
empresa haga que la misma tenga que salir a mercados que antes no atendia. Esto significa
generalmente mayores costos de distribucion, clientes mas costosos de atender, y
desconocimiento de la solvencia y seriedad de los nuevos clientes, lo cual reduce sus
utilidades. El esfuerzo por crecer rapidamente, muchas veces se hace a costa de reducir -
precios o dar mejores condiciones de crédito, lo cual reduce alin mas las utilidades.

Generalmente este crecimiento también requiere de nuevas inversiones en activos
fijos, con mayores cargo de depreciacion, y con tecnologias que los trabajadores ain no
dominan.

Todos estos conceptos hacen que el capital con que se inicio la empresa, que
generalmente se constituia de aportaciones o préstamos sin costo o a un costo bajo, deba
completarse con créditos que, por blandos que sean, reducen la rentabilidad de la empresa.
Y dado que la tasa de interés influye fuertemente en los gastos financieros, reducen ain
mas las posibilidades de crecimiento, pero si se insiste en crecer rapidamente la alternativa
es un mayor endeudamiento y en consecuencia una menor rentabilidad. Esto puede [levar
facilmente a un circulo vicioso en el que la sitvacion sera progresivamente peor.

La seclucidén a este circulo vicioso estd en las mejoras de productividad o en la
posibilidad de aumentar las aportaciones de capital, pero en estos aspectos generalmente
estas compaiiias son débiles.

Un aspecto no financiero que complica esta situacién es el control de la empresa. El
directivo de la micro o pequefia generalmente asume una gran gama de funciones en su
compaiiia. El crecimiento acelerado le lleva a tener que delegar responsabilidades en su
personal. Esto no es ficil por varias razones. Si el crecimiento ha sido muy rapide no habra

=11 -



dado tiempo de formar personal para asumir las funciones que se deben delegar. Por otro
lado, por haber contratado personal de escasa preparacion, debido a los costos de personai
de nivel mejor, a la hora de tratar de delegar no obtiene el resultado que espera. Si trata de
contratar personal profesional, lo encuentra caro y sin la experiencia especifica que
requiere, por lo que tendria que invertir tiempo en este personal antes de ver resuitados.

Esto lleva al directivo a un dilema cuyas alternativas son igual de malas: delega a
personal que no reine las caracteristicas necesarias, pierde el control de la empresa y baja
la eficiencia, o se resiste a delegar, sobrecargiandose de trabajo, por lo cual descuida su
- labor, pierde eficiencia y control de la empresa. Si a esto agregamos el aspecto psicologico
del empresario que cree que él es el unico que sabe hacer bien las cosas, tenemos un
problema muy compiejo.

En conclusidn, el despegue de las empresas menores es un momento critico en la
vida de las mismas; el crecimiento demasiado rapido y sin control puedé facilmente
arruinarias. El empresario, movido por el natural deseo de crecer, no mide los riesgos ni los
requerimientos financieros, mercadoldgicos y de capacidad directiva que la empresa
necesita cubrir para crecer sin dificultades.

No se pretende decir aqui que la empresa no deba crecer o que deba resignarse a
tener un tamafio pequefio; pero es evidente que crecer es un paso que debe emprenderse con
conocimiento de las posibles consecuencias que tendra,

* Conirol de costos. Es una herramienta que facilita delegar responsabilidades y controlar
las actividades productivas y de mercadotecnia.

La contabilidad de costos es un aspecto notoriamente deficiente en las empresas
mexicanas y, mas ain, logicamente, en las empresas micro y pequeflas. Esta realidad
dificulta que las empresas manejen con eficiencia sus recursos al no darse cuenta de lo que
les cuesta e! desperdicio, los inventarios, los retrabajos y otros aspectos similares.
Asimismo, al no tener una idea clara de los costos por producto o servicio, o el costo de
atender a cada cliente o segmento del mercado con frecuencia estin atendiendo mercados,
produciendo productos o dando servicio en los que no tienen utilidades, lo cual pone en
riesgo la continutdad de su empresa.

® Mercadotecnia deficiente. La falta de una mercadotecnia formal se refleja en una

. deficiencia para ubicar nuevos mercados o nuevas necesidades que la empresa podria estar
atendiendo, asi como para ubicar los cambios que el mercado estd demandando. El
empresario, generalmente con una gran vision del negocio que emprendio, se aferra a la
receta que le dio éxito, y no se adapta a los cambios de su mercado.
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La mercadotecnia es un campo dificil de emprender en forma individual para las
empresas micro y pequefias; el individualismo de los empresarios hace dificil que esta
solucion se adopte en forma generalizada por un gran nimero de empresas.

o Inversiones no productivas. Esta es una falla muy ligada a un manejo deficiente de los
costos, que impide evaluar adecuadamente la rentabilidad de una inversion. Cuando el
empresario prospera o se siente seguro de su negocio, en ocasiones hace inversiones no
productivas, o al menos no tan productivas como deberian ser.

Con alguna frecuencia se invierte en una nave industrial o un edificio de oficinas, ¢n
equipo de transporte para el duefio de la empresa e incluso en equipo mas moderno, sin que
haya perspectivas de darle un uso adecuado en un plazo razonabie.

Estas inversiones no se estudian suficientemente, en la mayoria de los casos porque
el empresario carece de conocimientos suficientes de los métodos para evaluacion de
inversiones,. y también por la falta de datos que deberia proveer un sistema de costos. Asi,
muchas veces los posibles ahorros que se esperan de estas inversiones no se materializan.

Estas inversiones son ain mas dafiinas cuando la empresa se endeuda para
solventarlas o compromete la reinversién de sus utilidades en capital de trabajo o en activos
productivos para llevarlas a cabo.

o Falta de mentalidad empresarial. A este concepto se le ha dado con frecuencia un
sentido peyorativo, como si se quisiera indicar que el directivo de ia micro y pequefia
empresa no tiene la suficiente inteligencia para llevar a cabo su trabajo. Ese no es el sentido
que entenderemos en este punto. A lo que nos referimos es a una mentalidad sin un
concepto claro del papel que el empresario debe jugar en su empresa y en el desarrollo de
ésta.

PROBLEMAS DEBIDO A LA ESCALA

Este aspecto pareceria obvio, y se esperaria que en general el empresario estuviera
muy conciente de su debilidad, lo que no siempre es el caso. El principio de las economias
de escala, asi como la experiencia (medida como operacion acumulada), son aspectos bien
estudiados y en general establecen que una pequefia o micro empresa tiene costos
substancialmente mayores por unidad de produccion o servicio, que la mediana o la
agrande. Obviamente estos principios tienen excepciones importantes, por ejemplo las
empresas de servicio, las que hacen productos o servicios de especialidad o aquelias cuyas
ventajas competitivas no se basan en el precio, sino en un nivel de servicio, calidad,
singularidad u otros.
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o Falta de especializacion. Muchas micro y pequefias empresas tratan de competir en
toda la linea con sus competidores de mayor tamafio, a pesar de que sus cOstos son mayores
debido a su pequeia escala. La especializacion de la empresa de menor tamafio en una linea
corta de productos o servicios, le permitiria compensar sus desventajas de tamaiio.

Muy ligado a este problema esta el exceso de integracion de la empresa. Por razones
de seguridad en el abasto, o por tener mejor control de su produccion, las empresas se
integran en exceso, tratando de hacer internamente partes o subensambles que pednan
comprar o subcontratar. Al hacerlos internamente sus costos se elevan, por lo que el
producto final es menos competitivo en el mercado.

o Abastecimiento costoso. Este es un problema muy frecuente. Al tener que adquirir sus
insumos en pequeiios volimenes, la empresa paga un costo mas elevado que el que esta al
alcance de la mediana y gran empresa que, ademas de tener descuentos por volimen, puede
tener personal especializado en la labor de abastecimiento, que le permite explorar
permanentemente las opciones de abastecimiento que ofrece el mercado. En la micro y
pequeiia empresa ésta es una de las muchas funciones que concentra el directivo, por lo
cual no le puede dar una atencion adecuada.

Otras fuentes de costo elevado son el transporte de lotes pequefios de insumos,
comparativamente mas costosos por unidad transportada, y otros aspectos del
abastecimiento, como pueden ser seguros de transporte y almacenaje.

e Mercadotecnia costosa y anticuada. Aqui se trata el problema de que, debido a la corta
escala de las operaciones, es dificil establecer una mercadotecnia moderna y eficiente para
los productos o servicios de la empresa.

= Adicionalmente, para las empresas menores es casi imposible aplicar las técnicas de

mercadotecnia, sobre todo de promocion y publicidad, debido a lo costoso de estos
servicios para quien opera a pequefia escala.

PROBLEMAS EN LAS OPERACIONES
Estos problemas se relacionan con aspectos de administracion, en este caso la

.administracion de operaciones.

e Produccicn. Se clasifican en este rubro varios aspectos cuyo efecto en general es
reducir 1a competitividad de la empresa: )
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= Inadecuada sistematizacion de la produccion. Lo cual muchas veces impide liegar a la
productividad que podria alcanzar la empresa con la tecnologia que dispone.

=> Mano de obra escasa. Indudablemente se trata de mano de obra escasa a los precios que
puede pagar la pequefia empresa, que tiene que competir por mano de obre no solo con
las empresas medianas y grandes, sino también con la economia informal que muchas
veces paga a un obrero especializado, aunque sin beneficios sociales.

= Magquingria y equipo inaccesibles. Esto se refiere muchas veces al costo de equipo
nuevo, lo cual obliga a adquirir equipo usado y también se refiere a que se fabrica poco
equipo para operar en pequeiia escala en muchos ramos.

= Merma excesiva. Podria verse como un efecto de la falta de sistematizacion de la
produccion, sobre todo en los aspectos de calidad, productividad, capacitacion y
concentracion de personal inaficiante.

= Capacitacion deficiente y maro de obra ineficiente. La ineficiencia de 1a mano de obra
podria ser falta de capacitacion; también es posible que la dificultad para pagar salarios
competitivos cause que las empresas menores no dispongan del mejor personal en el
mercado.

e [Insumos.

=» Condiciones de pago mds exigentes, en comparacidon con las que pueden tener la
empresa mediana y grande. El tener un acceso mas limitado al credito de los
proveedores eleva el costo de los insumos, y hace que el pequefio empresario reguiera
crédito o tenga intenciones para la disponibilidad de su capital de trabajo.

= Mala calidad de materia prima, atribuible, tanto a 1a falta de sistemas como al hecho de
adquirir materia prima mas barata en un intento por mejorar sus costos.

= Escasa oportunidad en la entrega. Debida posiblemente a que por su pequefia escala
carece de poder negociador con los proveedores.

s Caracteristicas del producto. Un producto inferior poco competitivo, se menciona
como una causa de mortandad de las micro y pequeiias empresas.

= Escasa innovacién, productos anticuados o fuera de moda. En este aspecto podrian ir
consideraciones de tecnologia, de disefio o de moda. En varios foros se ha mencionado
ya que la innovacion tecnologica estz en general fuera del alcance de la micro y
pequedias empresas. Pero ademés de los aspectos especificamente técnicos, estan en el
disefio formal, disefio ergonémico, disefio mecanico, que generalmente no se
consideran parte de los servicios de innovacién tecnolégica disponibles en el pais.
Asimismo hay que considerar los aspectos de moda en algunos sectores, a la cual
generalmente el pequefio y micro empresario accede tardiamente, estando en
desventaja.

= Calidad deficiente.
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= Mercado saturado. Por falta de capacidades de investigacion de mercado, es comin que
los pequefios empresarios estén en mercados muy competidos y saturados, dado que en
general imitan la oferta de otras empresas exitosas, sin una conciencia clara de la
necesidad de diferenciacion de su producto o servicio.

= Presentacion deficiente de los producios, esto esta muy relacionado con el problema de
disefio y moda, que resta atractivo a la oferta y en cierta medida hace que no les sea
posible cobrar un buen precio por producto o servicio.

e Relaciones humanas. Se refiere a la capacidad de relaciones humanas del empresario.
Relaciones con su personal, con sus proveedores, con clientes y con bancos. Es dificil decir
si esto se debe a las fallas en la técnica de direccion, a la falta de tiempo del directive de la
micro y pequeiia empresa para dedicarse a estos aspectos o a caracteristicas de
personalidad, como podria ser en algunos casos. No cabe duda de que en algin caso eso
podria ser causa de dificultades o hasta de mortandad para una empresa, ya que no dispone
de muchos recursos para compensar falias en estos aspectos.

PROBLEMAS DEL ENTORNO: MERCADO

De las causas de mortandad que entran en este grupo, las dos primeras podrian
considerarse como tendencias a largo plazo, que no cambiaran con facilidad, mientras que
la tercera causa, aunque hoy es muy relevante, podria considerarse como coyuntural, es
decir, que podria cambiar al modificarse el desempefio general de la economia.

o Cambios de las cadenas productivas tradicionales. La liberacion del comercio
internacional, la apertura de las fronteras a la competencia del exterior es posiblemente la
fuerza que mas esta cambiando las cadenas productivas, comerciales y de servicios en los
que la micro y pequefia empresas estaban insertadas. En muchos casos las empresas
menores son las menos preparadas para enfrentar la competencia internacional, y estan
siendo desplazadas por competidores internacionales, no siempre leales, contra los cuales la
empresa menor tiene pocas posibilidades de defensa.

e Requerimientos crecientes de los mercados. El movimiento mundial en pro de mayor
calidad y productividad estd dejando fuera del mercado a muchas micro y pequefias
empresas, que frecuentemente carecen de los recursos tecnolégicos, metodologicos,
financieros y de personal que necesitarian para adaptarse a estos nueves requerimientos.

Los mercados estan requitiendo en acelerado cambio tecnologico, lo cual impone
una fuerte presion a la micro y pequeiia empresa. Los mecanismos de apoyo tecnolégico
rara vez estan al alcance del sector empresarial; no tanto por el costo de estos servicios que
frecuentemente estan subsidiados, sino mas bien por falta de un “receptor” en la empresa,
capaz de implementar esos avances.
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o Plazos largos de cobraniza. Este problema afecta a las empresas micro y pequeiias, las
cuales, debido a su escaso poder negociador, se ven comprimidas entre proveedores y
clientes; los primeros les exigen pago rapido de sus adeudos y en muchos casos piden de
contado, mientras que los segundos alargan sus plazos de pago, tanto por la negociacion de
éstos como cumplir los plazos pactados. Esto, unido a las altas tasas de intereses, encarece
fuertemente el costo de un capital de trabajo cada vez mayor.

PROBLEMAS DEL ENTORNO: FINANCIAMIENTO

En este rubro se da una mezcla de factores estructurales y circunstanciales que son
dificiles de separar. Es claro que la banca comercial no esta preparada para atender las
necesidades de financiamiento de las empresas micro y pequetias.

Los problemas financieros son el aspecto mas visible de la falla de una empresa,
pere no necesariamente son la causa de fondo de su muerte, sino que indica un problema
mas profundo en su estructura o en su entorno.

También debe decirse que los aspectos financieros agravan los problemas de la
micro y pequeifias empresas, y que problemas que en otro entorno serian solucionables, se
vuelven mortales en un entorno financiero adverso.

o [Escasez de crédito. Se menciona mucho la resistencia de la banca de primer piso a
operar los fondos de fomento, pues al agregarles sus propias condiciones el resultado es que
los fondos etiquetados para “micro, pequefia y mediana enipresa”, terminan siendo
otorgados a las empresas medianas, mucho mejor preparadas para cumplir con las
condiciones de la banca comercial.

La falta de un buen esquema de garantias para el crédito a las empresas micro y
pequeiias complica afin mas este problema. La mayoria de 1as micro y pequefias empresas
no disponen de garantias tangibles suficientes para dar a los bancos la seguridad que
quieren tener en estos préstamos. Se ha propuesto desde hace tiempo que los préstamos se
garanticen mediante estudios de factibilidad.

o Tasas elevadas en el crédito. El impacto que este factor tiene sobre los costos de la
empresa no es facil de medir para los directivos de la micro y pequefia empresa, quienes
por lo general, como ya se habia mencionado anteriormente, tienen un sistema de
contabilidad de costos deficientes.

o Incumplimiento de los requisifos para tener acceso al crédito. Los requisitos para tener
acceso al crédito pueden considerarse como un cuello de botella que ha hecho que los
fondos promocionales todavia no tengan el efecto que se busca en la micro y pequefia
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empresa y que. en opinion de algunos entrevistados. son la causa de gue los fondos de
fomento estén llegando principalmente a empresas medianas y pequeias altamente
profesionalizadas.

RELACIONES CON LAS AUTORIDADES

e Aspectos fiscales. La ignorancia de esta reglamentacion lleva a las micro y pequeiias
empresas a cometer errores graves en materia fiscal y el temor a las consecuencias hace que
las empresas prefieran cerrar antes que afrontar los problemas legales y penales que
tendrian. Por otro lado, la complejidad de los reglamentos fiscales hace que para una
comrecta aplicacion de los mismos se requieran de los servicios de especialistas a los que no
tienen acceso las empresas menores.

o Tramites complejos. Se trata de un problema dificil de evaluar, ya que su costo no se
puede medir con precision. Para la empresa grande y mediana, los tramites tienen un costo
menor, pues disponen de personal para llevar a cabo esos tramites; en cambio, en las micro
y pequeiias, el que hace el tramite es el empresario mismo.

o Falla de organizacion y liderazgo. En términos generales, se observa que la micro y
pequeiia empresa no tienen suficiente representacion en camaras y asociaciones
empresariales. Esta falta de representacion y liderazgo, ha ocasionado que los problemas de
este sector empresarial no hayan sido suficientemente comprendidos ni atendidos. En
consecuencia, las soluciones que se plantean no salen de los propios directivos de las micro
y pequefias empresas y pecan de poco practicas € inaplicables.
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IIL. SITUACION ACTUAL DE LA MUJER EN MEXICO'

El acontecimiento que mas ha trastomado el orden tradicional en el mundo de los
negocios es el acceso de la mujer a cargos de responsabilidad, y luego a puestos directivos.

La mujer ha desempefiado un papel determinante en la historia en los diferentes
ambitos de la actividad humana (familia, educacion, laboral, politico, religioso, cultural,
etc.), y en todos ellos, ha llegado a ocupar puestos destacados, y no contenta con ello,
propone y logra cambios sustantivos.

Asi en México como en todo el mundo, Ia mujer es personaje estelar y activo, para
el desarrollo del género humano, no solo por su papel de madre sino como agente
productivo, generador de riqueza y, de intercambio de conocimiento e informacion.

Las mujeres poseen caracteristicas particulares que las distinguen por su desempeiio
en las organizaciones. En especial, las mujeres que estan llegando a las empresas hoy en
dia, particularmente las mis jovenes representan una fuerza de cambio impresionante.

Cuando las mujeres reciben una oportunidad se puede esperar de ellas que haran el
mayor de los esfuerzos. La mujer ha cumplido con todos los requisitos que la sociedad le
puede pedir y mas, pues tiene una doble jomnada laboral en casa y trabajo que nadie le
reconoce.

Una ejecutiva, después de que sale de la oficina tiene que ir a hacer las compras del
dia y estar al pendiente de que no falte nada en su hogar, revisar la tarea a los hijos y
preparar el almuerzo y la comida del dia siguiente y posteriormente llegar temprane a su
centro de trabajo y ser eficiente y efectiva.®

Sin embargo, las mujeres estin lejos de claudicar ante ia fuerte carga de trabajo que
significa cumplir como profesionistas, madres y esposas.

Cualquier mujer que tenga responsabilidades multiples e igualmente prioritarias en
el terreno profesional y familiar tiene que hacer verdaderas maravillas con su tiempo.

Este habito de las mujeres modernas, de hacer rendir su tiempo al méximo, es una
fuente de riqueza para cualquier organizacion. Son agentes de cambio netos, pues buscan
un lugar dentro de la misma, saben que tienen que empezar por romper con las viejas
estructuras; su conducta estard, en consecuencia, impulsado por la bisqueda del cambio.

" Revista CONTACTO Aiio 8 No. 82 (Sept.1997)
* Guia para ¢l Ejecutivo de Hoy, Protard. Olivier.
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En los 70's, alrededer del 20 al 25% de los estudiantes a nivel licenciatura eran
mujeres, ahora representan casi el 50% de la poblacién estudiantil.

Las mujeres saben que la tendencia es que los hombres rechacen la idea de que la
mujer sea lider, por elle, cuando ellas tienen la oportunidad de dingir, buscan consensos y
procuran que sus decisiones vayan en armoniza con los miembros del equipo de trabajo.

Ahora, tienen un espacio mas abierto, producto de las luchas revolucionarias de
generaciones, pero si analizamos nos podemos dar cuenta que tenian un papel especifico.
En cada generacion ha habido siempre un grupo importante de mujeres que luchan.

La incorporacion de Ia mujer en la vida productiva del pais se dio a partir de los
afios 40°s pero su acceso fue a través de puestos auxiliares, El acceso a las universidades es
a partir de la década de los 50°s; en los 60’s las mujeres egresadas empiezan a trabajar, y en
la época actual la mujer ya tiene una experiencia muy valiosa, esta ocupando posnclones de
liderazgo en los diferentes ambitos.

AGRUPACIONES EN MEXICO®

En el mundo entero han comenzado a surgir diferentes agrupaciones, enfocadas a
promover el apoyo, evolucion y refortalecimiento de las mujeres empresarias.

En el caso de nuestro pais, por citar algunas, surge la Asociacion Mexicana de
Mujeres Empresarias (AMME), que tiene presencia en 7 estados de la republica, se fundo
hace 3¢ aiios, -hasta hace 12 era la Asociacion de Mujeres Jefes de Empresa-, y en la
actualidad tiene vinculacién con mas de 35 paises.

A través de diversos eventos, las empresarias comparten experiencias y plantean
posibilidades para un mejor desempeiio. El nimero de socias ha ido en aumento,
actualmente son 300, y es que a decir verdad, el futuro de la mujer empresaria, tanto en
México como en el mundo es muy amplio.

La Unidn de Crédito para la Mujer Empresaria se constituyé en febrero de 1995
como una S A de CV, tiene relacion con la Asociacién Mexicana de Mujeres
Empresarias, porque algunas de las personas que criginalmente empezaron el proyecto son
socias de ésta, aunque al constituirse quedo totalmente independiente. Son 62 socios
fundadores, de los cuales 10 pertenecen a la Asociacién, y en éste momento la Union
cuenta con 500 socios.

* Revista FEM Aiflo XIX No. 148 (Julio 1995).
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CARACTERISTICAS DE LA MUJER DIRECTIVA®

La crisis econdmica actual en nuestro pais, ha ocasionado estragos tremendos en
todos los niveles y sectores empresariales, sin embargo, debemos conservar una actitud
positiva y emprendedora para afrontar los problemas y tratar de tomar decisiones correctas
a través del anilisis de alternativas.

Mashushita define crisis come “el momento de luchar, el momento de cambiar y el
momento de surgir”. Ante ella, ver las oportunidades, no estancarnos y esperar a que todo
se desmorone y que el tiempo realice su accion.

En las empresas actuales, se requiere de ejecutivos y directores de excelencia,
capaces de asumir responsabilidades, y seguir una linea de calidad total.

La empresa se puede definir como aquella organizacion que debe dar cabal
respuesta a los clientes, colaboradores e inversionistas, y como consecuencia a la sociedad.”

En las empresas existen clientes externos € internos; los primeros, son las personas
a las cuales somos utiles y servimos proporcionandoles mercancias y servicios; y los
segundos, son nuestros clientes, colaboradores, jefes y otros departamentos y por lo tanto
debo ser eficientemente 1til a ellos.

Para poder ser un buen directivo necesita cumplir las siguientes caracteristicas:

1. Voluntad. Es el querer ser una directiva de alto rendimiento. Debemos
acordarnos que la voluntad mueve montafias.

2. Crecimiento Equilibrado. Porque al ir creciendo profesionalmente lo hace
paralelamente en los aspectos familiar, social y espiritual, dando orientacién y
fuerza a la calidad humana, inspiradora de todas las demas calidades.

3. Debe ser una sofiadora muy especial, capaz de traducir sus suefios en realidad.
Siendo capaz de hacer sofiar a su grupo de colaboradores y con ellos alcanzar
sus mejores suefios, “si lo puedes sofiar, lo puedes lograr”-Walt Disney.

Ovidio decia: “en el terreno del crecimiento humano debemos pensar que
nuestro destino es el de simples mortales pero debemos sofiar como dioses™.

4. Enorme Capacidad Creativa. [nventa los medios que la proyecten a un nivel
superior. Es capaz de crear sus propias circunstancias. Esta conciente que la
creatividad es el pasaporte para viajar no sdlo a nivel pais sino a niveles
internacionales. “Saber crecer haciendo crecer a los demis” — Ingresar mas-
Gastar menos-Servir mejor -.

* Segin el C.P. Lechnga Santillin, Ffrain
* Definicifn del C.P. Lechoga Santillin, Efrain.
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10.

1.

12.

13.

14.

15.

16.

17

Comunicadora Excelente. Porque tiene la imperiosa necesidad de dar v recibir
informacion que la lleva a la toma de decisiones, saber emitir mensajes— saber
recibir mensajes.

Fomenta en Alic Grado las Relaciones Humanas. Propicia la convivencia
armonica. Parte del supuesto de que no trata con seres perfectos, y les ayuda a
suavizar situaciones tensas en la empresa, en la vida y llega a convertirse en la
mas respetable.

Promueve la Calidad en el Servicio al Cliente. Entendiéndose como capacidad
el nivel de respuesta a las expectativas de mi cliente.

Debemos ver la calidad no con nuestros ojos, sino con los ojos de nuestro
cliente. A los clientes hay que capturarlos, servirlos y conservarios. La
satisfaccion del cliente es lo que nos permite permanecer en el mercado.

Tiene una enorme Capacidad de Cambio. Lo ve como un aliado y no como un
enemigo.

Sabe administrar su tiempo. Tiene que proceder con sabiduria, entereza y
disciplina, de acuerdo z las exigencias de la empresa.

Sabe delegar, obtener resultados a través de las personas. La delegacion es el
arte de tener tiempo. Es el unico camino para crecer como directivos y hacer
crecer a los colaboradores. Delegar es el arte de tener tiempo para lo importante.

Sabe optimizar los recursos humanos, que son €l activo més preciado de una
empresa y de un directivo, considerando tres habilidades: habilidad de encontrar,
de capacitar y adiestrar, y de motivar.

El dirigir es el arte de obtener resultados a través de las personas.

Debe promover en alto grado la capacitacion, “quien piense que la cultura es
cara, que piense cuanto cuesta la ignorancia™ — Aristételes.

Promueve el trabajo en equipo. Hay que recordar que cinco cabezas piensan
mas que una.

Es una gran motivadora. Promueve, entusiasma, inspira y logra que su equipo
de colaboradores quiera llegar a un punto. “Tratémoslos como estrelias y
actuaran como estrellas”. “Tratemos a las personas no como son, sino como
debieran ser, y les ayudaremos a serlo”.

Promueve la productividad. Optimiza los recursos materiales, humanos,
economicos, cte. La orientacion de la mente humana a la produccion de bienes y
servicios.

Es “suertuda”. Muchas personas creemos que tener talento es cuestion de
suerte y no que tener suerte es cuestion de talento. Mientras mayor preparacion,
mayor suerte, porque estamos trabajando para alcanzar las metas fijadas y
convertirnos en ejecutivos de excelencia.

Enfoque a Resultados. El directivo no cobra por horas en la empresa sino por
resultados, hay que ser “rentables”.
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PRINCIPALES VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA MUJER EMPRESARIA’

o Una clara perspectiva de largo plazo en la proyeccion de su negocio y en las
decisiones emprésariales. En razoén de su propia naturaleza, y muy probablemente por
razones de maternidad, la mujer tiende a incorporar el mediano y largo plazo entre las
consideraciones de sus principales decisiones. En la administracion de una empresa, esta
previsién tiene la mayor importancia y, de hecho, se convierte en una ventaja competitiva,
sobre todo en aqui en México, donde un prolongado periodo de proteccionismo no sdlo
permitié sino que propicié que los hombres de empresa de todos los estratos concretaran
negocios con bajos indices de eficiencia y altos niveles de ganancia en el muy corto plazo.
Un cierto nimero de proyectos y actividades, que han sido regularmente rechazados porque
no comienzan a madurar, en términos de utilidades, sino hasta el 4° o 5° afios, surgen como
oportunidades de negocio especialmente atractivas para las mujeres microempresarias.

o Una amplia experiencia y una formacion sélida en la administracion de inveniarios y
de recursos. La tradicional encomienda que se ha hecho a la mujer de administrar el
ingreso, o mas bien, el gasto familiar, le ha otorgado una formacion casi natural para
administrar recursos financieros y materiales con particular eficacia.

Cuando esta capacidad y experiencia doméstica se manifiesta en la actividad
empresarial, se traduce en una administracion cuidadosa y, en consecuencia, en un factor de
competencia. En diversas actividades productivas, el manejo adecuado ¢ inteligente de los
inventarios y de los recursos financieros, constituye un elemento decisivo del éxito
empresarial. .

s Una preocupacion constante por construir, ampliar y proteger su patrimonio. La mujer
se ha caracterizado efectivamente por otorgar un valor muy elevado al patrimonio familiar.
No sblo estd siempre dispuesta a realizar un gran esfuerzc y a mantener una estricta
disciplina para lograr construirlo, sino que para ofrecerlo de respaldo en una iniciativa
empresarial y una operacion crediticia, lo hace con el mayor cuidado y cautela, después de
haber revisado minuciosamente su proyecto de inversion y practicamente haber eliminado
cualquier riesgo innecesario o previsible, el sistema financiero dificilmente puede tener
mejor garantia de pago y mayor certeza de viabilidad de un proyecto que ta decision de una
mujer de poner su patrimonio en riesgo.

o Una extremada prudencia en la asuncion de riesgos. La mujer empresaria es, en
términos generales, extremadamente cautelosa para asumir riesgos, en ocasiones con una
exageracion tal que llega a convertirse en una desventaja efectiva. La realidad de México,
sin embargo, hace destacar la prudencia como una cualidad empresarial de la mayor
relevancia. Esta es una conclusion que comparten la mayoria de las instituciones
financieras v organismos no gubernamentales que atienden a la mujer empresaria. Es cierto,
por otra parte, que el riesgo de exageracion tiende a eliminarse conforme la mujer avanza

* Foente: Programa de Impulso y Respaldo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos. Pags. 46-52
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en un proceso de capacitacion empresarial, ain cuando la cautela se mantiene siempre, sin
duda como una importante ventaja competitiva.

o Una buena disposicion a organizarse y a participar con ofras mujeres en iniciativas de
interés comiin y suficiente pragmatismo para obtener resultados realistas y concretos en el
corto plazo. La experiencia a nivel mundial también confirma que las mujeres empresarias
dispones, por lo general, de una actitud favorable y de una buena disposicion para
organizarse con otras mujetes empresarias, incluso con ellas que compiten, con el fin de
participar en iniciativas de interés comiin. En estos casos, las mujeres cuidan celosamente
gque sobre el interés individual prevalezca el beneficio colectivo. También es cierto que las
mujeres empresarias se organizan para obtener resultados y beneficios concretos,
especificos y verdaderamente alcanzables en el corto plazo, lo que por supuesto significa
una ventaja importante de caricter empresarial.

e Una operacion caracterizada por la austeridad y la inclinacion a evitar gastos
superfluos e innecesarios. En términos generales, y sobre todo en los estratos de menores
ingresos, la mujer empresaria opera con criterios de austeridad, evitando los gastos, a los
que son por cierto muy proclives los hombres empresarios, que si bien pueden “dar
imagen™ al director y/o propietario, contribuyen muy poco a la productividad empresarial.
La realidad demuestra que la mujer no siente una motivacién especial para imitar los
patrones de comportamiento de los directivos de las grandes empresas, los que al aplicarse
a microempresas pueden tener efectos verdaderamente nocivos.

LA REPERCUSION SOCIAL DE LA ACCION DE FOMENTO A LA
MICROEMPRESA DE MUJERES'

El impulso y ¢l respaldo especializado a la mujer empresaria de bajos ingresos han
venido adquiriendo una relevancia de orden estratégico en América Latina, como accion
instrumental de la politica de desarrollo econémico y social y de los programas de combate
a la pobreza.

Se ha confirmado que en los paises de desarrollo que los recursos que ingresan a la
familia por conducto de la mujer empresaria o trabajadora, tienen un impacto social de
mucha mayor significacidn, que cuando se reciben a través del hombre empresario o
trabajador.

Los estudios de impacto social que sobre el particular han realizade muy diversas
.instituciones {(Grameen Bank de Bangladesh, BRI-KUPEDES de Indonesia, K-REP de
Kenia NABARD de la India, Banco Mundial de la Mujer, etc.) varian ligeramente en los
porcentajes, pero los resultados son igualmente contundentes. Cuando los recursos ingresan
al hogar por conducto de la mujer empresaria, el porcentaje quie se destina a atender las

" Fuente: Programa de Impulso y Respaldo a ia Mujer Empresaria de Bajos Ingreses. Pags. 24-28
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necesidades esenciales en materia de alimentacion, salud, vestido, educacién y vivienda,
son significativamente mas elevados que cuando los recursos ingresan a través del hombre
empresario.

Este supuesto puede tener mayor relevancia social al considerar que la mujer
empresaria en México tiende a coniratar un nimero relativamente mayor de trabajadores
mujeres que lo que hace el hombre empresario.

e La microempresa mantiene un levado indice de generacion de empleo por capital
invertide. Es manifiesto que un prolongado periodo de crisis disminuyd seriamente la
capacidad del sector empresarial para contribuir a la generaciéon de empieo permanente,
reduciéndose las posibilidades de la poblacion de menores ingresos de alcanzar mayores
niveles de bienestar. Es evidente, asi mismo, la urgencia y la decision politica de devolver a
tales estratos la oportunidad de resolver sus respectivos problemas y dificultades a través
del acceso al empleo permanente.

o La microempresa responde a una demanda de cardcter regional y atiende necesidades
de consumo basico de poblacion mayoritaria. En contraste con la orientacion de una
proporcion significativa de las empresas grandes y medianas, de satisfacer necesidades de
consumo urbano, y en no pocas ocasiones de indole superfluo, de un nicleo minoritario de
altos ingresos de la poblacion, la microempresa responde, por lo general, a una demanda de
caracter regional y atiende, en buena medida, necesidades de consumo basico de la
poblacién mayoritaria de menores ingresos. Esta ventaja comparativa no séle contribuye a
disminuir los problemas de distribucion y de transporte, sino ademas y sobre todo, a atenuar
las presiones inflacionarias y la afectacion del consumo basico de la poblacion mas
desprotegida.

e La microempresa contribuye mds rapidamente y con inversiones relativamente menores
a la proteccion ecologica y al mejoramiento del medio ambiente. Las acciones para reducir
el efecto contaminante de la produccion y propiciar una conservacion, ahorro y uso
eficiente del agua y la energia, plantean por lo general a las grandes y medianas empresas,
la necesidad de incorporar complejos cambios tecnologicos en los procesos productivos o
de efectuar inversiones en activos fijos de considerable cuantia y, con frecuencia, de
procedencia extranjera. En el caso de la microempresa, en cambio, tales acctones resultan
no sélo mas econdmicas, sino también, de efectos mis inmediatos. Inclusive, en frecuentes
ocasiones se requiere tan solo de una adecuada asesoria técnica en materia de procesos y
materiales para lograr resultados satisfactorios. Conviene destacar que la experiencia
demuestra que las mujeres empresarias tienen mayor conciencia y disposicion a invertir y
realizar esfuerzos para reducir o eliminar los efectos contaminantes de su actividad
productiva, que la que han demostrado las empresas de varones.

» La microempresa eficiente es un importante agente de combate a la pobreza y de
redistribucion de oportunidades. Debe reconocerse la importancia de la microempresa
como opcion concreta de autcempleo y como agente de redistribucion de oportunidades
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para generar ingreso en el marco de una estrategia de combate a la pobreza, pero debe
también destacarse que las microempresas solo podran permanecer y desarrollarse si se les
acepta como capaces de participar activamente en una economia formal con absoluta
independencia y autosuficiencia. No se puede pretender evolucionar para competir sin
proteccion y permanecer en la informalidad.

LA REPERCUSION ECONOMICA DE LA ACCION DE FOMENTO A LA
MICROEMPRESA DE MUJERES'

» [La expansion y operacion de la microempresa plantea requerimientos minimos de
inversion publica en obras de infraestructura. Tomando en cuenta las restricciones
presupuestales, por una parte, y la magnitud de la demanda social en materia de gasto
publico, por la otra, sobresale el hecho de que la expansion y operacion de la microempresa
plantea requerimientos minimos de inversion piblica en obras de infraestructura. De hecho, .
para este estrato empresarial ha sido suficiente el respaldo de infraestructura y de servicios
propiamente urbanos, en buena parte de los casos ya en operacion.

e La microempresa requiere, por lo general, bienes de capital, insumos y materias
primas de procedencia nacional. Por supuesto que la microempresa debera beneficiarse
también del proceso de apertura comercial para ampliar sus fuentes de suministro; sin
embargo, es evidente y explicable que para su establecimiento, operacion y expansion, la
microempresa plantea, por lo general, requerimientos de bienes de capital, de insumos y
materias primas de procedencia nacional, con lo que la relacion entre empleo generado y
efectos en el equilibrio de! sector externo de la economia, adquiere, en este caso, una
significacion de particular importancia.

o Las inversiones en la microempresa se traducen en empleo productivo y en
reactivacion economica. En contraste con los extensos periodos de maduracién que
plantean las inversiones en las grandes empresas, los plazos que se requieren en la
microempresa para transformar la inversion en operacion y, en ultima instancia, en empleo
y actividad productiva, resultan minimos y mas acordes con la urgente necesidad de
incrementar la oferta para combatir la inflacién y de crear mayores fuentes permanentes de
empleo productivo.

Si bien se reconoce la importancia de la repercusion econdmica y social de una
accion especializada de fomento a la microempresa y a la mujer microempresaria de bajos
ingresos, éstas deben y pueden participar como agente dinamico y protagonista activo del
cambio estructural y del proceso de modernizacion e incremento de competitividad del
aparato en su conjunto.

® Fuente: Prograna de Impulso v Respaldo a la Mujer Empresaria de Bajos Ingresos. Pigs. 29-32
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IV. BANCO MUNDIAL DE LA MUJER

VISION, PRINCIPIOS Y OBJETIVOS’

Las actividades de la red de Women’s World Banking se estructuran para hacer frente
a las necesidades de las mujeres que se dedican a la pequeiia y la micro empresa a nivel
mundial, especialmente aquellas que no tienen acceso al crédito, a los instrumentos de
ahorro, los mercados y la pericia empresarial.

El objetivo primordial de]l WWB de reforzar el papel de la mujer en las economias locales y
globales, se trata de alcanzar en la forma lo siguiente:

— Ofreciendo apoyo a las iniciativas de empresarias y productoras de bajos recursos
econdmicos, para que puedan ampliar su participacion y su impacto econdmico.

-~ Apoyando las iniciativas locales para crear organizaciones autosuficientes, sélidas,
afiliadas al WWB que pudieran tener un impacto importante sobre el acceso y la
participacion en la economia de las empresarias de bajos recursos econdmicos,
proporcionando servicios financieros a un numero creciente de este grupo de
empresarias, estableciendo relaciones y acuerdos que transformen los sistemas y las
normas tradicionales de financiamiento.

— Creando instrumentos innovadores, nuevas relaciones, y sistemas eficaces que abran las
puertas a servicios financieros, mercados e informacién para empresarias de bajos
recursos econémicos, ayudandoles a incrementar sus capitales, sus ganancias y su papel
en la economia.

— Formando una red global activa de empresarias, bancos y organizaciones basadas en la
comunidad {(mujeres y hombres) que combinen su competencia, cometido y energia para
crear empresas y economias con una faz humana.

ANTECEDENTES

El WWB se fundo sobre principios que se consideraban revolucionarios en la época,
y que zhora se ven cada dia mas como las unicas bases solidas para el desarrollo
econémico.

Las practicas del WWB, arraigadas en esos principios, son los acervos mas valiosos
de esta red.

” Boletin “What Works™ del WWB No. 1 Tomo IV,
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Mujeres come Dinimicos Agentes Econémicos. El WWB se creo sobre la base
del concepto de que las empresarias productoras de bajos recursos econdmicos son agentes
econdmicos dinamicos, y no beneficiarias pasivas de servicios sociales.

La expansion de la participacion y del acceso de la gente de bajos recursos es la
base del éxito de los procesos de desarrollo.

Establecimiento de Servicios Autosostenibles. Uno de los objetivos centrales de la
red del WWB es ayudar a las afiliadas a alcanzar autosuficiencia: cubrir sus gastos con
diversificacion de intereses, cargos y otras entradas generadas por la prestacion de servicios
de crédito, ahorros y otros servicios comerciales. a fin de alcanzar esos objetivos, las
afiliadas deben proporcionar servicios en forma eficiente, ampliar las carteras de prestamos
estratégicamente, y establecer estructuras de cargos que reflejen los costos reales o que los
cubran. Una medida clave en el establecimiento de autosuficiencia econémica y
operacional es la capitalizacion de las afiliadas.

Responsabilidad Mutua para Alcanzar Resultados. La fuerza de la red global del
WWB consiste en la energia, la pericia, y el sentido de responsabilidad mutua compartidos
para alcanzar resultados. Las afiliadas reconocen que el éxito o el fracaso del WWB en la
Republica Dominicana afecta el acceso al crédito que la mujer pudiera tener en Uganda o
en el Japon.

Las empresarias de bajos ingresos pagan sus prestamos porque sienten respeto
mutuo y responsabilidad hacia la afiliada, y hacia la mujer y todo el mundo.

Aprendizaje Lateral-Apalancamiento de la Pericia de las Personas
Experimentadas. El WWB se basa en la conviccion de que las personas experimentadas
son las verdaderas peritas, y que este aprendizaje lateral entre ellos es la mejor manera de
proporcionar el tipo de servicio que se necesita para establecer instituciones fuertes para
servir alas pequefias y micro empresarias.

Relaciones Transformacionales. La red de! WWB no cree en la dicotomia de la
élite contra la comunidad. El WWB fomenta la colaboracion entre empresarias destacadas,
bancos, organizadores dentro de la comunidad y empresarias de bajos recursos econoémicos,
unidos en el objetivo compartio y el respeto mutuo.

Es dentro de este tipo de combinaciones donde las mujeres y los hombres pueden
trabajar juntos para transformar las relaciones de poderio y del dinero.

Sistemas Transformacionales. E| WWB se establecio sobre la conviccion de que
el éxito del desarrollo no resulta de la creacion de sistemas alternativos para las empresarias
de bajos ingresos, ni de la conviccion de que todo o que es necesario es conseguir que se
acepten a las mujeres en los bancos tradicionales.
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Las afiliadas exitosas del WWB ayudan a los bancos a aprender el arte y Ia ciencia
de cultivar relaciones con empresarias de bajos recursos econdmicos, creando relaciones
nuevas y fomentando reformas en el sistema.

El WWB parte de la premisa de que es esencial contar con acuerdos econémicos
innovadores si s que se le va a dar acceso a los servicios financieros y otros servicios
comerciales a las pequefias y micro empresarias.

Los objetivos del WWB son seguir adelante sobre la base de nuestros éxitos
pasados, para llegar a ser una fuerza catalitica, a fin de:

¢ Demostrar que otorgar crédito y otros servicios comerciales a las empresarias de
bajos ingresos constituye una tactica comercial factible, con buena capitalizacion
de todas las afiliadas activas del WWB, que estin alcanzando o excediendo el
volumen en que se solventan los gastos, cubriendo sus costos administrativos y
financieros con entradas intemas manteniendo un nivel optimo de reintegro de
prestamos.

« Comprobar en que forma los acuerdos de colaboracion entre los bancos locales vy
las ONGs comerciales pueden ser un excelente medio de servir un numero cada
vez mayor de microempresas. A través de ellas las afiliadas se hacen
intermediarias principales para establecer los acuerdos y proporcionar servicios
que movilicen recursos bancarios importantes para microempresas a través de
lineas de crédito apalancadas, intermediacion y acuerdos de respaldo.

e Jugar un papel importante en la creacion de la serie de servicios necesarios para
que la microempresa pueda desarrollarse mas alla del nivel de supervivencia, en
que las afiliadas establecen modalidades de organizacion, programas y alianzas
estratégicas para fomentar redes y consorcios empresariales, programas
inmovadores de capacitacién y aprendizaje, desarrollo empresarial y servicios
comerciales.

e Hacer el papel de lider y catalizador para cambiar los paradigmas de desarrollo
refinando vy diseminando las pricticas Optimas, liderando foros y coaliciones de
lideres en el desarrollo de la micro empresa, y estableciendo alianzas con
organizaciones de desarrollo, gobiermos, bancos y lideres en ¢l mundo de
negocios.

E1 WWB persigue estos objetivos en la forma siguiente:
s Adecuando el desarrollo institucional financiero, las redes empresariales, y

productos y servicios de impacto politico de acuerdo al nivel de desarrollo y
potencial de impacto de las afiliadas.
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* Ampliando la red de organizaciones afiliadas al WWB.

e Ampliando €l alcance ¢ impacto globales del WWB, con el establecimiento de
conexiones dtiles con una serie de instituciones y agentes de cambio.

* Reforzando el poder financiero y administrativo del WWB a nivel local y global,

WWB: La Organizacion.
CLIENTES

La mayoria de las clientas del WWB son empresarias y productoras de bajos
Tecursos economicos residentes en arreas urbanas y rurales de Africa, Latinoameérica, Asia,
Europa y Norteamérica. Segin las autoevaluaciones anuales de las afiliadas, cerca del 80%
de las clientas de las afiliadas son mujeres de bajos ingresos.

Cerca de 65% trabajan por cuenta propia, siendo que la mayoria de las restantes
operan microempresas con uno a cinco empleados.

Aunque la composicion difiere de una region a otra cerca del 55% de las clientes a
través del mundo viven en arreas urbanas; la mayor parte de las clientes que viven en
regiones rurales se encuentran en Africa y Asia del Sur.

Las clientes de las afiliadas del WWB reciben de las afiliadas, una serie de servicios
directos de prestamos, ahorros, capacitacion y de conexiones comerciales. La mayoria de
las clientes son microempresarias que trabajan en una gran variedad de sectores dentro de
sus economias locales, pero también en industrias, servicios inclusive el
agroprocesamiento, y el comercio.

AFILIADAS

Desde junio de 1994, funcionan 51 afiliadas del WWB en 40 paises; ademas hay
nueve afiliadas en formacion. Las afiliadas del WWB proporcionan crédito, ahorros y
servicios comerciales que permiten a la mujer desempeiiar su papel en la economia, en sus
propias comunidades.

Cada afiliada del WWB es una institucion independiente sin fines de lucro dentro de
1a red global del WWB con autonomia en sus decisiones y finanzas. Cada afiliada ofrece
servicios financieros y de desarrollo empresarial combinandolos para adecuarlos a las
necesidades de sus clientes y a la situacidn econémica local.

Las afiliadas del WWB comparten los siguientes conceptos:



o Crear servicios financieros y comerciales que respondan a las necesidades de las
empresarias de bajos recursos considerandolas como dinamicos agentes
econdémicos.

= Crear organizaciones eficientes, autodeterminadas y autosuficientes.

¢ Alcanzar un impacto cada vez mis importante y creciente sobre el acceso y la
participacion de la mujer de bajos ingresos en la economia a través de servicios
directos y actividades de impacto en la politica.

e Compartir las practicas optimas y lecciones aprendidas con otras afiliadas dentro
del espiritu de responsabilidad mutua para alcanzar resultados.

El WWB trabaja muy de cerca con afiliadas potenciales a fin de asegurarse de que se¢
formen intermediarias fuertes y sostenibles como resultado del proceso de afiliacién. Las
afiliadas manejan los fondos destinados a prestamos, otorgando prestamos directos a
prestatarias individuales y en grupo, a8 menudo en colaboracion con bancos locales.

Las afiliadas estan trabajando cada vez mas con bancos para establecer lineas de
créditos apalancadas e instrumentos de zhorro, actuando las afiliadas como bancos activos
para microempresarias.

Algunas establecieron servicios eficaces de generacion de ingresos con bancos y
clientes, siendo que proporcionan los servicios relacionados con el crédito. Cerca del 40%
de las afiliadas estan ofreciendo facilidades de ahorro para sus clientes, sea directamente o
en bancos locales.

Muchas de ellas offecen servicios de capacitacion y asesoramiento para que los
clientes puedan mejorar sus habilidades empresariaies.

RED DE AFILIADAS DEL BANCO MUNDIAL DE LA MUJER®
AFRICA.

BOSTWANA
CASA FINANCIERA PARA LA MUJER DE BOTSWANA (WFHB)

Historia: se afilié al WWB en 1990 y did comienzo a sus operaciones en el mes de
juniodel991. Su mision es ayudar a las mujeres empresarias de bajos recursos a iniciar,
expandir y mejorar micro y pequefias empresas mediante el suministro de créditos,
servicios de movilizacion de ahorros, y capacitacion.

* Boletin “What Works” del WWB No. 4 Tomo IV.
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BURUNDI
ASOCIACION PARA EL FOMENTO ECONOMICQ DE LA MUJER (APEF)

Historia: afiliada desde 1989, la misién de la APEF es fomentar la integracion de Ia
mujer en el proceso de desarrollo, apoyando el acceso al crédito de las mujeres empresarias
de Burundi mediante garantias y otros instrumentos financieros.

GAMBIA
ASOCIACION FINANCIERA PARA LAS MUJERES DE GAMBIA (GWFA)

Histonia: fue establecida y afiliada en 1987. La mision de la GWFA es impulsar la
iniciativa empresarial de las mujeres mediante el otorgamiento de créditos, ofreciendo
cursos de capacitacion, y oportunidades de ahorro y comercializacién, con el fin de acelerar
la participacion de la mujer en €l desarrollo econdémico de Gambia.

GHANA
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE GHANA, LTDO (WWBG)

Historia: ha estado afiliada desde 1982. La misién de WWBG es integrar un mayor
niumero de mujeres en la economia de cada pais de GHANA mediante créditos, ahorros,
entrenamiento y servicios técnicos alas mujeres de micro y pequedias empresas.

KENIA -
FIDEICOMISO FINANCIERO PARA LA MUJER DE KENIA (KWFT)

Historia; en 1982 fue una de las primeras afiliadas del WWB. l;uego de un periodo
de serias dificultades, en 1991 el KWFT puso en marcha una exitosa restructuracion con la
consultoria de Deloitte, Haskins & Sells y la financiacion del UNDP.

La mision del KWFT es suministrar créditos, capacitacidn y servicios técnicos alas
mujeres de bajos ingresos.

MALAWI
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE MALAWI (WWBM)

Historia: fue fundado en1987 por mujeres de la Comisién Nacional para las Mujeres
en Desarrollo, el Banco Mundial de Malawi y la Organizacion Pro Desarmollo de la
Pequefia Empresa de Malawi, siendo registrado legalmente en agosto de 1990 y
posteriormente afiliado al WWB en octubre de 1992. La mision det WWBM es la de
suministrar acceso al crédito a las mujeres empresarias de bajos ingresos que son
propietarias de pequefias empresas.

RWANDA
DUTERIMBER

-42 -



Historia: se fundo en 1987 y se afilio en 1988, Su misién es fomentar las actividades
de las mujeres empresarias estimulando la integracion de la mujer en la economia de
Rwanda. La situacion actual de esta afiliada se desconoce debido a la lucha civil en este
pais.

SIERRA LEONA
FIDEICOMISO FINANCIERO PARA LA MUJER, LTDA. (WFT)

Historia: es una compaifiia de responsabilidad limitada, se fundé y se registro
legalmente en febrero de 1985. El WFT fue establecido por mujeres empresarias y
profesionales de Sierra Leona para instituir arreglos institucionales efectivos para integrar a
fondo a mujeres empresarias, en particular el nivel mas bajo, dentro de la economia
nacional.

El WFT tuvo una etapa inactiva hasta 1991 pero posteriormente reinicio sus
actividades y se afilio al WWB en 1992

AFRICA DEL SUR
BANCA DE DESARROLLO DE LA MUJER (WDB)

Historia: se fundo en agosto de 1991 durante una reunién de 40 mujeres lideres
sudafricanas profesionales. El WDB se afilio al WWB en junio de 1993. Su mision es
lograr que la mujer pobre sudafricana tome parte activa en el planteamiento de su
participacion plena en una economia en desarrollo durante este periodo de transformacion y
mas adelante.

UGANDA
FIDEICOMISO FINANCIERO Y DE CREDITO PARA LA MUJER DE UGANDA
(UWFCT)

Historia: inicid sus operaciones en 1987, luego de tres afios de lucha debido a la
inestabilidad civil y econdémica de Uganda. Los préstamos individuales y de grupos se
iniciaron en 1987, la movilizacion directa de ahorros en 1988, y los programas de
capacitacion en 1991,

La meta general del UWFCT es desarrollar a las mujeres empresarias de bajos
recursos para que establezcan negocios viables mediante el crédito efectivo, ahorros y
servicios diversos.

ZAMBIA
FIDEICOMISO FINANCIERQ PARA LA MUJER DE ZAMBIA (WFTZ)

Historia: obtuvo su legalidad en 1987, y se afili6 al WWB en el mismo afio. La
mision del WFTZ es ser un realizador de cambios para las mujeres empresarias de bajos
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recursos, realzando su base economica mediante créditos y capacitacion ¢ influenciando en
el ambiente politico que las afecta.

ZIMBABWE
FIDEICOMISO FINANCIERO PARA LA MUJER DE ZIMBABWE

Historia: fue fundado en 1985, v se afilié en ese mismo aito. Su mision consiste en
ayudar a las mujeres empresarias que no tienen acceso a los servicios de las instituciones
financieras, a participar y jugar un papel mas importante en las actividades economicas de
Zimbabwe.

ASIA

INDIA
ASOCIACION DE MUJERES EMPRESARIAS EN KARNATAKA (AWAKE)

Historia: se afilio en 1988. Apoya el desarrollo empresarial de la mujer y fomenta -
oportunidades de trabajo mediante el asesoramiento y seminarios de capacitacion. AWAKE
ayuda a las agencias pertinentes a formular politicas constructivas para la mujer empresaria
y crea redes Iocales de empresas manejadas por mujeres. AWAKE ha sido reconocida por
el gobierno del Estado de Karnataka como Organizacion Estatal de Mujeres Empresarias y
ha sido aprobada por el Banco de Desarrollo de la Pequefia Industria de la India (SIDBI)
como organizacion estatal, y ha alcanzado impacto a nivel nacional a través de su
participacion en foros.

INDIA
AMIGAS DEL WWB/INDIA (FWWB/INDIA)

Historia: es una organizacion sin fines de lucro, fundada en 1982 bajo el patrocinio
del Sri Mahila Sewa Sahakari Bank (Banco SEWA) en Ahmedabad. En 1989, sus estatutos
fueron modificados para iniciar una organizacidén red que aumentara el impacto y alcance a
nivel nacional. Esta afiliada funciona ahora a través de una red nacional de
aproximadamente 100 agencias voluntarias en 11 estados.

INDIA
AGENCIA DE RECURSO Y DESARROLLO PARA MUJERES EMPRESARIAS
(WERDAN)

Historia: ha estado afiliada al WWB desde 1989. Los programas de la afiliada se
dedican al suministro de eniremamiento y asistencia técnica a mujeres empresarias,
especialmente de empresas nuevas.



WERDAN ha sido contratada por el Programa de Desarrollo Empresarial Nacional
para disefiar y conducir programas de capacitaciOn para empresarias nuevas en sectores
claves, entre ellos ropa, cuero e industrias agropecuarias.

JAPON
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER EN JAPON

Histonia: se establecio y afilio en 1990. A través de la gestion del Banco Citizens y
la empresa Third World Shop, se tornd evidente la necesidad de que la mujer adquiera
confianza en si misma mediante pricticas empresariales que le permitan actividades
autosuficientes por lo que se creo a la afiliada para atender esta necesidad.

MALASIA
WWB/MALASIA SDN.BHD. (WINTRAC)

Historia: ha estado afiliada al WWB desde 1984. Los objetivos de WINTRAC son
los de obtener el apoyo y los servicios de las lideres de organizaciones nacionales de
mujeres y de las mujeres empresarias de Malasia, para que compartan sus conocimientos y
experiencia con las mujeres propietarias de empresas pequefias que no tienen acceso a ese
tipo de asesoria y asistencia, especialmente en términos de otorgamiento de créditos.

NEPAL
ASOCIACION DE MUJERES EMPRESARIAS DE NEPAL (WEAN)

Historia: es una organizacién auténoma, voluntaria y sin fines de lucro formada por
mujeres empresarias de Nepal. WEAN fue establecida en agosto de 1987 y reconocida
formalmente por su Majestad del Gobierno de Nepal en abril de 1989.

La Cooperativa WEAN es el mecanismo de cobranzas y mercadeo establecide por
WEAN para fomentar los productos hechos por las mujeres nepalesas.

LAS FILIPINAS
MUIJERES EN LAS FINANZAS Y EN LA EMPRESA (WIFE}

Historia: esta localizada en Manila y se afilio al WWB en 1983.
TAILANDIA
ASOCIACION DE AMIGAS DEL BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE
TAILANDIA (FWWBT)

Historia: localizada en Bangkok, ha estado afiliada al WWB desde 1984.
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EUROPA

FRANCIA
ASSOCIATION POUR LE DEVELOPPEMENT DES INITITIVES ECONOMIQUES
POUR LES FEMMES (ADIEF).

Historia: es una organizacion sin fines de lucro, fundada en 1985 por un grupo de
mujeres dirigentes en Paris con el fin de ayudar y dar apoyo a las empresarias.

ADIEF se afilid en 1986. En sus primeros afios de existencia, sirvio como centro de
apoyo para las mujeres duefias de sus propios negocios, suministrandoles informacion y
asesoria técnica. Esta labor se amplié para incluir actividades de impacto sobre las
directrices referentes a problemas de preocupacion para las empresarias frente a
organizaciones gubernamentales e internacionales y los medios de comunicacion. El
resultado de este trabajo fue la adopcion por parte del gobierno francés de un Fondo de
Garantia de Préstamos para mujeres duefias de empresas en formacion (el FGIF). El fondo
es administrado por una red de centros de apoyo para mujeres duefias de empresas.

ITALIA
ASSOCIAZIONE PER LA WOMEN'S WORLD BANKING IN ITALIA (WWB/ITALY)

Historia: fue establecida en Milan por diez empresarias, afiliandose al WWB en
febrero de 1989. Fue organizada en respuesta a dos necesidades basicas de las empresarias
italianas: acceso al crédito y capacitacion profesional.

ESPANA i
FUNDACION LABORAL WWB EN ESPANA (FLWWBE)

Historia: fue organizada en Madrid en septiembre de 1987 y registrada en 1989.
FLWWBE cuenta con cuatro oficinas regionales por todo el pais, con la sede en Madrid.

LATINOAMERICA Y EL CARIBE

BOLIVIA
FUNDACION BOLIVIANA PARA EL DESARROLLO DE LA MUJER (FUNBODEM)

Historia: afiliada del WWB desde mayo de 1988, atiende a las microempresarias en
‘Santa Cruz, el mayor centro industrial de Bolivia. Inicizlmente abrié nuevos caminos
atendiéndo a las pequeiias y micro empresas por intermedio de un Banco de Desarrollo
Local. FUNBODEM inicio su programa de préstamos directos en octubre de 1990.



BRASIL
ASSOCIACAO BRASILEIRA PARA O DESENVOLVIMIENTO DA MULHER
{BANCO DE MULHER)

Historia: cuenta con una sede y una red secundaria descentralizada. La sede que se
haya en Rio de Janeiro, proporciona a sus sucursales regionales una organizacién y una
gestion modelo, sistemas operacionales y los auspicios de las asociaciones comerciales
locales. Cada sucursal tiene su propia junta directiva y sus gerentes, siendo que los
presidentes de sus juntas directivas ahora forman parte de su organizacion nacional.

En algunos estados, la Associacoes Comerciais y la Federacion de Industrias dio al
Banco de Mulher una infraestructura de oficina, apoyo operative y acceso a circulos
comerciales, gubernamentales y financieros para todos los sectores regionales. Lo cual fue
critico para su éxito. '

CHILE _
CORPORACION WWB/FILIAL CHILENA DE WOMEN'S WORLD BANKING
(FINAM)

Historia: establecida y afiliada en 1985. En marzo de 1990, FINAM firmé acuerdos
con quince bancos locales, representando cerca del 75% del sistema financiero bajo los
cuales los bancos se comprometieron a dar apoyo financiero a FINAM durante un periodo
de tres afios.

COLOMBIA

Historia; tiene cinco afiiadas de WWB, cada una de ellas siendo una ONG
independiente. Ellas formaron una Asociacion Nacional, la cual también es una ONG local
independiente, para servir como entidad coordinadora. En 1981 la fundacion WWR
Colombia en Cali, se hizo la primera afiliada de [a red de WWB.

Entre 1986 y 1990 surgieron cuatro afiliadas en Bogota, Bucaramanga, Medellin y
Popoyan. :

Todas ellas estan desarrollando empresas financieras sin fines de lucro solidas y
sostenidas. Cada una de ellas tiene antecedentes firmes, contando con un impacto
importante entre las empresarias locates.

Las afiliadas otorgan préstamos individuales asi como 2 grupos solidarios, y algunas
de ellas ofrecen capacitacion comercial y servicios técnicos. Al 31 de diciembre de 1993 la
cartera combinada proyectada de las cinco afiliadas colombianas , habra alcanzado mas de
76.000 préstamos.
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COSTARICA
CREDIMUIJER

Historia: fue establecida y se afilic al WWB en 1984.

REPUBLICA DOMINICANA
ASOCIACION DOMINICANA PARA EL DESARROLLO DE LA MUJER {ADOPEM)

Historia: registrada en 1982 con sede en Santo Domingo, y se afilio a la WWB en el
mismo afio. ADOPEM cuenta con oficinas reglonales en Santiago, la Vega, San Pedro de
Macorts, San Cristobal y Moca.

ECUADOR
CORPORACION FEMENINA ECUATORIANA (CORFEC)

Historia; se afilio a WWB en marzo de 1987.

HAITI
FONDS HAITIEN D'AIDE DE LA FEMME (FHAF)

Historia: fundada en 1982 y se afilic a WWB en 1983, Desde su creacion FHAF ha
suministrado crédito y capacitacion empresarial a sus clientas. A pesar de los trastornos
economicos y sociales del pais, esta afiliada mejoré sus operaciones y le ha sido posible
alcanzar a las microempresarias de bajos recursos econdomicos. Es dificil anticipar el
progreso que pueda desarrollar la afiliada debido a la situacién politica en Haiti.

Sin embargo, la junta directiva de la afiliada y su personal anticipan que la afiliada
" podra hacer frente a los problemas que se le presenten en le futuro.

HONDURAS ) .
FUNDACION HONDURENA  PARA EL DESARROLLO DE LA MUJER
(FUNHDEMU)

Historia: establecida en 1984 y se afilio a WWB en mayo de 1986.

MEXICO
ASOCIACION DE EMPRESARIAS MEXICANAS, AC. (ADEM)

Historia: es una corporacion sin fines de lucro registrada en 1991 y afiliada a WWB
‘desde abril de 1992. Tiene su sede principal en Veracruz, un estado en la costa oriental de
Meéxico.

En 1992 ADEM empezé sus operaciones de crédito con el apoyo vital de los
sectores comercial, financiero y gubernamental, incluyendo de parte de Nacional Financiera
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{NAFIN), que es la segunda institucion bancaria en imporiancia en México para la
canalizacion de créditos a la micro y pequefia empresa.

TRINIDAD Y TOBAGO
WWB/TRINIDAD Y TOBAGO

Historia: se afilié en marzo de 1990.

URUGUAY
FUNDACION URUGUAYA DE AYUDA Y ASISTENCIA A LA MUJER (FUAAM)

Historia: se afilié en mayo de 1986,

NORTEAMERICA
CANADA

FINANCIACION MUNDIAL DE LA MUJER/ASOCIACION DE CABO BRETON
(WWF/CBA)

Historia: fue incorporada en 1989 bajo el Acta de Sociedades de Nueva Escocia .

COMo una organizacion sin fines de lucro.

ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA

AKRON OHIO
ORGANIZACION PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LA MUJER (WEGO)

Historia: fundada en 1988 y afiliada en abril de 1989.Su objetivo es fomentar la
igualdad econémica, la oportunidad y la autosuficiencia para la mujer mediante el
desarrollo de los pequetios negocios.

En 1990 WEGO firm6 un acuerdo de garantia de préstamos con WWB y cuatro
bancos locales. El acuerdo vencio en enero de 1994.

MAINE |
CORPORACION PARA EL DESARROLLO DE EMPRESAS DE LA MUJER

Historia: se fund6 en 1986 y se afilid en abril de 1990. El WBDC es una sociedad

privada organizada sin fines de hucro y comprometida a lograr la igualdad y fortalecimiento
de la mujer de Maine mediante el desarrollo econémico.
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MONTANA
FONDO DE CAPILTAL PARA LA MUJER DE MONTANA INC. (MWCF)

Historia: fue fundado en 1989 y se afili¢ en julio de 1991, Actualmente esta
organizando una red estatal de servicios de asistencia técnica para empresas de propiedad
de mujeres, mediante su vinculacion con otros grupos de Montana,

TENNESSEE
MATRIX, INC.

Historia: esta localizada en Knoxville, Tennessee y se afilio en diciembre de 1990.

YELLOW SPRINGS, OHIO
EMPRESAS DE ASISTENCIA ECONOMICA PARA LA MUIJER (WEAYV)

Historia: se fundé en 1988 y se afilio en abril de 1990.

AFILIADAS EN FORMACION DEL WWB'

ARGENTINA
FUNDACION BANCO MUNDIAL DE LA MUJER

Historia: se fundd en marzo de 1992 en Cordoba. Su objetivo es integrar a las
mujeres y sus familias dentro de la economia productiva y darles acceso a los recursos
técnicos, financieros de capacitacion empresarial.

BANGLADESH
FUNDACION SHAKTI PARA LA MUJER MENOS FAVORECIDA

Historia: es una organizaciéon no gubernamental, establecida y ubicada en Dhaka,
Bangladesh. Durante su primer afio de operaciones, establecio el Programa de Créditos
Urbanos dedicados a fortalecer la situacion economica y social de las mujeres debajos
mgresos que viven en los barrios pobres.

HUNGRIA
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE HUNGRIA

Historia: en abril de 1994 tuvo su primera reunidén en Budapest.

INDONESIA
YASAYAN WANITA WIDY A BHAWIKA INDONESIA (YWWBI)

" Boletin “*What Works” del WWB No. 4 Tomo IV.
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Historia: se registro legalmente en marzo de 1993, funciona como organizacion sin
fines de lucro dedicada a la capacitacion para ¢l desarrollo de Ia micro empresa.

Su estrategia a largo plazo es ia de establecer un banco Perkreditan. Rakyat (BPR),
0 un banco popular pequeiio, que pueda ofrecer préstamos directos y movilizacion de
ahorros. '

POLONIA
CENTRO PARA EL PROGRESO DE LA MUJER (CAW), VARSOVIA

Historia: inici® sus operaciones en el verano de 1991. Esta organizacién funciono
como una sucursal del IWF, otra afiliada en formacion del WWB, hasta septiembre de
1993,

POLONIA
FUNDACION INTERNACIONAL PARA LA MUJER (IWF)

Historia: empezo6 sus actividades informales en septiembre de 1991, en un esfuerzo
por detener la creciente ola de desempleo en Polonia. La idea fue populzada por un grupo
de profesionales y maestros.

La TWF fue después, en enero de 1992 establecida legalmente como entidad
privada.

POLONIA
FUNDAION PARA EL DESARROLLO DE LA AGRICULTURA POLONESA (FDPA),
VARSOVIA.

Historia: establecida en 1988. Ayuda al desarrollo de la agricultura en Polonia. El
Programa Mujeres en la Empresa Rural, WRED, se cre6 en marzo de 1992 para fomentar la
actividad econdmica de la comunidades rurales de bajos ingresos.

RUSIA
BANCO INTERNACIONAL DE LA MUJER EN MOSCU, RUSIA

Historia: establecida en marzo de 1992, cuya finalidad es ser una ONG libre de
impuestos y sin fines de lucro, dedicada a hacer préstamos a micro y pequeiias empresas.

RUSIA

INSTITUTO INTERNACIONAL EMPRESARIAL DE DESARROLLO (IIED), SAN
PETESBURGO.
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Historia: fue registrado como una organizacion de afiliadas en noviembre de 1992.
La organizacion fue creada como resultado del seminario y conferencia del WWB
realizados en septiembre de 1992 en Moscil.

WWB/NY

El centro de servicto global, donde se concentran las comunicaciones, y que actia
como el catalizador de la red del WWB se halla en Nueva York.

El WWB/NY fue creciendo, contando actualmente con un equipo competente y
dedicado de 21 personas originarias de 14 paises.

El WWB/NY cuenta con una estructura matriz ilustrada en el cuadro 2. Se ha
comprobado que esta matriz regional y funcional es el medio mas eficaz y flexible de
responder a las necesidades y al impacto potencial de las afiliadas en diferentes etapas de
desarrollo, mientras se mantiene un nicleo de personal basico en Nueva York.

La presidente del WWB se responsabiliza por la direccion y administracion general
del WWB/NY, y por las actividades de la red global del WWB. La presidente trabaja con
miembros del equipo del WWB/NY para formar una estrategia eficaz y una serie de
servicios que respondan a las diversas etapas de desarrollo de las afiliadas y su potencial
impacto. La presidente e& responsable por la formacion de una visibn compartida en la red
global. Es su responsabilidad asegurarse de que las personas, los programas, las finanzas y
las alianzas del WWB respondan a la misidon del WWB la cual es transformar los sistemas y
las relaciones, a fin de que tenga un impacto importante sobre el acceso de las empresarias
de bajos recursos economicos a las finanzas, informaciones y los mercados. Es responsable
ante la junta directiva por la eficacia y la solidez economica de las operaciones globales del
WWB.

Las coordinadoras regionales tienen su base en Nueva York. Cada una pasa
aproximadamente 50% de su tiempo con las afiliadas de la region, en el acuerdo de
asociacion y otras visitas técnicas a las afiliadas, en talleres de trabajo regionales y de
practicas optimas, y en calidad de personas recurso en los programas de gestion de las
afiliadas.

El otro 50% de su labor se realiza en Nueva York, atendiendo consultas técnicas de
las afiliadas con las coordinadoras funcionales, organizando insumos con el banco de
talento e intercambios con afiliadas, y diseminando las practicas optimas.

La localizacion de todas las coordinadoras regionales y funcionales en Nueva York
permite formar una sinergia maxima, el intercambio de conocimicntos en la region, el
aprendizaje mutuo, y la posibilidad de combinar y correlacionar habilidades para adecuarse
a las tareas y necesidades de las afiliadas.
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Se hacen arreglos para crear mecanismos de apoyo a fin de asegurarse de que se
responde a las necesidades de las afiliadas en forma rapida, a pesar de los constantes
compromisos de viajes de las coordinadoras regionales.

Las coordinadoras funcionales también tienen su base en nueva York. Son
responsables por ia calidad y la entrega de programas de desarrolle para las afiliadas del
WWB a su debido tiempo, asi como de los productos y servicios financieros y por las
actividades normativas, de investigacion y de diseminacion. La coordinadora de productos
y servicios financieros trabaja con las afiliadas para reforzar su solidez, integracion e
impacto como intermediarias financieras. Esto se alcanza a través de Ia capitalizacion de las
afiliadas, lineas de crédito apalancadas y acuerdos de garantia de prestamos.

La coordinadora de capacitacion empresarial y red de empresas, trabaja con las
principales afiladas en programas que transforman la capacitacion tradicional en programas
que ayudan a las empresarias a desarrollarse a través de la investigacion activa, aprendizaje
de practicas optimas y redes empresariales.

La coordinadora de investigaciones, es responsable por el refinamiento de las
practicas optimas y la organizacion de actividades que aumenten ¢l impacto del WWB
sobre las normas y directrices adoptadas por los gobiernos y los bancos a nivel local,
regional y global.

La coordinadora de comunicaciones es responsable por la preparacién final, la
comercializacion y la emision de publicaciones del WWB y por las relaciones con los
medios de comunicacion.

La coordinadora de desarrollo apoya a la presidente en su trabajo de recaudacion de
fondos y es responsable por 1a preparacion de propuestas para la obtencién de los mismos,
el seguimiento, y la emision de informes de situacion.

La gerente de finanzas y operaciones es responsable por la gestion del flujo de caja,
la contabilidad y la informacion financiera, administracion del personal, y los asuntos
administrativos de la oficina.

La asistente de la presidente la respalda en su trabajo, ademas de supervisar el

personal de apoyo del WWB, activo en la elaboracion de las bases de datos del WWB, las
publicaciones y la estrategia de la red de comunicaciones.
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JUNTA DIRECTIVA DEL SWWB'

El WWB esta dirigido por una junta directiva. En 1a actualidad, la Junta del SWWB
cuenta con 19 miembros, todos ellos dirigentes reconocidos en la banca y las finanzas, las
empresas, y las organizaciones comunitarias o de participacion economica de la mujer.

Los miembros son originarios de diez paises. Aproximadamente 60% de eilos
vienen de paises en vias de desarrollo; casi 50% son dirigentes de afiliadas del WWB.

La junta del SWWB tiene responsabilidades fiduciarias por la organizacion y es
responsable por la aprobacion de las directrices, estrategias y presupuesto anual del WWB.

La Junta completa se reline anualmente. La mayoria de los miembros de la junta
participan activamente durante ¢l afio en asesoramiento o recaudacion de fondos. Los
miembros responsables de la Junta de SWWB, son: la presidente de la Junta, la
vicepresidente, la secretaria, la tesorera y la presidente del WWB. :

De los 19 miembros de la junta del SWWB, nueve forman el Comité Ejecutivo. Este
comité se reine trimestralmente, actuando en nombre de la junta del SWWB para estudiar
las operaciones del WWB, dotacion de personal y sistemas.

El Comité Ejecutivo toma decisiones sobre las directrices y la estrategia en nombre
de la junta completa. El Sub Comité Financiero se reine trimestralmente. Se concentra en
la administracion del fondo de capital del WWB y proporciona la supervision de
presupuestos, movimientos de caja, y las practicas de contabilidad y auditoria.

SERVICIOS DE LA RED DEL WWB A LAS AFILIADAS -1994 A 1996

Entre 1994 y 1996 1a red del WWB apoya a sus afiliadas activas proporcionandoles
los siguientes servicios adecuados a sus necesidades y a su potencial de impacto.

¢ Programas de desarrollo de afiliadas

¢ Productos y servicios financieros

e Capacitacion en las practicas Optimas e iniciativas para establecer redes
empresariales

* Impacto sobre politicas

En los dltimos tres afios el WWB se ha concentrado en el establecimiento de
servicios de desarrollo institucional, a fin de permitir a las afiliadas de]l WWB a aumentar
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su poder empresarial, los servicios y el impacto sobre el acceso por parte de las empresarias
de bajos recursos al financiamiento, la informacion y los mercados.

El enfoque fue sobre ¢l cumplimiento en la practica de nuestras directrices basicas,
con una red activa de organizaciones locales autosostenibles e innovadoras, aumentando
sus servicios directos a un numero creciente de empresarias de bajos recursos, y
transformando las relaciongs entre bancos y clientes.

Al aumentarse la capacidad de las afiliadas, se pudo reunir a partir de 1992 una serie
de productos y servicios financieros para las afiliadas y sus clientes. Se espera que los
productos y servicios financieros, la capitalizacion de las afiliadas, las lineas de crédito
apalancadas, la garantia de los préstamos y otros productos nueves, tendrdn un impacto
importante sobre las afiliadas como protagonistas importantes en sus sistemas financieros.

El aprendizaje de las practicas optimas, la red empresarial y otros desarrollos
comerciales estin ayudando a las afiliadas a prestar asistencia a sus clientes para que
progresen mas alla del nivel de supervivencia, reflejando el hecho de que la pericia y el
acceso al mercado tienen tanta importancia como el dinero en efectivo, si la mujer ha de
sobrevivir y progresar en la microempresa. Otras areas de desarrollo del WWB de 1994 a
1996 es elaborar mensajes y medios para influenciar los paradigmas y politicas de
desarrollo, refinando y diseminando las practicas optimas del WWB.

PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS®

En la creacién de productos y servicios financieros innovadores, los objetivos del
WWB es transformar los sistemas financieros para dar acceso al crédito a las empresarias
de bajos recursos economicos.

Esto se estd alcanzando apoyando a las afiliadas a que se hagan fuertes
intermediarias financieras con un alcance importante, alentando la formacion de relaciones
mutuamente beneficiosas entre las afiliadas, y apalancando buenos antecedentes a nivel
global y local a fin de conseguir fondos de capitalizacion bésica.

1. Capitalizacién

La participacion de! WWB en la capitalizacion de las afiliadas representa un
servicio prestado a las afiliadas fuertes del WWB, para permitirles obtener el importante
capital de adjudicacion sin restricciones que necesitan a fin de formar instituciones
autosostenibles con mayor impacto.

* Boletin “What Works™ el WWB No. 3 Tomo IV,
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El papel del WWB en la capitalizacion de las afiliadas es apoyado por los
antecedentes y las proyecciones de las afiliadas, por los sistemas de servicios instituidos por
el WWB que garantizan la fortaleza operativa y el uso final prudente de los fondos de
capital.

Estos amreglos, basados en una responsabilidad mutua para surtir sus efectos, estan
reflejados en los acuerdos de asociacion de la red de afiliadas del WWB/Programas de
accion (AA/PA).

Los AA/PA exponen el uso final prudente de la capitalizacion de afiliadas. Segun la
etapa de desarrollo de las afiliadas, el uso final puede ser:

e Generar ingresos con inversiones prudentes, mientras la afiliada desarrolla sus
operaciones de préstamos;

o Ampliar el crédito y otros servicios comerciales que respondan alas necesidades
de los clientes, evitando el financiamiento de proyectos especificos que no se
ajusten a las prioridades y capacidad de las afiliadas;

s Crear un fondo impontante para préstamos y establecer antecedentes como
intermediaria financiera;

¢ Apalancar fondos importantes de los bancos locales para establecer lineas de
crédito. '

La participacion del WWB en Ia capitalizacion de las afiliadas también proporciona
medios para incorporar los insumos técnicos del WWB en paquetes financieros para las
afiliadas.

El insumo de desarrollo institucional adecuado del WWB permite que las afiliadas
aprovechen al maximo su actuacion en las operaciones y el uso acertado de los fondos de
capitalizacion.

Los principios que rigen el criterio del WWB en la capitalizacion de las afiliadas
son que la afiliada que tenga derecho a la misma:

s Halla evidenciado una gestion financiera prudente y que esté creando uma
institucion financiera autosuficiente;

e Puede otorgar crédito y otros servicios a2 empresarias de bajos recursos
econémicos, y asi permitir a sus clientes aumentar sus ingresos, su capital y dar
empleo a terceros, '



s Esta en condiciones, con la ayuda de infusién de capital y apalancamiento, a
tornarse en una intermediaria importante dentro de la economia local.

2. Acuerdos de Colaboracién con otras Instituciones Financieras
EL WWB elabord una serie de productos y servicios con afiliadas para:

e Crear facilidades de crédito formando vinculos entre las afiliadas y otras
instituciones financieras a fin de permitir que las afiliadas movilicen aportes de
los bancos locales a empresarias de bajos recursos economicos y lleguen a crear
condiciones de beneficio mutuo tanto para los bancos como para las afiliadas.

¢ Demostrar en que forma los acuerdos de colaboracion entre los bancos locales y
las ONGs comerciales pudieran ser un medio sumamente eficaz para servir a un
nimero mayor y en crecimiento de microempresas, tornandose las afiliadas del
WWB en importantes intermediarias en la formulacion de acuerdos y
proporcionando los servicios necesarios para movilizar importantes recursos de
los bancos locales para provecho de microempresarias a través de lineas de
crédito apalancadas, agenciamiento, y acuerdos de garantia.

e Crear colaboraciones con intermediarios financieros no institucionales, con
grupos y ONGs locales a fin de ampliar el alcance y el impacto de las afiliadas.

» Establecer la aplicacion de instrumentos financieros tradicionales a las pequefias
y micro empresas (por ejemplo, factoraje, arrendamiento, tarjetas de credito,
facilidades de crédito para compradores y proveedores).

3. Acuerdos de Garantias para Préstamos

Desde enero de 1993, el WWB introdujo dos tipos de garantias para préstamos. Se
fomentan relaciones directas de banco-cliente ofreciendo una garantia al banco.

La primera modalidad es parecida a la garantia de préstamo original del WWB.
Esta garantia conlleva el riesgo de incumplimiento por parte del cliente y se presta mas para
pequefia empresa que a la microempresa, dando el monto del préstamo solicitado.

El banco local desempeiia el papel de banquero activo, corre con el mayor riesgo y
proporciona la mayor parte de los fondos para el préstamo. En la segunda modalidad, mas
importante, puede convenirse una garantia para que la afiliada tenga acceso a una linea de
crédito de un banco, con la cual realizara préstamos a sus clientes.

Este tipo de garantia se relaciona directamente con el desempefio por parte de la
afiliada ya que efla sirve como intermediaria entre el banco local y el cliente.
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En calidad de banquero activo, la afiliada toma la decision acerca del que mejor se
adecua a los préstamos a microempresas, se destina a las afiliadas que tengan buenos
antecedentes en materia de préstamos y que cuenten con fuertes sistemas de crédito a fin de
asegurar excelentes resultados a medida que su cartera de préstamos vaya aumentando.

Si una afiliada pudiera demostrar su capacidad de formar una solida cartera de
préstamos directos con excelentes antecedentes de amortizacion, el acuerdo tripartita de
préstamos garantizados puede permitirle a la afiliada a usar su fondo de capital para
apalancar lineas de crédito mayores con bancos locales.

La experiencia de ADOPEM en la Repiblica Dominicana ilustra e! impacto del
apalancamiento de fondos apoyados por el capital del WWB, y sirve como modelo para el
desarrollo de acuerdos de garantia de préstamos que vallan al encuentro de las necesidades
de las afiliadas mas avanzadas.

CAPACITACION EN PRACTICAS OPTIMAS Y REDES DE EMPRESA'

Los principios centrales de la iniciativa de capacitacion en practicas optimas y de
red de empresas del WWB consisten en que los mejores maestros son los empresarios, y
que la mejor sala de clase es el mundo real, la fibrica, la oficina importacion-exportacion,
fos almacenes, el centro de disefio. Las firmas de précticas optimas ofrecen un ambiente
dinamico para compartir informacién y capacitar a los gerentes de empresas menos
desarrolladas. Las empresarias pueden necesitar ayuda para comunicarse con diferentes
grupos de clientes, pero su experiencia practica en los negocios, adquirida con los afios,
hace que sean importantes transmisoras de pericia para las microempresas menos
desarrolladas. E! maestro mas indicado para ura microempresa seria una empresa local
pequeiia o mediana (EPM), mientras que las EPMs locales necesitarian ser expuestas a
empresas de “prictica optima” a nivel nacional o fuera del pais.

La iniciativa de capacitacion en practicas éptimas y red de empresas consiste en un
enfoque dividido en tres partes que es lo suficientemente flexible como para ser adaptado
por afiliadas en diferentes etapas de su desarrollo.

1. Investigacién Activa

Bajo el componente de la investigacion activa, las afiliadas participantes identifican
las barreras que se les presentan a las pequefias y micro empresas para competir en
determinados subsectores, y los protagonistas clave en el sector privado que podran servir
como recursos de capacitacién, Los grupos productores y de servicio para el enfoque en
paises en vias de desarrollo incluyen: redes de agrocomercio; vestimentas de gran
categoria, con uso intensivo de mano de obra para mercados especificos, articulos de cuero,

* Boletin “What Works™ det WWB No. 3 tomo IV.
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artefactos domésticos y labores manuales, y 1a prestacion de servicios con un fuerte
potencial de expansion.

2. Capacitacién en Practicas Optimas y su Organizacion

En esta fase, la afiliada proporciona capacitacion practica, siendo las maestras las
propias empresarias exitosas y el mundo real el salon de clase. El segundo enfoque es:
poner a las microempresarias clientes de la afiliada en contacto con las empresarias locales
de practicas optimas y alentarlas a que exploren medios de cooperacién y colaboracion
entre si, y poner a estas empresarias locales de practicas Optimas que participan en el
programa, en ¢ontacto con practicas optimas globales.

3. Redes de Empresas y Vinculos Comerciales

En el componente de redes de empresas, las afiliadas apoyan el establecimiento de
vinculos comerciales y redes empresariales entre las pequefias y micro empresas a fin de
facilitar soluciones conjuntas a los problemas que pudieran tener en comin. El contacto
continuo entre las pequefias y las micro empresas durante la investigacion activa y las
actividades de capacitacion en practicas optimas puede conducir a diversas formas de
colaboracion dinamica permanente, especialmente cuando las empresas hayan establecido
con el tiempo relaciones basadas en la confianza. Los arreglos de colaboracion para formar
redes empresariales incluyen compras en cantidades, subcontratacion y acciones conjuntas
de disefio y distribucion.

IMPACTO EN LA POLITICA’

Uno de los mayores enfoques de la red del WWB es lograr un impacto en el
gobierno, los bancos y los paradigmas del desarrollo. Las acciones clave que se han logrado
incluyen:

e En enero de 1994, el WWB organizo la reunion del Grupo de Expertos sobre la
Mujer y las Finanzas de las Naciones Unidas, en preparacion para la Cuarta
Conferencia sobre la Mujer a celebrarse en 1995 en Pekin. Participaron cuarenta
dirigentes globales de ONGs de microempresas, intermediarios financieros
especializados, bancos, gobiernos y agencias de asistencia para el desarrollo. El
proceso para solicitar pricticas optimas de los participantes llevo seis meses y
permitié al Grupo de Expertos de las Naciones Unidas a producir un informe de
consenso sobre la manera de establecer intermediarios financieros
autosostenibles para responder a las necesidades de las empresarias de bajos
recursos economicos. El informe contiene sdlidas recomendaciones sobre lo que
las mujeres, los intermediarios financieros, los gobiernos y las agencias de
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desarrollo pueden hacer para transformar los sistemas y los flujos de recursos. A
mediados de 1994, se habian distribuido cerca de 6 000 ejemplares a los
principales dirigentes encargados de la formulacion de politicas y a los que las
ponen en prictica. Ya se nota que los asociados financieros internacionales y los
gobiernos clave estan tomando iniciativas para adoptar las recomendaciones, que
también forman el tema central de la Plataforma de Accion en Pekin.

e El WWB es la Secretaria de la Coalicion Internacional de ONGs sobre la Mujer y
el Crédito, establecida en preparacion para la Conferencia para las Naciones
Unidas de 1995 en Pekin, a fin de diseminar las practicas Optimas y hacer
impacto en las recomendaciones sobre politicas y las conciencia del papel clave
de la mujer y del crédito para el éxito del desarroilo econémico.

o El WWB refiné las respuestas a los cuestionarios detallados generados durante
las reuniones regionales del WWB en 1993, relativas a acciones tomadas por las
afiliadas hasta la fecha sobre directrices, analisis de los factores limitativos, areas
clave de las politicas sobre las que se debe llamar la atencion y programas de
accion como medio de incrementar el enfoque en las actividades de impacto
sobre las directrices dentro de la red.

¢ Se celebraron y se participé en los foros principales sobre politicas. La presidente
del WWB, un equipo de gestion y dirigentes de afiliadas fueros las oradoras
principales en reuniones de asociados financieros importantes, las Naciones
Unidas, el Banco Mundial, en fores a nivel nacional, moviendo paradigmas de
desarrollo, abriendo los sistemas financieros a los pobres, € incrementando el
acceso, la participacion y la influencia de la mujer de bajos recursos econémicos.

DISEMINACION DE PRACTICAS OPTIMAS'

El WWB desarrollé productos de practicas optimas alrededor de sus cuatro ramas de
actividad: desarrollo de la organizacion; productos y servicios financieros; capacitacién
empresarial y redes, y el impacto sobre la politica.

De 1991 a 1993, el WWB creo cinco vehiculos principales para la diseminacion de
practicas optimas en estas areas.

o E! boletin “What Works” del WWB y afiches, cada unc enfocando un tema
técnico importante.

* Manuales de practicas Optimas y el software correspondiente.

» Notas técnicas, con piezas internas mas técnicas y detalladas.
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o El boletin “What’s New” del WWB, para compartir articulos mas cortos sobre
temas de actualidad.
e Videos del WWB.

FINANCIAMIENTO’
FORMACION DE SOCIEDADES ENTRE BANCOS Y AFILIADAS

Uno de los medios mas viables de una afiliada para asociarse con un banco
comercial es mediante ¢! establecimiento de una linea de crédito entre el banco y la afiliada.

Este arreglo permite a 1a afiliada establecer una linea de crédito con el banco, y el
acceso a fondos que le permitan realizar préstamos a sus clientes microempresarias.

Una vez que la afiliada evalia los bancos con potencial de asociacion, es lmportame
que analice los beneficios y costos de una linea de crédito como medio para iniciar dicha
asociacion.

Para abrir una linea de crédito, 1a afiliada necesita demostrarle al gerente del banco
local porqué resuitara beneficioso para el banco contar con una afiliada cliente y expllcar
porqué la afiliada ser4 una buen socio asociado al prestar servicios financieros a mujeres
microempresarias.

La tarea de preparar presentaciones y negociar con éxito los términos del crédito
con un banco local es parte del proceso que debe seguir una afiliada para convertirse en un
intermediario financiero especializado integrado al sistema financiero.

Mucha afiliadas se desarrollan confiando en los fondos que obtienen de uno o dos
donantes. Si bien esta relacion es valiosa, es también importante diversificar las fuentes de
recursos. Es de especial importancia asegurarse de que existen otras fuentes de
financiamiento y que no dependen de la generosidad de los donantes.

Los donantes por lo general ven sus expectativas cumplidas cuando ayudan a ONG
financieras a establecerse hasta llegar a niveles de operacion sustentables.

La mayor parte se ven mejor ayudando a establecer organizaciones. Los donantes no
se ven a si mismos como fuente primordial de recursos de ONG financieras cuando estas
organizaciones van alcanzando una mayor escala en sus operaciones.

* Boletin “What Worka" del WWB No. 1 tomo IV.
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Una afiliada es realmente autosuficiente cuando puede cobrar tasas de interés a sus
clientes que cubran los gastos administrativos de sus préstamos y del costo de capital
obtenido del sector bancario local.

Una de las metas de la gestion financiera de una afiliada es utilizar sus fondos
proyectandose hacia el futuro, obteniendo el mayor beneficio que le permita cubrir los
costos financieros y de administracion, y establecer una base de capital.

Las afiliadas pueden obtener un beneficio mayor aumentando ei volémen de
préstamos, optimizando su eficiencia.

El Acuerdo de Garantia de Préstamos del WWB compromete al banco, a la afiliada
y a la red WWB en una asociacion flexible 'a largo plazo para préstamos a
microempresarias. Es un acuerdo legal entre la afiliada del WWB, un banco local y la red
del WWB. El acuerdo define:

- El importe de la linea de crédito.

- La tasa de interés cobrada por la linea de crédito.

- El plazo del préstamo.

- La responsabilidad conjunta de las tres partes en cuanto al pago de capital de ia
linea de crédito, en caso de incumplimiento.

En el documento legal las cliusulas preliminares determinan cémo ha de actuar cada
una de las partes tan pronto el acuerdo sea firmado:

- El banco abre una linea de crédito en favor de la afiliada por una cantidad, un
plazo especifico y acuerda una tasa de interés.

- E| WWB emite una Carta de Crédito en favor del banco por una cantidad
establecida que respalda la porcion de la linea de crédito garantizada por el WWB.

- La afiliada deposita una cantidad establecida con el banco para respaldar su
porcion de riesgo.
LOS CUATRO ELEMENTOS DE LA RELACION AFILIADA-RED WWB CON LA
GARANTIA DE PRESTAMOS DEL WWB.

El valor de la carta de crédito emitida por el WWB para garantizar su riesgo. Por
ende, si la linea de crédito fuera de US $1,000,000.00, el WWB podria asumir el 10% del
riesgo y emitir una carta de crédito por US $100,000.00. .

La habilidad de la afiliada de pagar el principal de la linea de crédito, depende de la
efectividad de los préstamos a sus clientes. Uno de los criterios de elegibilidad para la
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garantia de los préstamos es demostrar una tasa de repago del 95% (a 30 dias), lo cual
determina una tasa de pérdida de aproximadamente del 2%.

Si la afiliada acuerda asumir los primeros 2 a 5% del riesgo de incumplimiento
sobre ¢l monto principal de la linea de crédito, ello demostrara su compromiso de ser un
buen asociado para el banco e incentiva fuertemente el cumplimiento de parie de la afiliada.
El WWB igualara el porcentaje de riesgo asumido por la afiliada hasta un maximo del 5%,
de manera que, si la afiliada toma el 4% de riesgo de incumplimiento inicial, e/ WWB
asumira el siguiente 4%. Al asumir una parte igual del riesgo, i WWB demuesira su
confianza en las operaciones financieras de la afiliada.

Esta forma de asumir una parte inicial del riesgo resulta en un mejor negocio para el
banco que una garantia de porcentaje fijo, ya que de ésta manera el banco duplica la
cobertura de cualquier riesgo hasta que ocurra la tasa de incumplimiento comiente, que muy
rara vez s¢ presenta. Al reducir de esta manera el riesgo del banco, ¢! WWB trata de que el
banco asuma mas del 50% del riesgo total y se convierta asi en un socio real de la afiliada.
Una norma util durante las negociaciones es que el banco tome el doble del valor del
deposito de la afiliada y de la carta de crédito .

Al asumir la parte inicial del riesgo, el WWB tiene una probabilidad mayor que el
banco de saldarlo en caso de incumplimiento. Es asi que el WWB decidio asumir un riesgo
hasta por un total maximo del 20% ailin cuando ésto Gltimo es negociable.

La comision que cobra el WWB es el 2% anual de Ia linea de crédito que la afiliada
pagara en moneda local a una cuenta del WWB.

‘LINEA DE CREDITO

En términos simples es la oportunidad de tener un acceso a fondos, hasta un limite
establecido en la que se paga un determinado interés por el monto que se utiliza de dichos
fondos, hasta cumplir el plazo acordado para amortizar el total de crédito otorgado. Una
afiliada puede retirar toda una parte de la linea de crédito si lo desea; pero no puede
sobrepasar el limite de crédito acordado. El uso de los fondos de la linea de crédito esta
dedicado a expandir la cartera de préstamos de la afiliada.

La linea de crédito de un banco no es un préstamo a plazo fijo. Un préstamo se
realiza por una sola vez, y el afiliado paga el importe ¢ interés de acuerdo a un calendario
de pagos.

Generalmente una linea de crédito resulta menos costosa para una afiliada que un

préstamo a plazo fijo del banco. En un préstamo a plazo fijo se paga interés sobre el total
del préstamo desde el momento en que se recibe dicho préstamo.
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En una linea de crédito por el contrario, el interés se paga solamente sobre €l monto
que se utiliza. Si la cartera de una afiliada no logra expandirse tan rapidamente como se
haya proyectado y no mecesita el importe total disponible en la linea de crédito, dicho
importe no devengara intereses por ¢l monto que no es utilizado.

Por ejemplo, si la linea de crédito de una afiliada fue de 90,000.00 pesos durante un
afio y en los primeros seis meses la afiliada necesitd solo 60,000.00 ésta tendra que pagar
intereses tinicamente sobre los 60,000.00 y no por los 90,000.00 pesos de la linea de
crédito.

Una garantia de la linea de crédito lo constituye una persona o institucion que
respalda el total o un porcentaje de la linea de crédito otorgada a otra persona o institucion.

Cuando un banco recibe por primera vez la solicitud de crédito de una afiliada. El
banco necesita asegurarse de que la afiliada pagara el importe que se le preste. -

El banco no sabe si la afiliada es sujeto de crédito. Por lo tanto, las afiliadas deberan
presentar al banco una fuerte cartera con un flujo de caja confiable y probablemente alguna
forma de colateral o garantia, que ofrezcan al banco la evidencia de que se le devolvera el
crédito.

Existen muchas formas de garantia colateral y de otros tipos, que una afiliada
puede utilizar, por ejemplo:

- Activos fijos, tales como propiedades o vehiculos.

- Activos liquidos de la afiliada, tales como obligaciones del gobierno o de la
cartera. :

- Garantias del gobierno o de instituciones financieras locales.

- Una carta de crédito emitida bajo el Acuerde de Garantia de Préstamos del WWB.

La carta de crédito emitida para respaldar la Garantiz de Préstamos del WWB, es
una carta escrita por un banco reconocido internacionalmente al banco que otorga la linea
de crédito a la afiliada. En ella se certifica que el WWB ha depositado el importe requerido
conforme al Acuerdo de Garantia de Préstamos y que el banco pondra a disposicion dicho
importe si se incurre en los términos de incumplimiento que afectan al WWB bajo el
Acuerdo de Garantia.



V. CONFERENCIA DE BELJING
GRUPO DE EXPERTOS DE LAS NACIONES UNIDAS SOBRE LA MUJER Y
LAS FINANZAS.'

1. MENSAJES PRINCIPALES

LA BANCA Y LA MUJER Una de las formas mas importantes para mejorar el
status seria dandole acceso al crédito.

A. A nivel mundial, la posicién economica de 1a mujer se ve afectada adversamente por su
falta de acceso a los recursos productivos. La posicion economica de la mujer afecta
directamente:

* Su confianza, su posicion y su poder de negociacién en la familia y en la
comunidad.

¢ Su capacidad para lograr mejoras necesarias en salud, vivienda y educacion para su
familia y para ella misma.

®  Su capacidad para actuar ante la violencia en su hogar y en su mundo.

B. La mayoria de las personas de bajos recursos son mujeres y la mayoria de las mujeres
son personas de bajos recursos. Casi todas las mujeres con bajos ingresos son
economicamente activas, La mayoria son microempresarias y autoempleadas en el
sector informal, y sus papeles economicos principales se encuentran en la agricultura, el
comercio, el transporte y 1a pequefia industria. Estos papeles — y las mujeres en estos
papeles — a menudo se subvaloran.

C. Esta mayoria de mujeres del mundo necesita y merece acceso al crédito, a la
informacion y a los mercados. Los servicios de crédito y de ahorro son esenciales para
la capacidad de las mujeres con ingresos bajos para aumentar sus ingresos Yy sus activos.
El acceso al crédito y a la participacion econémica es la clave para desarrollar la
confianza y la capacidad de la mujer para hacerse oir y remodelar su vida. El acceso al
crédito es esencial para que las mujeres aprovechen mejor su tiempo y sus talentos para
transformarse a si mismas, sus familias, sus empresas, sus economias, y su mundo.

D. El importante papel economico de ciento de millones de mujeres con bajos ingresos no
es tenido en cuenta normalmente por los banqueros ni por aquellos que establecen las
politicas. Los sistemas financieros, las instituciones y su gente deben remodelarse si se
quiere que las mujeres con bajos ingresos tengan acceso a los servicios de préstamos,

L]
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ahorros y de negocios que requieren para salir del nivel de supervivencia y remodelar
1as economias locales y globales.

E. Las mujeres empresarias y productoras con bajos ingresos necesitan dirigir. Los
gobiernos, las instituciones financieras, las organizaciones no gubemamentales
(ONGs), y los asociados financieros juegan importantes papeles de apoyo. Confiar en
las mujeres empresarias y productoras con bajos ingresos como elementos activos en las
finanzas, no solamente es una medida correcta, sino también inteligente como medio
efectivo de aliviar la pobreza, fomentar la constitucion de empresas y alcanzar un
mercado en crecimiento.

LA MUJER EN ACCION

F. Las mujeres, particularmente zquellas que no han tenido acceso a las finanzas, la
informacion o el poder, deben realizar acciones individuales o colectivas para aumentar
su influencia econdmica, de la siguiente forma;

e Desarrollando una relacion con el sistema bancario, empezande por la apertura de
cuentas bancarias.

s Adquiriendo activos, comprando acciones, y utilizando los ahorros para obtener
servicios financieros.

¢ Adquiriendo las habilidades, la tecnologia, la materia prima y las vinculaciones de
mercado necesarias para aumentar sus ingresos y expandir su papel econémico
premoviendo productos y mercados.

G. Las mujeres con bajos ingresos deben crear organizaciones que influyan en la politica y
flujo de recursos y que incrementen su participacion economica y su poder.

INSTITUCIONES QUE RESPONDEN

H. Las mujeres han demostrado ser excelentes para reembolsar préstamos, ahorrar y
negociar, cuando consiguen los servicios que responden a sus necesidades como
clientes. '

I. Hacer préstamos a empresarias con bajos ingresos puede ser sostenible y beneficioso, si
quien otorga el préstamo refine las condiciones necesarias para el éxito, a través de:

s Proporcionar rapide y comodo acceso a préstamos pequefios y a corto plazo que se
aumentan basandose en excelentes reembolsos y que crecen con el desarrollo de las
actividades econdmicas de las mujeres.




» Entrar en el ambito de la mujer descentralizando organizaciones, empleando las

personas adecuadas y dirigiendo su enfoque hacia los sectores en los que trabajan
mujeres de bajos recursos.

* Reducir los altos costos a que conduce realizar pequefios préstamos, a través de la

simplicidad, la eficiencia, el agrupamiento y los mecanismos de grupo.

e Ofrecer préstamos con tasas no subsidiadas, reconociendo que las mujeres de bajos

recursos son capaces y estan dispuestas a pagar lo que les cuesta a aguellos que
realizan préstamos en forma eficiente, para proporcionar servicios financieros
sostenibles.

s Lograr excelentes repagos y promover la transformacion economica desarrollando
relaciones con sus clientes que engendren confianza, un sentido de pertenencia y
una responsabilidad mutua por los resultados.

¢ Ofrecer servicios de movilizacién de ahorros que faciliten los depésitos pequeiios y
su cobranza ademas de la seguridad y el acceso inmediato a los fondos.

e Establecer culturas institucionales, estructuras, condiciones, y sisiemas de entrega
que deriven en servicios para unm significativo nimero de mujeres con bajos
ingresos.

¢ Construir una base firme y creciente de fondos, sobre la base de planes solidos de
desempefio y de negocios, que incorpore la capitalizacion, y para aquellos que
otorgan préstamos no bancarios, una capacidad creciente para movilizar los fondos
comerciales de los depositantes del sistemna financiero.

TRANSFORMAR LOS SISTEMAS FINANCIEROS

I

Se deberia estimular a un amplio niimero de instituciones sdlidas y que respondan a las

" necesidades de los clientes, para que participen en el mercado financiero de la micro y

pequefia empresa. Entre éstas se pueden incluir los bancos comerciales, los
intermediarios financieros especializados, las ONGs de negocios, las cooperativas, las
uniones crediticias, y los grupos de base femeninos, siempre y cuando cumplan con los
estandares establecidos.

. Las instituciones que cumplan con los estandares deben ser capitalizadas, elegibles para

refinanciamiento, y recibir apoyo institucional para el desarrollo, si se espera que logren
llegar a un nimero significativo de empresarios y productores con bajos ingresos,
particularmente a mujeres.

Los bancos comerciales pueden aprovechar el potencial de utilidades proporcionando
servicios financieros a mujeres con micro y pequefia empresa, si desarrollan nuevas
actitudes, estructuras organizativas, capacidades, procedimientos e instrumentos
financieros para responder a las necesidades de su nuevo conjunto de clientes.

. Las ONGs que cuentan con una solida experiencia bancaria y de negocios tienen

importantes papeles que jugar como prestamistas directos y movilizadores de ahotros, y
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como proveedores de servicios para el desarrollo de los negocios. Las ONGs solidas
pueden ofrecer a los bancos maneras de suministrar fondos a los microempresarios a
bajo costo y riesgo.

N. Los intermediarios financieros especializados exitosos que se concentran en
proporcionas servicios financieros a empresarios con bajos ingresos, pasticularmente a
mujeres, tienen un papel importante que jugar. Aquellos que cumplan los estindares
deben ser apoyados con legislacion, capital y fondos para diseminar las practicas
optimas.

0. Los bancos de desarrollo del sector piblico con una vision amplia tienen un importante
papel que jugar como instituciones de segundo nivel que ofrecen refinanciamiento,
instrumentos financieros innovadores y fondos para la capacidad de desarrolle. Estos
servicios deben ofrecerse a instituciones financieras a nivel minorista que se ajustan a
las condiciones requeridas y que buscan expandir sus servicios en la micro y pequefia
empresa.

P. Ni la liberacion del sector financiero ni las asignaciones de crédito obligatorias han
resultado adecuadas para expandir el acceso de los empresarios con bajos ingresos a los
servicios financieros. Los gobiernos, los bancos centrales, y los bancos de desarrollo
necesitan proporcionar legislacion, refinanciamiento, seguros y fondos para motivar el
establecimiento y el crecimiento de aquellas instituciones que se ajustan a las
condiciones requeridas. Las condiciones se refieren a su desempeiio como
intermediarias financieras y a la capacidad de ajustarse a las necesidades de los
préstamos y ahorro del 50% mas bajo de la poblacién economicamente activa, en donde
estan concentradas la mayoria de las mujeres.

Q. Las limitaciones de capacidad de los intermediarios financieros y de las ONGs son la
mayor restriccion para proporcionar servicios financieros y de desarrollo de los
negocios solidos y adecuados, a un gran nimero de empresarios con ingresos bajos. Las
redes de ONGs, los gobiernos, los bancos de desarrollo, los bancos comerciales y los
asociados financieros deben concentrarse en desarrollar la capacidad institucional a
través de: aprendizaje lateral entre individuos experimentados, difusion de las mejores
practicas y creacion de instituciones exitosas que puedan maostrar a otras el camino a
seguir.

LO QUE LOS GOBIERNOS PUEDEN HACER

R. Los gobiemos deberian establecer politicas, financiar programas y jugar el papel de
catalizadores, en lugar de actuar como proveedores directos de servicios. Los gobiernos
deberian apoyar y confiar en organizaciones del sector privado que proporcionan
servicios financieros directos y otros servicios de negocios a los empresarios de bajos
recursos.



S. Los ministerios de finanzas y los bancos centrales deben hacer los cambios necesarios
en ¢l sistema financiero, la estructura legal y el ambiente econémico general para
aumentar el acceso de las empresarias con ingresos bajos a los servicios financieros.

T. Los ministerios para la mujer deberian expandir sus papeles como abogados de los
puntos economicos claves para éstas, y deberian integrar las preocupaciones
econdmicas de la mujer en sus politicas sectoriales, y en sus presupuestos y programas.
Esto requeriri un mayor enfoque en los sectores econdmicos, un alejamiento de la
implementacion de pequefios proyectos, y una mejora en las posiciones presupuestales
y de personal.

U. Los gobiernos deberian establecer una legislacion que elimine las barreras a la
participacion econdmica de la mujer, particularmente en lo que se relaciona con los
derechos de propiedad, la tenencia de otros activos, las leyes sobre herencias, las
politicas de crédito, y las leyes laborales y zonales.

L0 QUE LOS ASOCIADOS FINANCIEROS PUEDEN HACER

V. Los asociados financieros bilaterales y privados asumen el papel de importancia, si
pueden;

e Proporcionar fondos de capitalizacion, de desarvollo industrial, refinanciar lineas de
crédito y garantias bien estructuradas para aquellas instituciones que pueden llegar
a los empresarios y productores con bajos ingresos, particularmente a las mujeres.

e Encontrar formas de proporcionar financiamiento directc a intermediarios
financieros fuertes del sector privado y a las ONGs de negocios.

e Jugar un papel de catalizador al desarrollar la capacidad institucional de
intermediarios locales, que trabajan en estrecha relacion con los individuos
competentes con liderazgo, las redes de organizaciones y bancos de desarrollo de
segundo nivel con una amplia vision.

LO QUE TODOS PUEDEN HACER

W. Todos los datos sobre contribuciones econémicas y flujos financieros obtenidos por los
gobiernos, los bancos, los asociados financieros, el sistema de las Naciones Unidas y las
ONGs deberian ser separados por género. Estos deberian ser clasificados, analizados
puestos a disposicion del pablico y difundidos. Los datos deberian ser usados para
remodelar politicas y flujos financieros.

X. Los gobiernos, los bancos, las ONGs, el sistema de las Naciones Unidas, los asociados

financieros bilaterales y multilaterales deberian incrementar el nimero de mujeres en
todos los niveles, pero particularmente en las posiciones de toma de decisiones, como
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un medio importante de aumentar ¢l grado de respuesta de las politicas, las practicas y
los flujos de recursos a las necesidades de ta mujer.

Y. Las ONGs, los gobiernos, los asociados financieros y los medios de comunicacion
necesitan crear oportunidades para que los empresarios con bajos ingresos tengan voz
directa que incida en la formulacion de politicas.

2. RECOMENDACIONES DE ACCION

GOBIERNOS

MINISTERIOS DE FINANZAS Y BANCOS CENTRALES

A. Los ministerios y bancos centrales deberian:

»

Mantener solidas politicas monetarias, fiscales y de tasas de interés.

Liberar las tasas de interés de manera que los intermediarios financieros puedan
cubrir sus costos y obtener beneficios al realizar pequeiias operaciones de préstamo.

Regular el sistema financiero para garantizar la seguridad a los depositarios y las
practicas financieras justas.

Promover la competencia entre un grupo de intermediarios financieros.

B. Los gobiernos deberian de facilitar y motivar los cambios estructurales en los sistemas
financieros que sean necesarios si se desea llegar a los empresarios y productores con
bajos ingresos, de la siguiente manera:

Confiando y en motivando a los intermediarios privados para que proporcionen
servicios financieros a los empresarios y productores con bajos ingresos,
particularmente a las mujeres.

Permitiendo y motivando a un amplio grupo de instituciones solidas y que
respondan a las necesidades de la mujer, 2 entrar y participar en el mercado

financiero de las micro y pequefias empresas.

Ayudando a garantizar que las instituciones exitosas que llegan a los
microproductores y a los productores en pequefia escala sean capitalizadas,
elegibles para financiamiento, y reciban un apoyo adecuade para su desarrollo
institucional, beneficiando asi a un mayor sector de mujeres.
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. Los ministerios de finanzas y los bancos centrales deberian alentar a los intermediarios
financieros que se especializan en prestar a la micro y pequefia empresa, a mujeres y en
areas rurales.

Los bancos centrales y los ministerios de finanzas deberian establecer nuevas
estructuras regulatorias para estas instituciones, que deben balancear la flexibilidad
y la prudencia. Los criterios para otorgar licencias a este nuevo conjunto de
instituciones deben tener en cuenta el desempefio general y la capacidad de llegar a
los empresarios con bajos ingresos.

e Las medidas especificas del desempeiio varian segin el tipo y el tamaiio de las
instituciones, pero necesitaran incluir estindares de desempeiio y de excelencia en
la actividad crediticia y en el reembolso por parte de los clientes microempresarios,
solidos sistemas operativos, posibilidades actuales y potenciales de lograr escalas de
operacion significativas y un minimo de base de capital con posibilidad de
crecimiento.

e Los intermediarios que cumplan los criterios deberin ser elegibles para
refinanciamiento a tasas de mercado.

e Si estas instituciones cumplen con los estindares para movilizacion prudente de
ahorros, deberia permitirseles la movilizacion de los mismos y ser elegibles para
depositos seguros.

. Los gobiemos deberian fomentar las uniones de instituciones financieras formales y las
ONGs, en lineas apalancadas de crédito banco-ONG-cliente, en entrenamiento conjunto
y en otras formas de colaboracion para movilizar los recursos bancarios para los
empresarios con bajos ingresos.

. Los bancos centrales y los bancos de desarrollo de segundo nivel deberian poner a
disposicion de los intermediarios financieros especializados, de las ONGs, y de los
bancos comerciales que se ajustan a un nivel de desempefio estandar y que trabajan con
los empresarios y productores con bajos ingresos.

. Las agencias gubernamentales no deberian tratar de prestar directamente a los micro y
pequefios empresarios. Los gobiernos deberian promover y proporcionar fondos a las
operaciones no gubernamentales que desarrollan los sectores de la micro y pequefia
empresa. Esto requerird una significativa reasignacion de los presupuestos
gubernamentales.

. Las microempresas deberian ser elegibles para servictos financieros aunque no estén

registradas. Los gobiernos deberian desarrollar politicas tributarias simplificadas y
apropiadas para los negocios pequeifios y para las instituciones que los atienden.
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H. Los gobiernos deberian establecer una legislacion que elimine las barreras a la
participacion economica de la mujer, particularmente en lo que se relaciona con los
derechos de propiedad, la tenencia de otros activos, las leyes de herencia, las politicas
de crédito, de trabajo y las leyes zonales.

1. Los ministerios de finanzas y sectoriales deberian contratar mis mujeres en las
posiciones de toma de decisiones y deberian motivar a los bancos para que también lo
hicieran asi. Deberian contratar mas mujeres para sus cuerpos gubemnamentales y
sensibilizar a su personal administrative en temas relacionados con las actividades
economicas de las mujeres con bajos ingresos y con los servicios financieros para ellas.

J. Los gobiermnos deberian realizar consultas econémicas anuales para discatir puntos que
afectan la participacion economica de la mujer, especialmente en cuanto a estos temas
se relacionen con la formulacion de los presupuestos nacionales. Las mujeres con bajos
ingresos deberian asistir a estos foros, asi como las ONGs y otros grupos activos con
mujeres. Los gobiemnos deberian defender, mostrar y diseminar los modelos financieros
de servicios exitosos proporcionados a {as mujeres econémicamente activas.

K. Todos los datos econdmicos y financieros obtenidos por los Ministerios de Finanzas y
Planificacion deberian ser divididos por género.

L. Los ministerios de finanzas deberian hacer cambios, incluyendo la asignacion de
fondos, para ayudar a garantizar la operacion efectiva de los ministerios de ia mujer.

M. Los gobiernos deberian de usar su voz dentro de las instituciones muliilaterales que
proporcionan fondos, para presionar el encausamiento de los recursos hacia el beneficio
de las mujeres empresarias y productoras.

MINISTERIOS DE LA MUJER

A Los ministerios de la mujer deberian ser activos como abogados de los temas
econdmicos que atafien a la mujer y deberian ser responsables de integrar las
preocupaciones de la mujer en las politicas, los programas y los presupuestos
sectoriales e interministeriales.

B. Los ministerios de la mujer deberian contratar personal administrativo con credibilidad
profesional en areas especializadas tales como finanzas, derecho y agricultura — que les
permita influir en las politicas, las asignaciones presupuestales, y las leyes para
incrementar el acceso y la participacidn en la economia de las mujeres con bajos
ingresos.
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C. Los ministerios de la mujer necesitan organizar foros para garantizar que las voces de
las mujeres econdmicamente activas pero de bajos ingresos sean oidas por el gobierno y
los que elaboran la politica bancarnia.

D. Los ministerios de la mujer deberian garantizar que se obtengan datos por género en
todos los ministerios. Los ministerios de la mujer deberian difundir datos separados por
género e investigar sobre actividades economicas y servicios financieros, cuando se
relacionen a la mujer.

INSTITUCIONES FINANCIERAS

TODOS LOS INTERMEDIARIOS

A. Los intermediarios financieros no necesitan y no deberian subsidiar las tasas de interés
a los micro y pequefios empresarios. Los intermediarios financieros deberian tener
libertad para establecer tasas de interés que cubran los costos financicros y operativos, y
las provisiones de riesgo de un eficiente intermediario financiero. Como consecuencia,
las tasas de interés para microempresarios seran mas altas que las tasas comerciales
para prestatarios de bajo riesgo.

B. Los intermediarios financieros que atienden a los empresarios con bajos ingresos,
particularmente a las mujeres, deberian crear organizaciones, sistemas de entrega de
préstamos y de desempefic que permitan un alcance significativo y operaciones
sostenibles. Se deberian de adoptar estindares de excelencia, sin importar si el
intermediario financiero es un banco comercial, una union crediticia, una ONG, u otro
intermexdiario financiero especializado.

C. Aquellos que otorgan préstamos a empresarias o productoras con bajos ingresos
deberian usar metodologias de crédito y ahorro que sean efectivas para llegar a estos
clientes. Los factores claves de éxito cuande se ctorgan préstamos de bajos recursos,
son:

¢ Iralugares y sectores donde se concentran mujeres.

¢ Disefiar servicios que llenen las necesidades de las mujeres en cuanto a acceso
rapido y adecuado a pequefios préstamos de capital sin mayores tramites.

s Ayudar a las mujeres a adquirir confianza y experiencia como prestatarias y como
propietarias de negocios.

¢ Crear un sentido de pertenencia y de mutua responsabilidad por los resultados con
aquellos que otorgan préstamos.
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Lograr excelentes tasas de reembolso, a través de servicios que respondan a las
necesidades de sus clientes, relaciones de mutua responsabilidad, y garantias no-
tradictonales como medio de reducir riesgos.

Reducir los altos costos de las transacciones a través de la simplicidad, eficiencia,
concentracion y mecanismos de grupo. '

Cuando la institucidn es capaz y esta autorizada, movilizar los ahorros como medio
para: ayudar a las mujeres a aumentar el control sobre sus futuros economicos,
proporcionar un sustituto para la garantia tradicional, y dar al intermediario
financiero una fuente sostenible de fondos para préstamos.

Al movilizar los ahorros, crear lugares de recoleccion comodos, fomentar los
ahorros pequefios, dar a los depositantes acceso rapido a sus fondos, garantizar que
los depdsitos estan seguros, y proporcionar rendimientos justos.

. Los intermediarios financieros que buscan fondos ajenos — fondos de capitahizacién, de
desarrollo institucional y de préstamos comerciales — deberian alcanzar estindares altos
de desempefio, y planes claros de operaciones sostenibles y de impacto significativo.
Criterios clave:

En todas las etapas: solida estructura de gobierno, personal administrativo
entrenado, sistemas de préstamos que respondan a las necesidades de los clientes,
independencia de interferencias politicas.

Para intermediarios operativos: excelente recuperacion con cartera vencida por
debajo del 10% e incumplimiento por debajo del 4%.

Progreso sustancial hacia la autosuficiencia, con planes claros que cubran los costos
operativos y financieros con ingresos internos en un periodo de 3 a 7 afios, desde ¢l

inicio de las operaciones.

Penetracion del mercado — con alcance significativo a2 los cmpresarios y
productores con bajos ingresos.

Operaciones institucionales solidas, buen gobierno, personal capaz, sistemas
eficientes de informacion gerencial, responsabilidad financiera transparencia.

Fuerte movilizacion de ahorros, ya sea directa o conectada a otras instituciones.
Una estructura de capital creciente, que pueda ser usada para generar ingresos de

inversion, pueda ser prestada, y pueda ser usada para apalancar fondos de bancos
comerciales.
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BANCOS COMERCIALES

A. Los bancos comerciales necesitan descubrir el mercado potencial del sector de ia micro
y pequeiia empresa. Teniendo en cuenta que las instituciones financieras que
maximizan beneficios escogeran los mercados que son rentables y con menores riesgos,
los bancos deberian aprender de la experiencia de los bancos comerciales y otros
intermediarios que han obtenido beneficios saneados significativos con préstamos a
micro y pequefias empresas.

B. Los bancos deberian aprovechar la oportunidad que les brinda ¢l colaborar con ONGs
de negocios, instituciones financieras especializadas y grupos de mujeres, para poder
acceder a estos y otros grupos de clientes desatendidos.

C. Los bancos y las instituciones financieras deberian estructurar servicios para llegar a
mercados importantes compuestos por pequeiios y micro negocios manejados por
mujeres.

D. Los bancos deberian crear instrumentos financieros innovadores, tales como el leasing,
as tarjetas de acceso, y el factoring para reducir los costos incurridos en atender a
pequerios prestatarios.

E. Los bancos deberian reducir el deposito minimo y otros requisitos para abrir cuentas
bancarias, con el fin de animar a las mujeres con bajos ingresos a establecer relaciones
con el sistema bancario formal.

F. Los bancos deberian incluir informacion separada por género en su base de clientes, en
los informes anuales.

INTERMEDIARIOS FINANCIEROS ESPECIALIZADOS Y ONGs DE NEGOCIOS

A. Los intermediarios financieros especializados y las ONGs solidas que cumplen con los
criterios rigurosos de elegibilidad deberian buscar capitalizacion, apoyo para el
desarrollo institucional, y refinanciamiento.

B. Las ONGs deberian hacer patente ante los bancos v asociados financieros el hecho de
que los pequefios y microempresarios merecen obtener financiacidn como clientes
bancarios rentables y que aquellos que otorgan los préstamos deben lievar a cabo los
cambios necesarios en sus organizaciones y procedimientos para responder a las
necesidades de este amplio grupo de clientes.

C. Las ONGs de negocios deberian proporcionar a los bancos comerciales mecanismos de
enlace para facilitar la entrada al mercado de la microempresa.
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A medida que sus volumenes se expanden, las ONGs de negocios deberian buscar
fondos en términos comerciales, y desamollar medios innovadores para movilizar
fondos de mercados financieros.

Las ONGs exitosas deberian estar desamrollandose y creciendo, y buscar capitalizacion
para apoyar este esfuerzo.

Las ONGs de negocios deberian fortalecer su capacidad institucional, y entrenar a su
personal para generar una cultura organizacional con orientacion comercial.

. Las ONGs de negocios y las instituciones financieras especializadas deberian obtener

informacion separada por género de clientela basica.

Las ONGs que no estan en posicion de cumplir con los criterios para realizar
operaciones de microcrédito exitosas, no deberian hacer préstamos. '

INTERMEDIARIOS DE SEGUNDO NIVEL

A

Los bancos nacionales de desarrollo deberian hacer préstamos nicamente a los bancos,
a los intermediarios no-bancarios, a las instituciones de desarrollo especializadas, y a
las uniones crediticias que cumplan con los estindares de desempefio, en lugar de tratar
de hacer préstamos directos a pequefias empresas.

Los bancos nacionales de desarrollo pueden motivar y alentar al sector bancario local
para que le preste al sector de la pequefia y microempresa.

Los bancos nacionales de desarrollo deberian proporcionar refinanciamiento a un
amplic nimero de instituciones a tasas de mercado.

Los bancos nacionales de desarrollo deberian hacer préstamos a instituciones que
cumplan con criterios rigurosos de elegibilidad: excelentes reembolsos, estructuras
financieras y operativas solidas y habilidad para aumentar el alcance a un mayor
mimero de empresarios con bajos ingresos.

Los bancos nacionales de desarrollo necesitan ayudar a disefiar nuevos productos
financieros para ser usados por otras instituciones financieras, que atiendan a las
mujeres productoras y empresarias con bajos ingresos.

Los bancos nacionales de desarrollo deberian recolectar informacion separada por
género en su base de clientes.
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ASOCIADOS FINANCIEROS INFERNACIONALES

A

Los asociados financieros multilaterales deberian alentar a los gobiernos receptores para
que asignen una mayor proporcion de sus propios fondos nacionales a organizaciones
del sector privado que prestan servicios financieros y de negocios a empresas de
mujeres.

Deberian proporcionar financiamiento flexible.

Necesitan encontrar mecanismos para hacer préstamos directos al sector privado, en
pamcular a instituciones financieras que atiendan a empresarias y productoras con bajos
ingresos.

Deberian estar dispuestos a invertir en forma importante para apoyar a las instituciones
exitosas que demuestren la viabilidad de proporcionar servicios financieros a
empresarios y productores con bajos ingresos.

Deberian desarrollar y apoyar fondos de garantia bien disefiados que se eliminen
gradualmente en el tiempo, y que apalanquen fondos adicionales de fuentes locales.

Deberian fomentar, ayudar y proporcionar fondos para ¢l desarrollo institucional,
haciendo énfasis en el aprendizaje lateral entre los individuos experimentados, y en la
diseminacion de historias exitosas, de la mejor practlca y de formas exitosas de
intermediacion. -

Deberian establecer instrumentos innovadores para proporcionar capital y desarrollo
institucional a las ONGs, a los bancos y a cualquier institucion que demuestre su
potencial para expandir la oferta de servicios financieros a mujeres de la microempresa.

Deberian llevar a cabo evaluaciones de impacto, y deberian garantizar que su personal
tiene la habilidad para evaluar y medir el desempefio de los intermediarios financieros
especializados a quienes estan financiando.

Deberian recolectar informacion por género en sus asignaciones de fondos.

LAS MUJERES COMO AGENTES DE CAMBIO

A

B.

Deberian abrir cuentas bancarias.

Deberian ahorrar y usar el poder de sus ahorros conjuntos para obtener servicios
financieros que respondan a sus necesidades.



C. Deberian comprar acciones en instituciones economicas y financieras relacionadas con
su actividad como medio para involucrarse activamente en la toma de decisiones.

D. Deberian tratar de crear, proteger y aumentar la propiedad de activos productivos.

E. Deberian revaluar sus aptitudes, sus habilidades empresariales, sus elementos de trabajo
y su informacion del mercado para avanzar hacia nuevas oportunidades de mercado.

F. Deberian crear organizaciones formada solo por mujeres que incluyan: grupos de
ahomro y crédito, corporaciones de seguros, de vivienda, federaciones de grupos de
sectores de empleo y organizaciones de mercadeo.

G. Deberian de ingresar a organizaciones financieras y de negocios para participar e
influenciar la toma de decisiones.

H. Deberian asegurarse de que sus necesidades scan atendidas en los presupuestos
nacionales.

1. Deberian tratar de establecer fuertes vinculaciones en su subsector, con fuentes de
materias primas, crédito, mercado, infraestructura y asistencia tecnologica.

J. Deberian reunir, analizar y diseminar datos separados por género sobre la contribucion
economica y las necesidades de las empresarias y productoras con bajos ingresos.

3. MARCO DE ACCION

RESPALDAR A LAS MUJERES COMO ACTORES DENTRO DE LA ECONOMIA
La manera mas facil de mejorar el status de la mujer es abrirle el acceso al crédito.

A nivel mundial, 1as posiciones de las mujeres se ven afectadas adversamente por su
falta de acceso a los recursos productivos. La posicién econdmica de una mujer afecta
directamente:

e Su confianza, su posicion y su poder de negociacién en la familia y en la
comunidad.

e Su capacidad para lograr mejoras necesarias en salud, vivienda y educacion para
su familia y para ella misma.

s  Su capacidad para actuar ante la violencia en su hogar y en su mundo.

A nivel mundial, la mayoria de la gente de bajos recursos economicos son mujeres.



Casi todas las mujeres de bajos ingresos son econdmicamente activas, son
microempresasias y autoempleadas en el sector informal.

Las empresarias ¢ productoras con bajos ingresos necesitan y merecen un mayor
acceso al crédito, la informacion y los mercados. Estos es la clave para desarrollar la
confianza de ia mujer y su capacidad de hacerse oir para reformar su vida, Existen
argumentos apremiantes para realizar esfuerzos importantes para abrir el acceso al crédito,
a la informacion y a los mercados a las empresarias con bajos ingresos:

Las mujeres son actores primordiales en la economia global.

La experiencia global de los microprestamistas demuestra que las mujeres
presentan un menor riesgo de crédito que los hombres, y que los empresarios de
bajos recursos presentan mejores tasas de repago que los clientes importantes de
los bancos. :

Invertir en empresarias con bajos ingresos es un medio altamente eficiente de
lograr objetivos economicos y sociales.

Cada vez mais, los hogares son manejados por las mujeres, de facto o por
derecho, y los ingresos de las mujeres son Ia principal o unica fuente de ingresos
para ia familia.

Las mujeres tienden a ser honestas, practicas y dignas de confianza.

La mayoria de las mujeres valoran mucho la seguridad. Esto se traduce en un
mayor potencial para la movilizacién de grandes ahorros, si los mecanismos se
inclinan a favor de la mujer.

RESPONDER A LAS MUJERES EN SU PROPIO AMBITO.

Si los sistemas financieros aspiran a llegar a las empresarias y productoras con bajos
ingresos, los sistemas de entrega necesitan responder a las caracteristicas comunes de las
mujeres de bajos ingresos y de sus negocios:

Las mujeres hacen la mayoria del trabajo pero tienen pequeiia participacion en el
capital fisico o financiero. Como resultado, la mayoria de las mujeres no tienen
garantias tradicionales.

Los recursos econdmicos de la mayoria de las mujeres en los paises en via de
desarrollo son bajos, lo cual implica que sus dificultades para lograr el poder y el
acceso estan relacionadas tanto con la pobreza como con el género.

Las mujeres con bajos ingresos tienen importantes papales productivos y
reproductivos, lo cual las mantiene en negocios muy pequefios.

Las mujeres con bajos ingresos estan normalmente mas ocupadas y tienen
menos posibilidades de desplazamiento que los hombres.

Muchas de las mujeres en los paises en desarrollo son ignorantes.
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Las mujeres con bajos recursos tienden a centrarse en actividades econdmicas
diferentes a las de los hombres de bajos recursos: diferentes subsectores de la
industria y los servicios, diferentes nichos en la cadena de valor agregado, y
diferentes segmentos de precio-calidad.

Las mujeres a menudo estin menos expuestas a ambientes diferentes y a
innovaciones, ya que tienen menores oportunidades de salir de su ubicacion.

Las empresarias de bajos recursos que operan aisladas a menudo no tienen la
confianza para cambiar su destino.

Las mujeres, particularmente las que tienen bajos ingresos, enfrentan muchas
barreras culturales que deben ser tomadas en cuenta al disefiar las politicas, los
programas y los servicios especificos.

Las mujeres enfrentan restricciones particulares en lo que se refiere a derechos
de propiedad, y en algunos paises, existen barreras legales para las mujeres
como sujetos de crédito. _

Las mujeres empresarias de bajos recursos, productoras y empleadas por su
cuenta, necesitan mecanismos y procedimientos diferentes de aquéllos del sector
bancario formal.

Normalmente los servicios financieros que cubren las necesidades de las mujeres,
pero que estan abiertos a los hombres, darén a la mujer acceso adecuado. La mujer tiende a
aprovechar los servicios financieros sélidos que estan dirigidos a microempresarios y
productores. En algunos ambientes, sin embargo, se requieren objetivos especificos y
acercamientos (nicamente para la mujer.

RESPALDO A LAS MUJERES MICRO EMPRESARIAS Y PRODUCTORAS.

Para las mujeres con bajos ingresos de los paises en desarrollo, el énfasis debe
hacerse en respaldar a las micro empresas.

Si el objetivo es llegar a las mujeres de bajos recursos y aliviar su pobreza, es
importante dirigirse a firmas micro empresariales con menos de cinco
trabajadores.

La gran mayoria de las mujeres se inicia en negocios muy pequefios.

Las micro empresas ayudan a reducir el desempleo rural y urbanos, y
proporcionan bienes y servicios para la gente de bajos recursos, a precios
razonables.

Hoy sabemos come crear servicios financieros sostenibles para micro empresas.



HACER LA TRANSICION DE LA MICRO EMPRESA A LA PEQUENA
EMPRESA,

También es importante que haya servicios disponibles para ayudar a las mujeres a
hacer la transicion de la micro a la pequefia empresa.

Uno de los problemas mas dificiles que enfrentan las empresarias de bajos
recursos es la necesidad de diversificar saliéndose del comercio insignificante y
de los grupos de productos sin futuro.

Las mujeres repagan sus préstamos porque pueden, y porque deben si quieren
mantener este nuevo acceso al crédito.

La expansion de las micro empresas a pequefias firmas debe fomentarse. Las
empresas pequefias y medianas pueden ser, y son, competitivas globalmente.

Las micro empresas pertenecientes a mujeres con el interés y la capacidad de crecer
tienen distintos conjuntos de necesidades de servicio.

Los productores autoempleados orientados a la supervivencia, que pueden
constituir entre el 60 y el 75% de los micro negocios en un momento dado,
necesitan servicios de crédito y de ahorros como puntos cruciales y suficientes
para el despegue.

Para el 25 al 40% de los micro empresarios con capacidad e interés en el
crecimiento, los servicios no-financieros y técnicos, ademas del crédito, se
vuelven cada vez mas importantes.

Si se espera que las micro empresas crezcan, los empresarios necesitan poder
manejar un aumento en el grado de complejidad de sus negocios.

Las mujeres de bajos recursos empleadas por su cuenta, pueden expandir sus
empresas cuando formen organizaciones econdmicas.

Es importante no clasificar los micro empresarios como empresarios a nivel de
supervivencia versus empresarios en crecimiento.

El objetivo clave es poner a la disposicion de las micro y pequefias empresas los
diferentes elementos que necesitan para crecer y modernizarse, de manera que
puedan usar estos servicios seglin su actitud empresarial.

Es importante que los servicios no-crediticios estén disponibles a voluntad del
cliente, y que éste pague por ellos.
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CREAR SERVICIOS FINANCIEROS SOLIDOS Y QUE RESPONDAN A LAS
NECESIDADES DEL CLIENTE

TRASLADARSE AL AMBITO DE LA MUJER,

Aquellos que otorgan préstamos a las empresarias con bajos ingresos deben usar
métodos que respondan a su ambiente y a los que eflas necesitan como clientes.

* Responder a las necesidades del cliente. Los prestamistas a micro empresas
exitosos se concentran en responder a las necesidades de servicios financieros y
a las demandas de sus clientes. La clientela femenina otorga una alto valor a:

Obtener acceso rapido y facil a pequefios préstamos a corto plazo.

No tener que soportar tramites excesivos y obstaculos burocraticos.

Llenar condiciones y términos que sean claros y transparentes.

Tener servicios financieros cercanos y a su alcance.

Obtener acceso facil a renovaciones de préstamos.

Poder ofrecer garantias no-tradicionales,

Obtener orientacion basica sobre el uso de los préstamos y el repago.

Ser respetada, por aquellos que otorgan los préstamos.

Tener una sensacion de pertenencia, propiedad y mutua responsabilidad por

los resultados con los prestamistas.

Adquirir confianza como prestatarios y como propietarios de negocios, a

menudo a través de entrenamiento sencillo y que responda a sus necesidades.

v Tener mecanismos adecuados para ahorrar pequedias sumas.
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* Relacion bancaria. Los prestamistas a micro empresas exitosos, en su gestion saben que
su mejor seguro para evitar pérdidas de cartera es conocer a la prestataria, tratarla con
respeto, y crear una relacion de mutua responsabilidad por los resultados. Algunos de
los principales medios para conseguir esto son:

¥ Contratar oficiales de crédito locales, de la misma region y ambiente social,
que hablen el lenguaje del cliente.

¥ Proporcionar entrenamiento relativo al crédito adecuado y simple para
desarrollar la relacion banco-cliente.

¥ Hacer énfasis al seleccionar al personal administrativo en la importancia de
las relaciones con el prestatario en el respeto mutuo.

v Aprender de los clientes, involucrandolos en la remodelacion de
metodologias y logrando que los clientes adquieran responsabilidades.
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REDUCIR LOS COSTOS Y LOS RIESGOS

Hacer préstamos a empresarios y productores con bajos ingresos requiere métodos
para reducir los costos y el riesgo que conlleva realizar préstamos pequefios y a la limitada
capacidad de los empresarios para dar garantias tradicionales, particularmente a mujeres.

Reducir costos. Los prestamistas a micro empresas exitosos encuentran formas
efectivas de reducir los altos costos de las transacciones al hacer muy pequefios

préstamos, tales como;

¥ Volviéndose muy eficientes en el nimero de préstamos que cada oficial de
crédito maneja.

v Utilizando formularios y procedimientos de evaluacidon, recoleccién y
seguimiento altamente simplificados.

¥ Mezclando la cartera para incorporar muy pequefios y no tan pequefios micro
préstamos, para reducir el costo promedio por préstamo, el costo unitario y el
costo total.

¥ Prestando en donde hay concentraciones de micro prestatarios.

v Traspasando la responsabilidad de algunas tareas a grupos, o haciendo

préstamos a grupos de mayoristas.

Reducir riesgos. Los micro prestamistas exitosos logran un 90% de repagos a
tiempo y pérdidas de cartera por debajo del 4% de la siguiente manera:

v
v
v
v

v

Enfatizando tanto en el personal como ante el cliente que una buena tasa de
repagos es criticamente importante para la supervivencia y €l crecimiento de
los programas de préstamos.

Estableciendo incentivos —para los prestatarios y los oficiales de crédito-
para asegurar excelentes repagos a tiempo.

Utilizando formas no tradicionales de garantias. .
Concentrando la mayor parte de su cartera de préstamos en micro empresas
existentes que ya han pasado las pruebas del mercado.

Haciendo muy pequeiios préstamos iniciales, con vencimiento a corto plazo,
y aumentando el monto y los vencimientos a aquéllos prestatarios que

repagan a tiempo.

DECIDIR SI SE TRABAJA O NO A TRAVES DE GRUPOS

Algunos lideres experimentados piensan que trabajar con y a través de grupos es
importante para el éxito de los programas de préstamos de la micro empresa.
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INCULCAR LA MISION EN LA ORGANIZACION

Los micro prestamistas exitosos tienen un fuerte sentido de la mision, la vision y los
valores, que impulsa la operacion del servicio financiero y crea un sentido de proposito y de
pertenencia en el personal y en los clientes.

s Los micro prestamistas hacen gran énfasis en la seleccion y entrenamiento de
personal apropiado.

e Muchos intermediarios financieros especializados siente que la clave para su
éxito es el enfoque exclusivo o primordial en el autoempleo, las micro empresas,
el crédito rural, y/o las mujeres.

s Esta cultura institucional puede ser dificil de lograr de prestar a pequefios o
micro empresarios constituye un negocio pequefio y secundario de un banco
comercial o de desarrollo.

EXPANDIR LA ESCALA Y EL ALCANCE

o Acercamientos modulares, con métodos y sistemas estindares que funciona
como bloques de construccion desde la mas pequefia unidad organizacional
hasta la alta gerencia.

¢ Presencia geografica y alcance a través de una ampliamente diseminada
estructura de sucursales de bajo costo, y de promotores,

¢ Toma de decisiones descentralizada.

Demanda de volumen para los productos que se prestan en operaciones en gran
escala. :

# Administracion y liderazgo con fuerte vision imbuida dentro de la organizacion.
Excelentes sistemas de monitoreo, énfasis en la seleccion y el entrenamiento de
personal eficiente, y en proporcionar incentivos al desempeiio.

Estructuras legales que permitan autonomia en el manejo financiero.
Para sistemas de dos niveles, fortalecer la relacién con los intermediarios
existentes y ampliar la red a nuevos intermediarios.

CUBRIR COSTOS.

Las tasas de interés sobre préstamos a lag micro empresas no necesitan —y no deben-
ser subsidiadas.

¢ Las empresarias con bajos ingresos necesitan el acceso al crédito, no subsidios.

o El ritmo sostenido de los servicios financieros de los intermediarios es clave. Es
esencial cobrar tasas que cubran los costos financieros, administrativos y de
inflacién.



¢ Los subsidios dan sefales equivocadas a los empresarios creando una relacion
de paternalismo.

+ Las tasas de interés subsidiadas hacen que los depositos no sean rentables y por
lo tanto desalientan el ahorro.

s Aquellos que otorgan préstamos deberian estar en ia libertad de establecer las
tasas de interés, los prestatarios no deberian que pagar tasa de interés que
reflejan la ineficiencia institucional, quien otorga el préstamo puede necesitar
hacer algun tipo de subsidio cruzado.

¢ Se pueden requerir subsidios para los prestamistas a la micro empresa en la
etapas iniciales.

MOVILIZACION DE AHORROS.

e Las empresanas de bajos recursos otorgan gran valor al hecho de poder ahorrar
pequeiias sumas.

e La habilidad de la mujer para ahorrar es poderosa en si misma, le aporta un:
control sobre el futuro.

e Las mujeres —incluidas las que no son empresarias, han demostrade ser
particularmente buenas ahorradoras. _

s Los ahorros son un excelente sustituto para las garantias tradicionales al
demostrar la seriedad del prestatario al asumir éste un riesgo financiero personal.

o Para el intermediario, la posibilidad de ofrecer al cliente servicios d ahorro es un
importante servicio financiero.

+ La movilizacion de ahorros puede ser usada por el intermediario como una
fuente de fondos para préstamos y para generar ingresos de inversiones
ayudando asi a la viabilidad financiera y a la permanencia del intermediario.

* Si el intermediario estd movilizando ahorros de sus clientes, la responsabilidad
del prestamista hacia sus clientes aumenta.

e Las caracteristicas deseables de los servicios de ahorros incluyen la localizacion
asequible de los lugares de cobranza.

¢ La movilizacidn de ahorros es un servicio financiero central para las empresarias
de bajos recursos, y puede proporcionar una fuente de servicios de préstamos
permanentes.

¢ Las ONGs que han desarrollado un historial sustancial y exitoso en sus
préstamos, deberian ser animadas a desarrollar servicios de movilizacién de
ahorros independientemente o con los bancos.

ESTABLECER ESTANDARES PARA LOS INTERMEDIARIOS

Alentar a los intermediarios competentes y que respondan a las necesidades de los
clientes. :
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ESTANDARES Y PLANES DE DESEMPENO.

En
creibles en

todos los casos, los estandares deben incluir un sdlido desempefic y planes
las siguientes areas fundamentales:

Establecer culturas institucionales, estructuras, capacidades, y sistemas de
entrega de servicios que conduzcan a servicios institucionales sostenibles para
un creciente y significativo grupo de mujeres economicamente activas con bajos
INgresos.

Proporcionar acceso rapido y facil a pequefios préstamos a corto plazo.

Reducir los altos costos de hacer pequeiios préstamos a través de la simplicidad,
la eficiencia y los mecanismos de grupo.

Ofrecer préstamos a tasas no-subsidiadas.

Lograr excelentes repagos. ‘
Promocionar la transformacion econémica al crear relaciones que engendren
confianza.

Ofrecer servicios de movilizacidn de ahorros que faciliten pequeiios depésitos,
realizar un proceso solido hacia la autosuficiencia operativa, en un periodo de 3
a 7 aiios.

Realizar un progreso significativo en la penetracion del mercado y en la
expansion de la base de clientes.

Operaciones institucionales solidas.

Crear una base de fondos fuerte y creciente.

Las instituciones que cumplan con los estandares deben ser capitalizadas, elegibles
para refinanciamiento, y recibir apoyo para e! desarrollo institucional, si se espera que

lleguen a

un namero significativo de empresarios y productores con bajos ingresos,

particularmente a las mujeres. Los donantes deberian proporcionar apoyo financiero y de

otro tipo,
financiera.

de manera que se dé empuje al movimiento en escala y a la autosuficiencia

La donacién de fondos basada en amplios y permanentes subsidios con tintes
creativos ha fallado, tales programas no han sido sostenibles por haber perdido
recursos.

Los fondos donados deberian ser usados para el desarrollo de la institucion.

Los fondos donados son de importancia estratégica para permitir a las
organizaciones crear una base de capital.

La transicion a fuentes totalmente comerciales de fondos requiere formas
especiales de apoyo para preparar a las organizaciones a ser financieramente
viables.



FORJAR ACUERDOS INSTITUCIONALES EFECTIVOS

Los sistemas financieros, las instituciones y la gente que en ellos trabaja necesitan
ser reformados si se quiere que las mujeres con bajos ingresos tengan acceso a los servicios
de préstamos, de ahorros y de negocios que necesitan para salir de la supervivencia y
reformar las economias locales y globales,

Las experiencias de las ONGs especializadas y de los intermediarios financieros con
las prestatarias de la micro empresa en los ultimos diez afios han sido positivos. Sin
embargo, no ha habido crecimiento significativo en los préstamos otorgados por los bancos
comerciales y de desarrollo tradicionales, a prestatarios de la pequefia y micro empresa que
son mujeres. Las razones parecen provenir de la percepcion del riesgo por parte de los
bancos comerciales, sus costos de estructuras y procedimientos y de sus culturas
institucionales y sus zonas de confort.

e Riesgo y garantia. Las instituciones financieras tradicionales se basan en forma
importante en la garantia tradicional 2l tomar sus decisiones de préstamos.

o Costos de las transacciones. Los micro prestamistas exitosos han encontrado
maneras de recortar costos a través de procedimientos simplificados y de
grandes volimenes de préstamos. Ellos desarrollan relaciones de disciplina
financiera y de responsabilidad mutua, y cubren los costos a través de cobrar a
sus clientes tasas de interés y honorarios relativamente altos.

e Cultura, costumbres, confianza. Cuando la prestataria solicita crédito por
primera vez, las mujeres de bajos ingresos tienen dificultades para presentarse
como “clientes bancables™. Ademds de los problemas de garantia, del tamafio y
naturaleza de sus negocios, y de la falta de historial bancario y de ahorros, a
muchas empresarias de bajos recursos les falta la confianza para acercarse a un
banco, y no serian bien recibidas si lo hicieran.

Es un desafio lograr conseguir una porcidn sustancial de los muchos billones de
ddlares de los sistemas financieros tradicionales para las empresarias de bajos recursos, si al
tiempo reconocemos la gran mayoria de los bancos tradicionales no haran los cambios
necesarios para prestar a esta gran prometedora base de clientes. Los Miembros del Grupo
de Expertos sefialan estos cuatro importantes medios:

* Bancos comerciales con una vision amplia. Los bancos comerciales que
desarrollan estructuras organizacionales, plantillas y procesos especializados,
pueden tener un papel importante en la financiacién de pequefias y micro
empresas,

¢ Las instituciones financieras especializadas estan comprometidas
exclusivamente en lograr que los servicios de préstamos y de ahorros estén
disponibles para los individuos de bajos recursos en zonas urbanas y rurales.

e Acuerdos de vinculacion. Las ONGs estan usando, cada vez mas, los buenos
resultados en sus programas de crédito y sus bases de capital para apalancar
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recursos sustanciales de los sistemas bancarios comerciales. Han encontrado que
necesitan convertirse en los banqueros activos de los empresarios de bajos
recursos, convirtiéndose la ONG en la prestatania det banco.

o Acuerdos de refinanciamiento. A lo largo de los ultimos cinco afios, un gran
nimero de bancos publicos de desarrollo han dejado de realizar préstamos
directos para convertirse en instituciones que refinancian a los bancos y a otros
intermediarios que hacen préstamos a grandes y pequefios clientes. Estos dan
refinanciacion y prestan otros servicios a un amplic nimero de instituciones,
tales como, bancos comerciales, uniones de crédito, y ONGs que cumplen con
rigurosos criterios de elegibilidad en cuanto a desempefio de la cartera para
micro préstamos y solidez de la operaciones en general.

REESTRUCTURAR LOS INCENTIVOS FINANCIEROS

Establecer cuotas de crédito o dirigir el crédito no son soluciones adecuadas para los
problemas de acceso al crédito de las pequefias y micro empresas.

s Las asignaciones de crédito y los objetivos obligatorios impuestos por el banco
central no son utiles para abrir el acceso a la gente de bajos recursos.

* Los bancos prestaran dinero a los empresarios de bajos ingresos si piensan que
esto es rentable.

ACUERDOS INSTITUCIONALES EFECTIVOS

Generalmente, el ajuste estructural, la privatizacion, y la reestructuracion del sector
financiero se ven como medidas necesarias para la eficiencia y la reduccién de despilfarro,
y la posibilidad de liberar recursos sustanciales para los empresarios pobres.

¢ Se necesitan medidas para hacer que mas préstamos sean rentables para los
bancos privados.

* Los gobiernos deberfan alentar a los intermediarios especializados del sector
privado que se concentren en proporcionar servicios financieros para los
empresarios de bajos ingresos.

* Los bancos de desarrollo del sector piblico que miran al futuro tienen un papel
importante que jugar como instituciones de segundo nivel que ofrecen
refinanciamiento. :

LOS GOBIERNOS DETERMINAN EL ESCENARIO

Deberian establecer politicas, programas de fondos y jugar papeles catalizadores,
en lugar de proporcionar servicios directos.

- 88 -



s E! papel del gobierno es establecer el entono de trabajo al introducir leyes,
reglamentaciones y politicas tanto fiscales como de otro orden.
Hace que los bancos de desarrollo jueguen papeles de catalizadores.
Proveer fondos y alentar a los intermediarios no gubernamentales efectivos.
Los servicios publicos directos son burocriticos, lentos, mal administrados, e
indiferentes.

¢ Para los gobiernos el medio mas efectivo de proveer crédito y servicios de
negocios para los empresarios de bajos ingresos es hacerlo indirectamente.

ACTUAR LOCAL Y GLOBALMENTE
Los donantes multilaterales y bilaterales tendran un papel de jéra:quia, si pueden:

¢ Proveer fondos para capitalizacion.
- « Encontrar formas de proporcionar financiamiento directo a intermediarios
financieros sélidos del sector privado y a las ONGs de negocios.
* Jugar un papel catalizador en el desarrollo de la capacidad institucional de los
intermediarios locales trabajando en asociacién cercana con los individuos
experimentados lideres y 1as redes de organizaciones.

Se requieren donaciones sustanciales en las areas claves:

¢ La capitalizacién de intermediarios financieros especializados. Esta puede ser
usada para que los intermediarios innovadores inviertan, presten, y apalanquen
fondos del sistema bancario.

* Servicios institucionales de desarrollo,

LAS MUJERES SE ORGANIZAN PARA LA ACCION

Las mujeres con bajos ingresos necesitan organizarse en grupos efectivos para
influenciar a los gobiernos, las politicas bancarias y los flujos de recursos.

= Las mujeres, principalmente aquéllas que no han tenido acceso a la informacion,
el dinero, y el poder, deben tomar accién individual y colectiva para desarroliar
influencia econémica.

¢ Necesitan organizarse en grupos de presion efectivos para influenciar las
politicas gubernamentales y bancarias.

¢ Los lideres de las ONGs y de los intermediarios exitosos pueden jugar un papel
invaluable como abogados de las mujeres de bajos ingresos economicamente
activas’



¢ Los gobiernos necesitan hacer ciertos cambios fundamentales para incrementar
la participacion de la mujer en los procesos administrativos para garantizar que
las voces de la gente sean oidas y que sus intereses sean tomados en cuenta.”

* El presente capitulo se desarrolla con informacién extraida de la Conferencia del Grupo de Expertos sobre
1a Mujer y las Finanzas, promovido por NAFIN.




ANEXO
GRUPO DE EXPERTOS DE LAS NACIONES UNIDAS

SOBRE LA MUJER Y LAS FINANZAS

LOS PARTICIPANTES Y EL PROCESO

LOS PARTICIPANTES

Los Miembros del Grupo de Expertos de las Naciones Unidas sobre la Mujer y las
Finanzas, y los participantes del Grupo a la reunion que tuvo lugar de Enero 24 al 28, son
reconocidos lideres e innovadores mundiales de:

Las redes de organizaciones mundiales y regionales lideres, que proporcionan

servicios financieros a las empresarias y productoras de bajos ingresos: Banco

Mundial de la Mujer, Grameen, ACCION, FINCA.

Bancas nacionales de desarrollo, intermediarios financieros especializados y

ONGs lideres que proporcionan crédito a empresarias con bajos ingresos y

productoras: BRI de Indonesia, Grameen de Bangladesh, K-REP de Kenya,

NAFIN de México, FOPINAR de Ecuador, ADOPEM de la Rep. Dominicana,

SEWA y FWWB de India, IDBI, Shorebank de EE.U.U. y Citizen's Bank de

Japon.

Lideres gubernamentales e innovadores que incluyen al Ministro de Finanzas de

México y a un miembro lider de Tanzania.

Lideres de sistemas financieros, pequefia y micro empresa, y participacion

economica de la mujer de: el Banco Mundial, el Banco de Desarrollo Inter--
Americanc, el Banco de Desamrollo Africano, el Ministerios de Relaciones

Exteriores de los Paises Bajos, UNIFEM, vy la Fundacién Ford.

Innovadores financieros lideres de importantes bancos comerciales: el Morgan

Guaranty y el Banco de Montreal. ’

Investigadores lideres sobre la micro empresa y sobre la participacion

economica de la mujer, que incluyen a GEMINI, SEEP, y la Cranfield School of
Managment.

De los 40 miembros del Grupo de Expertos y participantes a la reunion, 22 eran
mujeres y 22 eran paises en desarrollo.
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EL PROCESO

En julio de 1993, Gertrude Mongella, la secretaria general de la cuarta conferencia
sobre la mujer, invité al Banco Mundial de la Mujer a presidir et Grupo de Expertos de la
ONU sobre la Mujer y las Finanzas en representacion del secretariado de la ONU.

En agosto del mismo afio, Mongelia envié invitaciones a 30 reconocidos lideres
mundiales para conformar este Grupo de Expertos, y para participar en la reunion principal
que tendria lugar entre el 24 y 28 de Enero de 1994. Ei Banco Mundial de [a Mujer le pidid
a los miembros invitados que dieran respuesta a 26 preguntas claves sobre la mujer y las
finanzas para finales de octubre.

A fines de noviembre, 20 de los 30 miembros habian enviado mas de 200 paginas de
respuestas detalladas. Estas fueron procesadas por el WWB para €l informe interino, el que
entonces fue proporcionado a la ONU y a los miembros del Grupo de Expertos a comienzos
de diciembre de 1993.

Al inicio de la reunion del 24 de enero, los participantes llenaron un cuestionario
para saber si estaban o no de acuerdo con los principios que se habian esquematizado. Los
resultados se usaron en el principio de cada mddulo sustantivo para indicar #reas de
concenso y de controversia.

La reunion de 4 dias y medio empezd con comentarios de Mongella, y una vision
general de Nancy Barry, pdte. del Banco Mundial de la Mujer. Se llevaron a cabo §
modulos, en cada uno de ellos, moderadores e informadores de distintas organizaciones
presentaron los temas claves y los puntos principales se discutieron en el grupo.

El informe final del Grupo de Expertos sobre la Mujer y las Finanzas contiene
material de cada etapa del proceso. Como resultados de todo el proceso, todas las
recomendaciones y principios presentados en este documento reflejan un muy alto grado de
acuerdo entre los lideres mundiales acerca de 1a mujer y las finanzas.

Este informe completo sobre mensajes principales, recomendaciones y marco de
accion fue revisado por todos los miembros del Grupo de Expertos y los participantes de ta
reunion. Este informe final representa un alto grado de acuerdo entre lideres mundiales
sobre la micro empresa, la participacion econémica de la mujer, y los sistemas financieros.
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VL EL PROGRAMA DE LA MUJER

OBJETIVO .

Impulsar y respaldar el desarrollo de las microempresas administradas por mujeres
para que participen de manera activa y creciente en la economia formal con sustento en su
propia capacidad de competencia.

El objetivo del Programa parte del convencimiento de que en México no se
requieren en realidad de empresas grandes o pequeilas, sino de empresas eficientes y
capaces de evolucionar con sustento en su respectiva capacidad de competencia. Este
programa responde también a la evidencia de que la infraestructura de respaldo empresarial
existente en el pais, no ha considerado seriamente a la microempresa y mucho menos a la
mujer empresaria y, por lo tanto, tampoco sus limitaciones y capacidades particulares. Se
propone aceptar el reto de conjugar el sentido social y el enfoque empresarial, reconociendo
que de ninguna manera tienen por que ser necesariamente contradictorios y excluyentes. La
mayor repercusion social de un nuevo empleo se da cuando adquiere un cardcter de
permanente.

Conviene agregar que la experiencia a nive! mundial ha demostrado que resulta una
absoluta falacia e! suponer que la evolucion natural de una microempresa es la de
convertirse en una pequefia empresa, como igualmente falso que una pequefia deba
necesariamente transformarse en mediana o una mediana en grande. Es mas, Ia tendencia
reciente estd demostrando incluso un sentido inverso. Los cambios en la demanda y la
“omnipresencia” de la obsolescencia tecnoldgica vienen impulsando a las empresas a
reducir sus dimensiones para estar en condiciones de aceptar oportunamente la innovacion
vertiginosa y mantener su capacidad de competencia.

Lo verdaderamente relevante es que la empresa continle siendo o se convierta en
una empresa eficiente. El cambio de dimensiones puede ser un medio o una consecuencia,
de ninguna manera una condicion o un objetivo en si mismo.

PRINCIPIOS

El Programa se sustenta en seis principios fundamentales cuya aceptacion se
convierte en un requisitc para incorporar a la accion de fomento un verdadero sentido
activo de contribucion al desarrollo.

lamformaudndcmmpimloﬁneexuaidadclhogmmdc[mwlwyR&spaldode!aMu]erEmmlade
Bajos Ingresos, desarrollado por NAFIN.
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o Se rechaza de manera categérica cualguier criterio de orden asistencialista. Se
reconoce que las microempresas administradas por mujeres pueden alcanzar los niveles de
eficiencia y competitividad que exige una economia abierta. Como sucede en diversos
paises, en México la microempresa administrada por mujeres puede efectivamente alcanzar
los niveles de competitividad que exige una economia globalizada. Se parte del
reconocimiento de que las unidades empresariales, son capaces de sustentar su permanencia
en los mercados sobre las bases de su respectiva competencia.

Este principio debe aceptarse no como una concesion patemnalista a las empresas
mas pequefias, sino como una conviccion de que los niveles de eficiencia y competitividad
no son una condicion intrinseca del género de quien toma decisiones ni de las dimensiones
de los establecimientos productivos.

¢ La microempresa requiere de un impulso profesional y de un respalde integral,
" accesible y competitivo para evolucionar y trascender a la formalidad. Es sin' duda cierto
que la microempresa para su sobrevivencia y desamollo requiere de acceso al
financiamiento en condiciones relativamente competitivas, pero no lo es menos, que no
basta el crédito y que resulta indispensable un impulso promocional, un apoyo
organizacional y un respaldo de caracter integral, en materia de informacion, capacitacion,
asesoria técnica y soporte tecnologico, que incida estructuralmente en todos los aspectos
que conforman la actividad empresarial.

o EI Programa debe complementar esfuerzos, evilar duplicidades y conjugar acciones
para alcanzar con mayor eficacia su objetivo. En todo el pais, diversas dependencias,
organismos, entidades e instituciones del sector publico, privado y social, realizan
importantes esfuerzos y acciones de respaldo de la microempresa y de la mujer empresaria
de bajos ingresos. El Programa debe no sdlo reconocerlos, sino ademas complementarlos y
fortalecerlos, evitando cualquier tipe de duplicidad ¢ interferencia. Se debera buscar
incluso la concertacidn de acuerdos de cooperacién y accion conjunta aceptando el caracter
inductor, catalizador y promocional de la accion de fomento de Nacional Financiera, como
banco de desarrollo e instrumento de la politica econdmica.

o El Programa debe reconocer, capitalizar y contimuar los esfuerzos amteriores y
apoyarse en las experiencias del exterior para lograr con mayor eficacia y oportunidad sus
propositos. Sin pretender la simple’ importacién de modelos y reconociendo que en materia
de desarrollo econdmico y social no existen recetas simplistas, para el disefio y
actualizacién del programa se tomaran en particular consideracion las iniciativas y los
esfuerzos que en el pasado se han llevado a cabo en México para proporcionar impulso y
respaldo a la microempresa y a la mujer empresaria de bajos ingresos. También se
estudiaran y se tomarin muy en cuenta la experiencia y los esquemas de instituciones de
otros paises, asi como de organizaciones bilaterales y multilaterales de cooperacion
econdmica y social, de las que se buscara obtener un respaldo comprometido, sobre todo de
cardcter técnico.



o El principal problema y limitacion de la microempresa no se deriva de su condicion de
pequeita sino que actia sola. El Programa parte también del reconocimiento de que el
verdadero problema y la gran desventaja de la microempresa, no proviene de su condicion
de pequeiia, sino de que actia sola y de que participa de manera aislada en un contexto de
actividad economica crecientemente exigente y de cada vez mas profunda y compleja
interdependencia. La experiencia internacional demuestra fehacientemente que fa accion
conjunta de las microempresas se convierte en la mejor estrategia no sdlo para acceder a la
economia formal, sino ademdis y sobre todo, fortalecer su capacidad de negociacion. e
incrementar integral y colectivamente su capacidad competitiva.

e La microempresa, en particular la administrada por mujeres, dispone de ciertas
ventajas polenciales que bien desarrolladas se convierten en faciores decisivos de
competencia. Debe reconocerse que en este estrato empresarial donde la accion de fomento
de la banca de desarrolio puede tener una contribucién efectiva al combate de la pobreza y
a la reactivacion econdmica, pero resulta de la mas significativa importancia reconocer
también que la microempresa, en particular la administrada por mujeres, puede participar
¢omo un agente dinimico de la transformacion estructural del aparato preductivo.

Es manifiesto que México no requiere en realidad de empresas grandes o pequefias,
sino de empresas eficientes y capaces de evolucionar con sustento en su respectiva
capacidad de competencia. Debe también reconocerse que la infraestructura de respaldo
empresarial existente ha marginado a la microempresa y ain mas a la administrada por
mujeres y, por lo tanto, tampoco ha tomado en cuenta sus limitaciones y capacidades
particulares.

El Programa propone aceptar el reto de conjugar el sentido social y el enfoque
econémico-empresarial, demostrando que de ninguna manera tienen por que ser
necesariamente contradictorios y excluyentes. La mayor repercusion social de un nuevo
empleo se da cuando adquiere su caricter de permanente.

EL SENTIDO DE LA ACCION DE FOMENTO

El sentido fundamental que orienta al Programa es el incremento de la capacidad de
competencia de las microempresas de mujeres beneficiarias. No se pretende excluir al
autoemplieo ni a las microempresas que actualmente operan en la informalidad, pero debe
aclararse que los apoyos iniciales se otorgarin precisamente para que evolucionen y
accesen a la actividad empresarial formal. El respaldo subsecuente se condicionard de
manera invariable a que l2 microempresa demuestre que va cumpliendo de manera gradual
y satisfactoria con las obligaciones que le exige la propia formalidad.

Las muevas microempresas, aquellas que surjan como resultado de la accion
promocional del propio Programa, deberan integrarse de inicio a la economia formal.
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EL UNIVERSO MICROEMPRESARIAL DE ATENCION

Los criterios en los que podria sustentarse la definicion de cada universo
microempresarial de mujeres, podrian derivarse de la intencion particular de atender a las
empresas localizadas en cierta region, entidad, municipio o comunidad; def proposito de
imantener una especializacion en una cierta rama de actividad econoémica, o bien de una
intencion especifica de fomento, como pudiera ser el desarrollo de proveedores o la
formacién de una red de pequefios distribuidores de una determinada empresa, o bien la
integracion y desarrollo de un grupo de empresas orientadas a la exportacion o localizadas
en un determinado parque o distrito empresarial.

El universo podria derivarse también de una combinacion de criterios y propositos.
La decision recaera en los Agentes Locales o en las microempresas que decidan agruparse y
promover la creacién de un a Organizacién De Fomento (ODF). El universo objetivo del
programa estara integrado por la suma de los universos particulares de atencion. De esta
manera, el programa se¢ ira conformando de abajo hacia arriba, con un caracter interactivo y
como una respuesta flexible a una realidad heterogénea.

A nivel de cada localidad, el universo particular se ira conformande con las
microempresas de mujeres en operacion que se registren mediante la entrega de su formato
de autodiagndstico, y con los autodiagnasticos de las mujeres que manifiesten su intencion
y compromiso de participar en la actividad empresarial.

En una region, Estado o Municipio podran identificarse y establecerse diversos
universos microempresariales de alcance sectorial, tomando en consideracion que la
especialidad productiva tiene ventajas operativas relevantes al presentarse un proceso
acumulativo de experiencia y profundizacion que contribuye sin duda a una mayor eficacia
y rentabilidad de las ODF's.

LOS AGENTES LOCALES

A través del Programa, se pretende complementar el esfuerzo que los agentes
locales estén dispuestos a llevar a cabo para impulsar el desarrollo de la microempresa en
sus respectivas comunidades, estados o regiones y la incorporacion y/o consolidacion de la
mujer en las actividades productivas. Los Agentes Locales, que se espera participen
comprometidamente en la iniciativa de crear, por conducto de la microempresa, nuevas
oportunidades de empleo productivo y eficiente para las mujeres de bajos ingresos de su
locatidad, seri, entre otros, los gobiernos estatales y municipales; las delegaciones de
dependencias federales; los principales empresarios de la industria, el comercio y los
servicios, en particular los de caracter financiero y de consultoria; las universidades e
instituciones de educacién media y superior; los institutos de capacitacion para el trabajo,
los centros de investigacion, las agrupaciones gremiales y, en general, las organizaciones



no gubernamentales interesadas en la solucion de los problemas sociales y econémicos del
ambito respectivo.

E! compromiso efectivo de los agentes locales sera requisito para activar el
Programa e¢n una localidad. Se pretende acompaiiar pero no sustituir la iniciativa, ni
desplazar la accion emprendedora de los directamente responsables de transformar su
propia realidad.

Los compromisos que podrin asumir los agentes locales son:

Recursos.- podran adoptar recursos para el financiamiento decreciente de los gastos
de las Orgamzacmnes de Fomento, hasta en tanto alcanzan el punto de equilibrio y se
convierten en autosuficientes.

Riesgo.- Aportaciones de recursos, bienes o avales a los Fondos de Contingencia.

Recursos.-

a) Consolidacién de paquetes de demanda y contratos de adquisicion de
mediano y largo plazo para impulsar el desarrollo de microempresas de
calidad.

b) Aportacién de horas-técnico para propositos de asesoria técnica.

c) Aportacion de horas-técnico-instructor y de estadias en sus propias
instalaciones para fines de capacitacion.

d) Programas de capacitacion extraescolar.

€) Apoyo de servicio social.

f) Proyectos de soluciones e innovacicnes tecnologicas.

g) Elaboracion de estudios sectoriales e investigaciones de mercado para
las microempresas del universe de atencion.

Los agentes locales podrin asumir una posicion aim mas comprometida aceptando
instrumentar, con el respaldo de NAFIN, un programa de desarrollo integral de proveedores
o de distribuidores con las microempresas en operacion o de nueva creaciéon de la propia
localidad. :

LA ORGANIZACION DE FOMENTO (ODF)

Para instrumentar la iniciativa de los agentes locales y operar ¢! Programa se
formaran Organizaciones de Fomento (ODF's), cuya estructura directiva, organizacional y
funcional se apegara al modelo y reglas de operacion del propio Programa; asi como a los
procedimientos operativos de los manuales de administracion, crédito, cobranza, asuntos
juridicos, contabilidad, finanzas y tesoreria, que serén proporcionados y actualizados por
NAFIN, La accién promocional y el respaldo integral de la ODF se apoyaran, de manera
flexible, en las guias e instructivos correspondientes. Este marco normativo sera dinamico y
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se ira enriqueciendo con la experiencia y las recomendaciones especificas de las propias
ODF's.

La ODF podra constituirse expresamente para participar en este programa, aunque
también entidades o empresas ya constituidas podran adecuar sus funciones para participar
como ODF's. En los casos excepcionales en que la ODF se convierta en intermediario,
tendra que adoptar la figura juridica que le permita realizar la funcion de intermediacion
financiera y, por supuesto, cumplir estrictamente con lo establecido en las leyes y
reglamentos que regulan la practica de intermediacion financiera, asi como la normatividad
operativa establecida por NAFIN para los integrantes de su red de intermediacion.

La ODF podra operar con y sin afanes de lucro, pero sin perder de vista su objetivo
y su razém de existir. el impulsar y respaldar a las microempresas de mujeres que
conforman su universo de atencion para que participen crecientemente en Ia economia
formal, con sustento en su respectiva capacidad de competencia.

El operar sin afan de lucro, no significard de ninguna manera que no deba actuarse
con criterios estrictos deficiencia y rentabilidad. Dificilmente pedra inculcar estos valores
empresariales quien no es capaz de predicar con el ejemplo. Se considera gue el personal de
una ODF tiene el legitimo derecho de ver reflejada su eficiencia en el trabajo en mayores
niveles de bienestar, por lo que las reglas de operacion de las ODF estableceran las
obligaciones de distribuir el 50% de las utilidades generadas entre el personal a través de
bonos e incentivos de actuacion. El 50% restante se transferira a los fondos de
contingencia.

Para las ODF con afan de lucro, se establecerin diversas reglas especiales, entre las
que destacan las siguientes:

1. En un plazo determinado el nivel méximo de concentracion de capital sera el
5%.

2. Todos los socios acctonistas deberdn mantener su trabajo en la ODF como su
fuente principal de ingresos.

3. Antes de un afio, las microempresas del universo de atencién deberan ser
propietarias de cuando menos el 30% del capital de 1la ODF.

4, La ODF deber4 restituir el fondo de ‘contingencia los recursos con que financié
sus gastos tniciales, con el 20% de las utilidades incrementales que obtenga.

En ambos casos, ¢l personal de las ODF se seleccionara y contratara de acuerdo con
las reglas de operacidn correspondientes. Los principales directives serin designados y
ratificados periddicamente por los agentes locales y las microempresas que integran el
universo microempresarial de atencion.

Las microempresas de mujeres en operacion obtendran su registro en el programa y
se harin acreedoras al respaldo correspondiente mediante la emirega de un reporte de
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autodiagndstico, cuyo formato sera proporcionado por NAFIN. Las mujeres de la localidad
que ain no participen en la actividad empresarial, pero que tengan intencion de hacerlo,
podran obtener su registro en el programa a través de un reporte especial de autodiagnostico
de la iniciativa empresarial. La ODF debera complementar esta autoevaluacion preliminar
con un diagndstico complementario, que llevara a cabo con su propio personal técnico y/o
con el respaldo de estudiantes egresados de universidades o instituciones de educacion
superior, con las que se concertan acuerdos de cooperacién y accion conjunta. El
diagnédstico particular y la conformacién del universe microempresarial da atencion
correspondera al proceso dinamico y continuo. '

El autodiagnostico y el diagnéstico complementario tendran dos objetivos
particulares, uno relacionado con la situacion de las microempresas y otro con la realidad
de la mujer empresarial.

A través del diagnostico de la situacion empresarial pretende identificar la
presencia, el grado y repercusion de las limitaciones estructurales caracteristicas de la
microempresa, asi como las acciones y medidas que se estin adoptando para superarlas.

Adicionalmente se busca conocer el grado de aprovechamiento que se esta haciendo
de las ventajas competitivas de la microempresa.

Mediante el autodiagnostico y diagnostico de la mujer empresaria se persigue
evaluar el grado de cumplimiento de un perfil de competencia empresarial que sera
determinado previamente por el programa, que considera no solo los conocimientos
indispensables, sino las actitudes y capacidades necesarias y convenientes para desempeiiar
con eficiencia y eficacia la actividad empresarial.

Los resuitados de autodiagndsticos y diagndsticos constituiran el punto de partida
para el disefio de los planes de accion para el incremento de la competitividad que habra de
preparar las ODF s para cada microempresa de su universo de atencion.

Entre las ventajas competitivas que son generalmente desaprovechadas por parte de
las microempresas, figura de manera preponderante la que se refiere a la atencién de nichos
de mercado diferenciados y de reducida demanda. Por lo general, los microempresarios y
microempresarias tienden a seleccionar sus actividades productivas con criterios de
herencia familiar, por imitacién de lo que hacen las empresas de otros estratos o por la
capacitacion obtenida en experiencias laborales. Otro de los criterios es el de producir
bienes para los consumidores del mismo estrato de bajos ingresos en que se desenvuelven
la propia microempresa. Con particular frecuencia, la microempresa pretende producir y
competir en la fabricacién de bienes generalizados de reducida calidad y de consumo
masivo, cuando debiera ser precisamente lo contrario y producir articulos selectos y
diferenciados que son demandados por grupoes reducidos de aitos ingresos que aprecian los
diseifios especiales, que estan dispuestos a pagar por la exclusividad y que no acudan a los
centros de consumo masivo. La equivocacion de un vehiculo de distribucion se refleja



claramente cuando al microempresario le ofrecen pedidos con volumenes exorbitantes y le
ofrecen precios muy reducidos con relacion a sus costos.

NAFIN habra de inducir, financiar, facilitar y complementar el esfuerzo de las
ODF’s pero de ninguna manera habrd de sustituirlas en la responsabilidad clasica de
impulsar y respaldar a través de la accién promocional a las microempresas que integran su
universo de atencion.

NAFIN buscard concertar acuerdos de cooperacion y accion conjuma y
proporcionara respaldo técnico y financiero para contribuir a que la respuesta de servicios
de las instituciones que integran la infraestructura de respaldo, sea cada vez mis adecuada a
los requerimientos, limitaciones, modalidades y potencialidades de la microempresa y de la
mujer empresaria de bajos ingresos. Las ODF s, son el respaldo de NAFIN, se vincularan
en su respectivo ambito de operacion, y a través de alianzas y convenios particulares, con
las instituciones que proporcionan el respaldo especifico de informacion, financiamiento,
capacitacion, asesoria técnica y soporte tecnologico, con ¢l fin de inducir y facilitar el
respaldo comespondiente a las microempresas de su universo de atencion. Esta tarea de
vinculacion, interlocucion y enlace entre microempresas € instituciones de respaldo,
constituird una de las misiones fundamentales de las ODF.

La misién fundamental de las ODF’s no sera precisamente la de canalizar recursos,
atin los de fomento, sino la de impulsar, por una parte, las acciones empresariales que
contribuyen con mayor profundidad, repercusion y prontitud al desarrollo de sus ventajas
potenciales y al incremento de la competitividad de las microempresas de mujeres que
integran su universo de atencion y, en consecuencia al respectivo aumento de utilidades y
de bienestar familiar, asi como la de asegurar, por otra parte, que las inversiones y acciones
empresariales correspondientes, reciben un respaldo integral en materia de financiamiento,
informacion, capacitacién y soporte tecnoldgico, en términos adecuados, accesibles,
oportunos y competitivos. De hecho la ODF debe convertirse en interlocutor y asesor
experto para la obtencién de servicios de respaldo empresarial. Y el propésito ultimo serd
que todas las microempresas de mujeres atendidas, aiin cuando no sean las propietarias del
patrimonio familiar, reciban la oportunidad de generar un precedente favorable y demostrar
con resultados que son sujetos confiables para el sistema formal de respaldo técnico,
administrativo y financiero.

Respetando un enfoque de demanda y no de oferta, se buscara que sean las propias
microempresarias las que determinen sus requerimientos especificos de respaldo técnico y
financiero, reconociendo que las iniciativas que podran tener la mayor rentabilidad, eficacia
y resultados concretos en €l menor plazo, serin las que disefien e instrumentan las propias
microempresarias cuando se agrupen para participar en un esfuerzo de accion conjunta para
el beneficio colectivo.

La ODF habri de concentrar su esfuerzo y misién en la accion promocional y no
tendra que proporcionar los servicios de respaldo, salvo en los casos en que alguno de ellos
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no esté disponible en su localidad o bien cuando demuestre que al otorgario directamente,
sobre bases de rentabilidad y autosuficiencia, éste resulta mas adecuado, accesible,
oportuno o competitivo, con respecto a las alternativas disponibles en la localidad, en cuyo
caso NAFIN le apoyard con financiamiento de largo plazo y asesoria técnica en la
construccidn de la infraestructura y de la capacidad técnica necesarias.

LA ACCION PROMOCIONAL

Las ODF’s deberan desechar la actitud tradicional de pasividad y complacencia,
caracteristica de los intermediarios financieros, y asumir en cambio una posicién activa y
comprometida con la sobrevivencia y el desarrollo de las microempresas de la localidad.

A partir de un autodiagnoéstico y un diagnéstico de competitividad empresarial
aplicado a cada microempresa del respectivo universo, la accion promocional se orientara
basicamente hacia el impulso de iniciativas que eliminen aquellos obstaculos y limitaciones
que impiden o retrasan el incremento de la competitividad y el acceso a la economia
formal. En el sentido de tal propésito se promoveran proyectos estratégicos de inversion,
iniciativas empresariales de concertacion que propicien o faciliten la adecuada articulacion
productiva, y aquellas otras de organizacion y accion inter-empresarial que contribuyan al
incremento de la competitividad colectiva de las microempresas del respectivo universo de
atencion.

A partir de un diagnéstico individual de todas y cada una de las microempresas que
integran el respectivo universo de atencion, la accion promocional que realice la ODF
debera dirigirse, en primer término hacia la identificacion, induccion y asesoria de las
acciones empresariales e inversiones de activos fijos que propician el desarrollo de sus
capacidades competitivas y que directamente contribuyen en el incremento de la eficiencia,
a la modernizacion integral y eventualmente al aumento de la capacidad productivay de la
venta de sus bienes o servicios. En segundo término, deben ser objeto de accion
promocional, aquellas nuevas inversiones a través del eslabonamiento productivo y la
formacion de nuevas empresas de las dimensiones requeridas, cuyas producciones y
términos de oferta pueden contribuir al incremento de la competitividad de varias
microempresas del universo, como pudieran ser las dedicadas a producir algunos de los
componentes que inciden de manera determinante en la calidad de los productos o servicios
de las microempresas.

Los criterios para calificar el caricter estratégico de otros nuevos proyectos
dependeran de las vocaciones productivas y prioridades de desarrollo de la respectiva
localidad. De esta manera, podran seleccionarse inversiones que permitan un
aprovechamiento intensivo y racional de materias primas disponibles en la localidad, o bien
aquellas inversiones altamente generadoras de empleo o de actividad econoémica y que, a
través de un efecto multiplicador, impulsan el desarrollo de la region respectiva.
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También seran objeto de atencion prioritaria las nuevas inversiones en actividades
de servicios que en paralelo permitan una recomposicion del tiempo y esfuerzo de trabajo
de las mujeres empresarias a fin de evitar que la actividad empresarial represente una
simple sobrecarga adicional de responsabilidades y tareas para la mujer.

En particular, habrin de promoverse, con un enfoque franquiciable, proyectos de
inversion considerados estratégicos para capitalizar las ventajas competitivas de
microempresas de mujeres y que facilitan, poer lo tanto, la incorporacion eficiente de la
mujer a las actividades productivas.

Una de las mas importantes tareas de la accion promocional de las ODF’s sera la de
concertacion, que implica inducir, impulsar y respaldar a las microempresas de mujeres del
universo de atencion, para que logren su vinculacion con los mercados industriales, de
distribucion y consumo; asi como de articulacion con las fuentes de proveeduria de
insumos, materias primas y servicios, con el fin de alcanzar o consolidar su efectiva
incorporacion al encadenamiento productivo de la economia formal y eficiente.

De manera particular, las ODF’s deberan promover y respaldar la concertacion de
compromisos formales y de largo plazo de relacion productiva entre las microempresas, por
una parte, y las pequefias, medianas y grandes empresas de su localidad, por la otra, a través
de mecanismos de subcontratacion y, en particular, de esquemas de desarrollo de
proveedores y de sistemas distributivos.

Deberan inducir asimismo la aplicacion parcial del poder de compra de las entidades
y dependencias del sector publico y de las grandes empresas del sector privado que operen
en la localidad, como un instrumento activo de fomento al desarrollo de las microempresas
de mujeres de la region correspondiente, con la intencion de que su vinculacion formal con
una demanda potencial de mediano y largo plazos, justifique la formacion de nuevas
microempresas y las inversiones de activos fijos de modernizacion e incremento de
eficiencia y competitividad.

La inversion conjunta para el establecimiento de unidades de servicios comunes, es
otra alternativa de singular relevancia para que las microempresas de mujeres incrementen
rapidamente sus indices de eficiencia y competitividad, como pudieran ser también las
destinadas a la adquisicion y operacion colectiva de bodegas de almacenamiento o de
equipo de transporte, asi como de laboratorios de control de calidad o de centros de disefio,
de computo o de investigacion y desarrollo tecnologico.

La ODF debera disefiar esquemas especializados de cooperacién entre
microempresanas, que incluya tanto mecanismos de alianza estratégica como eventuales
coinversiones que fortalezcan la competitividad empresarial, en su conjunto. La eventual
formacion de distritos empresariales en los que diversas microempresas o solo disponen de
servicios comunes sino que concertan producciones complementarias, deberd ser objeto
especial de fomento y respaldo integral.
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SERVICIOS DE RESPALDO FINANCIERO
A) LINEAS GLOBALES DE CREDITO

Por lo que hace al financiamiento, €l programa actuara en dos sentidos: por una
parte, concertara acuerdos generales de participacién y cooperacion con bancos comerciales
o intermediarios financieros no bancarios, -integrantes de la red de intermediacion de
NAFIN, para que con un enfoque de negocio de mediano y largo plazos y un sentido de
desarrollo de empresas-cliente, atiendan las recomendaciones de financiamiento a |
microempresas que les sean presentadas por las respectivas ODF’s, sobre la base de un
compromiso de toma gradual de riesgos individuales.

Por otra parte, s¢ apoyara a las ODF's para que concerten alianzas con los
intermediarios formales que acttan en su localidad, mediante las cuales, ambas
instituciones complementen y compartan esfuerzos, tareas y mirgenes de intermediacion.
La ODF podria realizar ias tareas de analisis de riesgo, evaluacion de proyectos,
conformacién de solvencia y de seguimiento y monitoreo de empresas y proyectos, con
base en la capacitacién y las metodologias proporcionadas por el propio intermediario
financiero, quien, por su parte, se haria responsable de la autorizacién, formalizacion,
operacion y cobranza de los créditos, asumiendo por supuesto el.riesgo que no fuera
cubierto por NAFIN y/o por la garantia del fondo de Contingencia, en cuya proporcion
otorgaria Unicamente un servicio bancario de administracién (registro cobranza y control)
de la operacion crediticia, a cambio de una comisién que se concertaria globalmente con
NAFIN para el programa.

Cuando la ODF demuestre que puede actuar como la dnica opcion o como la
alternativa mas eficaz para canalizar financiamiento al respectivo universo empresarial,
sobre bases silidas de remtabilidad y autosuficiencia, NAFIN podrd respaldar con
financiamiento directo y asesoria técnica el desarrollo de la infraestructura técnica, fisica y
de recursos humanos necesaria para participar también como intermediario financiero. Por
supuesto, en este caso, la ODF tendrd que constituirse como organismo auxiliar del crédito
o establecer y administrar un Fideicomiso de Fomento en NAFIN y, por supuesto, cumplir
con la legislacidon que regula la practica de intermediacion financiera, con las disposiciones
de la Comision Nacional Bancaria y de Valores y con la normatividad vigente para todos
los integrantes de la red de intermediacion de NAFIN.

Con intermediarios financieros y ODF's los recursos del fondeo de NAFIN, se
canalizaran de manera automética a través de las lineas de crédito y no de operaciones de
descuento individual.

Tomando en consideracion que la misidn fundamental de una ODF no es el
otorgamiento de créditos, sino el impulso de la competitividad de las microempresas, se
considerara como ahtcrnativa el que la ODF, de manera temporal administre créditos

_directos de NAFIN, con la intencion de conformar sujetos de crédito y persuadir
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gradualmente a los intermediarios financieros formales de la conveniencia de aceptar un
riesgo creciente y extender su respaldo crediticio a las microempresas que integran ¢l
respectivo universo de atencion. En una primera fase, la ODF estableceria una alianza para
sustituirla mas adelante por una alianza permanente con un intermediario financiero formal.

También podran abrirse dos lineas de crédito para apoyar con financiamiento a las
microempresas que integran el universo de atencion de una ODF. En este caso, el importe
acumulado de ambas lineas se establecera en funcion del alcance del componente de
garantia def Fondo de Contingencia.

Una de las lineas seria utilizada por los intermediarios financieros formales y la otra
por la propia ODF, para financiar las siguientes operaciones:

o Los primeros créditos para financiar necesidades de capital de trabajo de cada

microempresa.

s Los créditos para controlar servicios de informacion, asesoria técnica,

capacitacion y soporte tecnologico.

NAFIN buscara que, a través de un proceso gradual, las ODF’s y las microempresas
que integran el respectivo universo de atencion, se vayan convirtiendo en sujetos de crédito
directo de los intermediarios bancarios y no bancarios, a los que NAFIN podria fondear
complementariamente las operaciones de largo plazo.

Ademas de fondeo, NAFIN instrumentari un programa de capacitacion y asesoria
técnica en materia de micro-financiamiento y financiard en créditos de primer piso de largo
plazo las inversiones que realicen los intermediarios para constituir o fortalecer una
infraestructura fisica y técnica especializada en la atencion de micro-créditos para la mujer
empresaria.

B) ARRENDAMIENTO FINANCIERO

Reconociéndose que la inversion de activos fijos se convierte en un proposito
fundamental del Programa, ya que sélo de esta manera se lograra la modernizacion
productiva y la acumulacion de capital por parte de las microempresas, con ¢l respaldo y
asesoria de las autoridades, se disciiara un esquema de arrendamiento financiero mediante
el cual diversas microempresas, preferentemente de una misma actividad economica,
concentran sus proyectos de inversion y sus requerimientos de activos fijos en su respectiva
ODF, la cual solicita y obtiene, un caracter de acreditado de un intermediario formal o bien
directamente de NAFIN, el financiamiento global del Programa, para la correspondiente
adquisicion de activos fijos.

En este caso, la ODF serd la propietaria de los bienes adquiridos con los recursos de

un crédito global, que se individualizaria a través de la celebracion de contratos de
arrendamiento financiero con cada una de las microempresas participantes, las que
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recibirian los bienes solicitados mediante la celebracion de un contrato de arrendamiento
financiero, en el que se estableceria no solo la obligacion de las microempresas de cubrir
oportunamente el importe de las rentas acordadas y el derecho de recibir la propiedad de los
bienes al final del proceso, sino también su aceptacion para que, ante la eventual
imposibilidad de cubrir sus compromisos financieros, los bienes y los derechos sean
transferidos de manera automatica a otra microempresa que acepte intervenir como .
arrendatario sustituto y asumir ¢l compromiso de continuar cumpliendo las obligaciones
contractuales, capitalizando en su favor las rentas-amortizaciones que haya cubierto el
anterior arrendatario, para quien la operacion de arrendamiento financiero se convertiria en
una de arrendamiento puro, cuya vigencia concluiria al momento de fa transferencia de los
derechos y las obligaciones del contrato.

De un mecanismo de esta naturaleza podrian destacarse las siguientes ventajas
particulares:

1) Se establece un mecanismo de salida y de mantenimiento de empleo. A la
microempresaria, que durante la operacion no descubre en si misma aptitudes
emprendedoras y capacidad de administracion, y por lo tanto no desea continuar
su aventura empresarial, se le proporcionaria un mecanismo de salida que le
permitiria reubicarse en un trabajo asalariado sin tener que perder o mal vender
su tal vez modesto pero sin duda importante patrimonio. La ODF buscara que la
oportunidad de empleo surja de la microempresaria arrendataria que la sustituya.

2) Los activos fijos contimian en operacion productiva. Cuando una de las
microempresas fracasa, la actividad economica no tiene que suspenderse, como
sucede en las operaciones de crédito directo, con lo que se reduciria
sensiblemente el riesgo de la operacién, al trasladarse la custodia de los bienes a
otra u otras microempresarias, sin que implique la responsabilidad de adquirirlos
de inmediato, sino la posibilidad de lograrlo asumiendo el compromiso de
incorporarlos a su proceso productivo y cubriendo las rentas adicionales
previstas.

3) Se facilita la seleccion natural y la evolucion de las microempresas. El esquema
permitira una seleccion natural, en la que las mujeres que se confirmen como
verdaderas mujeres de empresa iran consolidando el esfuerzo colectivo y
haciendo lo posible que aquellas que decidan abandonar la iniciativa resuelvan
temporalmente su problema de desempleo 2 través de la simple renta,
igualmente temporal, de activos productivos.

4) Se consolida y se capitaliza el esfuerzo colectivo. Al formalizar y administrar ta
ODF una sola operacién de crédito global, se eliminaria la restriccion estructural
para el intermediario e incluso para la propia NAFIN, del reducido monto del
primer crédito para cada una de las microempresarias que participen en ia
iniciativa conjunta.

5) Se elimina el obsticulo del importe reducido del primer crédito. Cada vez
resultara mas dificil que una microempresaria caiga en situacion de
incumplimiento, ya que conforme avance la operacion y cubra oportunamente
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sus obligaciones, cada vez tendra mas que perder si no cumple, pues no podra
capitalizar en su favor el importe de las rentas que hubiese pagado.

6) Se torna cada vez mas dificil y menos probable e incumplimiento. En sentido
contrario, pero con similar efecto positivo, en la medida en que una
microempresaria vaya cubriendo un mimero cada vez mayor de rentas-
amortizacién, mas atractivo resultara para las demds microempresarias
sustituirla y capitalizar en su favor el importe de las rentas que la primera
hubiese acumulado. En proporcion similar se ira reduciendo también el riesgo de
no recuperacion y la eventual afectacion del Fondo de Contingencia.

7) Se incentiva la sustitucion de deudores por los mds eficientes.

C) RESPALDO A LAS ODF's
Naciona! financiera proporcionara el siguiente respaldo a las ODF 's:

Fondéo o financiamiento de iniciativas: Cuando la ODF actiie como intermediario
financiero, NAFIN le proporcionara el fondeo a través de la apertura de lineas de crédito y,
en otros casos financiara las iniciativas recomendadas por las propias organizaciones por
conducto de intermediarios formales de su red de intermediacién. Cuando la ODF no actile
como intermediario financiero, administrara en paralelo una linea de NAFIN de primer piso
para financiar a las microempresas el pago sutomitico de los servicios de capacitacion,
informacion, asesoria técnica y soporte tecnologico.

Fortalecimiento institucional: Créditos directos de largo plazo para la
construccién o adquisicion de inmuebles y para la adquisicion de tecnologia, asi como de
mobiliario y equipo de computo y comunicacién. Organizacion de programas de
capacitacién y actualizacion técnica de recursos humanos. Manuzles de operacion y
control.

Vinculacién con fuentes de respaldo: En el contexto de acuerdos marco de
cooperacion y accion conjunta, NAFIN apoyara a las ODF's en la concertacion de alianzas
y convenios con las instituciones que integren la infraestructura de servicios de respaldo
especializado, en materia de informacion, financiamiento, asesoria técnica, capacitacion y
soporte tecnologico.

Cooperacién entre. ODF's: NAFIN organizara el intercambio de experiencia,
promovera y facilitara las iniciativas de cooperacion conjunta entre las propias ODF’s, con
el propésito de fortalecer su capacidad de negociacion e incrementar la eficacia de su
accion promocional y de su vinculacion con la infraestructura de respaldo.

Informacién: NAFIN proporcionara a las ODF s informacion periddica y especial
sobre esquemas y experiencias nacionales y del exterior, situacion y tendencias de
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mercados, perfiles de inversion y ademas consolidara la base de datos del sistemna de
informacién empresarial.

Monitoreo y calificacién: NAFIN mantendra un menitoreo continuo del
funcionamiento de la ODF y le asignard periddicamente una calificacion de eficiencia y
productividad, con base en la cual se ajustara la relacion de cobertura entre el Fondo de
Contingencia y la Linea Global de Crédito.

D) LA TOMA DE RIESGOS

NAFIN podra fondear hasta el 100% de las operaciones de crédito a las
microempresas que atienda una ODF, pero asumira un cierto porcentaje maximo de riesgo
crediticio el cual sera dinamico y por lo tanto ajustado en funcién de la calificacion de
eficiencia y productividad asignada a la propia ODF. El riesgo adicional seré absorbido por
los intermediarios financieros, los Agentes Locales y Externos y directamente por las
propias microempresas que integren el universo de atencidn respective, mediante las
aportaciones que realicen al Fondo de Contingencia. Los porcentajes especificos seran
dinamicos y variarin en cada caso, dependiendo del comportamiento y de los resultados
obtenidos por las ODF s y las propias microempresas atendidas.

E) EL RESPALDO CONDICIONAL

Oportunidad de importes de crédito crecientes por microempresas en relacion
directa con la en el cumplimiento de obligaciones de pago y del avance en el proceso de
Jormalizacion, con un limite maximo de endeudamiento individual vigente de 8 50,000.00.

Para el primer acceso al crédito se estableceran requerimientos minimos y no se
excluirin a las microempresas informales, los importes se incrementarin de manera
automitica y en forma escalonada en la medida en que la microempresa cumpla’
oportunamente con sus obligaciones de pago y avance en el proceso de formalizacion. De
esta manera solo podran recibirse mas de tres créditos o superarse determinados saldos de
endeudamiento, conforme la microempresa demuestre que va cumpliendo gradual pero
efectivamente sus obligaciones laborales para con sus trabajadores y sus compromisos para
con la sociedad, en matenia fiscal y de proteccion del medio ambiente.

El Programa funcicnard con un carécter selectivo y dinamico, en el que propio
esfuerzo empresarial habra de determinar las caracteristicas del respaldo integral, el cual no
se concibe como un estimulo generalizado, al que una empresa se hace acreedora
simplemente por calificar como microempresa, sino que se otorga como reconocimiento y
complemento de las decisiones y compromisos que asume y cumple la mujer que la
administra, de tal manera que se apremie la iniciativa y el compromiso de accion. El
Programa dispondré de un sistema operativo en que si una microempresaria avanza hacta la
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formalidad y cumple con las responsabilidades que concerto, recibira un respaldo creciente,
como incentivo a la eficiencia y un reconocimiento al cumplimiento de obligaciones y
compromisos. De esta manera, si la microempresa cumple con sus compromisos de
formalizacion y sus obligaciones de pago, sin registrar retraso alguno, el respaldo técnico y
financiero se incrementara automaticamente, pero si, por el contrario, surgen retrasos en el
pago oportuno el apoyo técnico y el importe de la correspondiente linea de financiamiento
se congelaria o incluso se reducira, también de manera automatica e irrevocable.

Condicionar el tratamiento preferencial al cumplimiento de ciertas obligaciones,
pretende no solo convertir al respaldo técnico y financiero en un incentive especial para
estimular la responsabilidad empresarial, sino dar también mayor racionalidad a los
recursos del Programa, ya que si la propietaria o administradora de la microempresa tiene la
certeza de que su capacidad de acceso efectivo al respaldo depende basicamente de su
propio comportamiento, va a utilizar toda su capacidad e imaginacion para no cumplir sus
obligaciones, si lo logra, se habra avanzado en la formacion y fortalecimiento de una clase
empresarial competitiva, si fracasa en su intento, el riesgo de desperdiciar un esfuerzo de
fomento se iria reduciendo en similar proporcion, y los recursos preferenciales tenderian a
concentrarse cada vez mas en el impulso de las verdaderas mujeres empresarias, capaces de
sobrevivir y participar en la economia formal con sustento en su propia capacidad de
competencia.

F) LAS TASAS DE INTERES Y EL COSTO DE FINANCIAMIENTO

Tasa de interés positivas diferenciadas e incorporadas en un importe de paga fijo y
mdrgenes de intermediacion libres, sujetos a negociacion y a una prdctica de compeltencia
efectiva.

Se aplicaran en el financiamiento tasas de interés positivas con un importe de pago
fijo reconociendo lo que la experiencia ha demostrado de manera determinante, en el
sentido de que el factor que mas incide en el cumplimiento de obligaciones de la
microempresa es la certidumbre en cuanto al monto a pagar. Sin otorgar ningun tipo de
subsidio, se establecera una diferenciacion en las tasas e importes fijos, preferenciando at
financiamiento de activos fijos sobre el capital de trabajo y a la inversion conjunta sobre la
inversién individual.

Las ODF’s negociaran y concertarin con los intermediarios financieros los
margenes de intermediacion, asi como, en su caso, las proporciones en que habran de
_compartirlos, asegurando la competitividad del costo de los recursos para la microempresa
y la rentabilidad de las operaciones para ambos.

Si el comportamiento real de las tasas de interés en-el mercado es inferior al

pronosticado por NAFIN para determinar el importe de pago fijo, el 50% del diferencial
favorable se concentrara en un fondo de compensacion que permita a NAFIN absorber los
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diferenciales negativos cuando se presente la situacion inversa, y el 50% restante se
incorporara a un segundo Fondo para el Fortalecimiento del Programa, al que podran
aportar recursos Agentes Locales y Externos y el Gobierno Federal, en virtud de que
destinaran exclusivamente a financiar inversiones y gastos que permitan incrementar la
capacidad de NAFIN para proporcionar respaldo directo a las ODF's.

G) EL FONDO PARA EL FORTALECIMIENTO DEL PROGRAMA (FFP)

Se prevé la formacion de un fondo para financiar las inversiones y gastos que
permitan incrementar la efectividad y el alcance del Programa, en especial, a través del
fortalecimiento institucional de las ODF's. Los respectivos recursos habran de provenir de
una parte del diferencial que se vaya generando de un comportamiento favorable de las
tasas de interés con respecto a los niveles de prondstico, asi como de aportaciones que
realicen los Agentes Locales y los Externos, en particutar los organismos multilaterales y
bilaterales de cooperacion para el desarrcllo. Las ODF’s, con fines de lucro, también
habran de efectuar aportaciones al Fondo en calidad de retribuciones por el soporte
recibido, siempre por conducto de un porcentaje determinado de las utilidades
incrementales que vayan obteniendo. Se solicitara el respaldo del Gobierno Federal a través
de la SHCP para incrementar la capacidad de accion del Fondo de Fortalecimiento del
Programa.

a) Estudios e investigaciones para ampliar la base de datos del sistema de
informacion especializada para la microempresa. Se encomendarin estudios e
investigaciones a universidades y firmas de consultoria para ampliar la base de datos
del sistema de informacion especializada para la microempresa, bajo un
procedimiento de preguntas y respuestas.

b) Programas de capacitacion y superacion profesional para el personal técnico
de la ODF. Se organizara un programa permanente de capacitacién, superacion
profesional y actualizacion para el personal técnico y directivo de la ODF, en las
diversas disciplinas que le permita incrementar la efectividad de su accion
promocional.

c) Programas de asistencia técnica para incrementar la eficiencia y eficacia de las
ODF’s. Con el respaldo de asesores externos se proporcionara asistencia técnica al
personal técnico y directivo de las ODF s para incrementar la eficacia y eficiencia
de su accién de fomento. En particular, se promoveri la asesoria técnica de las
ODF s con mayor éxito hacia las de nueva creacion.

d) Coparticipacion con las instituciones que integran la infraestructura de
respaldo en proyectos de servicios especializados para las microempresas en
informacion, capacitacion, asesoria técnica y soporte tecnologico. Con recursos del
Fondo se participara con las instituciones de los sectores pitblico, privado y social,
que integren la infraestructura de respaldo, en la organizacion y co-financiamiento
de proyectos de servicios especializados para la microempresa en materia de
informacion, capacitacion, asesoria técnica y soporte tecnologico.

-_]09-



¢) Capitalizacion de experiencias en el respaldo de la microempresa y de la mujer
empresaria de instituciones del exterior. Se buscara capitalizar las experiencias
exitosas en el mundo en el impulso y respaldo de la microempresa y de fa mujer
empresaria, para lo cual se promoveran, y financiaran con recursos del Fondo,
talleres y seminarios y estadias en México de expertos internacionales en la materia,
asi como la realizacién de viajes de investigacién a diversos paises para estudiar de
manera directa el funcionamiento de las instituciones del exterior, por parte de
persona! de NAFIN directamente responsable de la coordinacién y operacion del
Programa y de los directivos de las ODF's.

f) Coparticipar en inversiones conjuntas de activos fijos y en el fortalecimiento de
la capacidad técnica colectiva de las ODF''s que extiendan su accion promocional y
demuestren la eficiencia y rentabilidad. Con recursos del Fondo se coparticiparia en
inversiones conjuntas de activos fijos y en los gastos para el fortalecimiento de la
capacidad técnica colectiva de aquellas ODF's, que extiendan su accidn
promocional y demuestren eficiencia y rentabilidad en su operacién.

g) Imvestigaciones para precisar las actividades productivas mds idoneas para
promover la incorporacion de la mujer de bajos ingresos en funcion de las ventajas
polenciales de la microempresa y de la mujer empresaria. Se llevaran a cabo
estudios e investigaciones para precisar, a nivel regional, estatal, municipal y
comunitario, las actividades productivas mas jdéneas para promover la
incorporacion de la mujer de bajos ingresos, en funcion de las caracteristicas
particulares de cada mercado y de las ventajas potenciales de la microempresa y de
la mujer empresaria.

h) Identificacion y registro documental y audiovisual de casos exitosos. Con la
colaboracién de las ODF's y los recursos del Fondo, se encomendard a firmas
especializadas, la identificacion y registro documental y audiovisual de casos
exitosos, para su posterior difusion entre las microempresas que integran el
universo general de atencion. '

i) Identificacién, adquisicion, difusion o promocidn de transferencias, de
innovaciones tecnologicas y mejoras técnicas para microempresas. Se disefiara e
instrumentard un programa especifico para identificar, y en su caso adquirr,
difundir y/o promover la transferencia de innovaciones tecnologicas y mejoras
técnicas que hayan sido desarrotladas por o ara microempresas. La fuente de tales
iniciativas podra localizarse tanto dentro del pais como en el exterior, y la difusion
comrespondiente serd realiza por las propias ODF's entre las microempresas que
integran su universo de atencion.

j} Programa de capacitacion y asistencia técnica de las ODF para el impulso y
respaldo de inversiones y acciones microempresariales para la proteccion
ecolégica y el mejoramiento del medio ambiente. Se disefiard e instrumentara
asimismo un programa particular de capacitacion y asistencia técnica del personal
técnico y directivo de las ODF para el impulso y respaldo de inversiones y acciones
microempresariales que incidan favorablemente en la ecologia y/o reduzcan los
efectos contaminantes de la actividad productiva y contribuyan en tal virtud al
mejoramiento del medio ambiente.
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H) EL FONDO DE CONTINGENCIA

De acuerdo con las reglas de operacidn que proporcione NAFIN, cada una de
las ODF s administrara un Fondo de Contingencia, el cual se formara con las aportaciones
que realicen los Agentes Locales, los Externos, las propias microempresarias que integren
el universo de atencion respectivo, por factores de riesgo, y las propias ODF’s, cuando
mantengan fines de lucro y, en tal virtud, adquieran la obligacion de restituir los recursos de
que hubieran dispuesto para complementar el financiamiento de su operacion.

Debe destacarse que los recursos del Fondo de Contingencia unica y
exclusivamente pueden ser utilizados para respaldar al universo microempresarial, de
acuerdo a la normatividad establecida, por lo que constituyen un patrimonio virtual de todas
y cada una de las microempresas que conforman dicho universo de atencién, las que
deberan asumir la responsabilidad colectiva de protegerio y ampliarlo.

Cada Fondo de Contingencia estara compuesto de tres componentes:

El componente “A”: de garantia
El componente “B”: de gasto
El componente “C”; de emergencia

El componente “A” se utiliza de manera exclusiva para otorgar una garantia de
pago parcial a NAFIN, hasta por el total de la porcion en que NAFIN no asume el riesgo
del Programa y canalizados a favor de las microempresas que integran el universo de
atencion, ya sea por conducto de un intermediario financiero formal, o bien a través de las
propias ODF, cuando opera en su caricter de intermediaric. Este componente respaldara
también los créditos de primer piso otorgados por NAFIN a las microempresas dei
universo, los que seran administrados por la ODF y se destinarin al pago de servicios de
informacion, capacitacion, asesoria técnica y soporte tecnologico.

Al registrarse un incumplimiento de pago de un acreditado, la ODF afectara de
manera inmediata y automatica el Fondo de Contingencia para no cumplir con NAFIN, y
asi hasta su eventual extincién, después de lo cual, NAFIN comenzara a asumir el riesgo
crediticio que se hubiere pactado.

El componente “B” se destina a financiar parcialmente los gastos de operacion
de la ODF, la cual debera alcanzar la autosuficiencia de manera gradual. De esta manera,
durante el primer cuatrimestre de operacion, la ODF podra retirar del Fondo de
Contingencia hasta el 100% de los gastos de operacion previstos en los manuales de
operacion, porcentaje que se ira reduciendo en un 10% cada cuatrimestre hasta alcanzar la
autosuficiencia total al concluir el tercer afio. Cuando se trate de una ODF con fines de
lucro, los recursos deberan ser restituidos al Fondo de Contingencia, mediante la
transferencia del 20% de las utilidades incrementales generadas por la propia ODF.
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El componente “C”, que estard integrado basicamente con las aportaciones
para cubrir el “factor riesgo™ que realicen las microempresas que integran el universo de
atencién, se utilizard para otorgar préstamos a las propias microempresas para liquidar
oportunamente hasta un maximo de tres amortizaciones de un crédito vigente, ya sea al
intermediario financiero o bien a la ODF cuando actile como intermediario. En estos casos,
se aplicara una tasa de interés superior en un 50% a la vigente en el crédito original,

El importe de la Linea Global de Crédito para cada ODF se establecerd de
inicio manteniendo una relacion de 1 a 1 con respecto al importe total de Fondo de
Contingencia. Esta proporcion sera dinamica y se ira ajustando periddicamente, en un
sentido ascendente o descendente, de acuerdo al grado de cumplimiento de obligaciones y
compromiso que muestre la ODF.

Las reglas de Operacion para el manejo del Fondo de Contingencia estableceran
claramente los parametros de cumplimiento y serdn el comportamiento y la calificacion de
eficiencia y productividad los Gnicos y exclusivos factores que podran modificar la relacion
de cobertura entre el importe del Fondo de Contingencia y el monto de la Linea Global de
Crédito para respaldar las operaciones del respectivo universo microempresarial,

I) EL FACTOR RIESGO

Durante la vigencia de los créditos que reciban, las microempresas que integran el
universo de atencion deberan efectuar aportaciones mensuales al Fondo de Contingencia
para cubrir el “Factor Riesgo”, cuyo importe sera definido por las Reglas de Operacion
correspondientes y que representara un determinado porcentaje del valor inicial del crédito
recibido.

El monto de la aportacidn podra irse reduciendo en funcién de lo siguiente:

1. Para que una microempresa reciba un crédito debera recibir invariablemente la
recomendaciéon favorable de tres microempresas integrantes del mismo universo.
Cuando un crédito que hubiese recomendado una microempresa solicitante, se
encuentre al corriente, se reducira en una proporcion establecida la aportacién por el
“Factor Riesgo™ en el crédito que obtenga.

2. Conforme una microempresa vaya acumulando antecedentes de oportuno
cumplimiento de obligaciones de pago, se ird reduciendo, en una proporcion
establecida, la aportacién por el “Factor Riesgo™ en el nuevo crédito que obtenga.

3. Cuando la microempresa, en respaldo del importe total o parcial de su crédito,
comprometa garantias reales, en una proporcion minima de 2 a 1, eliminara la
obligacion de efectuar, por el monto correspondiente, aportaciones al Fondo de
Contingencia por concepto del “Factor Riesgo™.
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5 EL RECICLAJE DE INVERSIONES

Los Agentes Locales y las propias microempresarias, a través de su ODF, podran
colaborar en el abaratamiento de los recursos y en la determinacién de un importe de pago
fijo mas favorable, adquiriendo colocaciones privadas de instrumentos de mediano y/o
largo plazo que emita NAFIN con el proposito especifico y exclusivo de reciclar los
recursos a través de créditos para las microempresas del universo de atencion, ya sea por
conducto de intermediarios financieros bancarios y no bancarios o de la propia ODF,
cuando actie como intermediario.

Si el comportamiento real de las tasas de interés resulta inferior al previsto en el
cilculo de tasa fija del instrumento de captacion, los Agentes Locales y las microempresas
inversionistas recibirin un rendimiento aceptable y habran colaborado a otorgar
certidumbre al pago de los créditos, las tasas promedio del mercado resultan superiores,
habran contribuido a la estabilidad de las microempresas de su coste de oportunidad que
hubieren perdido en la operacion.

La demostrada capacidad especial de ahorro de las mujeres podra verse incluso
incrementada al darse la certeza de que los recursos se utilizarin exclusivamente en
beneficio de iniciativas de las propias mujeres microempresarias de la localidad.

EL ESQUEMA DE HONORARIOS DE 1A ODF

En primer término, debe destacarse que para el caso de la microempresa de mujeres,
el incremento de la competitividad debe necesariamente traducirse en un aumento de las
utilidades empresariales y/o en un aumento de los niveles de bienestar familiar. Es
exclusivamente en funcién del compornamiento de tales indicadores que debera medirse la
eficacia de la accion de fomento.

A partir de los resultados del autodiagnostico y del diagnostico empresarial que
aplique la ODF a cada una de las microempresas que integran su universo de aténcion,
debera buscar concertar un plan de accién para el incremento de la competitividad, en la
inteligencia de que, de acuerdo con las reglas de operacion respectivas, las ODF
Ginicamente podran recibir ingresos de las microempresas, por sus servicios de apoyo,
mediante la coparticipacion en las utilidades incrementales que la microempresa logre
generara en virtud precisamente del respaldo y la accion promocional de la propia ODF. Es
decir que la ODF precisara con la microempresa el pronostico de utilidades para un cierto
periodo y ambas habran de convenir en realizar el plan de accion y en que durante ese
periodo un determinado porcentaje (entre 50 y 100%) de las utilidades que se obtengan por
encima de! importe pronosticado constituiran los honorarios por sus servicios de apoyo y
por su participacién en la instrumentacion conjunta del plan de accion para incrementar la
competitividad. Por supuesto, para cada pericdo posterior se tomard como base el nivel
total de utilidades obtenidas en el periodo inmediato anterior. De esta manera, la ODF, en

- 113 -



cuyo capital habran de participar las microempresas del universo de atencion, podra recibir
ingresos y generar utilidades si las propias microempresas respaldadas aumentan también
sus propias utilidades. No se presentara el caso en que la ODF reciba de la microempresa
un pago por sus servicios de los ingresos regulares y programados de la microempresa. La
ODF no puede ganar si no también la microempresa. El incremento de la competitividad y
de las utilidades de las microempresas se convierte asi en la razon de ser y en el objetivo de
la ODF.

Las ODF’s podran por comisiones de los Agentes Locales, cuando encomienden a
las propias ODF's, el disefio y coordinacion de un Programa para el Desarrollo de
Proveedores o para el Desarrollo de Distribuidores, entre las microempresas que integran el
universo de atencion.

SERVICOS DE RESPALDO TECNICO

A) INFORMACION

Es cuestionable que las microempresas requieren de un respaldo de informacion
permanente y adecuado para poder alcanzar mejores niveles de productividad y una mayor
capacidad de competencia. Lamentablemente, como sucede en casi todos los paises en
desarrollo, los sistemas de informacion empresarial y los vehiculos para difundirla han sido
disefiados para atender expresamente las necesidades de las grandes y, de manera
excepcional, de 1as medianas empresas.

Al igual que otros empresariales, es obvio que la microempresa requiere satisfacer
de manera adecuada, oportuna, accesible y competitiva sus requerimientos de informacion,
de diversa naturaleza, como pudiera ser la relacionada con demanda y mercados, con
materias primas ¢ insumos, con maquinarias, equipos y procesos, con disposiciones
oficiales y con tramites y documentos. La experiencia ha demostrado, sin embargo, que las
microempresas con frecuencia no obtienen la informacion que requieren porque no conocen
las fuentes que las generan o bien porque en lo individual, y tomando en cuenta la
frecuencia de su consulta, no se justifica 1a inversion para obtenerla de manera sistematica.

En ciertos casos, las mujeres de empresa desconocen incluso cudles son sus propios
requerimientos de informacion. Las ODF deben desempefiar un papel estratégico para
organizar un esfuerzo conjunto que permita resolver el problema de manera colectiva,
considerando que deben ser las propias mujeres empresarias, como usuarias, las que
'determinen la informacién que requieren y por cuya consulta periédica estin dispuestas a
cubrir una cuota predeterminada para que este servicio pueda operar sobre bases de
rentabilidad y autosuficiencia.
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NAFIN apoyari a las ODF s en su vinculacion con centros de informacion y bancos
de datos, tanto nacionales como del exterior. En ciertos casos, de evidente demanda,
NAFIN podra organizar y participar en la realizacion conjunta de investigaciones y
estudios, para obtener informacion de interés para las microempresas de mujeres.

NAFIN destinard buena parte de los recursos del Fondo de Fortalecimienio del
Programa a la construccion de un verdadero sistema especializado en la microempresa de
mujeres, que considere, por una parte, el equipamiento de unidades de informacion en las
ODF's (equipo de computo, comunicacion e impresion) y por otra, las encuestas para
identificar las principales interrogantes que se formulan las microempresas, asi como las
investigaciones y estudios para obtener las cormrespondientes respuestas las que deberan
estar redactadas de manera tal que se asegure una efectiva comunicacién con las mujeres
empresarias.

B) ASESORIA TECNICA

Si bien se reconoce que la asesoria técnica es, en esencia, una actividad
individualizada que permite resolver problemas o instrumentar decisiones de una sola
empresa, la experiencia demuestra que la asesoria colectiva resulta mas eficaz y mas
rentable, cuando se atienden asuntos técnicos de diversas microempresas localizadas en una
misma region.

La ODF habra de apoyar a las microempresas en la identificacion y en la
contratacion de servicios de asesoria técnica con expertos en lo individual, o bien con
despachos de consultoria y/o universidades e instituciones de educacién técnica, con los
que buscara concertar acuerdos de cooperacion y asistencia reciproca, con la colaboracion y
el respaldo de NAFIN.

En un sin nimero de casos, 1a asesoria técnica mas efectiva y pragmatica, y la que
mas rapidamente puede traducirse en acciones concretas y repercutir en los niveles de
eficiencia y competitividad de una microempresa, es la que proviene precisamente de otra
microempresa que tiene éxito en su actividad. En otros casos, el respaldo més eficaz puede
recibirse del personal técnico o administrativo de pequefias, medianas o grandes empresas.
Al impuisar la formacién de las propias ODF y concertar la extension del Programa a una
cierta localidad con los Agentes Locales respectivos, se buscard concertar compromisos
con las principales empresas industriales, comerciales y de servicios de la localidad, para
que respalden, sin costo o con tarifas especiales, a las microempresas del universo de
atencion con horas-hombre-asesoria de su personal técnico.

Para obtener resultados positivos de un esquema de cooperacion interempresarial de
esta naturaleza, se requiere de un esfuerzo ordenado y sistematico que permita identificar
los requerimientos particulares de las microempresas demandantes, asi como a las que son
potencialmente oferentes de asesoria técnica. Se necesita ademas del disefio de programas
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eficaces que permitan hacer coincidir los tiempos disponibles y concretar la cooperacion
sobre bases de beneficio reciproco. Esta ¢s una de las tareas fundamentales de concertacion
de las ODF's.

Como ya se menciond, las ODF s administrarén lineas de financiamiento de NAFIN
para otorgar de manera directa y automatica créditos de primer piso a las microempresas
del universo para contratar los servicios de asesoria técnica. De manera especial se
promovera la creacion de despachos especializados de asesoria técnica para mujeres
microempresarias, integrados también por mujeres profesionales. NAFIN, por su parte,
financiara en forma directa los programas conjuntos de asesoria técnica y promovera la
vinculacion con universidades y centros de capacitacion del pais, asi como la organizacién
de programas de cooperacion para la contratacion compartida por varias Organizaciones de
Fomento de asesores técnicos nacionales y del exterior.

C) CAPACITACION

La capacitacion tiene una importancia preponderante en el impulso de las
microempresas de mujeres hacia niveles superiores de productividad. Si no se alcanza la
eficiencia y la competitividad en y de las propias mujeres microempresarias y de su
personal, de bien poco serviran los demés apoyos empresariales. El crédito para quien no
dispone de la capacitacion necesaria no solo puede resultar initil sino incluso
contraproducente.

Las ODF s apoyaran a las microempresas en la identificacion de los requerimientos
especificos de capacitacion, asi como en la negociacion y contratacion de los servicios de
capacitacion, tanto con los expertos independientes, como con las instituciones que
conformen la infraestructura de respaldo especializado, y de manera muy especial con los
programas oficiales de capacitacion para el trabajo y superacion profesional empresarial.

También en este caso, deben ser las propias microempresarias las que determinen,
con el respaldo de la ODF, sus requerimientos.

Como en el caso de la asesoria técnica, el mejor capacitador de una
microempresaria, suele ser otra u otro microempresario que lo esté haciendo bien y esté
teniendo éxito en su gestion empresarial, y el segundo mejor capacitador es la o el técnico
de una empresa pequeiia, mediana o grande. En materia de capacitacion y superacion
profesional, desempefian un papel aun més determinante la experiencia practica y las
formas de comunicacion social. Una microempresaria casi siempre confiara mas en a
recomendacién de otra u otro microempresario, que como ella, se desenvuelve en un estrato
y un entomo similares, afronta problemas y obsticulos semejantes y también arriesga con
sus decisiones cotidianas su modesto pero sin duda importante patrimonio familiar.
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Las ODF’s requieren desarrollar una importante labor de concertacion para la
cooperacion interempresarial, en particular con las empresas pequefias, medianas y grandes
que formen parte de los Agentes Locales que la impulsan y respaldan, como parte de un
gran esfuerzo colectivo de superacion técnica y profesional que incremente en su conjunto
los niveles de competitividad de todos los establecimientos que integran su universo
microempresarial de atencion.

NAFIN, podra financiar en forma directa los programas conjuntos de capacitacion,
asi como promover la vinculacion con universidades y centros de capacitacion para el
trabajo y, en su caso, financiar los programas de accién conjunta. En particular, la
participacion de NAFIN podria ser decisiva en la organizacion de programas de
cooperacion para la contratacion compartida de instructores y la transferencia y elaboracion
de materiales didacticos.

D) SOPORTE TECNOLOGICO

Dificilmente podran las microempresas alcanzar niveles de efectiva competitividad
si no logran una actualizacion tecnoldgica de sus productos y de sus procesos.

Las mejoras técnicas ¢ incluso las innovaciones tecnologicas para las
microempresas, no solo en México y en los paises en desarrollo, sino pricticamente en todo
¢l mundo industrializado, han venido surgiendo en su mayor proporcion, de las propias
microempresas, las que no transfieren los beneficios de tales logros a otras microempresas,
precisamente por la propia condicion de pequefia de ambas empresas.

En un esfuerzo conjunto de NAFIN y las ODF's se debers impulsar 1a actualizacién
tecnologica colectiva de las microempresas, incentivando y facilitando la transferencia
reciproca de innovaciones y mejoras técnicas y concertar iniciativas de investigacion y
desarrollo con las universidades y centros de investigacion de la localidad, en programas
especialmente disefiados para las microempresas de mujeres.

En este campo particular, resultard de la mayor importancia para las ODF's
identificar las mejoras técnicas e innovaciones desarrolladas por las microempresas de su
universo de atencion y, a través del programa y mediante la transferencia y el vinculo con
las demas ODF s, convertirlas en fuentes de ingreso y de utilidades incrementales para las
microempresas.

El respaldo a la microempresa de mujeres en materia tecnoldgica, debera reunir las
siguientes caracteristicas:

Pragmatismo: El apoyo de actualizacidon tecnolégica que se proporcione a la
microempresa de mujeres, debe resultar perfectamente comprensible para las propietarias
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y/o administradoras y reflejarse en ventajas practicas y concretas, claramente alcanzables y
medibles en el corto plazo.

Gradualidad: Debe aceptarse que en el caso de las empresas, la sustitucion de
materias, asi como de tecnologias de proceso y de producto inadecuadas u obsoletas y,
sobre todo, la incorporacion de innovaciones técnicas, Gnicamente puede lograrse mediante
una labor de convencimiento y persuasion, y siempre a través de un proceso gradual, en el
que el resultado evidente y practico de las primeras decisiones ira propiciando la apertura
hacia cambios y modificaciones ulteriores.

Moetivacién: Debe destacarse que, por lo general, el pequefioc productor
latinoamericano y la mujer empresaria mexicana no es la excepcion, suele disponer de una
especial creatividad e ingenio para disefiar adaptaciones ¢ imaginar innovaciones en su
propia actividad productiva, las que, con particular frecuencia, no se han traducido en
realidad en virtud de la carencia de un respaldo técnico y financiero. El respaldo del
programa debe evaluar la conveniencia y, en su caso, impulsar el desarrollo y la concrecion
de estas iniciativas. Solo el empresario que se convence que su capacidad técnica es
reconocida, estara dispuesto a aceptar el cambio ¢ incorporar otras soluciones técnicas.”

* La informacién de este capitulo fue extraida del Programa de Impulso y Respaldo de 1a Mujer Empresaria de
Bajos Ingresos, desarrollado por NAFIN.
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VIL. CONCLUSIONES

MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

PRINCIPALES OBSTACULOS Y LIMITACIONES DE LA MICRO Y PEQUENA
EMPRESA

- PROCESOS TECNOLOGICOS OBSOLETOS Y/O INADECUADOS.

- CARENCIA DE SISTEMAS, EQU[POS- Y CONCEPTOS DE CONTROL DE
CALIDAD.

- DISCONTINUIDAD EN LA PRODUCCION.

- BAIJOS INDICES DE PRODUCTIVIDAD.

- LIMITADA CAPACIDAD DE NEGOCIACION.

- REDUCIDA CAPACIDAD DE ADMINISTRACION.

- CARENCIA DE DIVISION RACIONAL DEL TRABAJO.

- PREFERENCIA NATURAL HACIA LA ACCION INDIVIDUAL.
- RESISTENCIA AL CAMBIO Y A LA EXPANSION.

- CONSIDERACIONES DE INDOLE PERSONAL O FAMILIAR EN LAS
DECISIONES EMPRESARIALES.

- FALLA ESTRUCTURAL DE LIQUIDEZ Y DE TIEMPO.

- INCUMPLIMIENTO DE OBLIGACIONES FISCALES Y LABORALES
- AUSENCIA DE CRITERIOS DE RENTABILIDAD.

- INSUFICIENCIA DE GARANTIAS.

- CARENCIA DE REGISTROS CONTABLES.

- 119 -



PRINCIPALES OBSTACULOS PARA ACCESAR AL FINANCIAMIENTO FORMAL.
- LOS ANTECEDENTES CREDITICIOS.
EL MONTO DEL PRIMER REQUERIMIENTO CREDITICIO.

- LOS REQUERIMIENTOS DE GARANTIA.

- LOSREGISTROS Y LA INFORMACION DOCUMENTAL.

PRINCIPALES VENTAJAS COMPETITIVAS DE LA MICROEMPRESA.

- La microempresa puede incorporar con mayor velocidad y menor costo las mejores
técnicas y las innovaciones tecnologicas.

- El propietario de la microempresa compromete su patrimonio con el €xito de su accion
empresarial.

- La microempresa puede atender nichos de mercado con reducidos montos de demanda
diferenciada.

- La microempresa puede adoptar la especializacion flexible con menores costos de
inversion. '

- La microempresa es menos sensible al incremento del costo real del financiamiento y
puede absorber costos financieros relativa y razonablemente mayores.

- La microempresa puede atender con mayor oportunidad y precision las reacciones y
recomendaciones de clientes y de proveedores.

CAUSAS DE MORTALIDAD DE LA MICRO Y PEQUENA EMPRESA.

. - "Micro, pequeiia y mediana empresa®. Un prejuicio particularmente persistente se
sustenta en asimilar los problemas de la micro y pequefia empresa a los de la mediana.
Este prejuicio es especialmente visible en Ja frase "micro, pequefia y mediana empresa”,
que se ha consagrado al hablar de los esfuerzos de fomento industrial y, que implica que
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es posible dar los mismos apoyos, en condiciones muy parecidas a empresas que, en la
realidad, tienen problemas muy diferentes.

Esto ha tenido ta consecuencia de que muchos de los apoyos, en condiciones muy
parecidas a empresas que, en la realidad, tienen problemas muy diferentes. Esto ha
tenido Ja consecuencia de que muchos de los apoyos, financieros y de otro tipo, hayan
sido mayor mente aprovechados por la empresa mediana, mejor preparada para usarlos,
ya que ha tenido mayor participacion en el disefio de estos apoyos.

"Todas las empresas micro y pequeiias son iguales”. Muy ligado a este prejuicio esta el
equivoco de suponer que se pueden analizar a las micro y pequefias empresas como un
conjunto homogéneo de entidades, con problemas muy similares. La observacion de
estas empresas muestra que la realidad es muy diferente: hay la microempresa que se
considera como tipica; con un empresario poco educado, analfabeto funcional, que fue
obrero en una empresa que hacia o mismo y que ahora trabaja por su cuenta.

“Las empresas micro y pequefias mueren por falta de dinero”. Otro equivoce muy
arraigado es suponer que la causa fundamental de muerte de las micro y pequefias
empresas es la falta de dinero. Este equivoco parte de un enfoque muy superficial, el
cual solo se centra en los aspectos claramente observables cuando muere una empresa,
pero que no se preocupa por indagar qué la llevé a una situacién en la cual ya no
generaba suficientes utilidades para sostener su funcionamiento. Lo anterior no tendria
mayor importancia si no fuera porque lleva a poner un gran énfasis en los aspectos
financieros de los apoyos a las empresas menores, aspectos que son importantes pero
que, distan mucho de ser los Gnicos o los mas importantes.

“La mortandad de la micro y pequeiias empresas es muy superior a la de las empresas

medianas y grandes”. Curiosamente, no hay evidencia clara de que esto sea real
Algunos hechos incluso parecerian indicar lo contrario. Por ejemplo, De acuerdo con
los resultados de los censos economicos de 1993, en el periodo de 1988 a 1993 el
namero de micro empresas crecié a 68.5%, mientras que €l de empresas pequeiias
28.5%. las medianas 32.5% vy las grandes solo 23.5%. Estos datos demuestran que el
nimero de establecimientos micro y pequefios crecen a un ritmo muy superior al de la
poblacién, al del Producto Interno Bruto y al de las empresas medianas y grandes. Al
parecer, si €s que hay una gran mortandad de las micro y pequefias empresas, el
desarrollo de empresas nuevas es muy superior a la mortandad de las mismas.

FALLAS DE DIRECCION Y ADMINISTRACION

Ausencia de un sistema de administracion formal.
Crecimiento de la empresa a un ritmo insostenible.
Control de costos.
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s Mercadotecnia deficiente.
e Inversiones no productivas.
« Falta de mentalidad empresarial

PROBLEMAS DEBIDO A LA ESCALA

e Falta de especializacion.
s Abastecimiento costoso.
o Mercadotecnia costosa y anticuada

RELACIONES CON LAS AUTORIDADES

s Aspecios fiscales.
s Trdamites complejos.
o Falia de organizacion y liderazgo.

SITUACION ACTUAL DE LA MUJER EN MEXICO

El acontecimiento que més ha trastomado el orden tradicional en el mundo de los
negocios es el acceso de la mujer a cargos de responsabilidad, y luego a puestos directivos.

En los 70°s, alrededor del 20 al 25% de los estudiantes a nive! licenciatura eran
muijeres, ahora representan casi el 50% de la poblacion estudiantil.

La incorporacion de la mujer en la vida productiva dei pais se dio a partir de los
afios 40°s pero su acceso fue a través de puestos auxiliares. El acceso a las universidades es
a partir de la década de los 50°s; en los 60°s las mujeres egresadas empiezan a trabajar, y en
la época actual la mujer ya tiene una experiencia muy valiosa, esta ocupando posiciones de
liderazgo en los diferentes ambitos.

-AGRUPACIONES EN MEXICO

En el mundo enterc han comenzado 2 surgir diferentes agrupaciones, enfocadas a
promover el apoyo, evolucion y refortalecimiento de las mujeres empresarias.
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En el caso de nuestro pais, por citar algunas, surge la Asociacion Mexicana de
Mujeres Empresarias (AMME), que tiene presencia en 7 estados de la repiblica, se fundo
hace 30 afios, -hasta hace 12 era la Asociacion de Mujeres Jefes de Empresa-, y en la
actualidad tiene vinculacion con mas de 35 paises.

La Union de Crédito para la Mujer Empresaria se constituy6 en febrero de 1995
comouna S.A deC.V. '

CARACTERISTICAS DE LA MUJER DIRECTIVA

En las empresas actuales, se requiere de ejecutivos y directores de excelencia,
capaces de asumir responsabilidades, y seguir una linea de calidad total.

Para poder ser un buen directivo necesita cumplir las siguientes caracteristicas:

Voluntad.

Crecimiento Equilibrado.

Enorme Capacidad Creativa.

Comunicadora Excelente.

Fomenta en Alto Grado las Relaciones Humanas.
Promueve la Celidad en el Servicio al Cliente.
Capacidad de Cambio,

Sabe delegar.

Sabe optimizar los recursos humanos.

lO Debe promover en alto grado la capacitacion.
11. Promueve el trabajo en equipo.

12. Es una gran motivadora.

13. Promueve la productividad

14. Enfoque a Resultados.

Al R R e

PRINCIPALES VENTAJAS COMPETITIVAS DE 1.A MUJER EMPRESARIA

o Una clara perspectiva de largo plazo en la proyeccion de su negocio y en las
decisiones empresariales.

Una amplia experiencia y una formacion solida en la administracion de inventarios y de
Fecursos.

¢ Una preocupacion constante por construir, ampliar y proteger su patrimonio.

o Una extremada prudencia en la asuncion de riesgos.
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* Una buena disposicion a organizarse y a participar con otras mujeres en iniciativas de
interés comun y suficiente pragmatismo para obtener resultados realistas y concretos en el
corto plazo.

s Una operacion caracterizada por la austeridad y la inclinacion a evitar gastos
superfluos e innecesarios.

LA REPERCUSION SOCIAL DE IA ACCION DE FOMENTO A 14
MICROEMPRESA DE MUJERES

El impulso y el respaldo especializado a la mujer empresaria de bajos ingresos han
venido adquiriendo una relevancia de orden estratégico en América Latina, como accién
instrumental de la politica de desarrollo econémico y social y de los programas de combate
a la pobreza. '

* La microempresa mantiene un levado indice de generacién de empleo por capital
invertido.

® La microempresa responde a una demanda de caracter regional y atiende necesidades
de consumo bdsico de poblacion mayoritaria,

» La microempresa contribuye mds rapidamente y con inversiones relativamente menores
a la proteccion ecologica y al mejoramiento del medio ambiente.

o La microempresa eficiente es un importante agente de combate a la pobreza y de
redistribucion de oportunidades.

LA REPERCUSION ECONOMICA DE LA ACCION DE FOMENTO A LA
MICROEMFPRESA DE MUJERES

e La expansion y operacion de la microempresa plantea requerimientos minimos de
inversion publica en obras de infraestructura.

e La microempresa requiere, por lo general, bienes de capital, insumos y materias
primas de procedencia nacional,

e Las inversiones en la microempresa se traducen en empleo productivo y en
reactivacion economica.
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BANCO MUNDIAL DE LA MUJER

VISION, PRINCIPIOS Y OBJETIVOS

Las actividades de 1a red de Women’s World Banking se estrucfuran para hacer frente
a las necesidades de las mujeres que se dedican a la pequefia y la micro empresa a nivel
mundial, especialmente aquellas que no tienen acceso al crédito, a los instrumentos de
ahorro, los mercados y la pericia empresarial.

El objetivo primordial del WWB de reforzar el papel de la mujer en las economias
locales y globales, se trata de alcanzar en la forma lo siguiente:

- Ofreciendo apoyo a las iniciativas de empresarias y productoras de bajos recursos
economicos, para que puedan ampliar su participacion y su impacto econémico.

— Apoyando las iniciativas locales para crear organizaciones autosuficientes, solidas,
afiliadas al WWB que pudieran tener un impacto importante sobre el acceso y la
participacion en la economia de las empresarias de bajos recursos econémicos,
proporcionando servicios financieros a un numero creciente de este grupo de
empresarias, estableciendo relaciones y acuerdos que transformen los sistemas y las
normas tradicionales de financiamiento.

~ Creando instrumentos innovadores, nuevas relaciones, y sistemas eficaces que abran las
puertas a servicios financieros, mercados e informacion para empresarias de bajos
recursos economicos, ayudindoles a incrementar sus capitales, sus ganancias y su papel
en la economia.

~ Formando una red global activa de empresarias, bancos y organizaciones basadas en la

comunidad (mujeres y hombres) que combinen su competencia, cometido y energia para
crear empresas y economias con una faz humana.

ANTECEDENTES

El WWB se fundo sobre principios que se consideraban revolucionarios en la época,
y que ahora se ven cada dia mas como las unicas bases solidas para el desarrollo
econdmico.

Las practicas del WWB, arraigadas en esos principios, son los acervos mas valiosos
de esta red.

e Mujeres como Dindmicos Agentes Economicos.
¢ Establecimiento de Servicios Autosostenibles.
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o Responsabilidad Mutua para Alcanzar Resultados.
o Sistemas Transformacionales.

WWRB: La Organizacion.
CLIENTES

La mayoria de las clientas de]l WWB son empresarias y productoras de bajos
recursos economicos residentes en arreas urbanas y rurales de Africa, Latinoamérica, Asia,
Europa y Norteamérica. Segiin Jas autoevaluaciones anuales de las afiliadas, cerca del 80%
de las clientas de las afiliadas son mujeres de bajos ingresos.

AFILIADAS

Desde junio de 1994, funcionan 51 afiliadas del WWB en 40 paises;, ademas hay
nueve afiliadas en formacion, Las afiliadas del WWB proporcionan crédito, ahorros y
servicios comerciales que permiten a la mujer desempeiiar su papel en la economia, en sus
propias comunidades.

Las afiliadas del WWB comparten los siguientes conceptos:

e Crear servicios financieros y comerciales que respondan a las necesidades de las
empresarias de bajos recursos considerandolas como dinamicos agentes
€CconOmicos.

e Crear organizaciones eficientes, autodeterminadas y autosuficientes.

o Alcanzar un impacto cada vez mis importante y creciente sobre el acceso y la
participacion de la mujer de bajos ingresos en la economia a través de servicios
directos y actividades de impacto en la politica.

o Compartir las practicas optimas y lecciones aprendidas con otras afiliadas dentro
del espiritu de responsabilidad mutua para alcanzar resultados.

E! WWB trabaja muy de cerca con afiliadas potenciales a fin de asegurarse de que se
formen intermediarias fuertes y sostenibles como resultado del proceso de afiliacion. Las
afiliadas manejan los fondos destinados a prestamos, otorgando prestamos directos a
prestatarias individuales y en grupo, a menudo en colaboracién con bancos locales.
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RED DE AFILIADAS DEL BANCO MUNDIAL DE LA MUJER
AFRICA.

BOSTWANA
CASA FINANCIERA PARA LA MUJER DE BOTSWANA (WFHB)

BURUNDI
ASOCIACION PARA EL FOMENTO ECONOMICO DE LA MUIJER (APEF)

GAMBIA
ASOCIACION FINANCIERA PARA LAS MUJERES DE GAMBIA (GWFA)

GHANA
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE GHANA, LTDO (WWBG)

KENIA
FIDEICOMISO FINANCIERO PARA LA MUJER DE KENIA (KWFT)

MALAWI
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE MALAWI (WWBM)

RWANDA
DUTERIMBERE

SIERRA LEONA
FIDEICOMISO FINANCIERQ PARA LA MUJER, LTDA. (WFT)

AFRICA DEL SUR
BANCA DE DESARROQLLO DE LA MUJER (WDB)

UGANDA
FIDEICOMISO FINANCIERO Y DE CREDITO PARA LA MUJER DE UGANDA
(UWFCT)

ZAMBIA
FIDEICOMISO FINANCIERQ PARA LA MUJER DE ZAMBIA (WFTZ)

ZIMBABWE
FIDEICOMISO FINANCIERO PARA LA MUJER DE ZIMBABWE
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ASiA

INDIA
ASOCIACION DE MUJERES EMPRESARIAS EN KARNATAKA (AWAKE)

INDIA
AMIGAS DEL WWB/INDIA (FWWB/INDIA)

INDIA
AGENCIA DE RECURSO Y DESARROLLO PARA MUJERES EMPRESARIAS
(WERDAN)

JAPON
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER EN JAPON

MALASIA
WWB/MALASIA SDN.BHD. (WINTRAC)

NEPAL
ASOCIACION DE MUJERES EMPRESARIAS DE NEPAL (WEAN)

LAS FILIPINAS
MUJERES EN LAS FINANZAS Y EN LA EMPRESA (WIFE)

TAILANDIA

ASOCIACION DE AMIGAS DEL BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE
TAILANDIA (FWWBT)

EUROPA

FRANCIA
ASSOCIATION POUR LE DEVELOPPEMENT DES INITITIVES ECONOMIQUES
POUR LES FEMMES (ADIEF).

ITALIA
ASSOCIAZIONE PER LA WOMEN'S WORLD BANKING IN ITALIA (WWB/ITALY)

'ESPARA )
FUNDACION LABORAL WWB EN ESPANA (FLWWBE)
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LATINOAMERICA Y EL CARIBE

BOLIVIA
FUNDACION BOLIVIANA PARA EL DESARROLLO DE LA MUJER (FUNBODEM)

BRASIL :
ASSOCIACAO BRASILEIRA PARA O DESENVOLVIMIENTO DA MULHE
(BANCO DE MULHER)

CHILE
CORPORACION WWB/FILIAL CHILENA DE WOMEN'S WORLD BANKING
(FINAM)

COLOMBIA

COSTARICA
CREDIMUJER

REPUBLICA DOMINICANA
ASOCIACION DOMINICANA PARA EL DESARROLLO DE LA MUJER (ADOPEM)

ECUADOR
CORPORACION FEMENINA ECUATORIANA (CORFEC)

HAITI
FONDS HAITIEN D'AIDE DE LA FEMME (FHAF)

HONDURAS
FUNDACION HONDURENA PARA EL DESARRCLLO DE LA MUJER
(FUNHDEMU)

MEXICO
ASOCIACION DE EMPRESARTAS MEXICANAS, A.C. (ADEM)

TRINIDAD Y TOBAGO
WWB/TRINIDAD Y TOBAGO

URUGUAY
FUNDACION URUGUAYA DE AYUDA Y ASISTENCIA A LA MUJER (FUAAM)
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NORTEAMERICA
CANADA

FINANCIACION MUNDIAL DE LA MUJER/ASOCIACION DE CABO BRETON
(WWF/CBA)

ESTADOS UNIDOS DE NORTEAMERICA

AKRON OHIO
ORGANIZACION PARA EL DESARROLLO EMPRESARIAL DE LA MUJER (WEGO)

MAINE
CORPORACION PARA EL DESARROLLO DE EMPRESAS DE LA MUJER

MONTANA .
FONDO DE CAPILTAL PARA LA MUJER DE MONTANA INC. (MWCF)

TENNESSEE
MATRIX, INC.

YELLOW SPRINGS, OHIO
EMPRESAS DE ASISTENCIA ECONOMICA PARA LA MUJER {WEAV)

AFILIADAS EN FORMACION DEL WWB

ARGENTINA
FUNDACION BANCO MUNDIAL DE LA MUJER

BANGLADESH
FUNDACION SHAKT! PARA LA MUJER MENOS FAVORECIDA

HUNGRIA
BANCO MUNDIAL DE LA MUJER DE HUNGRIA

INDONESIA
YASAYAN WANITA WIDYA BHAWIK A INDONESIA {YWWRI)

POLONIA
CENTRO PARA EL PROGRESO DE LA MUJER (CAW), VARSOVIA.

POLONIA
FUNDACION INTERNACIONAL PARA LA MUJER (IWF)

- 130 -



POLONIA ,
FUNDAION PARA EL DESARROLLO DE LA AGRICULTURA POLONESA (FDPA),
VARSOVIA.

RUSIA
BANCQ INTERNACIONAL DE LA MUJER EN MOSCU, RUSIA

RUSIA
INSTITUTO INTERNACIONAL EMPRESARIAL DE DESARROLLO (IIED), SAN
PETESBURGO.

WWB/NY

El centro de servicio global, donde se concentran las comunicaciones, y que actua
como el catalizador de la red del WWB se halla en Nueva York.

El WWB/NY fue creciendo, contando actualmente con un equipo competente y
dedicado de 21 personas originarias de 14 paises.

El WWB/NY cuenta con una estructura matriz ilustrada en el cuadro 2. Se ha
comprobado que esta matriz regional y funcional es el medio mas eficaz y flexible de
responder a las necesidades y al impacto potencial de las afiliadas en diferentes etapas de
desarrollo, mientras se mantiene un nicleo de personal basico en Nueva York.

Las coordinadoras regionales tienen su base en Nueva York. Cada una pasa
aproximadamente 50% de su tiempo con las afiliadas de la region, en el acuerdo de
asociacion y otras visitas técnicas a las afiliadas, en talleres de trabajo regionales y de
practicas optimas, y en calidad de personas recurso en los programas de gestion de las
afiliadas.

El otro 50% de su labor se realiza en Nueva York, atendiendo consultas técnicas de
las afiliadas con las coordinadoras funcionales, organizando insumos con el banco de
talento e intercambios con afiliadas, y diseminando las practicas optimas. ‘
JUNTA DIRECTIVA DEL SWWR

El WWB esta dirigido por una junta directiva. En la actualidad, la Junta del SWWB

cuenta con 19 miembros, todos ellos dirigentes reconocidos en 1a banca y las finanzas, las
empresas, y las organizaciones comunitarias o de participacién econdmica de fa mujer.
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La junta del SWWB tiene responsabilidades fiduciarias por la organizacion y es
responsable por la aprobacion de las directrices, estrategias y presupuesto anual del WWB.

Fl Comité Ejecutivo toma decisiones sobre las directrices y la estrategia en nombre
de la junta completa. E! Sub Comité Financiero se redne trimestralmente. Se concentra en
la administracion del fondo de capital del WWB y proporciona la supervision de
presupuestos, movimientos de caja, y las practicas de contabilidad y auditoria.

SERVICIOS DE LA RED DEL WWB A LAS AFILIADAS -1994 A 1996

Entre 1994 y 1996 la red del WWB apoya a sus afiliadas activas proporcionindoles
los siguientes servicios adecuados a sus necestdades y a su potencial de impacto.

e Programas de desarrollo de afiliadas

¢ Productos y servicios financieros

e (Capacitacion en las pricticas Optimas e iniciativas para establecer redes
empresariales

¢ Impacto sobre politicas

En los altimos tres afios el WWB se ha concentrado en el establecimiento de
servicios de desarrollo institucional, a fin de permitir a las afiliadas del WWB a aumentar
su poder empresarial, los servicios y el impacto sobre el acceso por parte de las empresarias
de bajos recursos al financiamiento, la informacion y los mercados.

PRODUCTOS Y SERVICIOS FINANCIEROS

En la creacion de productos y servicios financieros innovadores, los objetivos del
WWB es transformar los sistemas financieros para dar acceso al crédito a las empresarias
de bajos recursos economicos.

Esto se estd alcanzando apoyande a las afiliadas a que se hagan fuertes
intermediarias financieras con un glcance importante, alentando la formacion de relaciones
mutuamente beneficiosas entre las afiliadas, y apalancando buenos antecedentes a nivel
global y local a fin de conseguir fondos de capitalizacion basica.

.1. Capitalizacion

2. Acuerdos de Colaboracion con otras Instituciones Financieras

3. Acuerdos de Garantias para Préstamos
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IMPACTO EN LA POLITICA

Uno de los mayores enfoques de la red del WWB es lograr un impacto en el
gobierno, los bancos y los paradigmas del desarrollo.

DISEMINACION DE PRACTICAS OPTIMAS

El WWB desarrollo productos de pricticas optimas alrededor de sus cuatro ramas de
actividad: desarrollo de la organizacion; productos y servicios financieros; capacitacion
empresarial y redes; y el impacto sobre la politica.

De 1991 a 1993, el WWB creé cinco vehiculos principales para la diseminacion de
practicas dptimas en estas areas.

» El boletin “What Works” del WWB y afiches, cada uno enfocando un tema
técnico importante.

¢ Manuales de practicas 6ptimas y el software correspondiente.

e Notas técnicas, con piezas internas mas técnicas y detalladas.

o El boletin “What’s New” del WWB, para compartir articulos mas cortos sobre
temas de actualidad.

¢ Videos del WWB.

FINANCIAMIENTO
FORMACION DE SOCIEDADES ENTRE BANCOS Y AFILIADAS

Uno de los medios mis viables de una afiliada para asociarse con un banco
comercial es mediante el establecimiento de una linea de crédito entre el banco y la afiliada.

Este arreglo permite a la afiliada establecer una linea de crédito con el banco, y el
acceso a fondos que le permitan realizar préstamos a sus clientes microempresarias.

Una vez que la afiliadz evahia los bancos con potencial de asociacion, es importante
que analice los beneficios y costos de una linea de crédito como medio para iniciar dicha
asociacion. ’

Para abrir una linea de crédito, l1a afiliada necesita demostrarle al gerente del banco
local porqué resultara beneficioso para el banco contar con una afiliada cliente y explicar
porqué la afiliada serd una buen socio asociado al prestar servicios financieros a mujeres
microempresarias.
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La tarea de preparar presentaciones y negociar con éxito los términos del crédito
con un banco local es parte del proceso que debe seguir una afiliada para convertirse en un
intermediario financiero especializado integrado al sistema financiero.

Mucha afiliadas se desarrollan confiando en los fondos que obtienen de uno o dos
donantes. Si bien esta relacién es valiosa, es también importante diversificar las fuentes de
recursos. Es de especial importancia asegurarse de que existen otras fiientes de
financiamiento y que no deperden de la generosidad de los donantes.

Los donantes por lo general ven sus expectativas cumplidas cuando ayudan a ONG
financieras a establecerse hasta llegar a niveles de operacion sustentables.

La mayor parte se ven mejor ayudando a establecer organizaciones. Los donantes no
se ven a si mismos como fuente primordial de recursos de ONG financieras cuando estas
organizaciones van alcanzando una mayor escala en sus operaciones.

Una afiliada es realmente autosuficiente cuando puede cobrar tasas de interés a sus
clientes que cubran los gastos administrativos de sus préstamos y del costo de capital
obtenido del sector bancario local.

Una de las metas de la gestion financiera de una afiliada es utilizar sus fondos
proyectandose hacia el futuro, obteniendo el mayor beneficio que le permita cubrir los
costos financieros y de administracion, y establecer una base de capital.

Las afiliadas pueden obtener un beneficio mayor aumentando el volumen de
préstamos, optimizando su eficiencia.

El Acuerdo de Garantia de Préstamos del WWB compromete al banco, a la afiliada
y a la red WWB en una asociacion flexible a largo plazo para préstamos a
microempresarias. Es un acuerdo legal entre la afiliada del WWB, un banco local y la red
del WWB. El acuerdo define:

- El importe de la linea de crédito.

- La tasa de interés cobrada por Ia linea de crédito.

- El plazo del préstamo.

- La responsabilidad conjunta de las tres partes en cuanto al pago de capital de la
linea de crédito, en caso de incumplimiento.

, En el documento legal las cldusulas preliminares determinan como ha de actuar cada
una de las partes tan pronto el acuerdo sea firmado;

- El banco abre una linea de crédito en favor de la afiliada por una cantidad, un
plazo especifico y acuerda una tasa de interés,
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- El WWB emite una Carta de Crédito en favor del banco por una cantidad
establecida que respalda la porcion de la linea de crédito garantizada por el WWB.

- La afiliada deposita una cantidad establecida con el bance para respaldar su
porcion de riesgo.

LINEA DE CREDITO

En términos simples es la oportunidad de tener un acceso a fondos, hasta un limite
establecido en la que se paga un determinado interés por el monto que se utiliza de dichos
fondos, hasta cumplir el plazo acordado para amortizar el total de crédito otorgado. Una
afiliada puede retirar toda una parte de la linea de crédito si lo desea; pero no puede
sobrepasar el limite de crédito acordado. El uso de los fondos de la linea de crédito esta
dedicado a expandir la cartera de préstamos de la afiliada.

La linea de crédito de un banco no es un préstamo a plazo fijo. Un préstamo se
realiza por una sola vez, y el afiliado paga el importe e interés de acuerdo a un calendario

de pagos.

Generalmente una linea de crédito resulta menos costosa para una afiliada que un
préstamo a plazo fijo del banco. En un préstamo a plazo fijo se paga interés sobre el total
del préstamo desde el momento en que se recibe dicho préstamo.

En una linea de crédito por el contrario, el interés se paga solamente sobre el monto
que se utiliza. Si la cartera de una afiliada no logra expandirse tan rapidamente como se
haya proyectado y no necesita el importe total disponible en la linea de crédito, dicho
importe no devengara intereses por €l monto que no es utilizado.

Por ejempio, si la linea de crédito de una afiliada fue de 90,000.00 pesos durante un
ailo y en los primeros seis meses la afiliada necesité solo 60,000.00 ésta tendra que pagar
intereses Unicamente sobre los 60,000.00 y no por los 90,000.00 pesos de la linea de
crédito. '

Una garantia de la linea de crédito lo constituye una persona o institucion que
respalda el total o un porcentaje de la linea de crédito otorgada a otra persona o institucion.

Cuando un banco recibe por primera vez la solicitud de crédito de una afiliada. El
banco necesita asegurarse de que la afiliada pagari el importe que se le preste.

El banco no sabe si la afiliada es sujeto de crédito. Por lo tanto, las afiliadas deberan
presentar al banco una fuerte cartera con un flujo de caja confiable y probablemente alguna
forma de colateral o garantia, que ofrezcan al banco la evidencia de que se le devolvera el
crédito.
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Existen muchas formas de garantia colateral y de otros tipos, que una afiliada
puede utilizar, por eemplo:

- Activos fijos, tales como propiedades o vehicules.

- Activos liquidos de la afiliada, tales como obligaciones del gobierno o de la
cartera.

- Garantias del gobierno o de instituciones financieras locales.

- Una carta de crédito emitida bajo el Acuerdo de Garantia de Préstamos del WWB.

La carta de crédito emitida para respaldar la Garantia de Préstamos del WWB, es
una carta escrita por un banco reconocido internacionalmente al banco que otorga la linea
de crédito a la afiliada. En ella se certifica que el WWR ha depositado el importe requerido
conforme al Acuerdo de Garantia de Préstamos y que el banco pondra a disposicion dicho
importe si se incurre en los términos de incumplimiente que afectan al WWB bajo el
Acuerdo de Garantia. '

CONFERENCIA DE BELIING

La Plataforma de Accion aprobada en la Conferencia establece acuerdos
importantes que deberan acelerar la consecucion de la igualdad, el desarrollo y la paz,
centrandose en la eliminacion de la discriminacion en contra de las mujeres en doce areas
consideradas criticas; pobreza, educacion, salud, violencia, conflictos armados, estructuras
economicas, participacion de las mujeres en los niveles de toma de decision, planeacién de
politicas y programas, derechos humanos, medios de comunicacién, medio ambiente, y
derechos y necesidades de las nifias.

Aungue los avances no fueron parejos en todos las areas, ciertamente en los
aspectos mas polémicos, aquellos relacionados con la salud reproductiva, los derechos
reproductivos y la sexualidad, se lograron avances significativos para la salud y el bienestar
de las nifias y las mujeres.

Las conquistas mis importantes fueron las siguientes:

¢ El llamado a los gobiernos a que desarrollen codigos éticos en conformidad con
los acuerdos internacionales que reafirmen el deber de los prestadores de servicios
de salud de referir a las usuarias a los servicios apropiados cuando solicitan, por
ejemplo la interrupcion de un embarazo en los paises en donde es legal.

¢ La eliminacion de la nota de pie de pagina que condicionaba todo lo aprobado

en el capitulo de salud al pleno respeto de los valores religiosos, valores éticos y
contextos culturales nacionales.
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e El cambio del término “feticidio femenino” por el de “seleccion prenatal del
sexo” que es el término técnico, cientificamente aceptado por la comunidad
internacional, para referirse a la interrupcion de embarazos femeninos, cuando ante
la limitacién de un hijo por mujer, las mujeres prefieren interrumpirlo para buscar
engendrar un hijo hombre.

e El concepto de derechos sexuales, que no el término, que quedd en texto
definitivo como sigue; “Los derechos de las mujeres incluyen el derecho a controlar
y decidir libre y responsablemente en asuntos relacionados con su sexualidad,
incluyendo su salud sexual y reproductiva, libres de coercion, discriminacion y
violencia. Las relaciones igualitarias entre las mujeres y los hombres en lo que se
refiere a las relaciones sexuales y la reproduccion, incluyen el pleno respeto a la
integridad de la persona, requieren el mutuo respeto, el consentimiento y la
responsabilidad compartida de la conducta sexual y sus consecuencias”.’

e La reafirmacion del lenguaje en lo que se refiere a la salud sexual y reproductiva
y los derechos reproductivos que, partiendo de las definiciones de la Organizacion
Mundial de la Salud, establece el derecho de todas las personmas a servicios
integrales de salud reproductiva, a disfrutar de una vida sexual satisfactoria y sin
riesgos y a decidir libre y responsablemente el nimero de hijos, el espaciamiento y a
disponer de la informacion y de los medios para hacer real esta decision.

s La reafirmacién del lenguaje sobre el aborto, al aprobarse la recomendacion a
los gobiernos para que “consideren la posibilidad de revisar las leyes que preveen
medidas punitivas contra las mujeres que han tenido abortos ilegales™.

¢ La necesidad de “tomar en cuenta los derechos de nifios y nifias al acceso a la
informacién, privacidad, confidencialidad, respeto y consentimiento informado, asi
como las responsabilidades, derechos y deberes de los padres o tutores legales, para
proveer de manera consistente con el desarrollo de las capacidades del nifio o la
nifia, la direccion y la guia apropiada para que estos nifios puedan ejercer los
derechos reconocidos en la Convencion de los derechos del Nifio/a, y en
conformidad con la Convencién sobre la Eliminacién de todas las formas de
Discriminacion contra las Mujeres. En todas las acciones que tengan que ver con los
nifios/as, los mejores intereses de éstos serin una consideracion fundamental”.

« El reconocimiento de las necesidades especificas de los adolescentes y de poner
en practica programas, tales como educacién e informacion en salud sexual y
reproductiva, enfermedades de transmision sexual, incluyendo el VIH/SIDA,
tomando en cuenta los derechos de los nifios/as y las responsabilidades, derechos y
deberes de los padres.

* Pémafo 97 de la Plataforma de Acci6n aprobada en Beijing.
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¢ Se reconocio el grave problema de la feminizacion de la pobreza y se dieron a
conocer algunas medidas para revertir esta tendencia. De igual manera, se dio
importancia a la capacitacion de fas mujeres para que tengan la posibilidad de mas y
mejores puestos de trabajo. Con relacion a la educacion sobresalio el interés por
desaparecer los estereotipos que influyen en la formacion genérica de niiios y nifias.

e La plataforma estd plagada de recomendaciones para distribuir las
responsabilidades familiares entre hombres, asi como para integrar a los varones a
las politicas de planificacion familiar.

e Se reconocio que el trabajo doméstico tiene un valor social y econémico.

Desde nuestra ‘perspectiva, entre los factores que hicieron posible los éxitos
alcanzados deben destacarse la fuerza y capacidad negociadora del movimiento de mujeres
a nivel internacional, y particularmente de las feministas organizadas dentro y fuera de la
Iglesia Catdlica. Sin lugar a dudas, otro factor importante fue el consenso logrado en la
primera plenaria, por el cual las delegaciones se comprometieron a respetar los acuerdos
alcanzados en conferencias anteriores.

Otra razon de peso tiene que ver con los cambios que ha habido y sigue habiendo al
interior de la Iglesia Catélica —Ia sexualidad y la reproduccion-,

La mayor parte de las mujeres en el mundo estan virtualmente ausentes y con poca
representatividad dentro de las decisiones econdmicas, incluyendo la formulacién de las
politicas financieras, monetarias y comerciales, por lo que se recomienda a los gobiernos la
urgencia de involucrarias en la toma de estas decisiones,

“Las mujeres tienen un papel decisivo en la familia. La familia es la unidad basica
de Ia sociedad y como tal debe ser fortalecida. Merece recibir amplia proteccién y apoyo.
En diferentes sistemas culturales, politicos y sociales, existen varias formas de familia. Los
derechos, capacidades y responsabilidades de los miembros de la familia deben ser
respetadas. Las mujeres hacen una importante contribucion al bienestar de la familia y al
desarrollo de la sociedad, que atin no ha sido reconocida o considerada en su toialidad Fl
significado social de la maternidad y el papel de padres y madres en la familia y en la
crianza de los hijos deben ser reconocidos. La crianza de los hijos requiere
responsabilidades compartidas de los padres, mujeres, hombres y la sociedad en su
conjunfo”.
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EL PROGRAMA DE LA MUJER

Debemos convencernos de que en México se necesitan empresas eficientes y
capaces de evolucionar dentro de la gran competencia existente. Desgraciadamente, ain
existen obstaculos para que dentro de éste grupo de empresas existan de igual manera las
administradas por mujeres. Es por esto que NAFIN se ha preocupado por desarrollar un
programa que ayude a las empresarias a tener iguales oportunidades de desarrollo en las
mismas circunstancias que las otras empresas encabezadas por hombres,

La accion de fomente del Programa debe orientarse precisamente hacia el impulso
de iniciativas y el otorgamiento de un respaldo objetivo y programitico a las
microempresas administradas por mwjeres para que ademis de eliminar las barreras que
obstaculizan su desarrollo, supere las limitaciones que le impiden un acceso efectivo a la
formalidad, en la inteligencia de que el objetivo del programa no se cumplira cuande las
microempresas simplemente tengan acceso a los diversos respaldos y sobrevivan, sino
cuando evolucionen y el incremento efectivo se traduzca en mayores ingresos y bienestar
para sus propietarias y trabajadores.

La experiencia empresarial a nivel mundial, por otra parte, ha mostrado también que
las microempresas de mujeres no solo pueden sobrevivir sin protecciones interminables,
sino que disponen de ciertas ventajas competitivas, que les proporciona su condicion de
pequefias y su administracion por mujeres. Ventajas bien desarrolladas, las colocan incluso
en posicion de poder desplazar a las empresas de otros estratos. Por supuesto debe
enfatizarse que estas ventajas son potenciales y tnicamente si se desarrolian oportuna y
adecuadamente se convierten en verdaderos factores de competencia.

Lo verdaderamente importante es que la organizacion incorpore entre su objeto
social las tareas de accién promocional y de respaldo, sobre todo cuando pretenda actuar -
con fine s de lucro yfo proporcionar directamente algunos de los servicios de respaldo

integral. .

El programa reconoce los importantes esfuerzos que han desarroliado y alcanzado
diversas entidades, dependencias e instituciones de los sectores publico y privado en el
pais.

La accion promocional debera tomar también en particular consideracién que a
nivel regional o local los mercados tienden a saturarse y que no es conveniente continuar
concentrando la participacion de la mujer en actividades que tradicionalmente se han

" reconocido como propicias o adecuadas. Se requiere identificar nuevos nichos de mercado
para la microempresaria de mujeres, y en esta definicion la opinién de las propias mujeres
empresarias debe ser determinante.

Es evidente que para muchas microempresas, la tnica posibilidad de desarrollarse, e
incluso sobrevivir, dependera de su capacidad y decision de conjugar esfuerzos con otras
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microempresas en actividades e inversiones diversas de beneficio comun, como las
destinadas a comercializar de manera conjunta sus bienes o servicios; o las que consolidan
las adquisiciones de materias primas e insumos de produccion, o bien las que permitan la
contratacion asociada de servicios externos.
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