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Introduccion 2

Como uno de los miembros del equipo técnico de Petréleos de
Venezuela (PDVSA), la autora del presente Trabajo de Grado para optar el
titulo de Magister, tuvo la responsabilidad de coordinar el proyecto de
“Modernizacion de la Inversion Social y Desarrollo Socio-Educativo en el Alto
Apure”, promovido vy financiado por PDVSA vy la Fundacién Interamericana
(IAF) y ejecutado por el Centro al Servicio de la Accion Popular (CESAP)
y por el Centro de Reflexion y Planificacion Educativa (CERPE) en el
Municipio Paez del estado Apure.

Desde los inicios de la ejecucion del proyecto, se detectd la
importancia de realizar su control y seguimiento, asi como también de
desarrollar esquemas de trabajo que brindaran la posibilidad de evaluar tanto

el proceso de implementacion como los impactos producidos por el mismo.

Es asi como se propuso en calidad de Trabajo Especial de Grado
(TEG), el disefio de un esguema metodologico para la evaluacion del
componente de Economia Solidaria del proyecto que permitiera a la autora
obtener el titulo de Especialista en Gerencia de Programas Sociales.(Julio,
2000)

En los actuales momentos, se presenta el desarrollo y aplicacion de
esa metodologia de evaluacion del componente Economia Solidaria del
proyecto de “Modernizacion de la Inversion Social y Desarrollo Socio-
Educativo en el Alto Apure”, inscrito dentro de las estrategias de
Responsabilidad Social de PDVSA.

La aplicacion de esta metodologia de evaluacion ha servido de marco
para la investigacion y evaluacion de los procesos y de los impactos

alcanzados durante la ejecucion del componente de Economia Solidaria.
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Los resultados de esta investigacion permitieron:

» Identificar, describir y evaluar la incidencia de procesos que facilitaron u
obstaculizaron el desarrollo del componente.

e Medir el logro de las metas propuestas en el componente.

e Estimar los impactos producidos a través de la ejecucion del componente.

Siguiendo el esquema de presentacion de Trabajos de Grado de
Maestria de la Universidad Catdlica “Andrés Bello” se abordaron los

siguientes aspectos:

Capitulo I: Planteamiento del Problema y Objetivos:

Se da a conocer el origen del proyecto que parte de una evaluacion
diagnodstica de la realidad socio econdmica del Municipio Paez, el gobierno
local y la industria petrolera para asi contar con una plataforma racional,
donde se estableciera una jerarquia de los problemas fundamentales que

permitiera tomar las decisiones pertinentes en materia de inversién social.

Capitulo Il: Marco Teérico:

Se refiere al marco de la contextualizacion tedrica, mediante la
revision y exposicion de diferentes consideraciones en torno a las
condiciones para el Desarrollo Regional y a la Economia Solidaria como un

espacio para la inversion social.

Capitulo lll: Modelo Normativo:
Se sefialan los elementos de orientacion, que han sido los puntos de
guia para la aplicacion de la metodologia de evaluacion que se resefia

en el Capitulo IV.
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Capitulo IV: Metodologia:

La aplicacion de la metodologia presentada en el TEG, a fin de agregar valor
a la linea de desarrollo metodolégico y generar una estrategia de continuidad
entre los contenidos abordados en cada uno de los niveles de estudio

cursados.

Capitulo V: Ejecucion del Componente de Economia Solidaria:
Se refleja la informacion recabada durante la investigacion en sus diferentes

niveles: Nivel Operativo, Nivel Tactico Gerencial y Nivel Directivo:

Capitulo Vl:Interpretacion de los Resultados del componente de
Economia Solidaria:

Se presentan la interpretacion de los resultados obtenidos,durante la
ejecucion del Componente de Economia Solidaria y los impactos alcanzados

como parte de un programa de caracter social

Capitulo VII: Conclusiones y recomendaciones:
Corresponde a las conclusiones y recomendaciones por parte de la autora de
este trabajo.




Capitulo I: Planteamiento
del Problema y Objetivos



En el ano 1995 PDVSA (Petroleos de Venezuela), atendiendo a los
lineamientos corporativos en materia de Responsabilidad Social, contratod al
Centro de Investigaciones Econdmicas y Sociales (CIES) para que a través
de una evaluacion diagnostica de la realidad socioeconomica del Municipio
Autonomo Paez, el gobierno local y la industria petrolera, se pudiera contar
con una plataforma racional, donde se estableciera una jerarquia de los
problemas fundamentales, que permitiera tomar las decisiones pertinentes

en materia de Inversidn Social en la region.

La finalidad sustantiva del programa de inversion fue la optimizacion
de los recursos financieros, tecnoldgicos y humanos, a fin de orientar sus
inversiones sociales hacia la consolidacion y el mejoramiento de la calidad
de vida de los centros poblados en el area de influencia de sus operaciones.
Todo ello en el marco de una estrategia que garantizara la maxima
rentabilidad (Tasa de Retorno Social) expresada en una autonomia de

gestion humana, social y econdmica independiente de la actividad petrolera.

Este proposito se inscribio en la linea del desarrollo de base postulada
fundamentalmente por la Fundacion Interamericana (IAF), socio financiero de
la Politica de Inversion Social de PDVSA. También se inscribe en los
principios del Desarrollo Local y de Educacion de Calidad, asumidos por el
Centro al Servicio de la Accion Popular (CESAP) y el Centro de Reflexion y
Planificacion Educativa (CERPE), como bases para impulsar un desarrollo

integral sustentable en el ambito comunitario local.

Frente a la propuesta de intervencion en la region formulada por
CESAP y CERPE, PDVSA aprobo la ejecucion del Proyecto “Modernizacion
de la Inversion Social y Desarrollo Socio Educativo en el Alto Apure.” Este

proyecto se inicio en octubre de 1996, con el propdsito de promover un




proceso de modernizacion de la inversion social y mejoramiento de los
indices de calidad de vida de la poblacién del Municipio Autonomo Paez,

Estado Apure.

Para contextualizar el proyecto aprobado, es importante destacar
que el caracter fronterizo del Municipio, su dinamica econdémica y sus
condiciones socio-politicas son variables que repercuten de forma
significativa en su realidad. El Alto Apure es una zona petrolera y de
importante produccién ganadera, por lo que se presenta como una
zona de interés estratégico para el desarrollo economico del pais.
Sin embargo, su ubicacion en la frontera con Colombia plantea una
condicion de atencion especial de cara al conflicto socio-politico por el
que atraviesa dicho pais, en términos del respaldo a la actividad

economica y la seguridad social y de Estado que el area demanda.

Hay que destacar que en el ambito del Municipio Paez, Guasdualito es
el principal centro regional. Luego, le siguen en jerarquia las poblaciones de
El Amparo y de El Nula, quedando en ultimo lugar la poblacion de
La Victoria, tal como se ilustra en el croquis referencial (1). El resto de la
poblacion se ubica en pequefios caserios cercanos o adyacentes a los pocos

ejes viales o a la margen izquierda del rio Arauca.

1 Cf. in extenso. Comisién Regional de Ordenacién del Territorio (Corpollanos, MAC, MEM,
MTC, Mindur, MinDefensa, Gobernacion, MARNR). Plan de Ordenacién del Territorio:
estado Apure. Calabozo: MARNR, 1986, 183 p. (Secretaria Técnica Regional MARNR,
Zona 9)




Figura 1
Croquis Referencial de la Zona en Consideracion

Via
Vi TACHIRA /' Sta. Barbara
13
San Cristdbal
- 3 ®San Antonio BARINAS
* de Caparo
El Pifial
EiRuls Guasdualito Via
APURE .ﬂ_,___.. San Fernando
Las
fMonas
*
L.a
Victoria » El Amparo
. Guafita,
Arauquita Arauca
COLOMBIA

Los principales problemas detectados en el Municipio Auténomo
Paez, han determinado la definicion del Proyecto que nos convoca, el
cual se encuentra estructurado en cuatro componentes fundamentales,
con la finalidad de establecer areas de accidn y objetivos de

mejoramiento comunitario en diferentes ambitos.
Componentes del Proyecto:

Organizacion y Articulacién Comunitaria :

Se plantea el fortalecimiento de los procesos de organizacion y
articulacion comunitaria bajo el enfoque del desarrollo local para que el
propio ciudadano descubra sus potencialidades de autodesarrollo

personal y social.




Economia Solidaria:
Este componente se propone animar y apoyar iniciativas
econdémicas comunitarias para el mejoramiento del ingreso familiar y la

economia local.

Gestion Escolar:
El objetivo de este componente es el de promover el desarrollo
de una gestion escolar eficaz y eficiente, que facilite la formacion

integral de un ciudadano capaz de enfrentar su presente y futuro.

Formacién de Jovenes Excluidos:

Este componente se plantea facilitar la formacidon general y
capacitacion técnica de jovenes excluidos del sistema educativo formal
para que logren el dominio de un oficio y su insercién en el mercado

laboral.

Para el presente estudio se eligid6 el Componente de Economia
Solidaria, el cual se propone apoyar iniciativas comunitarias que involucren
la dimension economico-productiva para el mejoramiento del ingreso familiar
y la economia local, insertos en la transformacion de la economia
globalizada.

A través de este trabajo, se podra describir el desarrollo de las
estrategias implementadas para la obtencién de las metas propuestas por el
componente, asi como identificar, describir y evaluar la incidencia de
procesos que hayan facilitado u obstaculizado el desarrollo del referidc

componente.




Objetivo General:
Evaluar el Componente Economia Solidaria, durante el Periodo 1997-
2000 del proyecto “Modernizacion de la Inversion Social y Desarrollo

Socio-Educativo en el Alto Apure”.

Asi mismo, se plantea la necesidad de poder verificar si se han
fortalecido estrategias de desarrollo microempresarial, que generen un
aumento de los ingresos reales y logren mejorar la calidad de vida de sus

beneficiarios.

Objetivos Especificos

e Evaluar los procedimientos desarrollados en las actividades de
promocion, diagnéstico, asistencia técnica y otorgamiento de
créditos para los beneficiarios del Componente de Economia
Solidaria.

e Evaluar el logro de las metas del componente durante los afios de
referencia.

e Evaluar los impactos que ha producido la capacitacidén, asistencia
técnica y otorgamiento de créditos al microempresario, en el
mejoramiento del ingreso familiar, el empleo y las condiciones

sociales de los beneficiarios en general.




Capitulo Il: Marco Teorico
Referencial



El proyecto “"Modernizacion de la Inversion Social y Desarrollo
Socio-Educativo en el Alto Apure”, y en especial su Componente Economia
Solidaria, se inscriben dentro de las lineas de Inversion Social desarrolladas
por Petroleos de Venezuela desde el afo 1996, las cuales estan enmarcadas
en una nueva vision de responsabilidad social, cuyo inicio se sitia en el
abandono progresivo de las contribuciones de tipo caritativo, para dirigir esos
recursos al apoyo sistematico de programas y proyectos de largo alcance
que generen impacto social, econédmico y ambiental en la comunidad. Este
hecho marca el comienzo de la aplicacion del concepto de Inversion Social,
en contraposicion al de Gasto Social Paternalista. (PDVSA, 1998)

Asimismo, desde el afio 1987 el Centro al Servicio de la Accién
Popular (CESAP) ha desarrollado el Programa de Economia Solidaria a
través del Apoyo a Unidades de Gestion Econdmica (AUGE), el cual dedica
sus esfuerzos al fomento del desarrollo integral de la Economia Solidaria,
apoyando a los promotores de iniciativas Econdmicas en el ambito urbano y

rural, ya sea en el area de produccién y servicios como en la de consumo.

El Programa AUGE presta un conjunto de servicios destinados a
fortalecer el crecimiento de la microempresa en términos de productividad y
de posibilidades de insercion en la economia nacional. En el marco de una
propuesta de desarrollo que atienda a los valores democraticos y de justicia
en el campo de la economia, asi como a los principios de autogestion y
solidaridad, AUGE ha buscado establecer espacios de organizacion social y
econdomica que permitan el mejoramiento de las condiciones de vida, la
elevacion de los niveles de ingresos reales y una mejor distribucion de la

riqueza entre la poblacién venezolana.




Por lo antes expuesto y en virtud de las orientaciones de inversion
social, PDVSA toma en consideracion para la ejecucién del Componente de
Economia Solidaria la experiencia del CESAP y decide establecer una sede
en Guasdualito.

Para orientar una linea de inversion social en esta materia,
confluyen la ejecucion de experiencias nacionales importantes de apoyo
a las actividades de generacion de ingreso en las comunidades vy la
necesidad de dar asistencia en materia de Economia Solidaria,

revelada en el estudio diagnostico del Municipio Auténomo Paez.

Ello llevd a plantear el proyecto denominado “Modernizacion de la
Inversion Social y Desarrollo Socio-Educativo en el Alto Apure’,
haciendo énfasis en la organizacion social y partiendo de la premisa de
que ésta es producto de ciertos niveles de crecimiento cultural,
condicionados ineludiblemente por algunas variables como Ila
participacion, la perseverancia, la sistematizacion, el trabajo, entre
otras, las cuales s6lo seran aprehendidas por la poblacién a través de

un efectivo y eficiente sistema educativo.

Asi pues, se considera que con una educacion de calidad y una
organizacion de base (produccion y servicios) es posible alcanzar un
desarrollo integral comunitario sustentable a largo plazo, donde el actor
esencial e insustituible de tales transformaciones sea el propio
ciudadano organizado (CESAP, CERPE, 1996). Esta propuesta
formulada por el CESAP y CERPE se corresponde, en gran medida, con
los planteamientos de politica social que orientaron la Inversién Social
de PDVSA, la cual venia desarrollando un programa de crédito,

capacitacion y asistencia técnica para microempresarios en




practicamente todo el pais a través de las Oficinas Regionales del
CESAP

A fin de brindar un marco de contextualizacion teérica:
Se han revisado algunas consideraciones en torno a las condiciones
para el Desarrollo Regional y a la Economia Solidaria como un espacio para

la inversion social, estas son expuestas a continuacion:

Perspectiva Histérica:

El origen de la economia solidaria se remonta en las primeras
comunidades humanas, en donde el trabajo se realizaba en grupos, en forma
cooperada y asociada, mediante factores productivos de propiedad
comunitaria y a través de una distribucidn equitativa de los bienes

producidos.

La posterior evolucion de las formas de organizacion social, el avance
del conocimiento técnico, organizativo y productivo, y la apropiacion del
trabajo humano, asi como de los medios de produccion en manos de unos
pocos, condujeron a la ruptura del espiritu fraternal, comunitario y solidario
que unia a los diferentes agentes econdmicos del régimen de comunidad
primitiva, y dieron origen a formas de solidaridad entre los grupos humanos

marginados de los beneficios del desarrollo economico, social y cultural.

Sector Informal:
La definicion del “sector informal” manejada por la Organizacion
Internacional de Trabajo (OIT) hace uso de siete rasgos: facilidad de entrada,

mercado no regulado y competitivo, utilizacion de tecnologia tradicional,
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propiedad familiar de las empresas, pequefia escala de operaciones, trabajo
intensivo y destrezas adquiridas fuera del sistema de educacion formal.

Con dicho término se caracterizdé un conjunto heterogéneo de ocupaciones
de bajo nivel productivo que forman parte del excedente estructural de mano
de obra, producto de la incapacidad del sector moderno para absorber el
aumento poblacional de la migracion urbano-rural, y de la heterogeneidad de
la estructura productiva que determina la segmentacion de los mercados de
trabajo.

Localizacién de la Actividad Economica segun Malone:

El desarrollo econdmico en una regién se mide por un nivel creciente
de consumo de bienes y servicios, que implica cambios en el caracter y
también en la distribucion de la produccidon. Las regiones demuestran
diferentes niveles de progreso econdmico y esto se debe, en parte, a graves

problemas de localizacion.

Es fundamental el desarrollo de la actividad comercial para que se
propicie el progreso hacia niveles de vida mas elevados. Ei comercio permite
a cada localidad participar, en cierto grado, en las ventajas productivas de
otras localidades y lograr un nivel de consumo mejor, concentrando la
actividad en los ramos de la produccion para los cuales tienen las maximas
ventajas relativas. Los elementos fundamentales para el desarrollo comercial
son: reducciéon de los costos de transporte y aumento de la especializacion
en la produccion, que llevan el desplazamiento de recursos hacia nuevos

usos.

También se requiere para alcanzar ingresos mayores, un creciente
uso de la tierra. Sin embargo, generalmente y en regiones extensas se

podria afirmar que es “siempre’- el progreso econodmico depende con el
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tiempo de la industrializacion, esto es, del desarrollo de las manufacturas.
(Malone, 1951: 213).

En este sentido, la rapidez del proceso de industrializacion de
nuevas zonas depende de la movilidad de capital, la iniciativa, y a
veces de la mano de obra experta desde otras regiones en las que la
industria ya esta bien desarrollada. (Malone, 1951: 218)

Los aumentos importantes en la capacidad de una regién para

sostener una poblacion creciente dependen de:

o La explotacion de materias primas del pais producidas de manera
intensiva por industrias orientadas hacia cualesquiera minerales y

recursos de energia que tenga la region.

o FElaboracion de materias primas importadas, por fases de
produccién que estén adelantadas para que los costos del

transporte sean pocos en proporcién a las ventajas que posee la
region.

Asi pues, los recursos minerales y de energia de la region y el
progreso de sus transportes son de crucial importancia para sostener

poblaciones densas en un nivel elevado de ingresos.

En las regiones donde se ha estancado el desarrollo de una
produccion mas intensa y eficiente, la incapacidad de progresos

econdmicos puede hacerse créonica. La baja productividad y la presion
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demografica se unen en una economia atrasada formando un circulo
vicioso que es dificil de romper. El rasgo caracteristico de una regién
estancada es que ha sufrido una reduccion bastante rapida de sus
oportunidades econdomicas locales, planteandose el problema de

ajustarse a ingresos por lo menos temporalmente menores.

Perspectiva Neoliberal -

Otro enfoque es el desarrollado por Hernando de Soto (1987),
quien aborda el tema desde una perspectiva neoliberal. La propuesta
parte de ‘“lo empirico® para definir la informalidad como el no
cumplimiento de todas las leyes, que se ubica no en los individuos sino
en los hechos y sus actividades, donde el Estado con su régimen de
Derecho corta la creatividad. De alli que los informales representen una
‘insurreccion contra el mercantilismo” bajo la bandera de la “energia

empresarial”.

Iniciativa Empresarial en el Sector Informal:

En las distintas perspectivas resefiadas se ha pasado de los
marginales como obstaculo en la modernizacion, a los informales como
portadores de la iniciativa empresarial, capaces de llevar adelante la
transformacion social (Cortés, 1988). Lo importante en los cambios de
giro, tal como lo sefiala Agustin Escobar (1989), es el caracter politico
que adquiere el término informal, con repercusiones a nivel de Estado,
y la abstraccion de un referente concreto. Por ejemplo, detras de lo
informal como lo extra-legal esta la propuesta de un modelo de
desarrollo que apunta a redimensionar el papel del Estado en la
economia, pero se propone buscar su vinculacion con el fendmeno de
la pobreza a partir del concepto de “estrategias familiares de

sobrevivencia”. (Cartaya, 1991)
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Solidaridad Laboral:

En la actualidad, la solidaridad de los trabajadores debe
expresarse como una nueva cultura que beneficie a toda la poblacion
que no tiene acceso a los medios de produccion, que padece el
subempleo o desempleo cronico y que abriga la esperanza de que el

derecho fundamental al trabajo sea una realidad. (Ramon, 1995)

Caracteristicas del Sector Informal:

En términos generales, los trabajadores del sector informal se
distinguen por tener condiciones econémicas y sociales menos favorables
que los trabajadores del sector formal. Esto permite comprender la mayor
propension a la pobreza, los menores ingresos mensuales promedio y el tipo
de actividades que llevan a cabo los grupos del sector informal. Segun esto,
los trabajadores informales representan una desventaja competitiva respecto
a condiciones de los factores de produccion. De hecho, los escasos niveles
de escolaridad alcanzados por trabajadores del sector informal dificultan
tanto su incorporacion en el sector formal como su desarrollo exitoso en el

ambito informal. (Betancourt y Freije,1994: 45)

La fuerza de trabajo disponible en el sector informal no resulta util para
el sector formal, el cual demanda niveles especificos de escolaridad y
especialidad. Ademas, el sector informal que se caracteriza por trabajadores
de baja escolaridad y escasa acumulacion de capital fijo, carece de los
mecanismos fundamentales para realizar una actividad productiva de éxito.
(Op. cit., p.49)

Marquez y Portela (1991:20-21), citado por Betancourt y Freije (1994:65)
sefiala que las unidades productivas informales conforman una piramide con

tres grupos basicos. En la primera categoria estan las unidades
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“con potencial de crecimiento”, éstas son estables, tienen ingresos similares
a las empresas del sector moderno, usan trabajo asalariado y poseen
destrezas y capital. Tienden a ser eficientes y su racionalidad responde a

maximizar ingresos.

La segunda categoria de unidad productiva “no tiene posibilidad de
desarrollo” (Marquez y Portela, 1991. Citado por Betancourt y Freije,
1994: 65). Su interés esta en lograr cierto nivel de ingreso que permita ia
sustentacion al grupo doméstico y la acumulacion de activos para la
educacion de los hijos y el futuro del grupo; esto refleja que su racionalidad

no se centra en maximizar el beneficio.

En la Ultima categoria estan las unidades productivas mas ineficientes,
que responden a “estrategias de subsistencia” de los grupos en condicion de
pobreza. Son de bajo capital fisico y humano, por io tanto, el riesgo del

crédito es elevado.

Evolucion Microempresarial:

En los afios setenta ocurri6 un primer cambio que incidid en la
percepcion acerca de las microempresas, las cuales eran consideradas como
un conjunto de actividades ilicitas dentro de la economia subterranea, de
evasoras de impuestos y de empleo encubierto. Como consecuencia de ello,
las microempresas comenzaron a percibirse de una forma mas positiva,
como entidades que generan un medio de vida para gran parte de la
poblacion de menos recursos en los paises en proceso de desarrollo. (Banco

Interamericano de Desarrollo,1998: 7)

Actualmente, ocurre un segundo cambio: se considera a la

microempresa como un negocio, en lugar de percibirse como una forma de
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proveer medios de subsistencia para los pobres, alejandose asi de su
connotacion de caridad. Los microempresarios son fabricantes, proveedores
de servicios y minoristas, que forman parte integral de la economia como
compradores y vendedores. No sb6lo generan empleo, sino que también
permiten el crecimiento economico. Asi, el sector microempresario genera
una notable contribucion a las economias de Ameérica Latina y El Caribe, y

por esto representan un area importante de la fuerza laboral en muchos

paises.

Las microempresas abarcan multiples areas, algunas de éstas:
comercios ambulantes, talleres de reparacion de bicicletas, talleres de

metalmecanica, panaderia, sastrerias, etc.

Entre los rasgos comunes de las mismas, el BID considera los siguientes:
e Estan dirigidas por sus propietarios con 10 empleados o menos.
o No separan las finanzas del hogar de las del negocio.
e Un alto porcentaje de los duefios son mujeres (30% a 60%).
e El valor de los activos fijos es de US$ 20.000 o menos.
e Dependen en gran medida de la mano de obra familiar.
e Tienen un acceso limitado al sector financiero formal.
e Escaso adiestramiento técnico y gerencial.

e Acceso limitado a los servicios de apoyo empresarial.

Para el momento actual, segun el BID, mas del 80% de las empresas
de América Latina y El Caribe tienen 10 empleados 0 menos, y dependiendc
del pais generan entre el 30% y 80% de los empleos. En América Latina y El
Caribe existen actualmente mas de 50 millones de microempresas que

generan empleo a mas de 150 millones de personas.
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Ahora bien, aunque ha cambiado la vision de las microempresas, no
se puede negar que la mayoria de los duefios de microempresas y sus

empleados poseen bajos niveles de ingresos y viven en condiciones sociales
y econdmicas dificiles.

La mayor parte de los microempresarios tiene una educaciéon formal
elemental y su acceso a los mercados y servicios presenta limitaciones.
Si bien algunas microempresas se caracterizan por realizar actividades de
subsistencia, otras usan metodos de producciéon de relativa sofisticacion,
registrando un crecimiento bastante rapido; muchas estan directamente
relacionadas con empresas grandes del sector formal de la economia.
(Op. cit., p. 8)

Entre las microempresas de América Latina y El Caribe se pueden sefialar
cuatro aspectos basicos en los que existen obstaculos (BID,1998):

e Las politicas y el entorno reglamentario.

e El acceso a los servicios financieros.

e El acceso a los servicios empresariales.

e Los recursos insuficientes de que dispone el sector.

En este sentido, para comprender un poco mas sobre la situacion del
sector informal en nuestro pais, se hace referencia al trabajo: “Los choques
econémicos y el mercado laboral” de Omar Bello, expuesto en el Volumen
“‘Restimenes de los documentos del Proyecto Pobreza” (UCAB,1998).
El autor sefiala que en el informe del Banco Interamericano de Desarrollo
(1998), se exponen las estadisticas acerca del tamafio del sector informal en
nuestro subcontinente (estos datos se basan en encuestas de hogares de 15

paises latinoamericanos para los afios 1995 y 1996), segun lo cual el sector
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informal oscila entre 22% y 76%. Para el caso venezolano, en el primer
semestre de 1998, 48% de las personas empleadas laboraban en el sector
informal. (Cifras del INE, anterior OCEI)

Cifras suministradas por el Instituto Nacional de Estadisticas (INE)
ubican a principios del afio 2001 al 53,6% de la poblacién econdmicamente
activa en el sector informal, mientras que el 46,4% se
desempefiaba en el sector formal. (EI Universal, 08/03/01. Disponible
en: http://www.eluniversal.com/2001/03/08/08032001_72976.html. Consulta
hecha el 30/08/01)

De esta manera, comparando las estadisticas de la OCEI del afio
1998 (citada por Omar Bello,1998: 44) y las del 2001, se puede observar que

ha ocurrido un incremento de la poblacion que trabaja en el sector informal.

Lo anterior confirma la idea de Bello (1998), en la cual menciona que
el sector informal es una de las variables que explican la desigualdad en la
distribucion del ingreso en Venezuela, y lo mas preocupante es la tendencia

creciente de esta situacion.

Para su explicacion, Bello considerg la definicion estadistica
normalmente usada para referirse al sector informal: es el que esta
compuesto por las empresas y los empleados de las empresas que contratan

menos de cinco trabajadores.

Tedricamente, hace referencia a dos definiciones del sector informal.
La primera corresponde al Estructuralismo, en la que se concibe al sector
informal como un sector esencialmente urbano, que produce a pequefa

escala y contrata trabajo no calificado. Este sector es consecuencia de las
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inapropiadas tecnologias usadas en los paises en desarrollo ante la escasez

relativa de sus factores productivos.

Estas tecnologias son intensivas en capital y se importan para
satisfacer la demanda de bienes de las sociedades en vias de desarrollo, ya
que éstas tratan de imitar los patrones de consumo de los paises
desarrollados. Estos planteamientos soportan la idea de que el sector
informal es el resultado de los patrones de produccion y consumo de los

paises en desarrollo. (Prebisch,1976. Citado por Bello Omar, 1998: 44)

En contraste con las ideas expuestas anteriormente, la definicion mas
divulgada y aceptada sobre el origen de este sector es la Neoclasica. Segun
este enfoque, el sector informal surge de la carga excesiva por parte de las
regulaciones gubernamentales, que unidas a los impuestos, afectan
negativamente a los individuos y a las firmas. Omar Bello hace referencia a
algunos autores que defienden este enfoque, de los cuales consideraremos

dos.

El primer autor, Ghersi (1997), sefiala que las actividades son
informales debido al costo de la legalidad. Regulaciones como salarios
minimos, inamovilidad laboral y seguro social, incrementan los costos de
contratar y despedir trabajadores. El segundo autor, De Soto (1996), sefiala
que las restricciones contribuyen al surgimiento del sector informal en Pera.
Este autor considera al sector informal como el conjunto de unidades
econdmicas que no cumplen con las regulaciones gubernamentales en el
area econdmica. Asi mismo, la rigidez del Mercado Laboral incide en el

incremento del Sector informal.
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Sobre este punto es muy valioso el informe expuesto por Sequin
Zambrano en el Volumen: "Resimenes de los documentos del Proyecto
Pobreza’. El sefiala que el mercado de trabajo en Venezuela esta claramente
segmentado entre trabajadores formales e informales. Los primeros
demandan mayores salarios, tienen una mayor productividad, estan cubiertos
por los sistemas de seguridad social, los protegen los sindicatos y tienen

trabajos mucho mas estables.

En el sistema laboral venezolano se presenta un problema estructural
que genera una lenta evolucion de la demanda de trabajadores en el sector
formal. Como sefiala Burk y Perry (1997. Citado por Zambrano, 1998: 32)
la tasa de crecimiento de los trabajadores del sector formal se ha estancado
0 ha evolucionado a tasas que estan por debajo de la tasa de crecimiento de
la fuerza de trabajo. Asi, de cada diez nuevos puestos de trabajo, al menos

seis forman parte del sector informal.

Seflala Zambrano (op. cit., p. 32) que existen limitaciones que
incrementan la exclusion de la poblacion de menores recursos. Asi, el nuevo
patron de desarrollo que esta surgiendo en Venezuela, el cual se orienta
hacia la industria petrolera, estd sesgado hacia la demanda de trabajadores
calificados, lo que plantea el problema de la dotacion de activos en manos de
la poblacién de escasos recursos. Para disfrutar las ventajas de las
oportunidades que ofrece el crecimiento, es fundamental estar saludable y
educado. Es impensable solucionar el problema de la desigualdad si el

capital humano esta mal distribuido.

Si bien se observa que en todos los grupos de la poblacion de
diferentes ingresos se han dado mayores niveles de capacitacion, no ha

ocurrido una evolucion de los salarios reales, los cuales han demostrado
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contraccion durante los ultimos 20 afos. El mercado crediticio también
termina discriminando a los sectores mas pobres. Las restricciones de
acceso al crédito, incrementan el caracter excluyente del patrén de
crecimiento. (Zambrano,1998; 33)

Los costos de prestar recursos a los pobres, son elevados. La alta
dispersion de los préstamos, la limitada informacién sobre la reputacion de
los deudores, la presencia de mayores riesgos en sectores donde se
desenvuelven los pobres y la pequefia escala de los préstamos, supone que,
dadas las fallas e imperfecciones del mercado, prestar a los que tienen
Menos recursos, aun con garantias, implica altos costos en la prestacion de
los servicios. Esto implica, en el mejor de los casos, tasas de interés

sumamente elevadas, en términos reales. (Op. cit., p.33)

Estas dificultades demandan la necesaria accion del Estado, como
organismo catalizador de recursos financieros hacia estos sectores que el
mercado naturalmente tiende a excluir. Zambrano (1998) acota, que la
manera tradicional como el Estado ha prestado la ayuda crediticia (entes
financieros especializados de caracter publico, corporaciones de desarrollo,
crédito dirigido, etc.) ha sido extremadamente ineficiente, lo que demuestra
una necesidad manifiesta de promover cambios en el disefio institucional
publico y privado que mejore la focalizacion, reduzca los costos y aumente
los coeficientes de recuperacion de los recursos utilizados. Soluciones a
estos requerimientos son un reto para disefiar innovadoras respuestas
institucionales. (Op. cit., p. 33)

En la practica, ante la extension y profundizacion de la crisis

econdmica en el pais, han surgido innumerables iniciativas individuales
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que buscan en el marco de la economia popular superar los efectos del

desempleo e inflacion, que se derivan de la sefialada crisis.

Estas iniciativas de vinculacion con individuos comprometidos
entre si y con ‘“valores sociales”, donde se promueve el espiritu
fraternal, comunitario y solidario, han sido “valores” que se propician en
los diferentes agentes economicos de las comunidades, donde el
trabajo se realiza en grupos, de forma cooperada, mediante factores
productivos de propiedad comunitaria y a traves de una distribucion

equitativa de los bienes producidos.

Se ha demostrado que es posible que la comunidad se organice y
asuma la responsabilidad de mejorar sus condiciones de vida:
La solidaridad de los trabajadores debe expresarse como una nueva
cultura que beneficie a toda la poblacién que no tiene acceso a los
medios de produccion, fundamentandose en el derecho de que todo
ciudadano tenga la oportunidad de acceder a fuentes de trabajo, y

fundamentalmente, a fuentes de ingreso.




Capitulo Ill: Modelo Normativo del
Componente de Economia Solidaria
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El componente Economia Solidaria del proyecto “Modernizacion de la
Inversion Social y Desarrollo Socio-Educativo en el Alto Apure” se erige como
objeto de evaluacion del presente trabajo. La evaluacion tendra como
referencia los elementos del proyecto contemplados al momento de su
formulacion, a saber: actividades, estrategias y metas, los cuales fueron
ajustados durante su implementacion.

Actividades, Estrategias y Metas:

Las actividades, las estrategias y las metas estimadas para el
proyecto en el afio 1996, a través del componente Economia Solidaria en su
Fase | fueron las siguientes:

Cuadro 1
Componente de Economia Solidaria:

Actividades, Estrategias y Metas Esperadas en la Fase |
ACTIVIDADES ESTRATEGIAS METAS ESPERADAS B

Promocion y contacto con experiencias
e« Promocion de los servicios de o L
econdmicas  asociativas de base
capacitacion, crédito y asistencia .
desarrolladas en de dos parroquias del
técnica para iniciativas econdmicas . L .
Municipio. Realizacion de un listado, por
de base en las comunidades

parroquia, de las experiencias
populares. Promocion y contactadas.
« Elaboracion de diagnéstico que Autodiagnostico en el
permita identificar el desarrolio de los sector.
procesos productivos en las zonas Un (1) Diagnostico de los procesos
rurales del municipio, las variables econdmicos productivos del area rural
que lo determinan y las estrategias a del municipio.

seguir para incentivar una economia

local mas prospera.

Capacitacion de 40 microempresarios, a

e Ejecucién de ciclos de formacion de través de la Escuela de Gerencia
la Escuela de Gerencia Alternativa Capacitacion. Alternativa, a través de 2 ciclos de
(EGA). formacion con asistencia de 20

microempresarios cada uno.
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ACTIVIDADES

ESTRATEGIAS

Sibad
METAS ES

Ejecucion de un plan de asistencia
técnica que responda a la demanda
generada por los participantes en ios
ciclos de capacitacion y a otras

iniciativas que asi lo demanden.

Ejecucion de un plan de apoyo
crediticio.

Asistencia Técnica.

Asistencia Crediticia.

Plan de asistencia técnica efectuado.

acreditadas por el

millones de Bolivares.

Promedio de 20 Iiniciativas econdmicas
Fondo de Apoyo
Crediticio, con un monto estimado de 10

A partir de una revision realizada en el afio 1997, se redefini6 el

componente de Economia Solidaria conjuntamente con la instituciéon

ejecutora del

mismo (CESAP), y se plantearon un conjunto de

estrategias y tacticas de un Plan de Negocios, por medio del cual se

propone la ampliacion y el ajuste de las actividades y las metas del

componente para ser ejecutados en la Fase Il:

Cuadro 2
Componente de Economia Solidaria:
Actividades y Metas Esperadas en la Fase Il

ACTIVIDADES

METAS™ -

Promocion de los Servicios de Capacitacion, Crédito y
Asistencia Técnica para iniciativas econémicas de base:
Ejecucion de plan de asesoria ajustado a las
necesidades de las experiencias en desarroilo

Ejecucion de plan de apoyo crediticio

Realizacion de actividades formativas

30 iniciativas econdémicas en las areas
de comercio, servicio y produccion

fortalecidos.

Ejecucion de Fondo de Fortalecimiento de Iniciativas
Comunitarias para el Desarrollo de Base.

Un promedio de 40 experiencias de
accion social fortalecidas.
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La ampliacion se orientd fundamentalmente a la definicion de una
nueva actividad, la ejecucion del Fondo de Fortalecimiento de Iniciativas
Comunitarias para el Desarrollo de Base, para asi dar fortalecimiento
institucional a las organizaciones, incentivar la participacion ciudadana vy
mejorar y habilitar la infraestructura social. Esta actividad no es objeto de

estudio de la evaluacion aqui propuesta.

Esquemas de Actuacion Planteados por el CESAP

Para el manejo de las unidades de microcrédito, CESAP se planted
dos formas de actuacion para proveer el acceso a los servicios financieros
tanto a microempresarios como a pequefios agricultores de la zona. Esos

esquemas de actuacion son los siguientes:

1. Soporte a las Iniciativas de Pequefa Escala

Se brinda acompafamiento a las dinamicas de pequefios
productores y microempresarios de la zona, a través de actividades de
intercambio y negociacion con sus pares en la region y el Arauca
colombiano. A ello se adicionan eventos de capacitacion en
herramientas de gestion y se incorporan elementos para la mejora del
desempeno productivo de grupos de actividades empresariales. Como
ejemplo se cita la capacitacion para la mejora de cultivos y el desarrollo

de alimentos para bovinos.

2. Desarrollo de la Unidad de Microcrédito del Proyecto Paez
Esto se realiza en concordancia con los postulados modernos de
las microfinanzas. Asimismo, se orientan sus actividades con la

definicion del Plan de Negocios.
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Cuadro 3
Metas Contempladas en el Plan de Negocios
METAS DE CRECIMIENTO ANO 1 ANO 2 ANO 3
+  Numero de clientes nuevos 60 80 100
+  Numero de clientes activos totales 120 200 300
¢  Porcentaje de clientes con préstamo 85% 85% 85%
¢  Numero de Clientes con préstamo 102 170 255
. Promedio de préstamos por cliente 2 2 2
*»  Monto promedio de los préstamos Bs. 275.000,00 341.000,00 409.200,00
¢ Monto total desembolsado Bs. 56.100.000,000 | 115.940.000,0 | 208.692.000,0

Grupo Meta Predefinido

Desde el inicio del proyecto se plante6 como poblacién objetivo

Microempresarios y pequefios agricultores del Municipio Paez del

estado Apure.

Caracteristicas del Grupo Meta

Dentro de las caracteristicas principales que debia poseer el

grupo meta se cuentan:

e Empresas familiares o unipersonales

e Empresas que se alojen en el hogar o mercados cercanos.

e Ingresos empresariales por concepto de ventas mensuales

estimados entre bolivares 150.000,00 y 2.000.000,00.

e Aporte estimado al

hogar que oscile desde
60.000,00 a 340.000,00.

los bolivares

e Grupos de actividad pertenecientes a los sectores comercio,

produccién y servicios.
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Meta Propuesta
Al cabo de tres afos se esperaba alcanzar a una poblacion

objetivo de 300 clientes activos

Los elementos de orientacion expuestos en este capitulo, han sido los
puntos de referencia para la aplicacién de la metodologia de

evaluacion, la cual sera desarrollada a continuacion.




Capitulo IV: Propuesta
Metodoldgica
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El proceso de investigacion en el presente estudio, se inscribid en el
marco de la necesidad de evaluar la ejecucidn del Componente de Economia
Solidaria y los impactos alcanzados como parte de un programa de caracter
social, tal como es el proyecto “Modernizacion de la Inversion Social y el

Desarrollo Socio-Educativo en el Alto Apure”.

Los aportes para el disefio metodologico de evaluacion del
Componente de Economia Solidaria fueron presentados por quien suscribe
en calidad de Trabajo Especial de Grado (TEG) de Especialista en Gerencia
de Programas Sociales. Se contempl6é en este Trabajo de Maestria el
desarrolio y la aplicacion de la referida metodologia presentada en el TEG, a
fin de agregar valor a la linea de desarrollo metodoldgico y generar una
estrategia de continuidad entre los contenidos abordados en cada uno de los

niveles de estudio cursados.

Como se ha sefialado, ademas de brindar las orientaciones que dieron
lugar a la evaluacion del logro de las metas y la estimacion de los impactos
alcanzados con la implementacion del proyecto, este disefio metodoldgico
brindd la oportunidad de validar los enfoques que imperaron en PDVSA en
materia de inversidn social, y de maximizar sus beneficios a partir de la
sistematizacion de una estrategia de apoyo social y economico dirigida a los

grupos menos favorecidos en comunidades pobres del pais.
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Esquema del Disefio de la Evaluacion

En concordancia con los objetivos que se pretendieron alcanzar a
través de la evaluacion del Componente “Economia Solidaria®, se presenta a
continuacion el esquema que se siguid para cubrir los propositos de evaluar
tanto el logro de las metas programadas como el alcance de los objetivos

propuestos:

Niveles de Evaluacion

EVALUACION DE ACTIVIDADES
DE PROMOCION.

EVALUACION DE ADECUACION
DE CARACTERISTICAS DE
BENEFICIARIOS AL GRUPO
META.

EVALUACION DE ACTIVIDADES
DE DIAGNOSTICO.

POBLACION
BENEFICIARIA
e Mejoramiento del
ingreso familiar y
de la economia
local.
e Creacion de
empleos.
e Mejoramiento en
EVALUACION DEL PLAN el nivel de vida en
DE NEGOCIOS, L
ACTIVIDADES Y el Municipio
ESTRATEGIAS. METAS Auténomo Paez.
PROGRAMA DE
ASISTENCIA EVALUACION DE IMPACTOS

TECNICAY
CREDITICIA
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El desarrollo metodolégico del esquema arriba presentado, se fundamentd en
el Sistema de Informacion, Seguimiento y Evaluacion definido en el proceso
de disefio del Componente de Economia Solidaria, el cual permitié contar

con informacion que dio la posibilidad de evaluar en tres niveles:

1. Nivel Operativo:

Se evalub la gestion del Componente de Economia Solidaria, que
ha sustentado la toma de decisiones realizada en el Nivel Tactico
Gerencial.

2. Nivel Tactico Gerencial:

Se evaluaron los procesos llevados a cabo de acuerdo al Plan de
Negocios, a fin de establecer el cumplimiento de las metas, el apoyo
por actividad econdémica desarrollada por los beneficiarios del
Componente de Economia Solidaria y las condiciones de los créditos

otorgados.

3. Nivel Directivo:

Se evaluaron los resultados alcanzados con la ejecuciéon del
referido Componente. En este sentido, se podra constatar si los
beneficiarios del componente han mejorado su ingreso real, si se han
generado empleos y si hay microempresarios incorporados al mercado
laboral.

La reconstruccion del proceso de ejecucion del proyecto y evaluacion
de metas se hizo a través de la evaluacion de las actividades desempefadas
en cada uno de los niveles de operacion y toma de decisiones del

componente (Operativo, Tactico Gerencial y Directivo) considerados en el
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sistema. Se identificaron, por una parte los procedimientos, y por la otra,

su relacion con el logro de las metas y objetivos propuestos.

Ademas, de analizar la informaciéon de caracter cualitativo relevante
para la reconstruccion del proceso de implementacién del proyecto, se
analizé el conjunto de indicadores que brindaron la informacién necesaria

para determinar el alcance de las metas y objetivos del componente.

La evaluacién de procesos se fundamenté en el analisis de las fuentes
documentales producidas en el marco de la ejecucion del Componente de
Economia Solidaria. Estas fuentes de informacién estan integradas por las
planillas y registros de diversa indole. Desde el comienzo de la ejecucién del
Componente hasta la actualidad, estas fuentes han sido aplicadas, tanto a la
poblacién con la que se realizé la promocidén de las actividades como a la
poblacion beneficiaria de las distintas modalidades de asistencia que éste
contempla. A continuacién se desarroliaran cada uno de los niveles de

evaluacion.
1. Nivel Operativo:
Se evaluaron las actividades y procedimientos desarrollados. Ello
supone la evaluacion de las actividades de promocién, diagndstico,
asistencia técnica y otorgamiento de créditos.
1.1 Evaluacion de Promocion:

Con el propo6sito de evaluar las actividades de promocién

realizadas para la captacion de los beneficiarios del componente, se

recabd la informacion necesaria a través del registro de actividades
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realizado por el Promotor en esta etapa del componente. Para ello, se
utilizé Ia Planilla de Inscripcion con la guia del Manual del Promotor,

asi como la Planilla de Solicitud de Crédito. ( Ver Anexo 1)

Cuadro 4
Evaluacion de Promocion
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE

Cantidad de diagnostico de situacion | Elaboracion de 1 Revision Diagnostico de

construido diagnostico documental situacion del
Municipio Paez

Nimero de personas identificadas como | Visitas Revision Lista de visitas

pequefios empresarios visitadas por documental

primera vez cada mes

Tipo y cantidad de actividades de|Charlas, reuniones, | Revisidn Lista de

promocion del programa planificadas | cursos documental actividades

(charlas, reuniones, cursos) cada mes planificadas

Nimero de personas identificadas como | Visitas Revisidn Lista de visitas

pequefios empresarios visitadas por documental

segunda vez cada mes

Tipo y cantidad de actividades de |Charlas, reuniones. | Revision Lista de

promocion del programa realizadas | Cursos documental actividades

(charlas, reuniones, cursos) cada mes ejecutadas

Nomero de planillas de solicitud de | Solicitudes de Revisién Planilla de

créditos tramitadas cada mes crédito tramitadas documental solicitud de
crédito

1.2 Evaluacién de Actividades de Diagndstico y Definicion de

Programas Crediticios y de Asistencia Técnica:

Para ello, se evalud el proceso de seleccidon de beneficiarios del
programa realizado. (Ver Anexo 1)
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Cuadro 5
Evaluacién de Actividades de Diagnoéstico
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
Numero de diagnosticos | Diagnéstico Revisién documental | Lista de diagnésticos

realizados cada mes

socioeconémico

y Autodiagnéstico
socioeconomico

inicial

Porcentaje de necesidades
de asistencia técnica
definidos al mes respecto
al total de diagnosticos

realizados

Identificacién de
necesidades de

asistencia técnica

Revision documental

Lista de poblacién
objetivo de atencion
técnica

Expediente de

beneficiarios

Porcentaje de necesidades
de asistencia crediticia
definidos al mes respecto
al total de diagnésticos

realizados

Identificacién de
necesidades de

asistencia crediticia

Revision documental

Lista de poblacion
objetivo de atencién
crediticia
Expediente de

beneficiarios

Numero de planes de
asistencia técnica definidos

cada mes

Elaboracion de planes

de asistencia técnica

Revisidon documental

Lista de poblacion
objetivo de atencién
técnica

Expediente de

beneficiarios

Numero de planes de

asistencia crediticia

definidos cada mes

Elaboracion de planes

de asistencia crediticia

Revisién documental

Lista de poblacion
objetivo de atencion
crediticia
Expediente de

beneficiarios

Numero de pianes de

asistencia crediticia

aprobados cada mes

Aprobacion de planes

de asistencia crediticia

Revisién documental

Expediente de
beneficiarios
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. Niumero de planes de |Rechazo de planes de Revisién documental | Expediente de

asistencia crediticia | asistencia crediticia beneficiarios

rechazados cada mes

1.2Evaluaciéon de Actividades de Otorgamiento y Seguimiento
a la Asistencia Crediticia y Técnica y Evaluacion de la

Ejecucidén del Presupuesto Global:

Se pudo verificar en el proceso de seguimiento el
comportamiento de la cartera de clientes y el control presupuestario
general. La informacion se recabd a través de una Planilla de
Seguimiento al Microempresario, la cual consta de informacion basica
contable y el comportamiento de la microempresa después que recibio

el primer crédito. (Ver Anexo 2)

Cuadro 6
Indicadores de Control de Préstamos
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
o Revision Instrumento
. Numero de Clientes Nuevos Control y seguimiento o )
documental Tactico Gerencial
o Revision Instrumento
. Monto desembolsado Control y seguimiento o )
documental Tactico Gerencial
Revisién Instrumento
. Morosidad Control y seguimiento
documental Téactico Gerencial
o Revisién Instrumento
. Plazo promedio de los préstamos Control y seguimiento e )
documental Téctico Gerencial
o Revisién Instrumento
. Monto Promedio Control y seguimiento
documental Tactico Gerencial
o Revisién Instrumento
. Tiempo de respuesta a las solicitudes Control y seguimiento o i
documental Tactico Gerencial
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Cuadro 7

INDICADORES

ACTIVIDAD

TECNICA

FUENTE

. Ingresos

Contro! y seguimiento

Revision documental

Instrumento Tactico

¢  Presupuestado por afio (Bs.)

Control y seguimiento

Revisién documental

Instrumento Tactico

. Recibido por afio (Bs.)

Control y seguimiento

Revision documental

Instrumento Tactico

. Ejecutado por afio (Bs.)

Control y seguimiento

Revision documental

Instrumento Tactico

Cuadro 8
Indicadores de Control de Actividades de Capacitacion
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
Control y Revisién Instrumento Téctico
. NUumero de participantes o .
seguimiento documental Gerencial
Control y Revision Instrumento Tactico
. Nimero de talleres . .
seguimiento documental Gerencial
) Control y Revision Instrumento Tactico
. Indice de desercion L )
seguimiento documental Gerencial
Control y Revision Instrumento Tactico
. Numero de clientes activos . )
seguimiento documental Gerencial
Control y Revision Instrumento Tactico
e  Talleres por cliente . -
seguimiento documental Gerencial
Control y Revisién Instrumento Téctico
. Comunidades atendidas L .
seguimiento documental Gerencial

2. Nivel Tactico Gerencial:

En este nivel se evaluo el logro de las metas programadas, el

cumplimiento del Plan de Negocios y el alcance de la poblacion

objetivo del componente.

2.1 Evaluacion del Grupo Meta:
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Esta categoria de evaluacion tuvo el proposito de verificar el tipo
de beneficiarios incorporados al proyecto a través del componente,
comparandolo con los criterios de elegibilidad establecidos en el
mismo. Para la caracterizacion de los beneficiarios se tomd como

Esta
informacion se recogié a través del Instrumento de Autodiagnéstico

referencia el momento de su incorporacion al proyecto.

Socioecondémico Inicial. (Ver Anexo 3)

Cuadro 9
Evaluacion del Grupo Meta

INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
Numero de microempresarios y pequefios | Programa de Revisién Expedientes
agricultores del Municipio Paez atendidos asistencia crediticia | documental
Namero de grandes y pequefios y medianos | Programa de Revisién Expedientes
empresarios atendidos asistencia crediticia | documental
Numero de grandes agricuitores atendidos | Programa de Revision Expedientes

asistencia crediticia | documental

Namero de empresas familiares alojadas en | Programa de Revision Expedientes
el hogar o mercados cercanos asistencia crediticia | documental
Nimero de empresas unipersonales | Programa de Revision Expedientes
alojadas en el hogar o mercados cercanos asistencia crediticia | documental
Numero de empresas familiares o |Programa de Revision Expedientes
unipersonales que no se alojan en el hogar | asistencia crediticia | documental
0 mercados cercanos
Namero de empresas con ingresos por |Programa de Revision Expedientes
ventas mensuales estimados entre | asistencia crediticia | documental
bolivares 150.000,00 y 2.000.000,00, con
un aporte al hogar que oscila desde los
bolivares 60.000,00 a 340.000,00.
NUumero de empresas con ingresos por | Programa de Revisién Expedientes
ventas mensuales estimados por debajo de | asistencia crediticia | documental
los 150.000,00 bolivares, con un aporte al
hogar menor que 60.000,00 bolivares.
Numero de empresas con ingresos por | Programa de Revision Expedientes
ventas mensuales estimados por encima de | asistencia crediticia | documental
los 2.000.000,00 bolivares, con un aporte al
hogar mayor que 340.000,00.
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. Numero de grupos de actividad | Programa de Revisién Expedientes
pertenecentes a los sectores comercio, | asistencia crediticia | documental
produccion y servicios.

. Numero de dgrupos de actividad no |Programa de Revision Expedientes
pertenecentes a los sectores comercio, | asistencia crediticia | documental
produccion y servicios.

2.2 Evaluacion del Plan de Negocio:

Tuvo por objeto verificar el nivel de cumplimiento de las metas
establecidas para tres anos, definidas en la Fase Il de la ejecucién del
componente. Ademas se pudo revisar los anos siguientes a la fecha
prevista para esta investigacion. La informacion se tomd del

Instrumento Tactico Gerencial. (Ver Anexo 4)

Cuadro 10
Evaluacién del Plan de Negocio
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
* % de nuevos dlientes Revisién Instrumento
incorporados por ano | Control y seguimiento o )
respecto a la meta documental [Tactico Gerencial
* % de clientes totales por afio -
. Revision Instrumento
respecto a la meta Control y seguimiento documental Tactico Gerencial
. % de clientes con préstamo Revision Instrumento
por afo respecto a la meta Control y seguimiento documental Tactico Gerencial
. Numero de Clientes con .
. - o Revision Instrumento
I;:Jaren?(t;:o por afio respecto a | Control y seguimiento documental Tactico Gerencial
. Promedio de préstamos por . Revision Instrumento
cliente por afio respecto a la | Controly segquimiento | 40 o g Tactico Gerencial
. % de clientes con préstamos Revision Instrumento
equivalentes al monto Control y seguimiento [Tactico Gerencial
documental
pautado
. % de clientes con préstamos Control imient Revision Instrumento
superiores al monto pautado ontrioly seguimiento |4, - imenta [Tactico Gerencial
. % de clientes con préstamos . Revision Instrumento
inferiores al monto pautado Controly seguimiento | | mental Tactico Gerencial
. Monto total desembolsado al Revision Instrumento

afio en Bs. respecto a la meta | Controly sequimiento | " oy Tactico Gerencial
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3. Nivel Directivo
En este nivel se evaluaron las estrategias abordadas para

promover y fortalecer la ejecucién del componente.

3.1 Evaluacidén de Estrategias:

Se buscd evaluar la aplicacion de las estrategias definidas para
el logro de las metas y los objetivos del componente. Para ello, se
recabd informacion cualitativa que brinda elementos para el analisis del
desarrollo de la experiencia en el Muncipio Paez, a través de la
realizacion de una entrevista de caracter estructurado a la coordinadora
del proyecto (residenciada en Guasdualito), quien ha sido actora clave
en la ejecucion del componente y miembro del equipo del CESAP. En
el anexo se puede ver la Guia para la entrevista y la transcripcion de la

misma. (Ver Anexo 5)

Cuadro 11
Indicadores Cualitativos Derivados de la Entrevista
INDICADORES ACTIVIDAD TECNICA FUENTE
Numero de actores locales Estrategias de Entrevista Guia para la
con los que se han promocién y evaluacion de las
coordinado acciones, por tipo | negociacion estrategias de
de accién accién
Estado de la negocicion con Estrategias de Entrevista Guia para la
SOFITASA promocion y evaluacion de las
negociacién estrategias de
accién
Ruedas de negocios Estrategias de Entrevista Guia para la
establecidas con la camara de | promocién y evaluacién de las
comercio local y con la negociaciéon estrategias de
asociacion de accion
microempresarios del Arauca _ R
Actividades formativas de Estrategias de Entrevista Guia para la
CESAP orientadas a la promocién y evaluacién de las
satisfaccion de Necesidades negociacion estrategias de
Basicas realizadas. accion
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» Anédlisis de indicadores Estrategias de Entrevista Guia para la
cualitativos derivados de las promocién y evaluacion de las
entrevistas. negociacion estrategias de

accién

Los resultados de la evaluacion de las estrategias aportaron
elementos adicionales para la reconstruccidn del proceso de implementacion
de la experiencia de economia solidaria. Asi mismo, permiti6 evaluar el
aporte de la comunidad con su participacion para el resultado de la gestion
del referido componente, observando su nivel de involucramiento, sus
satisfacciones y expectativas de continuidad de los proyectos aprobados, asi
como elementos para la identificacion de los factores de gerencia vy
coordinacién de proyectos, que contribuyen con el logro de las metas vy los
objetivos propuestos.

Evaluacion de Impactos

Este proyecto de Tesis de Maestria contempl6 la evaluacion del
mejoramiento del ingreso familiar, el empleo y la economia local,
resultante de la ejecucidén del Componente de Economia Solidaria del
proyecto “Modernizacién de la Inversion Social y Desarrollo Socio-

Educativo en el Alto Apure del Municipio Paez”.

Se construyé una Linea Base con datos derivados del
“‘Autodiagnoéstico Socioecondmico®, el cual fue elaborado para llevar
adelante el proceso de seleccion de los beneficiarios del programa. En
el marco de este proyecto de investigacion evaluativa, y con el fin de
observar los impactos se aplic6 nuevamente el instrumento
“Autodiagnéstico Socioecondmico“a ochenta y cuatro (84) beneficiarios
activos del programa, después de cuatro afios del inicio del
Componente de Economia Solidaria. E! anaiisis de la informacion

presentada se basd en el siguiente esquema de sistematizacién de
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informacion de los diagndsticos socioeconOmicos (pre y post), para la

instrumentacion y seguimiento del programa de microempresas:

1. Informacién basica de la unidad econtmica

1.7

Ramo / sector de la actividad

1.3

Propietarios o socios de la microempresa

14

Lugar de funcionamiento

1.5

Status del local

2. Informacion legal

2.1

Status de la microempresa ]

2.2

Nombre y apellido del representante legal

3. Antecedentes de la microempresa

31

Inicio del negocio (afio)

3.3

Como se encargd de la empresa

3.4

Costo de la microempresa

3.5

Fuentes de financiamiento al inicio de la microempresa

3.10

Status de funcionamiento

3.11

N° de trabajadores fijos

3.15

Situacion de la maquinaria

3.16

Conceptos que generaban ingresos

3.17

Productos / servicios que prestaba la microempresa

3.18

Situaciéon de los ingresos

3.21

Registro de las cuentas

4. Situacion actual de la microempresa

4.1

Productos / servicios que presta la microempresa

4.2

Total anual de ingresos brutos

4.3

Total anual de gastos

5. Descripcion del microempresario y su familia

5.1

Nacionalidad

5.3

Actividad de trabajo previa a la microempresa
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5.5

Motivacion para trabajar en la microempresa

5.6

Tiempo de trabajo independiente

5.8

Importancia de los ingresos generados por la microempresa

5.9

Dedicacién a la microempresa

5.12

Ciudad de residencia

5.15

Composicion familiar del microempresario

5.16

Total del gasto familiar

5.17

Ingreso familiar promedio

5.18

Tipo de vivienda del microempresario y familia

5.19

Situacion de la vivienda

5.21

Servicios con que cuenta la vivienda

6. En cuanto al financiamiento de la microempresa

71

Motivo del financiamiento

7.2

Monto necesario

7.3

Aporte del microempresario

7. En cuanto al proceso productivo

1.1

Productos / servicios que actualmente presta la microempresa

1.2

Situacién de los productos / servicios

3.1

Participantes del proceso productivo

3.4

Forma de elaboracién de los productos

3.7

Necesidad de mayor financiamiento

3.2

Caracteristicas del personal de la microempresa

8. En cuanto al mercadeo del producto / servicio

4.1

Clientes

44

Lugar de las ventas

4.5

Proyeccion del producto / servicio

4.7

Calidad del producto / servicio

9. En cuanto al proceso econdmico

5.1

Reporte de entradas a la microempresa

5.2

Total anual de ingresos de la microempresa

6.1

Reporte de gastos de la microempresa

6.2

Total anual de gastos de la microempresa

7.2

Balance final de la microempresa

40
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En el Anexo 6 se encuentra el procesamiento de las secciones y
preguntas del cuestionario Autodiagnoéstico Socio-Economico Inicial y de su

posterior aplicacion en el marco de este proyecto.

Adicionalmente, se realizaron seis (6) entrevistas a
representantes del grupo de beneficiarios del programa crediticio, las
cuales fueron grabadas. Las mismas se hicieron de manera individual.
La Guia de Entrevista y las entrevistas transcritas se presentan en el
Anexo 5.

Esta informacion permiti6 complementar el analisis comparativo
de los resultados del diagnéstico socio-econdmico, aplicado antes y
después de la implementacion del componente y evaluar directamente
con los beneficiarios los impactos del mismo en el ingreso familiar, el
incremento de los empleos y el mejoramiento de sus condiciones de
vida en general.

Técnicas e Instrumentos de Recoleccidon de Informacion

El analisis de la informacion se fundamento en la técnica de analisis
de contenido, cuyas matrices de evaluacion también se presentan en los
Anexos 5y 7.

A titulo de recapitulacién, el disefio metodolégico desarrollado para la
evaluacion del Componente de Economia Solidaria permitié recabar
informacion de caracter cuantitativo y cualitativo referido tanto a los procesos

como a los impactos del mismo.
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Existe un conjunto de instrumentos privilegiados de recoleccion de la
informacion, conformado por las diferentes planillas y registros utilizados a Ic
largo de todo el proceso de ejecucion del componente. Entre ellos se

identifican los siguientes:

e Planilla de Inscripcion y la Planilla de Solicitud de Crédito con la
guia del Manual del Promotor. (Ver Anexo 1)

o Planilla de Seguimiento al Microempresario, Manual de Normas y
Procedimientos y Politica Financiera. (Ver Anexo 2)

e Intrumento de  Autodiagnoéstico  Socioeconomico  Inicial.
(Ver Anexo 3)

e Esquema de desarrollo de planes de negocio y los formatos de

control. (Ver Anexo 4)

Cada uno de estos formularios, concebidos dentro del Sistema
de Seguimiento y Evaluacion del componente como los instrumentos
que brindan la informacion para hacer analisis de procesos bajo la
técnica de encuesta, permitid observar el alcance de las metas vy

resultados del proyecto

Asi también, bajo el mismo esquema de recabacion de
informacion e interpretacion de resultados, se realizd el analisis pretest
y postest de las condiciones socioeconOmicas de la poblacion
beneficiaria del Componente de Economia Solidaria. Este se realizo a
partir del procesamiento de los datos arrojados por el Instrumento de
Autodiagnostico Socioecondmico, aplicado antes del inicio del proyecto
y que se volvid a aplicar en el desarrollo de este trabajo de evaluacion

del Componente de Economia Solidaria.
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Por otra parte, la informacion de caracter cualitativo se recab6 a través

de las siguientes guias de entrevistas:

e Guia para la evaluacion de las estrategias de accion. (Ver
Anexo 5)

e Procesamiento de secciones y preguntas del cuestionario
Autodiagnostico Socio-Econdmico Inicial. (Ver Anexo 6)

e Entrevista de apoyo para la estimacion de los impactos del

proyecto. (Ver Anexo 7)

La técnica de entrevista semi-estructurada permiti6 obtener
informacion complementaria sobre los beneficiarios del componente y sobre
su proceso de ejecucion, a fin de complementar la informacion recabada a
través de los cuestionarios pre-disefiados y de abundar en otros elementos
que no han sido captados en el marco del sistema de seguimiento y

evaluacion.

Las entrevistas fueron grabadas y transcritas, para luego ser utilizadas
como la fuente de informacion que permitiera tipificar el desarrollo y la
ejecucion del componente por una parte, y los impactos derivados en los
beneficiarios a partir del analisis de los planteamientos presentados por los
entrevistados.

Proceso de Validacion:

Durante el procesamiento de planillas de informacion y de las

encuestas a través de la aplicacion del Instrumento Autodiagnéstico
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Socioeconomico de la Poblacion Objetivo (42 microempresarios), representa

la validacion de la parte cuantitativa del proceso de investigacion

El analisis de las entrevista realizadas de forma aleatoria a 6
microempresarios y a la coordinadora del proyecto representa la parte
cualitativa del proceso de investigacion. Se contemplaron mecanismos de
consulta y validacion de resultados con el equipo técnico del CESAP,
quienes contribuyeron en la asignacion del caracter participativo del presente
trabajo de tesis, desde la formulacion inicial del modelo de seguimiento del
Componente de Economia Solidaria, hasta la recoleccion final de Ia

informacion que soporta los resultados que a continuacion se presentan.



Capitulo V: Ejecucion del
Componente de Economia Solidaria
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Inicio:

Desde el afio 1997 se inicia la ejecucion del componente de Economia
Solidaria, desde ese momento se establecio la necesidad de realizar su
control y seguimiento, asi como el desarrollo de esquemas de trabajo que
brindaran la posibilidad de evaluar tanto el proceso de implementacion como

los impactos producidos por el mismo.

En este sentido, para la reconstruccion del proyecto es necesario

reflejar toda la informacion obtenida en los diferentes niveles:

Informacion recolectada de acuerdo al esquema de control y

seguimiento previsto:

Para los efectos del presente estudio, ha sido posible recolectar la
informacion necesaria para documentar los resultados que se presentan en
este capitulo. Por tanto, se presenta el esquema utilizado:
> Ejecucion de Actividades en el Nivel Operativo
> Ejecucion de Actividades en el Nivel Tactico Gerencial
> Principales resultados observados a través de la aplicacion del

instrumento de Autodiagnodstico Socioeconomico
> Ejecucion del Plan de Negocio

> Ejecucion de Actividades en el Nivel Directivo.
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Resultados alcanzados en cada uno de los niveles de ejecucion:

En el Nivel Operativo:

De acuerdo a la metodologia de seguimiento diseflada en el marco
del proyecto se llevaron a cabo en el Nivel Operativo las actividades de
control de gestion. Estas estuvieron asociadas fundamentalmente con
el logro de los objetivos del Componente de Economia Solidaria en

materia de:

e Promocion de los servicios de capacitacion, créditos y

asistencia técnica.
e Realizacion de diagnosticos de microempresas.
e Asistencia técnica a microempresarios.

e Otorgamiento de créditos.

En las actividades de promocion, identificacion, diagndsticos y
captacion de beneficiarios, se presentan a continuacion los siguientes

resultados:
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Cuadro 12

Resultados de Promocion, Identificacion, Diagnésticos

y Captacion de Beneficiarios

INDICADORES

ACTIVIDAD

RESULTADO

. Cantidad de
diagnosticos de
situacion

construidos.

Se realizaron diagndsticos a
nuevos clientes a través de la
promocion del programa.

Se logré captar a estos
Microempresarios a través de
referencias v visitas

personalizadas

70 diagnosticos realizados durante el
afio 1997 a nuevos Microempresarios
de los cuales sélo 54 pudieron ser
beneficiarios de créditos. Del afio 98
en adelante estan registrados
solamente los diagnosticos aprobados.

. Numero de personas
identificadas como
pequefios empresarios
visitados por primera vez

cada mes.

No se realizaban visitas
mensuales, se hizo promocion
una sola vez en las zonas
focalizadas de CESAP: Vara de
Maria, Niorrones, Barrio Tachira.
Luego los interesados llegaban
solos a la oficina y se les

inscribia.

80 visitas realizadas durante el afio.
De estos ochenta no todos se
mostraron interesados en ser clientes.
No se precisa nUmero exacto ya que
no se llevé en ningln momento ese
registro. Desde 1997 hasta lo que va
del 2003 se han visitado 142 nuevos

Microempresarios.

. Tipo y cantidad de
actividades de
promocion del programa
planificadas {charlas,
reuniones, cursos) cada

mes.

En Agosto de 1998 se realiz6 el
| Encuentro Microempresarial,
en donde participaron 60
Microempresarios de la zona. Se
contd con personal de CESAP,
el encargado de Asuntos
Publicos de PDVSA, en la zona
y el coordinador de la Asociacion
de Microempresarios de El
Arauca.

142 visitas realizadas a nuevos

clientes. Ningun curso realizado.

. Niamero de personas
identificadas como
pequefios empresarios
visitadas por segunda

vez cada mes.

Visitas personalizadas

308 visitas realizadas a clientes

nuevos.

. Numero de planillas de
solicitud de créditos
tramitadas cada mes.

Visitas personalizadas

142 planillas tramitadas desde 1997

_ hasta el 2003 para nuevos solicitantes

y 166 solicitudes de recrédito.
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A continuacion, se presentan los resultados en la ejecucion de las

metas estimadas para la fase |l del componente.

Cuadro 13

Ejecucién de Metas Estimadas en la Fase Il

ACTIVIDADES REALIZADAS

METAS ALCANZADAS

Se promocioné el Programa Economia solidaria en las zonas
focalizadas por la oficina del CESAP en Guasdualito, en las cuales ya
se estaba trabajando. Poco a poco se fueron acercando los
potenciales microempresarios a la oficina para formalizar su
inscripciéon, para ese momento solo se ofrecid la modalidad de
creditrabajo, de las 4 modalidades existentes (creditrabajo,
crediempresa, credisolidaridad, crediagricola). En ese momento se ies
ofrecié el servicio financiero para su Microempresa, mas el sistema de
recrédito, que es obtener otro crédito por un monto mas elevado que el

inicial, una vez cancelado el primero sin mora.

Se brind6 asesoria mensual a cada uno de ios Microempresarios
beneficiarios de crédito.

33 iniciativas economicas se
apoyaron durante el afio 1997, en
las areas de comercio, servicio,

produccién.

2 créditos otorgados cada seis
meses a cada uno de los 54

microempresarios.

93 visitas de seguimiento vy

asesorias  ajustadas a las
necesidades de las iniciativas
econdmicas iniciadas durante el
afio 1997.

los distintos microempresarios

L.as actividades de promocion privilegiaron fundamentalmente el

identificados.

uso de una estrategia de visitas personalizadas por parte del CESAP a
Se
encuentro con microempresarios como actividad de promocion.

realiz6 so6lo un

En el Nivel Operativo, se pudo observar que se aplicaron todos

los instrumentos previstos,
registros requeridos para

ejecutadas.

El procedimiento utilizado para el

microempresarios se detalla a continuacion:

lo que permitié el

la verificacion de

registro y control

acceso a los

las actividades

de
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Se elabora un archivo por orden alfabético del expediente de
cada microempresario que reunid los requisitos exigidos por el
CESAP. Dicho archivo consta de la Planilla de Inscripcion,
Planilla de Solicitud de Crédito, Instrumento del Diagnostico
Socioecondomico y la Tabla de Amortizacion. Esta se utiliza
para hacerle seguimiento al monto del crédito aprobado, los
intereses que genera el mismo, [0s meses que durara el pago
del crédito y el monto de las cuotas. Estas se renuevan cada

vez que se otorga un nuevo crédito.

Asimismo, en el expediente se archiva la informacion sobre el
microempresario, que contiene: fotocopia de la cédula de
identidad, foto, presupuesto sobre el cual solicitdé el crédito,
facturas originales como garantia. También se registra la
informacion del fiador: fotocopia de la cédula de identidad,

carta de trabajo y dos referencias personales.

Los resultados alcanzados en los diagnosticos ejecutados, la

asistencia técnica brindada y los planes de asistencia crediticia

establecidos, se resumen a continuacion en el siguiente cuadro:
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Cuadro 14
Resultados Alcanzados en las Actividades de
Diagnéstico, Asistencia Técnica y Asistencia Crediticia

INDICADORES ACTIVIDAD RESULTADO
. Numero de diagnosticos e  Diagnostico » 308 diagnosticos realizados desde
realizados cada mes. socioeconémico 1997 hasta el 2003 a clientes

nuevos y recréditos

*  Porcentaje de necesidades de « ldentificacién de » 142 necesidades de asistencia
asistencia técnica definidos al necesidades de asistencia técnica detectadas
mes respecto al total de técnica
diagnésticos realizados.

. Porcentaje de necesidades de s ldentificacion de . 100% de los clientes visitados
asistencia crediticia definidos al necesidades de asistencia
mes definidos al mes respecto al crediticia

total de diagnosticos realizados.

«  Numero de planes de asistencia |  Elaboracion de planes de | 142 beneficiarios de crédito se les
técnica definidos cada mes. asistencia técnica brind6 asistencia técnica en el area

contable.

. Numero de planes de asistencia | ¢ Elaboracion de planes de | o 308 planes de asistencia

crediticia definidos cada mes. asistencia crediticia crediticia.definidos

. Numero de planes de asistencia | e  Aprobacion de planes de | o 308 planes de asitencia crediticia

crediticia aprobados cada mes. asistencia crediticia aprobados hasta la fecha planes de
asistencia crediticia entre créditos
nuevos y recréditos.

. Numero de planes de asistencia | e Rechazo de planes de . No existen registros sobre esta
crediticia rechazados cada mes asistencia crediticia informacién.

Se pudo constatar que el Plan de Capacitacion no se cumplié de
acuerdo a lo programado. Solo en septiembre del afo 1998 se realizo el |
Encuentro Microempresarial patrocinado por el CESAP. A este evento asistio

un representante de PDVSA, el presidente de la Asociacion de
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Microemepresarios de El Arauca, Colombia, el presidente de la Camara de
Comercio de Guasdualito y personal del CESAP. Al mismo asistieron 60
microempresarios, quienes pudieron compartir experiencias y conocimientos

en el area contable y administrativa.

Asimismo, pudieron realizar comparaciones entre la asistencia técnica
de créditos prestada tanto en Colombia como en Venezuela. También sirvid
para aclarar numerosas dudas sobre los procedimientos para la constitucion
de Microempresas. Ademas, se logr6 captar a nuevos clientes después de la
realizacion de este | Encuentro. Vale destacar que significé un espacio muy

enriquecedor para todos los asistentes.

Asi pues, se realizaron diagnésticos a nuevos clientes, y cumpliendo
con la promocion del programa se logré captar a otros microempresarios a
través de visitas personalizadas y por referencias de clientes fijos del
CESAP.

Como parte muy importante del control de gestion en el Nivel
Operativo, se hizo seguimiento a las actividades de control de los préstamos
otorgados y del presupuesto asignado. En ese sentido, los resultados se

presentan a continuacion:
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Cuadro 15
Indicadores de Control de Préstamos
INDICADORES ACTIVIDAD RESULTADO
. Numero de clientes . Control y . 142 clientes nuevos desde 1997 hasta 2003
nuevos seguimiento
. Monto desembolsado . Control y . Bs 83.560.000,00 desembolsados desde 1997 hasta
seguimiento 1999

. Bs 106.675.000,00 desembolsados desde 2000 hasta

el 2003
¢  Bs.190.235.000,00 desembolsados desde 1997 hasta
2003
. Morosidad e Controly ¢ 5 morosos durante el afio 2001. No se registro
seguimiento morosidad por mes desde que se comenzé el

programa. Estos créditos no se cobraron. El monto
irrecuperable ascendidé a Bs 2.574.632,8

s  Plazo promedio delos |«  Controly +  Bs 300.000,00. Monto Minimo solicitado con un plazo
préstamos seguimiento de 4 meses
. Bs 1.500.000,00, Monto méximo solicitado con un

plazo de pago de 6 meses.

. Monto promedio . Control y . Bs 300.000,00 hasta Bs 1.500.000,00
seguimiento

El control de préstamo se resume en el expediente de cada uno de los
microempresarios que ha tenido acceso a la cartera de crédito. Esto se

realiza segun el procedimiento que se expone a continuacion:

e En el archivo se almacenan las carpetas con informacion que se
renueva mensulamente, es decir, cada mes se controla la entrega
de créditos. Esta carpeta contiene la copia del contrato de cada
microempresario, la tabla de amortizacion, las copias de
elaboracion de cheques con su correspondiente baucher, la letra

de cambio original, que al terminar de cancelar el crédito se le




Capitulo V: Ejecucién del Componente 53

entrega al microempresario. La coordinadora cuenta con la
Planilla de Seguimiento al Microempresario, el Manual de de

Normas y Procedimientos y de Politica Financieras.

e Este instrumento lo aplica ahora directamente la coordinadora del
proyecto, quien se traslada al sitio donde se ubica cada una de
las microempresas. De esta manera puede observar los avances
de la microempresa, las condiciones de vida del microempresario
y de su nucleo familiar, la estructura del gasto familiar
(alimentacion, alquiler, electricidad, gas, aseo, educacion, entre
otros), asi como también la organizacion y las normas basicas de
seguridad e higiene que observan (iluminacion, extintores,
mascarillas, guantes, etc) y la atencion que prestan a los clientes
Esta informacion se constata con los vecinos, a objeto de

verificar la informacién suministrada.

Hay que destacar que muchos microempresarios solicitan un crédito
mayor; pero las condiciones que presenta el CESAP representan una
limitacion para ellos, ya que el plazo para el pago del crédito es muy corto, y
por ende, las cuotas quedan muy altas.

Otra limitacion es que la actividad microempresarial se ha dado a conocer
en la zona, originando una mayor demanda de créditos, la cual no se puede
atender, ya que los fondos disponibles no son suficientes. So6lo se ha podido
seguir atendiendo al numero de solicitudes que cubra el monto de
capital e intereses que se ha recuperado a la fecha. La oficina de
CESAP- Guasdualito s6lo cuenta con una persona para atender a 84

microempresarios.
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Respecto a las relaciones con los microempresarios, se puede afirmar
gue son muy abiertas y sinceras. Cuando el CESAP realiza su actividad de
control y seguimiento siempre se puede constatar la veracidad de la
informacion brindada, enmarcada ésta en las normas y procedimientos
exigidos por el CESAP.

A continuacidon se presentan los resultados en la verificacion del control

del presupuesto en la ejecucion del componente:

Cuadro 16
Indicadores de Control de Presupuesto

INDICADORES ACTIVIDAD RESULTADO

. Aporte PDVSA: Bs. 12.000.000,00

. Aporte CESAP: Bs. 8.000.000,00

o Ingresos «  Control y seguimiento ¢ Bs. 18.000.000 por concepto de Ingresos y
por recuperacion de créditos (interés y otros)

¢  Total ingresos 1997-1999 Bs. 38.000.000,00

. Presupuestado por . 20.000.000 Presupuesto para tres afios
afio (Bs.) . Control y seguimiento (1997-1999)
o Recibido por afio . Aporte Unico de Bs. 20.000.000,00 para los
(Bs) +  Control y seguimiento tres afios el proyecto
e  Ejecutado por afio Contral imient e  Bs. 38.000.000 Monto total ejecutado para
. ontrol y seguimiento
L (Bs.) yseg los tres afios

La oficina de CESAP- Guasdualito abrié una cuenta corriente en el
Banco de Venezuela, donde se depositaban los fondos necesarios para
otorgar créditos. Con el tiempo se vio la necesidad de abrir dos cuentas

en el banco SOFITASA, una de ahorros y una corriente. Se retiraba en
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efectivo del Banco de Venezuela para depositarlo en la cuenta corriente
de SOFITASA, mediante la cual los microempresarios podian retirar los
creditos aprobados para su microempresa. L0oS microempresarios
depositaban sus cuotas mensuales correspondientes al pago del crédito
en la cuenta de ahorros de SOFITASA.

Luego se cerro la cuenta del Banco de Venezuela y se procedio a
enlazar las dos cuentas de SOFITSA para facilitar el proceso. Esto
permitid que el monto disponible de la cuenta de ahorro siempre fuera

el disponible de la cuenta corriente

Por la excelente recuperacion del Capital y los intereses se pudo
conformar una Cartera Rotativa, haciendo sostenible en el tiempo los
recursos necesarios para el otorgamiento de creditos a los
microempresarios. Vale destacar que no se han otorgado montos

adicionales desde el afio 98

Ejecucion de Actividades en el Nivel Tactico Gerencial

En el Nivel Tactico Gerencial recayo la responsabilidad de controlar el
cumplimiento de las metas establecidas en el marco del Componente de
Economia Solidaria en cuanto al alcance de la poblacion objetivo y al
cumplimiento del Plan de Negocios predefinido. En cuanto a la
poblacién beneficiaria del Componente, se presentan los siguientes

resultados:
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Cuadro 17

Metas Cumplidas en la Poblacion Objetivo

INDICADORES

ACTIVIDAD

RESULTADOS

Numero de Microempresarios y
pequefios agricultores del
Municipio Paez atendidos

Programa de

asistencia crediticia

108 Microempresarios y 4

agricultores atendidos en la zona

Namero de grandes agricultores
atendidos

Programa de

asistencia crediticia

Ninguno

Numero de empresas familiares
alojadas en el hogar o mercados
cercanos

Programa de

asistencia crediticia

De los 108 microempresarios, 90
tienen sus Microempresas en su
propio hogar

Numero de empresas
unipersonales alojadas en el

hogar o mercados cercanos

Programa de

asistencia crediticia

Las mismas anteriores

Numero de empresas familiares o
unipersonales que no se alojan en

el hogar o mercados cercanos

Programa de

asistencia crediticia

Un total de 18 empresas

Numero de empresas con
ingresos por ventas mensuales
estimados por debajo de Bs.
150.000 con un aporte al hogar
menor que 60.000

Programa de

asistencia crediticia

Ninguno

Numero de empresas con
ingresos por ventas mensuales
estimados por encima de los Bs.
2.000.000 con un aporte al hogar
mayor que 340.000

Programa de

asistencia crediticia

24 Microempresarios con estas
caracteristicas

NUmero de grupos de actividad
pertenecientes a los sectores

comercio produccion y servicios

Programa de
asistencia crediticia

Produccion: 10
Servicios: 06
Comercio: 92
Total: 108

Namero de grupos de actividad
no pertenecientes a los sectores

comercio, produccion y servicios

Programa de
asistencia crediticia

Ninguno

56
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La verificacion de estos resultados y la caracterizacion de la poblaciéon
beneficiaria, se logrd por la via de los registros llevados en el Nivel Tactico
Gerencial, y por la aplicacion del cuestionario Autodiagnodstico
Socioeconomico; ya que el punto inicial era diagnosticar a la poblacion

beneficiaria, que consta de 42 microempresarios.

Este se hizo a partir del analisis del Instrumento de Autodiagnéstico
Socioeconomico, el cual arrojo la caracterizacion de esa poblacion
beneficiaria. Este instrumento fue disefiado por el CESAP para contar con un
instrumento que permita obtener la mayor informacién sobre su unidad
productiva el cual fue aplicado a 42 microempresarios, ubicados en el

Municipio Paez del estado Apure.
Los principales resultados observados a traves de la aplicacion del
Instrumento de Autodiagnoéstico Socioecondmico se pueden apreciar en las

siguientes tablas:

Caracterizacion del microempresario v su familia:

1.-Pais de nacimiento del microempresario:

Categoria Frecuencia %
Venezuela 32 76
Colombia. 9 21
Pera. 1 2
Total. 42 100

El 76 % de los microempresarios son de nacionalidad venezolana y el

21% son colombianos.
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2.-Motivos que impulsaron a los microempresarios a trabajar en la
microempresa:

Categoria Frecuencia %
Falta de empleo. 2 5
Aumento o complemento de 18 43
ingreso
Independencia econémica 20 48
Habilidad oficio 1 2
NR 1 2
Total 42 100

El 48 % afirm6 que su principal motivacién para la creacién de una
microempresa es la independencia econémica y el 43 % un aumento o

complemento del ingreso.

3.-Tiempo que tiene trabajando en forma independiente

Categoria Frecuencia %
0-5 afios 7 17
6-10 14 33
11-15 afos 8 19
16-20 4 10
21-25 2 0
Mas de 31 afios. 2 0
NR 5 12
Total 42 91

El 33 % de los microempresarios tiene entre 6 y 10 afios trabajando en
forma independiente. EI 19 % entre 11 y 15 afos y el 17 % 5 afios. Se puede
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concluir que la mayoria tiene mas de 6 afios de experiencia al momento de la
encuesta.

4.-Situacion /calidad de ingreso

Categoria Frecuencia %
Unica fuente 20 48
Complemento 15 36
Principal fuente. 6 14
NR 1 2
Total 42 100

El 48% es su Unica fuente de ingreso. El 36% representa un

complemento de su ingreso y para el 14 % su principal fuente de ingreso.

5.-Ingreso Mensual del jefe del hogar (en Bolivares)
En el afo 1997 se aplica el cuestionario Autodiagnostico Socio

Econdmico a los 42 microempresarios arrojando la siguiente informacion:

Categoria Frecuencia %
0-100.000 4 10
100.001-200.000 16 38
200.001-300.000 11 26
300.001-400.000 4 10
400.001-500.000 3 7
500.001-600.000 0 0
Mas de 600.001- 2 5
NR 2 4
Total 42 100
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Promedio Bs. 244.904,7

El 38 % de los microempresarios tienen un ingreso mensual entre
100.001 y 200.000 bolivares, el 26 % entre 200.001 y 300.000 y el 10 %
entre 300.001 y 400.00 bolivares mensuales

En el afno 2000 se vuelve aplicar a ios mismos 42 microempresarios el

cuestionario Autodiagnostico Socio Economico arrojando la siguiente

informacion:

Categoria Frecuencia %
100.001-200.000 10 23
200.001-300.000 12 29
300.001-400.000 10 24
400.001-500.000 3 7
500.001-600.000 2 5
Mas de 600.001- 4 10
NR 1 2
Total ) 42 1 100

Promedio : Bs 365.238,09

El 29 % de los jefes de hogar tienen un ingreso mensual entre 200.001
a 300.000 bolivares. El 24 % entre 300.001 y 400.000 y el 23 % entre
100.001 y 200.000

Se requiere transformar un valor nominal en un valor real para ello es
necesario deflactar Se tienen los valores del afio 1997 y 2000 y se quieren
comparar . Como el actual indice de precios al consumidor , calculado por el

Banco Central , tiene como base el afo 1997, los valores de ese afio
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permanecen iguales. Ahora bien, los valores del afio 2000 se tienen que
dividir entre 195 , que es el promedio del indice de precios al consumidor y el
resultado multiplicarlo por 100. Esto quiere decir que el indice de precios al

consumidor tiene un valor de 100 para 1997 y de 195 para el afio 2000.

Luego, de aplicar esta formula se obtuvo el siguiente resultado:

El Ingreso Mensual del Jefe del Hogar tuvo un promedio durante el afio 2000
de 365.238,09 bolivares. Este monto se dividid entre 195. El resultado se
multiplica X 100= 187.301,58. Al comparar este resultado con el promedio del
ingreso durante el ano 1997, se nota que los microempresarios

experimentaron una pérdida de su poder adquisitivo.

Durante el afio 2000 la pobreza vuelve a crecer, dada la caida que
experimento el ingreso medio del hogar. Para el caso venezolano, los
trabajos de Riutort, utilizando la metodologia de Datt y Ravalion | indican que
‘el empeoramiento en los indicadores de pobreza (...), esta determinado
principalmente por la caida del ingreso medio real de la poblacion y en menor
medida por leves variaciones en la distribucién de los ingresos” (Espafa,
Luis Pedro Enfoque: Superar la Pobreza en Venezuela: el camino por
recorrer, 2001 )

La proporcion de los Hogares tiene ingresos que estan por debajo de
la Linea de la Pobreza, entendiéndose como Linea de Pobreza al valor de
una Canasta Normativa de Consumo Total, la cual incluye alimentos y otros
bienes y servicios. Un hogar estara en condicidn de pobreza si sus ingresos
no logran cubrir el costo de esta canasta . Por otro lado, la Linea de la
Pobreza Critica es el valor de una Canasta Normativa que solo incluye a los

alimentos necesarios para cubrir 10s requerimientos caldricos y proteicos de
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los individuos que conforman un hogar de tamafo medio. Se dice que un
hogar esta en condicion de pobreza critica si sus ingresos no logran cubrir el
costo de esta Ultima canasta.( Riutort ,M. La Pobreza en el Trienio 1999-
2001)

6- Ingreso mensual del hogar (en Bolivares)

En el ano 1997 se aplica el cuestionario Autodiagnostico Socio

Econémico a los 42 microempresarios arrojando la siguiente informacion:

Categoria Frecuencia %
0-100.000 2 5
100.001-200.000 8 19
200.001-300.000 11 26
300.001-400.000 6 14
400.001-500.000 3 7
500.001-600.000 2 5
Mas de 600.001- 3 7
NR 7 17

Total 42 100
Promedio Bs. 280.261,9

El ingreso mensual del hogar para el 26 % de los microempresarios estuvo
ubicado entre 200.001 y 300.000 bolivares. Para el 19% entre 100.001 y
200.000 bolivares y para el 14 % entre 300.001 y 400.000 bolivares.
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En este sentido, se puede observar el porcentaje de los
microempresarios que pudieron adquirir el valor de la Canasta Normativa de
Alimentos y la Normativa Total durante el afio 1997 de acuerdo al ingreso

mensual del hogar:

Valor %
Afio 1997
Canasta Normativa de El 83 % de los microempresarios durante el afio 1997
Alimentos pudieron adquirir la Canasta Normativa de Alimentos
Bs 78.752
Canasta Normativa Total El 59 % de los microempresarios durante el afio 1997
Bs 157.504 pudieron adguirir la Canasta Normativa Total.

En el afio 2000 se vuelve aplicar a los mismos 42 microempresarios el

cuestionario Autodiagnostico Socio Econdmico arrojando la siguiente

informacion:

Categoria Frecuencia %
100.001-200.000 5 12
200.001-300.000 7 17
300.001-400.000 6 14
400.001-500.000 13 31
500.001-600.000 3 7
Mas de 600.001- 5 12
NR 3 7
Total - 2 100

Promedio: Bs 420.000,00
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El 31 % tiene un ingreso mensual destinado al hogar entre 400.001 a
500.000 bolivares. El 17 % entre 200.001 y 300.000 y el 14 % entre 300.001
400.000

A continuacion se puede observar el porcentaje de los
microempresarios que pueden adquirir el valor de la Canasta Normativa de
Alimentos y la Normativa Total durante el aio 2000 de acuerdo a al ingreso

mensual del hogar:

Valor %
Afio 2000
Canasta Normativa de El 81% de los microempresarios durante el afio 2000 pudieron
Alimentos Bs 129.000 adquirir la Canasta Normativa de Alimentos
Canasta Normativa Total El 64 % de los microempresarios durante el afio 2000 pudieron
Bs 258.000 adquirir la Canasta Normativa Total.

Ahora bien, para comparar el comportamiento del poder adquisitivo de

los microempresarios se volvio aplicar la misma férmula

El Ingreso Mensual del Hogar tuvo un promedio durante el ano 2000 de
420.000,00 bolivares. Este monto se dividié entre 195. El resultado se
multiplica X 100= 215.384,61. Al comparar este resultado con el promedio del
ingreso durante el ano 1997, se nota que el poder adquisitivo de un estimado
del 36 % de los microempresarios experimenta una pérdida de su poder
adquisitivo. Mientras, que un 64 % obtuvo el ingreso suficiente para adquirir
la Canasta Normativa Total.
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A continuacion se presenta un cuadro mediante la cual se observa la

variacion de los precios de la canasta desde el afio 1997 al 2000:

Primer Valor Canasta|Valor Canasta|Inflacion Inflacion | Inflacion
Semestre Normativa de | Normativa Canasta Alimentos IPC (*)
Alimentos Total Normativa (™)
%
(Bs,) (Bs,) % %

1997 78.752 157.504
1998 109.730 219.461 39,3 44,3 39,6
1999 126.000 252.000 14,8 18,3 249
2000 129.000 258.000 2,4 9,6 18,0

(*) Las variaciones de precios son de abril a abril de cada afio para

hacerlas compatibles con la estimacion de la pobreza para los primeros

semesitres.

Fuente: -OCEl, Informe publicado el 13-2-2001

- BCV, Anuario de estadisticas de Precios y Mercado Laboral.

El poder adquisitivo de los Hogares segun los calculos de las Cifras de

la Pobreza en Venezuela ; M, Riutort y M.B.Orlando durante el afio 2000 el

Ingreso Medio Nominal por Hogar se ubico en Bs 328.568

con un

Crecimiento del Ingreso Medio Nominal del —10,3 %.Con una inflacion de la
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Canasta Normativa ajustada del 12,2 % y una variacién del Poder Adquisitivo
del —20 % .

Para el momento de la aplicacion del cuestionario Autodiagnostico
Socio Economico, el ingreso mensual del hogar de los 42 microempresarios
encuestados durante el afio 1997 tuvo un promedio de Bs. 280.261,9 y para
el afo 2000 fue de Bs 420.000,°°.

Aunque el anclaje relativo del tipo de cambio permitié que en los afios
1999 y 2000 el precio de los Alimentos creciera mas lentamente que el resto
de los bienes y servicios que conforman la Canasta Normativa de Consumo,
obteniéndose asi una reduccion en el porcentaje de pobreza critica .(Riutort
M. La Pobreza en el Trienio 1999-2001).

Los niveles de pobreza estan determinados por los ingresos nominales
de los hogares, el valor de la Canasta Normativa de Consumo vy la

distribucion del ingreso entre los hogares.
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A continuacion se puede apreciar la opinion de seis microempresarios

entrevistados en relacion al mejoramiento de su ingreso familiar:

Categoria: Mejoramiento del Ingreso Familiar

ltems 1 2 3 4 5 6
Cambios en la | Cambios Cambios Cambios Cambios . ) Crecimiento:
. positivos. positivos. positivos . Crecimiento: i
microempresa positivos. El dinero lo compro er
Crecimiento: repuestos y tengo le
Crecimiento: Crecimieto: Lrecimiento: No tenia como | produccion, e
¢ Hubo Crecimiento: =recmiento: ~fecimieto: Yo comencé |empezar y |ganancia, reinvierto )
) Cada dia voy Mas cantidad comencé con | voy cancelando.
. om mo 2 Py
crecimiento? Compré como 2 03 creciendo de o que tenia eon dos una maquinita,
Hub vitrinas mas... con | mas. antes... maquinas, oi el a\gsEoS:S
¢Hubo ) que He tenido mejoras
aumento del /2 ganancia que se maquinas de | aN0ra NGO | ayudaba  a he adquirido Jcierta;
va haciendo del " j zicl)irct:g:u :2;2:, nueve... He :NO,NT?ysdiriQJ maquinaria,  siendo
i ? . e comprado ) ) i
narese” negoclo. cefriqerad PP | engrapadoras, | comprado empecé  a ?;;eeggr edsz “aredito
ér.lgera ores, . coﬁadoras de | vitrina, material, | trabajar... compré una prensa
vitrinas, un televisor | anime tengo un local hidraulica, tengo el
2Hubo también, me compré | 2Hubo . . stock de repuestos
aumento od aumento del | ™Mas amplio... que he ido
del una nevera, 1oda €sa  ihqreso?;  Si. | alquilado comprando.
ingreso?: broma para los | Ha mejorado. Yo comencé en
i i . un localcito
Si... helados... por medio | Antes: por _Io it Se financia con ot
porque hay de | ta  del | Menos 250 mil P ntonces 2ditos de CESAP
mas venta, e la venta e Financiado: con | entonces créditos de .
al  haber negocio. Después: como . empecé a
mercancia 400 mil el dinero que fabricar un
. . . |me ha dado|galpén grande .
Factores_de _éxito: S: 5';”‘9- masl CESAP que tiene 18 ZHubo
comoda en e i
Con la inversion|Cada vez que yo | sentido e g?(;pioﬁ- Es | aumento de ingreso?
que nos da el recibo esos créditos... g?:eicrigz de A largo plazo he
CESAP uno surge | compro  mercancia, ; Hubo tenido buen provecho
y mejora. voy agrandando el aumento de del negocio, he ido
La atencion... los | "®90Ci0: ingreso: ST, ha | Compré mejorando.
. . materiales,
precios... la Factores  de | Mejorado. maderas,
constancia. éxito: La . pintura
sHubo . Vendia mucho, Antes: 800 o
aumento del constancia en Me quedaba - ) 5
ingreso?: mi s.
lo que helpeng Hub mensuales.
Bastante hecho, y en el . sHubo
oY ganancia para| = - |Después: 1.800.000
rabajo AUro | poder invertir. “lo 2000000 Bs.
porque no he ingreso? Si, ha
Factores de éxito: | gesmayado. mejorado. mensuales.
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Tengo de Era buena, | Antes: 100 o | Ahora  tengo
todo un . . .
. tenia siempre | 200 mil | una entrada
poquito... P Factores de éxito: La
atiendo bien bastante mensual de | stper mejor .
a los wabsio... b . X forma de trabajo de
. rabajo... buena | ganancia. ue antes.
clientes... ! 8 9 uno, como uno se
vendo venta. ., .
barato... yo Después: 600 u | Antes: 1600 Bs. | administra,
me rebusco. 800 mil. semanales. cumpliendo con
La i todo...
responsabilid Ahora llevo mis Después: 150
ad vy |la apuntes en un mil semanales.
constancia. Factores  de
cuaderno. L .
éxito; Atender a mis
Productos de constancia  y clientes, pagarle a
mejor - CESAP para quedar
; responsabilidad
calidad. Les p Factores  de | pien..
gusta lo que .
yo hago. éxito: Mi forma
Atender bien a | de trabajo
los clientes, La constancia.
hacer bien las | Fabrico  toda
. clase de
cosas, trabajar | myebles.
bien. Aprendi en una
carpinteria... por
mi mismo.
La buena
administracion.
Invierto bien.
Buenos
negocios.
Luego de la
inundacion:
desmejoramien
to. La pérdida
fue muy
grande.
Variacion en el | Yo no tengo | Aporte: Bs 100.00 | Aporte: Gastos: Puede aportar | Soy soltero y ayudo
nivel del marido...todo el | para la casa y como | Reinvierto mayores a mis padres y entre

ingreso familiar:

gasto de la casa es

mio

400.000

alimentacion.

para

como la mitad

y la otra mitad

La comida que
es lo que mas

se gasta. Los

recursos a su
casa.

todos aportamos.
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Aportes para el para la casa estudios, los
hogar utiles y
Microempresa: , ) ] uniformes. ' ’
. ¢Unica fuente de|¢Unica fuente de| sUnica fuente . ¢JUnica fuente |[Unica fuente de
¢ Unica fuente | ] e ) ] ¢Unica fuente ] ]
ingreso? Si.. de ahi | ingreso? Si esta. de ingreso? — de ingreso? No | ingreso? No-
i ? de ingreso? Si
de ingreso’? comemos, de ahi S geinaresos ot Cradit ot Mad
- i ros: Crédito ros Madre.
Beneficios vivimos...de  ahi
) de BANFO
Derivados sale todo Acreedora en  su
ANDES. fabrica de dul
i¢ s - e rica ulces.
Educacion Educacion: El hijo | Educacién: mi  hijo | Educacion: ha También me ©
Vivienda que esta en la|esta estudiando | mejorado la ayudo con
Alimentacidn universidad en | Ingenieria de | educacion de

Maracay me toca
mandarle para
pagar |a residencia

y eso.

Sistemas y yo le doy
para los estudios vy
todo.

los hijos
Vivienda:
Tengo casa
propia

Ahorro
mantengdo los
ahorros en la

misma casa.

Vivienda:

He mejorado
bastante
desde que me

han prestado el

Dinero aquiy

es mas, hasta

la casa la he
podido
arreglar...La

casaes mia (

otras cosas que

ahi salen.
Alimentacién
mejor
Educacion:

Los hijos estan
en la escuela
.se le compra
la ropita bien,
los  zapaticos
bien

bonitos...todo

propia)
. Vivienda
Se tiene una -
) tengo una
economia
. buena casa
mejor, el .
ingreso es €8 propia
mejor que el de
antes.
Caracterizacion del microemempresario y su familia:
A titulo de resumen, se puede afirmar que el 76% de los

microempresarios son de nacionalidad venezolana. El 48% afirm6 que su

principal

motivacion

para

la creacibn de su microempresa fue

la

independencia economica y el 33% lievan entre 6 y 10 afios con su actividad
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Para el 48% es su unica fuente de ingreso. El promedio de ingreso
mensual del jefe del hogar de los microempresarios encuestados en el afio
1997 fue de Bs 244.904,7 y en el afio 2000 fue de Bs 365,238,09 Y el
promedio del ingreso mensual del hogar durante el afio 1997 fue de Bs
280.261,09 y para el afio 2000 fue de Bs 420.000,00.

Caracterizacion de la microempresa:

1.- Nimero de propietarios o duefios de las empresas.

Categoria Frecuencia %
1 persona 39 93
2 a 3 personas 3 7
Total 42 100

El 93 % de las empresas posee un so6lo duefio. Son empresas

unipersonales.

2.-Fuente de Financiamiento.

Categoria Frecuencia %
Ahorros propios o familiares. 40 95
Préstamos familiar 0 amigos 2 5
Total 42 100

El 95% de las microempresas han sido financiadas con ahorros

propios o familiares.
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3.- Funcionamiento de la microempresa:

Categoria Frecuencia %
Si 32 76
NO 1 2
NR 9 21
Total 42 100

El 76 % de las microempresas si funcionan.

4.-Calidad de los ingresos.
En el afio 1997 se aplica a los mismo 42 microempresarios el

cuestionario Autodiagnostico Socio Econbdmico arrojando la siguiente

informacion:

Categoria Frecuencia %
Suficientes y dejan ganancias 32 76
Suficiente mas no dejan 2 5
ganancias
Unas veces suficientes para 4 10

cancelar los compromisos y a

veces insuficientes

Total 42 100

El 76 % de los microempresarios opinaron que son suficientes vy

dejaban ganancias los ingresos percibidos. El 10 % algunas veces
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dejaban suficientes ingresos para cancelar los compromisos y a veces

insuficientes.

En el ano 2000 se vuelve aplicar a los mismos 42 microempresarios el

cuestionario Autodiagnéstico Socio Economico arrojando la  siguiente

informacion:

Categoria Frecuencia %
Suficientes y dejan ganancias 37 88
Suficiente mas no dejan 2 5
ganancias
Unas veces suficientes para 3 7

cancelar los compromisos vy a

veces insuficientes

Total 42 100

El 88% considera que la microempresa deja suficientes ganancias. El
7% algunas veces dejaban suficientes ingresos para cancelar los

compromisos a veces insuficientes.
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5.-Numero de trabajadores fijos en la microempresa

Categoria |Frecuencia % |Categoria Frecuencia %
Ninguno 31 74 |Ninguno 29 69

1 (uno) 3 7 |1 (uno) 6 14
Entre2y3 5 12 |entre2y 3 7 17
NR 3 7 INR 0 0
Total 42 100 |Total 42 100

Al inicio el 12 % de los microempresarios contaba con dos o tres

empleados, el 7 % con uno y el 74% con ninguno. Luego, en el afio

2000 el 17 % entre 2 y tres , el 14 % con uno y el 69 % con ninguno.
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6.- Productos que fabrica o servicios que ofrece la microempresa.

74

Categoria Frecuencia. %
Confeccion de ropa 4 10
Venta de ropa 8 19
Venta- reparac de bicicletas 3 7
Venta de carne 1 2
Confeccion muebles 2 5
Confeccion- venta panes 2 5
Confeccion pifiatas- fiestas 2 5
Venta en quincalla 1 2
Confeccion venta vidrio 1 2
Venta comida 1 2
Ventas varias 2 3
Cerrajeria 1 2
NR 14 33
Total - o T a2 B 100

El 19 % de las microempresas se dedican a la venta de ropa. El 10 %

a la confeccion de ropa y el 33 % no respondio.
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7.-Ingreso total anual generado por la microempresa .
En el afio 1997 se aplica el cuestionario a los mismos 42

microempresarios Autodiagnoéstico Socio Economico arrojando la siguiente
informacion:

Categoria Frecuencia. %
0-500000 1 2
500001-1000000 1 2
1000001-5000000 17 40
5000001-10000000 14 33
10000001-15000000 6 14
15000001-20000000 2 5
Mas de 20000001 1 2
NR 0 0
Total 42 100

El ingreso total anual generado por la microempresa esta distribuido de
la siguiente manera : el 40% entre 1.000.001 y 5.000.000 bolivares. El

33 % entre 5.000.001 y 10.000.000 y el 14 % entre 10.000.001 vy
15.000.001.

T
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En el ano 2000 se vuelve aplicar a 42 microempresarios el

cuestionario Autodiagnostico Socio Econdmico arrojando la siguiente

informacion:

Categoria Frecuencia. %
0-500000 1 2
500001-1000000 1 2
1000001-5000000 20 48
5000001-10000000 5 12
10000001-15000000 8 19
15000001-20000000 4 10
Mas de 20000001 2 5
NR 1 2
Total 42 100

Promedio 4.291.666,66

El 48 % de las microempresa genera un ingreso anual entre 1.000.001
y 5.000.000 de bolivares. EI 19 % entre 10.000.001 y 15.000.000 de
bolivares y el 12% 5.000.001 y 10.000.000 de bolivares.

Ingreso total anual generado por la microempresa tuvo un promedio
estimado de 4.291.666,66 bolivares durante el afio 2000. Este monto se
dividio entre 195. El resultado se multiplica X 100=2.200.854,70. Al comparar
este resultado con el promedio del ingreso durante el afo 1997, se nota que
el ingreso total generado por la microempresa experimentd un aumento en la

ganancia economica.
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8.-Motivo de solicitud del financiamiento

Categoria Frecuencia. %

Aumentar Capacidad Produccién 1 2
(ACP) mejorando instalaciones

y/o equipos

ACP: Disponiendo de mas 24 57
capital de trabajo

ACP: Combinado las anteriores 5 12
Abrir nuevas lineas de 2 5
produccioén 0  servicios

(ANLP):Ampliar instalaciones

ANLP,: Adquiriendo equipos 1 2

ANLP: Aumentando capital de 1 2

trabajo

ANLP: Combinando anteriores 5 12
RECMIP: Disponiendo capital de 1 2

trabajo

Oftra 1 2

NR 1 2

Total 42 100

El 57 % solicita fuente de financiamiento para disponer de mas capital
de trabajo y el 12 % para disponer de mas capital de trabajo, aumentar la

capacidad de produccion y mejorar las instalaciones y equipos.

mn
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9.-Monto necesario para lograr el proyecto.

Categoria Frecuencia %
100.001-200.000 1 2
200.001-300.000 7 17
300.001-400.000 2 5
400.001-500.000 6 14
Mas de 600.001 13 31
NR 13 31
Total 42 100

Promedio Bs. 1.305.952,3

El 31 % necesita mas de 600.001 bolivares para lograr el proyecto. El
31 % no respondid y el 14% entre 400.001 y 500.000 bolivares.

10.- Cantidad de productos que vende o servicios que presta.

Categoria Frecuencia %
Mas que al inicio 33 79
Igual que al inicio 1 2
Menor que al inicio 2 5
NR 6 14
Total 42 100

[l
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El 79% vende mas productos que al inicio. El 14 % no respondio.

11.- Salario devengado por los trabajadores de la compaiiia.

Categoria Frecuencia %
Salario fijo 18 43
Otra remuneracion en dinero 6 14
Sin remuneracion en dinero 2 5
NR 16 38
Total 42 100 )

El 43 % del salario devengado por los trabajadores de la

microempresa es fijo. El 14 % corresponde a otra remuneracion en dinero.

En el afio 1998 el 28,8 % de los hogares tenia ingresos inferiores a la
Linea de la Pobreza Critica ( valor de la Canasta Normativa de Consumo de
Alimentos ) En los afos 1999 y 2000 se produce la reduccion en el
porcentaje de pobreza critica, gracias a que los precios de los alimentos
crecieron mas lentamente que el resto de los bienes que conforman la
Canasta Normativa de Consumo. Los aumentos de ingreso que permitieron
que algunos hogares salieran de la pobreza critica (Riutort, M . La Pobreza
en el Trienio 1999- 2001).

1
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12.- Inplementos para la realizacion del trabajo en la

microempresa.

Categoria Frecuencia %
Totalmente manual 22 52
Con ayuda de una maquina 18 43
NR 2 5
Total 42 100

El 52% de los implementos para la realizacion del trabajo es

totalmente manual. El 43 % con ayuda de maquinaria.

13.- Necesidad de otras fuentes de financiamiento para el trabajo

de la microempresa.

Categoria Frecuencia %
Si 14 33
No 28 67
Total 42 100

El 67 % no necesita de otras fuentes de financiamiento. El 33 % si

requiere de otras fuentes de financiamiento.
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14.-Clientes de la microempresa.

Categoria Frecuencia %
Cualquier consumidor 37 88
Vecinos 3 7
Revendedores comerciales o 1 2
mayoristas
NR 1 Sl 2
Total 42 100

El 88% de la clientela es cualquier tipo de consumidor. El 7 % son

vecinos.

15.- Lugar de venta de los productos

Categoria Frecuencia %

Local donde funciona la 25 60
empresa

Calle 12 29
Mercado 1 2
Tiendas de su propia 1 2
empresa

NR 3 7
Total 42 100

El 60 % de los productos se venden en el mismo local donde funciona
la microempresa y el 29 % en la calle.
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16.- Calidad del producto.

Categoria Frecuencia %
Buena 37 88
Regular 2 5
Mala 1 2
NR 2 5
Total - 42 100

El 88% de la calidad de los productos se considera buena.

17.- Ingreso total anual de la microempresa.

(No se pudo obtener la informacién del afo 97 )

Categoria Frecuencia. %
Entre 950.000 y 4.960.000 16 38
Entre 4.960-001 y 9.920.000 6 14
Entre 9.920.001 y 14.880.000 8 19
Entre14.880.001y 19.840.000 7 17
Entre19.840.001y 24.800.000 4 10
NR 1 2
Total 42 100

Promedio: 9.941.925 ( Afio 2000)

El 38 % del ingreso total anual de la microempresa esta entre 950.000
y 4.960.000 bolivares. El 19 % entre 9.920.001 y 14.880.000 bolivares. El 17
% entre14.880.001y 19.840.000. El 14 % entre 4.960-001 y 9.920.000.
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18.- Principales gastos de la microempresa.

Categoria Frecuencia. %
Compra de materia prima 31 74
Pago a trabajadores 1 2
Pago de servicios 1 2
Pago de préstamos o intereses 1 2
NR 8 19
Total 42 100

El 74 % de los gastos de la microempresa es para la compra de

materia prima.

Caracterizacion de la microempresa :

Activos: El 93% de las empresas posee un solo duefio, por tanto son

unipersonales.

Financiamiento: La fuente de financiamiento del 95% ha sido a través

de ahorros propios o familiares. EI 76 % asegura que su microempresa
si funciona EIl 57 % solicita fuente de financiamiento para incrementar
su capital de trabajo. El 31 % necesita mas de Bs 600.001 para lograr
su proyecto EI 67 % no necesita de otras fuentes de financiamiento.
Ingreso: EI 88 % asegura que la calidad de sus ingresos deja
suficientes ganancias. El 38% el ingreso total anual de la microempresa
esta entre 950.000 y 4.960.000 bolivares ElI 64% de los
microempresarios mejoraron su ingreso y por ende su poder
adquisitivo

Salario: El 43 % devenga un salario fijo.
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Empleo EIl 69 % de las microempresas no contaba al inicio con ningln
trabajador fijo observandose en el tiempo que un 17 % que contaba con

2 o 3 trabajadores fijos.

Unidad productiva: EI 19 % de las microempresas se dedica al a

venta de ropa. EI 79 % vende mas productos que al inicio.

El 52 % realiza su trabajo de forma manual. El 88% de los clientes es
cualquier tipo de consumidor. El 60 % vende sus productos en el
mismo local donde funciona la microempresa EI| 88 % de la calidad de
los productos se considera buena. El 74 % de los gastos de las

microempresas es para la compra de materia prima.

Se considera importante sefialar a continuacion aspectos
resaltantes del comportamiento del nivel de pobreza en Venezuela,
durante los ultimos 25 afios y sobre todo aquellos, que coinciden con la

fecha que corresponde a este trabajo tesis 1997-1999:

Segun M, Riutort y R. Balza , “ Salario Real, Tipo de Cambio
Real y Pobreza en Venezuela. 1975-2000” La caracteristica mas
resaltante en este periodo (1997-1999) es la desaceleracion del
proceso inflacionario. La inflacion registra niveles muy inferiores a los
del periodo anterior y, ademas, con una tendencia decreciente. Las
remuneraciones reales crecen durante todo el periodo y los niveles de
pobreza se reducen En 1999 la pobreza total se ubicé en 57,2% vy la
critica en 26,8%.

El afio 1997 es un afio de crecimiento real importante con una
desaceleracion de la inflacion en el marco de una coyuntura petrolera
favorable. Es un afio de consolidacion del proceso de estabilizacion

macroecondémica iniciado en 1996 con el programa de medidas de la Agenda
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Venezuela. Se superd la recesion del afio 1996 y la economia crecid en
6,4%. La mayor estabilidad macroecondmica y el mejoramiento de las
expectativas propiciaron la recuperacion de la inversion la cual crecid en
términos reales en casi 24%. Las compensaciones salariales permitieron un
crecimiento real de las remuneraciones, después de tres afios de deterioro, y
consecuentemente hubo una disminucidn en el porcentaje de hogares

pobres, el cual se ubicd en 70%.

En 1998, el nivel de pobreza también se redujo. En ese afio, si bien
practicamente no hubo crecimiento y la inflacion sigui¢ siendo alta (35,8%),
se registraron compensaciones de ingresos ligadas a la actualizacion de los
contratos colectivos y a los pagos de pasivos laborales, las cuales
permitieron que las remuneraciones reales aumentaran. La caida de 35%
que experimentaron los precios del petréleo constituy6 la principal causa de
la pérdida de dinamismo que sufridé la economia en 1998. El PIB sbélo creci6
en 0,9%. Esto puso fin al repunte econdmico iniciado en 1997. Las causas
mas inmediatas de este comportamiento se encuentran en la reduccion
obligada del gasto publico por la caida de los ingresos fiscales petroleros vy el
encarecimiento del dinero para la defensa del tipo de cambio con la finalidad
de mantener vigente el proceso de reduccion de la inflacion. La caida de los
ingresos petroleros se reflej6 en déficit en las cuentas fiscales y de la
balanza de pagos. La recesion economica facilité la lucha contra la inflacion,
la cual se baso6 en la defensa del tipo de cambio nominal mediante el sistema
de bandas. Esta politica cambiaria contrarresto los efectos inflacionarios del
deficit fiscal.

El afio 1999 se caracteriz6 por una profunda recesion a pesar del
notable fortalecimiento de los precios petroleros. La caida del producto fue
superior al 6%, lo cual se explica en parte por los recortes de la produccion

petrolera aplicada, conjuntamente con los otros paises de la OPEP, para

T
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revertir la caida de los precios. Por otro lado, la actividad privada se mantuvo
deprimida dado el incierto ambiente de cambio politico e institucional. Los
esfuerzos para reducir la magnitud del déficit fiscal condujeron al gobierno a
tomar medidas dirigidas a reducir en 10% el nivel de gasto y a establecer
temporalmente el impuesto al débito bancario. Estas medidas también
contribuyeron a acentuar la recesion. La reduccion del gasto recay6
principalmente en los gastos de capital, los cuales se redujeron por tercer
ano consecutivo. La recesion ocasiono un fuerte deterioro en el desempleo el

cual se elevo a casi 15%.

Considerando el tipo de cambio promedio, el bolivar se depreci6 soéio
en 9,6% con relacion al dolar, 1o que hizo posible, junto con la reduccién de
la demanda, sostener el proceso de desaceleracion de la inflaciéon. La
inflacion promedio fue de 23,6%, la cifra mas baja registrada después de 12

anos.

La inversion total se redujo en casi 25% y la tasa de inversion se ubico
en solo 12,2%. El consumo privado sufrié una aguda contraccion cercana al

5%, mientras la demanda agregada total cayd en casi 10%.

A pesar de la fuerte recesion, de acuerdo a los resultados de la
Encuesta de Hogares, el ingreso medio por persona ocupada se incremento
en 3% en términos reales. Esto hizo posible una reduccion moderada del

nivel de pobreza.

Durante el afno 2000 el crecimiento es leve con baja inflacion. La
politica macroeconomica se orientd hacia el mantenimiento la tendencia
decreciente de la inflacion. La actividad econdmica se aceler6 durante el afio
logrando un crecimiento de 3,2%. El desempleo disminuyd levemente vy la
inflacibn descendié por cuarto afio consecutivo. Esta recuperacion estuvo

sustentada en el crecimiento de la actividad petrolera y en una politica fiscal

il
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expansiva, la cual se orientd a estimular la actividad internz no petrolera
dado el escaso dinamismo que mostro el gasto privado. Esta politica fiscal
expansiva estuvo acompanada de una politica monetaria que permitié que la
expansion de los ingresos externos se tradujera en una mayor liquidez.
Mientras que el control de la inflacidbn se sustentd en una politica cambiaria

basada en el anclaje relativo del tipo de cambio nominal.

El gasto publico en consumo y el gasto publico en inversion
estimularon la demanda agregada interna. Sin embargo, el rezago de la
inversion publica y la escasa reaccion de la inversidn privada ante el impulso
de la demanda del sector publico no permitieron una recuperacion importante
del empleo. El desempleo siguid siendo alto y termind en 13,9%. Aunqgue la
inversion publica tuvo un crecimiento importante, la tasa de inversion

continué siendo relativamente baja (13,4%).

Aunqgue las remuneraciones aumentaron en términos nominales, la
inflacion promedio de 16,2% determind una caida de las remuneraciones

reales de 3,5% vy el nivel de pobreza sufrié un leve repunte.
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A continuacion, se retoma el Nivel Tactico Gerencial, se presenta lo

relacionado con el cumplimiento del Plan de Negocios predefinido:

Ejecucion del Plan de Negocio

La meta propuesta al cabo de tres afios (97/98/99) fue de 300

clientes activos y la meta alcanzada fue de 108 clientes activos.

En cuanto a la ejecucion del Plan de Negocio, los resultados

alcanzados se muestran a continuacion:
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Cuadro 18
Plan de Negocio 1997/1999
METAS DE ANO 1 (1997) ANO 2 (1998) ANO 3 (1999)

CRECIMIENTO

MP MA MP MA MP MA
Numero de
clientes nuevos 60 54 80 46 100 08
Porcentaje de
clientes nuevos 90% 57% 8%
Nimero de
clientes activos 120 52 200 36 300 20
totales
Porcentaje de
clientes activos 43,33% 18% 6.67%
Numero de
clientes con 120 52 170 36 255 20
préstamo
Porcentaje de
clientes con 43,33% 21,17% 7,81%
préstamo
Promedio de
préstamos por 2 2 2 3 2 2
cliente
Monto promedio De
de los De 100.00 De 100.000 100.000

réstamos (Bs.) 275.000,00 341.000,00 409.200,00 .

pi . hasta 750.000 hasta 1.125.000 hasta 1.680.000
Monto total
desembolsado |55 100.000,00  |14.400.000,00 [115.940.000,00 | 33.310.000,00 208.692.000,00 | 35.850.000,00
(Bs.)

Nota: (MP): Metas Propuestas; (MA): Metas Alcanzadas

Aunque lo que se presenta a continuacion no es el periodo establecido

para esta evaluacion, se puede apreciar el N° de microempresarios

b
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incorporados, el promedio de préstamos por cliente, el monto promedio de
los préstamos y los montos desembolsados desde el afio 2000 hasta 2003.

Durante este periodo solo se reflejan las metas alcanzadas.

Cuadro 19
Plan de Negocio 2000/2003
METAS DE ARO 4 (2000) ANO 5 (2001) ANO 6 (2002) ARO 7 (2003)
CRECIMIENTO

Numero de clientes 0 0 03 31
nuevos
Numero de clientes 24 24 18 50
activos totales
Numero de clientes con 24 24 18 50
préstamo
Promedio de préstamos 02 01 02 02
por cliente
Monto promedio de los De 300.000,00 hasta De 450.000,00 hasta De 700.000,00 hasta De 300.000,00 hasta
préstamos 1.125.000,00 1.000.000,00 1.300.000,00 1.500.000,00
Monto total 27.275.000,00 18.000.000,00 31.500.000,00 29.900.000,00
desembolsado

En lo que respecta a las metas de crecimiento en el Plan de Negocios

se pueden observar los siguientes resultados:
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Cuadro 20
Nuevos Clientes por Aio

ANO 1 (1997)

ARO 2 (1998)

ANO 3 (1999)

90%

57,5%

8%

Nota: % Cumplimiento MA

Se refleja un decrecimiento en lo que respecta a la MP en relacion con
la MA desde el afo 97 hasta el 99.

Cuadro 21
Clientes Activos por Afio

ANO 1 (1997)

ARO 2 (1998)

ANO 3 (1999)

43,33%

18%

6,67%

Nota: % Cumplimiento MA

Igualmente se puede observar una disminucion en relacién con las MP

respecto a las MA desde el aio 97 hasta el 99.

Clientes con Prestamos por Ao

Cuadro 22

ANO 1 (1997)

ANO 2 (1998)

ANO 3 (1999)

43,33%

2117%

7,84%

Nota: % Cumplimiento MA

Asi mismo, se puede afirmar que el promedio de Préstamos por

Cliente al afio ha decrecido significativamente en estos tres afos.
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Cuadro 23
Monto Total Desembolsado en Bolivares
ANO 1 (1997) ANO 2 (1998) { ANO 3 (1999)
25,7% 28.7% ‘ 17,2%

Nota: % ejecucion financiera segun MA

En este caso solo se puede apreciar un leve decrecimiento en relacion

al ano 98.

A continuacion, se reflejan los montos ejecutados desde el afio
2000 hasta el 2003, los cuales se obtuvieron por la recuperacion de
intereses y capital pagados por los microempresarios al momento de

cancelar sus préstamos formandose de esa manera una Cartera

Rotativa:
Cuadro 24
Montos Ejecutados 2000-2003
ANO 2000 ANO 2001 ANO 2002 ANO 2003
Bs. 27.275.00,00 Bs. 18.000.000,00 Bs. 31.500.000,00 Bs. 29.900.000,00

Total Ejecutado: Bs. 106.675.000,00

Durante el proceso de ejecucion del plan de negocios, se obtiene un
ingreso por la entrega de créditos y una comision que se le cobra al
Microempresario, la cual es denominada flat, equivalente al 3% sobre el
monto del crédito otorgado. Este ingreso del 2% es utilizado en gastos
administrativos, y el 1% se le otorga al promotor como incentivo en el

momento que el Microempresario termina de cancelar su crédito. Ese
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porcentaje se mantuvo hasta el afio 2001 cuando aument6 a un 7%, es decir
6% para gastos administrativos y 1% de incentivo. En el 2002 aumenté a 9%,
de alli 8% es para gastos administrativos y el 1% de incentivo. En el 2003
aumentd a 10%, es decir un 8% para gastos administrativos y 2% de

incentivo.

Desde 1997 hasta el afio 2001 la oficihna CESAP-Guasdualito
dependié administrativamente de la oficina CESAP- Caracas. A partir del
2002 se presentaron serios problemas, que afectarian a la oficina CESAP en
Guasdualito si no se tomaban algunas decisiones. Por tanto, se decidio
después de una reunion sostenida en CESAP- Caracas, aumentar la
comision Flat al 10%, entendiendo ésta como la Unica manera de poder
seguir cancelando los gastos administrativos de la oficina en Guasdualito y

poder seguir reforzando su actividad microemepresarial en la zona.

La coordinadora del Proyecto en Guasdualito realiza una relacion de
Cartera a la oficina de Caracas, permitiéndole a ésta, evaluar el adecuado
manejo de los recursos obtenidos por el pago de los intereses y la
recuperacion de los créditos sin mora. Con este proceso se puede demostrar

una alta satisfaccion en el cumplimiento de las metas establecidas.

Asi mismo, ha sido un proceso muy transparente, ya que cada beneficiario
puede ser examinado en los archivos de la oficina de Guasdualito. Se pudo
constatar que cada de uno de ellos cuenta con un expediente donde se
puede verificar el proceso seguido, los créditos obtenidos y su capacidad de

pago, entre otros aspectos.

Ademas, se puede afirmar que esto arroja una clara evidencia del

analisis que se hace a cada uno de los potenciales microempresarios. Se

Il
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eligen a personas que llenen todos los requisitos y puedan cumplir a tiempo

con las obligaciones contraidas con el CESAP.
Todo este proceso en el tiempo ha generado la conformacion de una

Cartera Rotativa, que ha permitido dar continuidad a la actividad

microempresarial realizada en la zona.

Eiecucion de Actividades en el Nivel Directivo

En el Nivel Directivo recays la responsabilidad de ejecucion de las
estrategias orientadas al fortalecimiento del Componente de Economia
Solidaria, en términos del logro de alianzas y de alcance de los impactos
socioeconomicos sobre la poblacion beneficiaria, derivados de las
actividades de capacitacion, asistencia técnica, otorgamiento de créditos
para el mejoramiento del ingreso y estimulacion de actividades
microeconomicas sostenibles. En ese sentido, los resultados de las

estrategias para el establecimiento de alianzas se presentan a continuacion:

||
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Cuadro 25
Resultados de las Estrategias para Establecimiento de Alianzas

INDICADORES

ACTIVIDAD

RESULTADOS

Numero de actores
locales con los que se
han coordinado
acciones, por tipo de
accion

Estrategias de
promocion y
negociacién

Durante los primeros meses, y durante la
activacion del comité de créditos se establecen
alianzas entre CESAP y 4 actores: Sofitasa,
iglesia, Camara de Comercio y Asociacion de
Microempresarios del Arauca, ninguna de estas
inciativa se concreté en productos concretos por
diferencias en la metodologia de trabajo.

Estado de la negocicion
con SOFITASA

Estrategias de
promocion y
negociacién

Alianza desarrollada en 1997 gracias a la activa
participacién del gerente del banco en la zona, la
salida de este actor debilito la alianza que a partir
de 1998 pasa a estar inactiva.

Ruedas de negocios
establecidas con la
Camara de Comercio
local y con la
Asociacion de
Microempresarios del
Arauca

Estrategias de
promocion y
negociacion

Ninguna. Solo un encuentro para compartir
experiencias entre microempresarios de CESAP y
la Camara de Comercio local realizado en 1998.

Actividades formativas
de CESAP orientadas a
la satisfaccion de
Necesidades Basicas
realizadas.

Estrategias de
promocion y
negociacion

Actividades formativas no realizadas, estrategias
de promocién desarrolladas desde CESAP para
dar a conocer el proyecto

Andlisis de indicadores
cualitativos derivados
de las entrevistas.

Estrategias de
promocion y
negociaciéon

.

Las entevistas reflejan el impacto del crédito
en el mejoramiento de la calidad de vida de los
microempresarios

Entre los dos casos en donde se intentd establecer alianzas sin

obtener resultados.

En materia de capacitacion y asistencia técnica se presentan los
siguientes resultados .No se realizé nunca el plan de capacitacion, por eso
no se puede brindar ninguna informacidbn en este aspecto. Solo en

septiembre del afio 98 se realizo el primer encuentro microempresarial
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Sostenibilidad del Programa

Si bien hasta la fecha el Componente ha tenido un cabal desarrollo y
tal y como se ha visto se han logrado alcanzar resultados significativos,
existe preocupacion por la continuidad de los proyectos emprendidos, ya que
no existen otras organizaciones capaces de darles la continuidad necesaria,
es decir, un financiamiento mayor que les permita crecer y dejar de ser micro

empresarios. En este sentido, Nurys Farias afirma que:

“..deberia la Camara de Comercio tener planes anuales de fortalecimiento
de sus microempresarios... cuando terminan los créditos con nosotros
tampoco hay otras partes a las que puedan recurrir para tener crecimiento,
otro tipo de ayuda, que dejen de ser micro teniendo un financiamiento mayor,

nosotros no podemos cubrir créditos tan grandes.”

Respecto al compromiso del CESAP con la ejecuciéon del proyecto, la
Coordinadora expres6 que siguen en la basqueda de recursos para poder
continuar ayudando a microempresarios y ejecutar otros proyectos, “.. es un
compromiso de seguir teniendo a los microempresarios activos, que siga
creciendo la cartera porque con ellos ejecutamos también proyectos alternos
a estos”.

Por ultimo, vale destacar que la Coordinadora consider6 importante el
apoyo brindado por PDVSA, en lo que respecta al financiamiento y a la

difusion del proyecto, en palabras de la entrevistada:

“De PDVSA fue importante el aporte en el area social porque se dio a

conocer CESAP en la parte social, de organizacién, para los barrios, dejo

11
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mucho precedente social aca en la zona, y eso aunque llegue a cerrar queda

aqui como aporte para Guasdualito.”

Sin embargo, se puede mencionar que el alto grado de compromiso
de los microempresarios para cancelar sus créditos ha hecho posible la
conformacion de una Cartera Rotativa, que ha permitido dar continuidad a la

actividad microempresarial realizada en la zona.

Durante las entrevistas realizadas se pudo constatar una inquietud de los
microempresarios que se les pueda otorgar un crédito mayor al que han
obtenido a la fecha para poder crecer mas y poder aumentar sus ganancias y

llegar al autofinanciamiento de sus negocios.

Asi mismo, se considera oportuno presentar en el cuadro siguiente las
opiniones de los seis microempresarios entrevistados seleccionados en

forma aleatoria:

1l
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Opinion de seis microempresa

Componente de Ecoi

~

WW.

1 2 3
A mi me ha parecido | Yo estoy muy | Me parece
maravilloso, un apoyo | agradecida con | bueno...
muy bueno el que|el CESAP,
nos han dado. porque gracias a
ellos he | Me dio otro
levantado el | empujon y
Los intereses son negocio, porque animos de yo
muy bajos, mas bajos | yo tenia tres | tener mas... no
gue en el banco. cositas cuando | me atrevia a
me meti en esto, | meterme en

Con la inversion que
nos da el CESAP uno

surge y mejora.

Que sigan asi, que

nos sigan ayudando.

Cuando yo
empecé no
sabia nada,

Nurys fue la que

me ensefid.

cosas grandes. I

Wiy 2ot o/,

r

Wﬂ%

T
( 7”2/”
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ALK Lo g
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Cen
T
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me
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el
crecido.
Estoy muy
agradecido con

el CESAP con la
oportunidad que
me han
brindado...

(también) con la

sefiora  Nurys...

siempre ha
estado a la
mano con
nosotros.

yecto al
]
/§ Q
§ 6
Ny
=4
§ § me | Positiva:
del .
' § Realmente si ha
IR e
! , lino | servido para uno
la | progresar
del un poco.
es
me
el

La ventaja con
CESAP es

gue uno recibe

el

créditos y va

cancelando.

Negativa:
Después de

La

estuve

inundacion

molesto con el
CESAP.

yo siempre he
pagado por

adelantado y a

raiz de la
inundacion las
fuentes de
trabajo
decayeron... y
me
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atrasé...

cobraron

intereses.

T
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En el Capitulo VI se interpretan los resultados obtenidos en la
ejecucion del Componente de Economia Solidaria y los impactos alcanzados
como parte de un programa de caracter social, tal como es el proyecto
“Modernizaciéon de la Inversion Social y el Desarrollo Socio-Educativo en el
Alto Apure” y la necesidad de poder verificar si se han fortalecido estrategias
de desarrollo microempresarial, que generen un aumento de los ingresos

reales y logren mejorar la calidad de vida de los beneficiarios.

Se especifican los diferentes niveles de evaluacibn que se
fundamentaron en el Sistema de Informacion, Seguimiento y Evaluacién
definido en el proceso de disefio del Componente de Economia Solidaria, el

cual permitio contar con informacion que dio la posibilidad de evaluar los tres
niveles:

1.-Nivel Operativo: en este nivel se evaluaron las actividades de promocion,

diagnostico, asistencia técnica y otorgamiento de créditos

1.1.-Evaluacion de Promocién, identificacion, diagnésticos y captacion

de beneficiarios:

El interés de brindar asistencia y capacitacion técnica por parte del
CESAP, a los potenciales beneficiarios del proyecto y sus esfuerzos en lograr
la convocatoria necesaria, no fue acogido, ya que hubo mucha resistencia e
incredulidad por parte de los posibles beneficiarios del Componente de
Economia Solidaria. En muchos casos, soOlo se interesaban en la parte de
otorgamiento de créditos y no en la capacitacion y asistencia técnica. Con el
tiempo esa actitud cambio. EI CESAP demostrd su capacidad en la zona

para llevar adelante el Proyecto de Economia Solidaria.

|l
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Respecto a la promocion del componente, originalmente se
contemplaba llevar a cabo la estrategia conjuntamente con los aliados que se
fuesen asociando al proyecto. Sin embargo, se presentaron mas dificultades
al tratar de incorporar a los aliados y se tomo la decisidon de realizar la
promocion por cuenta propia y responsabilidad unica del CESAP.
Al respecto, Nurys Farias, Coordinadora del Componente de Economia
Solidaria en Guasdualito opind: “..decidimos no contar mas con estos
aliados sino hacernos la promocidon nosotros mismos trabajando en la
comunidad, informandoles del programa de créditos... se volvié a retomar lo
de la visita, vamos a tu negocio, te digo que es CESAP, y luego viene a la

oficina, nosotros mismos nos hemos hecho promocion.”

Tomando en consideracion el contexto y la ubicacion geografica de los
potenciales beneficiarios y de las reiteradas visitas (80) realizadas por el
personal del CESAP, no todos mostraron interés en ser clientes. Muchos de

ellos manifestaron incredulidad en lo ofrecido.

Poco a poco se fueron acercando interesados a la oficina, con el
objeto de formalizar su inscripcidon y comenzar a recibir el servicio
financiero para su microempresa. Luego, de recibir el primer crédito los
microempresarios que cumplieron con el pago total y sin mora,
recibieron otros créditos por un monto mas elevado que el inicial. Para

ese momento obtuvieron de parte del CESAP asesorias mensuales.

Se realiza por segunda vez visitas personalizadas para identificar
nuevos pequefios empresarios en la zona logrando 308 visitas a clientes

nuevos.
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Al principio no se llevo ningun registro de la informacion. Esta fue una
de las dificultades encontradas; ya que no se pudo precisar el nlimero exacto
de personas identificadas como pequefios empresarios visitados por primera
vez cada mes.

Luego, si se pudo constatar la cantidad de diagnésticos de situacion
construidos. Es en el afo 1997 que se realizan 70 diagndésticos y sélo 54
completaron los requisitos exigidos por el CESAP y pudieron beneficiarse de
los créditos.

Se pudo obtener la informacion desde el afio 1997 hasta el 2003 y de
esta manera se pudo constatar el registro de 142 planillas de solicitud de
creditos tramitadas para nuevos solicitantes y 166 solicitudes de recrédito.Se
puede observar que la coordinadora del proyecto organizé el proceso de
registro y solicitud de créditos, de esta manera se pueden contabilizar los
montos asignados a cada unos de los microempresarios,los intereses fijados
por cada préstamo y la capacidad de pago de los mismos. Lo que demuestra
que el CESAP llevaba correctamente la administracion del proyecto.Todos
los expedientes de los microempresarios se pudieron revisar sin ningln tipo

de problemas, los cuales estaban perfectamente archivados.

En el proyecto elaborado por el CESAP,se propuso una meta de 30
iniciativas econdmicas en las areas de comercio, servicio y produccion. Asi
mismo ofreci6 para ese momento el servicio financiero para las
microempresas, mas el sistema de recrédito, que es obtener otro crédito por

un monto mas elevado que el inicial, una vez cancelado el primero sin mora.

Ademas, el CESAP brind6 asesoria mensual a cada uno de los

microempresarios beneficiarios de crédito logrando superar la meta de 30 a
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33 iniciativas, obteniéndose 2 créditos otorgados cada seis meses a cada
uno de los 54 micromepresarios. Asi mismo, se realizaron 93 visitas de
seguimiento y asesorias ajustadas a las necesidades de las iniciativas
economicas iniciadas durante el afio 1997. Esto demustra que se lleva un
control, seguimiento y se brindan las asesorias correspondientes a los
microempresarios beneficados del proyecto. Los registros encontrados
permitieron obtener la informacion necesaria para la reconstruccion del
proyecto.Ademas, la coordinadora del proyecto aplico el instrumendo
disenado por el CESAP, permitio interpretar los resultados obtenidos de 42

microempresarios

Aunque que no se pudo cumplir con el Plan de Capacitacion previsto
se logro identificar 142 necesidades de asistencia técnica desde el afo 1997
hasta el 2003. Por tanto,se elaboraron 142 planes de asistencia técnica para
142 beneficiarios de créditos, a quienes se les brindd su respectiva
asistencia en el area contable. En este sentido, se logré el 100 % de
deteccion de necesidades de asistencia crediticia definidos al mes respecto
al total de diagnoésticos realizados. Ademas, se logré cubrir ese 100 % de

clientes visitados para ese fin

Cabe destacar, que desde el ano 1997 al 2003 se aprobaron 308
planes de asistencia crediticia entre créditos nuevos y recréditos. Esto quiere
decir que el CESAP continuo en la zona con su actividad crediticia de forma

continua y sin interrupciones.

En el Nivel Operativo de acuerdo a los indicadores de Control de
Préstamos se pudo constatar que si se logroé cumplir con los desembolsos
previstos por cada afio, efectuandose el correspondiente control vy

seguimiento a los clientes. En relacion, a la morosidad sélo se detectaron 5

Tit .
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morosos durante el ano 2001 Asi mismo, se cumplié con los plazos
promedios de los préstamos cada cuatro meses para los montos minimos
(Bs.300.000,°) y cada seis meses para los montos maximos.(Bs
1.500.000,°°)

Se ha logrado de manera sistematica, que los microempresarios rindan
cuenta de su actividad microempresarial, por lo que se han podido verificar
los diferentes alcances que se han logrado en su ingreso y las condiciones

de vida de su nucleo familiar.

Cabe senalar, que las relaciones entre el CESAP y los microempresarios
se han enmarcado en un clima de respeto y confianza. Se pudo apreciar el
agradecimiento que muestran ellos con la coordinadora del proyecto y por su

pronta respuesta en el otorgamiento de los créditos.

De acuerdo a los indicadores de Control de Presupuesto tanto PDVSA
como el CESAP otorgaron en el plazo previsto los aportes para la ejecucion
del componente de Economia Solidaria ejecutandose un 100 % de lo
otorgado en un lapso de tres afios (1997-1999) Es de hacer notar, que por la
extraordinaria recuperacion del capital y los intereses se pudo conformar una
Cartera Rotativa, haciendo sostenible el proyecto hasta la fecha. Vale

destacar que desde el ano 1998 no se han otorgados montos adicionales

2.- Nivel Tactico gerencial: En el Nivel Tactico gerencial se interpretan

los alcences obtenidos en la poblacion objetivo y en el cumplimiento del Plan

de Negocios.
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Las caracteristicas del Grupo Meta ( 42 microempresarios estudiados)

serian las siguientes:

Caracteristicas Grupo
Meta

Resultados obtenidos:

Empresas familiares

O unipersonaies

El 93 % de las empresas posee un solo duefio.

Son empresas unipersonales.

Empresas que se
alojan en el hogar o

mercados cercanos

El 60 % de las microempresas se alojan en el

hogar, el 29 % en la calle y el 2 % en el mercado

Aporte estimado al

hogar que oscile
desde 60.000,° a

340.000,°° bolivares

En el afo 1997 el ingreso mensual del hogar el
26% entre 200.001 y 300.000 bolivares, el 19 %
entre 100.001 y 200.000 y el 14 % entre 300.001
y 400.000 bolivares En el afio 2000 el 31 % entre
400.001 y 500.000 bolivares, el 17 % entre
200.001 y 300.000 bolivares y el 14 % entre
300.001 y 400.000 bolivares.

Grupos de activida d

perienecientes a los

sectores comercio,
produccion y
servicios

El 37 % se dedica al comercio,el 27 % a la

produccion y el 33 % no respondid

105

En relacion al Plan de Negocios en lo que respecta a Nuevos
Clientes por Afio sélo en el aflo 1997 se cumplio la meta en una 90 % . En
los afios 1998 y 1999 el cumplimiento de la metas sufri6 un notable

decrecimiento.

B 1l
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El porcentaje de Clientes Activos por Ano esta por debajo de la media
establecida. Asi mismo, los Clientes con Préstamos por Afo decrecid
significativamente y en relacion al Monto Total Desembolsado los porcentajes
estan por debajo de las metas propuestas. Lo Unico que se cumplié en un

100 % son los montos ejecutados en el tiempo estipulado.

3.- Nivel Directivo:

Las estrategias orientadas al fortalecimiento del Componente de
Solidaria en términos del logro de alianzas. En los primeros meses se
lograron cuatro alianzas con los siguientes actores: Sofitasa,lglesia, Camara
de Comercio y Asociacion de Microempresarios del Arauca, ninguna de estas
iniciativas se puedieron establecer , a fin de lograr reuitados concretos por
las diferentes metodologias de trabajo , que utilizan cada uno de esos
actores. En relacién, a las Ruedas de Negocios, que se tenian previstas con
la Camara de Comercio y la Asociacion de Microempresarios del Arauca no

se pudieron conformar.

Solo se logro el | Encuentro Microempresarial en septiembre del afio
98, el cual patrocin6 CESAP, y contd con la presencia del encargado de
Asuntos Publicos de PDVSA, el Presidente de Ia Asociacion de
Microempresarios de Arauca Colombia, el presidente de la Camara de

Comercio de Guasdualito, ademas de los integrantes del equipo de CESAP.

A este encuentro asistieron 60 Microempresarios de la zona
algunos beneficiarios del Componente de Economia Solidaria y otros no, y
compartieron experiencias, conocimientos en el area contable, administrativa,
oferta, demanda, ademas se hicieron comparaciones de asistencia técnica

de créditos en Colombia y Venezuela y se aclararon dudas en cuanto a la
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forma organizativa de sus Microempresas. Ello dio iugar a que surgieran

nuevos beneficiarios de crédito.

La aplicacion del Instrumento de Autodiagnéstico
Socioeconomico, ha sido de gran utilidad en este trabajo; ya que
proporciono la informacidén necesaria en los diferentes niveles estudiados:

El 64 % de los microempresarios obtuvieron suficientes ingresos para
adquirir el costo de la Canasta Normativa Total, ubicandolos fuera de la
Linea de la Pobreza y por ende, mejoraron su calidad de vida. Ademas los
beneficiarios han expresado que han podido adquirir vivienda propia, sus

hijos van a la escuela y a la universidad y su negocio ha crecido.

El 93 % de las microeempresas poseen un solo duefio. Son empresas
unipersonales, es decir, que de acuerdo a lo establecido en el Capitulo Il
Modelo Normativo las microempresas evaluadas se ajustan a esa

caracterizacion.

Ademas, el 74 % de los microempresarios habitan en casas propias y
su unidad de negocio funciona en su casa. Esto trae beneficios adicionales
ya que se ahorran los gastos de alquiler o la compra de un local especifico
para el desarrollo de su actividad econdmica y obtienen mayores ingresos

para el hogar y la microempresa.

Senala Betancourt y Freije (1994.p53) que el propédsito de la actividad
informal es generar empleo antes que maximizar beneficios. Esta tendencia
influye en la estructura organizacional de las actividades informarles, sobre
todo en las microempresas. Es frecuente que éstas sean de caracter
unifamiliar. Es decir, el sector informal se caracteriza por el autoempleo, no

s6lo en el ambito personal ( el trabajador informal se “ inventa “ un empleo)

Il
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sino también a nivel familiar (el empresario informal “inventa” una

microempresa y en ella da empelo a su familia)

Para este grupo meta ( 42 microempresarios) se puede asegurar que,
los microempresarios encuestados obtuvieron ingresos superiores a lo
establecido en las metas iniciales. Asi mismo, el ingreso familiar de los
mismos obtuvo una notable modificacién en su composicion. Esto se puede
constatar en la opinidon emitida por los microempresarios durante las
entrevistas realizadas, quienes afirman que su actividad microempresarial
genera ingresos suficientes y dejan ganancias para mejorar su calidad de
vida .En este sentido, se puede afirmar que del universo de los 42
microempresarios evaluados el 64 % se logro el objetivo planteado en este
trabajo de investigacion. Mientras que un 36 % disminuyé su poder

adquisitivo.

Es importante sefialar, que el 95% de los microempresarios
encuestados vive en Guasdualito y que su actividad economica funciona en
la poblacion donde residen, lo cual constituye un efecto demostrativo en la
produccion de resultados en el contexto comunitario y en la economia local

del Municipio Paez.

Se observa que el 95 % de los microempresarios encuestados,
financiaron sus aportes iniciales con baja participacion de fuentes externas,
utilizando la mayor parte de sus inversiones iniciales, recursos producto de
ahorros propios o de sus familiares. Ninguno de los microempresarios ha
utilizado financiamiento a mediano plazo derivado de instituciones publicas,
sb6lo quienes han sido beneficiarios del CESAP. Tampoco utilizan la

presupuestacion como herramienta de planificacion. No utilizan la modalidad
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de créditos a mediano y largo plazo, sélo recurren al financiamiento a corto
plazo.

Sin embargo, el hecho de que la poblacion objetivo de este proyecto (42
microempresarios) participe en el Plan de otorgamiento de créditos del
CESAP, ha permitido aumentar el bienestar de la familia, la alimentacién y
educacion de los hijos de los microempresarios. Las condiciones
socioeconomicas del 64% de los beneficiarios mejoré notablemente tal como

lo demuestran los resultados reflejados en el Capitulo V

Analisis cualitativo de los microempresarios entrevistados:

Analisis de resultados de Ilas entrevistas realizadas a seis
microempresarios favorecidos por el Componente de Economia Solidaria.
Cabe sefialar, que la seleccion de los mismos fue una muestra aleatoria del
universo de los 42 microempresarios encuestados. Estas entrevistas fueron
realizadas por quien suscribe este trabajo de evaluacion del Componente de

Economia Solidaria, en junio del afio 2003, en Guasdualito, estado Apure.

Objetivo _Especifico: Evaluar los impactos que ha producido la
capacitacion, asistencia técnica y otorgamiento de créditos al

microempresario con relacion a tres categorias:
1-Mejoramiento del ingreso familiar.
2-El empleo.

3-Las condiciones sociales de los beneficiarios en general.
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1- Mejoramiento del ingreso familiar. Para conocer si los beneficiarios

entrevistados percibieron un aumento en su ingreso familiar, se les realizd
una serie de preguntas relacionadas a los cambios positivos presentados en

la microempresa, ya que de estos cambios depende el aumento del ingreso.

En general, la totalidad de los entrevistados afirmaron que los cambios
experimentados fueron positivos, ya que las ganancias aumentaron gracias
al financiamiento, “.. hay mas venta al haber mercancia...”. La mayoria de
los entrevistados expreso que gracias al crédito o a las ganancias percibidas,
lograron invertir mayor capital para el crecimiento de la microempresa, “He
comprado refrigeradores, vitrinas, un televisor también, me compré una
nevera, toda esa broma para los helados... por medio de la venta del
negocio”?  “Yo comencé con dos maquinas, ahora tengo nueve... He

comprado vitrina, material... con el dinero que me ha dado CESAP™

Con relacion al ingreso, la totalidad de los entrevistados afirmaron
haber obtenido un aumento en el ingreso. Solo la mitad o expresoé de forma
cuantitativa, notandose que dicho incremento fue significativo, “Yo antes

ganaba 100 o 200 mensual, después llegué a hacer como 600, 800...”

Asi pues, el crecimiento de la microempresa y el incremento de las
ganancias expresan el aumento del ingreso familiar, 10 cual es evidente ya

que para la gran mayoria de los entrevistados las ganancias de la

! Entrevista numero 1, cuadro 1.
2 Entrevista nimero 2, cuadro 1.
3 Entrevista nimero 4, cuadro 1.
* Entrevista nimero 4, cuadro 1.
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microempresa representan su Unica fuente de ingreso, “..de ahi comemos,

de ahi vivimos... de ahi sale todo™

. En unos pocos se pudieron inferir, que si
bien no es la Unica fuente de ingresos, si es la principal, ya que no
especificaron realmente cual representa la otra fuente de ingresos, “También

me ayudo con ofras cosas que ahi salen.”

Otros elementos que nos indican el mejoramiento del ingreso familiar,
son los beneficios que se derivan de este incremento. Si bien los
entrevistados no especificaron de forma cuantitativa la variacion del aporte
para el hogar, sus afirmaciones respecto a la educacion de sus hijos o la
vivienda, nos permiten inferir que su calidad de vida ha mejorado gracias al
aumento del ingreso familiar. Dos de los entrevistados pueden costear la
educacion universitaria de sus hijos, “Mi hijo por lo menos esta estudiando
ingenieria en sistemas y yo le doy para los estudios y todo™. Otros tienen
hijos en la escuela, pudiendo pagar utiles y uniformes, “Los hijos estan en la
escuela... se le compra la ropita bien, los zapaticos bien bonitos... todo™. Por

otro lado, la mitad de los entrevistados afirmaron tener casa propia.

2- El empleo. A través de 6 entrevistas es dificil determinar el impacto
en el nivel de empleo. No obstante, se puede deducir que el impacto en el
aumento de puestos de trabajo no ha sido muy significativo, ya que solo en
dos entrevistados se presenté un aumento de empleados. Sin embargo, es
importante destacar que en esos dos casos el numero de empleados

aumento de cero a cuatro y en otro aumento a siete empleados.

® Entrevista ntmero 1, cuadro 1.
® Entrevista nimero 5, cuadro 1.
" Entrevista ntmero 2, cuadro 1.
8 Entrevista nimero 5, cuadro 1.
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Otros dos entrevistados, expresaron que no han tenido empleados ni
antes ni después del Componente Economia Solidaria. Una entrevistada
afirmo6 que disminuy6 los puestos de trabajo de dos a uno, el cual es
ocupado por un familiar®. Esta informacion es importante si dentro de los
objetivos del Componente esta el contribuir con la generacion de empleos en
la poblacion, ya que en futuros programas se podria incluir como requisito en
el perfil de seleccién, que el beneficiario a través de su microempresa,

contribuya en la generacion de empleo dentro de su comunidad.

Vale destacar como informacion adicional, que en una parte de los

entrevistados disminuyd el numero de empleados a raiz de las inundaciones.

3- Condiciones sociales de los beneficiarios. A pesar de que los
entrevistados no dieron mucha informacién detallada con relacion a su
condicion social, se puede deducir que si ha habido un impacto positivo en la

misma.

Respecto a los miembros del nucleo familiar, la mitad brind6
informacion especifica sobre su estado civil y el numero de hijos. La otra
mitad no dio detalles. Del total de los entrevistados sélo uno no tiene hijos
pero vive con sus padres, “Soy soltero y ayudo a mis padres, y entre todos

aportamos.”’® Como se indicé en la primera parte, la mayoria de los

® Entrevista nimero 1, cuadro 2.
% Entrevista namero 6, cuadro 3.
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beneficiarios son los responsables econdmicos de la familia. “Yo no tengo

marido...todo el gasto de la casa es mio.” "

El impacto positivo en sus condiciones sociales de vida lo podemos

observar a través de tres aspectos identificados:
-Las habilidades adquiridas.
-Como se sienten después de la ayuda recibida.

-El cambio en la calidad de vida.

-Las habilidades adquiridas. La mayoria de los beneficiarios afirmo

haber aprendido las herramientas necesarias para administrar una
microempresa, “Aprendi la cuestion de administrar y como llevar las

cuentas”.’®  “Cuando yo empecé no sabia nada, Nurys fue la que me

ensefié... he levantado el negocio”'® Asimismo, uno de los entrevistados
afirm6 haber adquirido valores como ia constancia y la responsabilidad. Vale
destacar que la gran mayoria de los entrevistados mencionaron la constancia

y la buena atencion como factores del éxito de su microempresa.

-Como se sienten después de la ayuda recibida. A través de las

entrevistas realizadas se puede inferir un cambio en la autoestima de los
beneficiarios. Aunque estamos conscientes que para comprobar esta
afirmacion hace falta la implementacién de instrumentos mas especificos,

algunas afirmaciones de los beneficiarios nos revelan un aumento de la

" Entrevista nimero 1, ver cuadro 1 y 3.
'2 Entrevista 3, cuadro 3.
'3 Entrevista 2, cuadro 3.

T
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confianza en sus capacidades de superacion. La mayoria de los beneficiarios
sintieron que han crecido y progresado a través del Componente, “Me dio

otro empujoén y animos de yo tener mas... no me atrevia a meterme en cosas

514

grandes.”* ; “Con la inversion que nos da el CESAP uno surge y mejora”."®

-El cambio en la calidad de vida. La mayoria de los entrevistados

expresaron que ha habido un cambio positivo en su calidad de vida. Existen
dos elementos que nos permiten observar ese cambio y que ya hemos
mencionado en la primera parte de este analisis. Estos son la educacion y la
vivienda. La mayoria de los beneficiarios entrevistados tienen hijos ya sea en
el colegio o en la universidad, “...el hijo que esta en la universidad en
Maracay me toca mandarle para pagar la residencia y eso™®; “Ha mejorado

la educacion de los hijos™’.

Por otro lado la mitad de los entrevistados expresaron su satisfaccion

por poseer una casa propia, “Tengo una buena casa... €S propia, tengo todo

118

registradito y bien organizado”" ; “he mejorado bastante desde que me han

prestado el dinero aqui y es mas, hasta la casa la he podido arreglar... La

casa es mia”"”’

¥ Entrevista 3, cuadro 3.
'® Entrevista 1, cuadro 3.
'® Entrevista 1, cuadro 3.
7 Entrevista 3, cuadro 3.
'® Entrevista 5, cuadro 3.
'° Entrevista 4, cuadro 3.
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Opinion  _general de los beneficiarios respecto al

Componente de Economia Solidaria.

Un aspecto que nos parece importante incluir en este analisis, es la
opiniébn de los beneficiarios respecto al Componente. La mayoria de los
entrevistados opinaron que el Componente fue bueno y que logré ayudarlos
mucho en el comienzo o mejoramiento de su microempresa, “A mi me ha
parecido maravilloso, un apoyo muy bueno el que nos han dado™’; “Me
parece bien, si no hubiese sido por esos créditos de repente no hubiese
podido agrandar mi taller...”" “Realmente si ha servido para uno progresar

un poco.”?

La gran mayoria estuvo de acuerdo con la forma de pago de los
créditos y con el porcentaje de los intereses. “Lo que mas me ha gustado del
CESAP es que cuando termino de pagar la ultima cuota del crédito, es rapido
que me pueden dar el recrédito, porque eso me ayuda a seguir adelante™

H

“La ventaja con el CESAP es que uno recibe créditos y va cancelando™ ;
“Los intereses son muy bajos, mas bajos que en el banco”.?° Dos de los
entrevistados sugirieron que se hicieran prestamos mas altos, con intereses
mas solidarios, pero se observa que la gran mayoria de los entrevistados se

sienten agradecidos.

2 Entrevista 1, cuadro 4.
2 Entrevista 4, cuadro 4.
2 Entrevista 6, cuadro 4.
2 Entrevista 5, cuadro 4.
24 Entrevista 6, cuadro 4.
% Entrevista 1, cuadro 4.
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Se percibe que el Componente ha tenido buena receptividad en la
comunidad de Guasdualito, ya que las opiniones de los beneficiarios y del
pueblo en general fueron positivas: “E/ que habla, habla bien, a favor, que es

bueno, que es chévere, que no estan con politiquerias ni nada de esas

cosas.”®

RESUMEN GLOBAL DE LOS RESULTADOS DE LAS ENTREVISTAS
REALIZADAS

Objetivo Especifico: Evaluar los impactos que ha producido la

capacitacion, asistencia técnica 'y otorgamiento de créditos al
microempresario en el mejoramiento de ingreso familiar, el empleo y las

condiciones sociales de los beneficiarios en general.

Las entrevistas realizadas a seis beneficiarios del componente de
Economia Solidaria pretendian identificar afirmaciones que permitieran
ampliar la informacion sobre el nivel de impacto del programa en el nivel de

ingreso, el empleo y las condiciones sociales de los beneficiarios.

En general, las seis personas expresaron que su ingreso familiar
aumento con el implemento del componente, ya que sus microempresas
pudieron crecer y generar mayores ganancias. En la mayoria de los
entrevistados este incremento en el ingreso familiar se tradujo en beneficios
respecto a la educacion y a la vivienda, ya que estos afirmaron poseer ahora
la capacidad de costear la educacion de sus hijos, -ya sea en el colegio 0 en

una universidad-, asi como la obtencion de una vivienda propia.

% Entrevista 1, cuadro 4.

T
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Respecto al empleo, no parece posible establecer el nivel del impacto
del programa, ya que los resultados fueron muy heterogéneos. Para obtener

un resuitado mas preciso, se tendran que realizar estudios mas profundos.

El desempieo, que segun la Oficina Central de Estadisticas e
Informatica (OCEI) se ubico para el primer semestre de 1997 en un 12,07%,
para un total de 1.109.002 personas desocupadas. Vale resaltar que en el
Ultimo ano se elevd la brecha entre la desocupacion masculina y femenina,
ubicandose la primera en el orden del 10,6% y la segunda en el 14,7%,
pasando la diferencia entre ambas del 3,5% al 4,1%. Las personas ubicadas
en la economia informal totalizan el 50,6% de la poblacién econémicamente
activa, lo que implica un incremento del 1,2% respecto al primer semestre de
1996.

En la gran mayoria de los entrevistados, las condiciones sociales en el
nivel de vida presentaron mejorias tanto en el ambito individual como familiar,
ya que los beneficiarios desarrollaron aptitudes y actitudes nuevas para
lograr un mejor desempeno como microempresarios, cuyos resultados se
reflejaron en mayores aportes para el hogar, ayudando asi a que los
miembros de sus familias tuvieran acceso a la educacion y a una vivienda.
Esto se traduce en un aumento de la calidad de vida de los beneficiarios y
sus familias.

Cabe destacar, que por estos resultados positivos, los beneficiarios
entrevistados, mostraron una gran aceptacion del programa, ademas del

sentimiento de agradecimiento expresado.

Se realiz6 una entrevista de caracter estructurado a Nurys Farias, quien

es la Coordinadora del Proyecto y miembro del CESAP. Cabe destacar que

il
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ella es habitante de Guasdualito y ha sido una actora clave en la ejecucion

del componente.

Con la realizacion de la entrevista se buscod ampliar la informacion para
el analisis del desarrollo de la experiencia en el Municipio Paez. Se hizo
énfasis en el tema de las alianzas con los actores locales y las dificultades e

inquietudes presentadas en esos procesos.

La entrevistada hizo énfasis en la enorme dificultad para establecer
alianzas con actores sociales, especialmente con los gubernamentales. En
principio, se logro solo una alianza exitosa con SOFITASA, sin embargo, ésta
concluyd cuando hubo un cambio en la gerencia. Esto nos demuestra un
primer problema y es la falta de continuidad en los proyectos emprendidos en

los organismos.

La entrevistada comenté dos casos en donde se intentd establecer
alianzas, sin obtener resultados. El primero se dio con la Camara de
Comercio local, cuyo presidente no tenia la capacidad de llevar a cabo una
tarea de tal envergadura. En este sentido, la entrevistada afirma: “ ...este
senor no colabord mucho porque aprobaba sin saber si habia capacidad de
pago o no, nos estaba creando un problema y se decidi6 excluirlo del comité

de créditos.”

Un segundo intento fallido fue con la Asociacidon de Microempresarios
del Arauca. A pesar de que se lograron encuentros muy productivos, existian

algunas diferencias en los métodos empleados por ellos. Se observo la
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incapacidad de poner en practica algunas actividades por ellos realizadas:
“...Los microempresarios de alla (Colombia) todas las tardes estaban
obligados a asistir a un sistema formativo, unos cursos para ensefar incluso
a quienes no sabian leer, sumar, restar. Alla son mas dispuestos, aqui les
dices a un microempresario que todas las tardes tiene que venir a un curso y
no lo va a hacer... entonces lo que hicimos fue recoger datos all4 mas no

pudimos llegar a nada mas alla de eso, del encuentro.”

Otras dificultades se podrian enmarcar en el campo cultural, ya que
luego de muchas décadas, persiste la creencia —en todos los niveles- de que
Economia Solidaria significa regalar dinero, ya sea en funcion de ayudar al
mas pobre o en funcion del favoritismo o del protagonismo. Ha sido muy
dificil dar a entender el verdadero significado de Economia Solidaria. En

este sentido la entrevistada nos cita dos ejemplos:

“..Una persona de la iglesia, un padre, entendié mal el sentido de lo
que era economia Solidaria y creia que era ayudar al mas pobre,
regalandole, y se le explicaba que esto no era regalar sino que habia que
recuperar para poder beneficiar a mas personas.”

“..En la alcaldia por decir intentamos tocar las puertas en cuanto a
alianzas con microempresarios pero ellos querian absorber y tener el
protagonismo, pero no es cuestion de protagonismo sino de que numero de
personas y como se estan beneficiando, en el sentido social, en el sentido
econémico y esa fue una de las cosas que no lograron entender y siempre
hubo roces en ese aspecto.”

En relacion con lo antes dicho, se concluye que el impacto en las
autoridades locales para lograr alianzas no ha sido el esperado a pesar de

que ‘ha habido respeto”. Esto parece resumirse en el problema del
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protagonismo: “..cuando queremos establecer una alianza con ellos, dicen
que si, pero siempre quieren aparecer de protagonistas, no toman en cuenta
lo que hay que hacer por el bien de la comunidad, sino quien es el que va a
protagonizar, ven que le hemos quitado protagonismo pero no asumen lo que

tienen que hacer.”

Asimismo, la entrevistada mostré preocupacion por la continuidad de
los proyectos emprendidos por ellos, ya que no existen otras organizaciones
capaces de darles la continuidad necesaria, es decir, un financiamiento
mayor que les permita crecer y dejar de ser micro empresarios. En este
sentido afirma: “...deberia la camara de comercio tener planes anuales de
fortalecimiento de sus microempresarios... cuando terminan los créditos con
nosotros tampoco hay otras partes a las que puedan recurrir para tener
crecimiento, otro tipo de ayuda, que dejen de ser micro teniendo un

financiamiento mayor, nosotros no podemos cubrir créditos tan grandes.”

Respecto a las estrategias de promocion, la Coordinadora afirmé que
se presentaron mas dificultades al tratar de llevarla a cabo con los aliados.
Un factor importante fue la transmision de informacion errénea respecto al
tipo de financiamiento, “cuando se trata de trabajar con dinero es muy
delicado la informacion que se vaya a dar y como se va a transmitir a las
personas. Aqui en Guasdualito las personas estan acostumbradas a que les
regalen el dinero...” También hubo desinformacion sobre el tipo de
organizacion que era el CESAP: “..siempre hay la duda de donde salen los
reales, quién es el que esta otorgando eso, que por qué cobran tal cosa, para

qué es eso, y siempre esta esa tirria de que si no son gobierno, entonces
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quienes son... malos comentarios por ahi y hubo que volver a levantar la
imagen de CESAP.”

La estrategia que se tom6 a raiz de este inconveniente en la
promocion fue realizarla ellos mismos: “..decidimos no contar mas con estos
aliados sino hacernos la promocién nosotros mismos trabajando en la
comunidad, informandoles del programa de créditos... se volvio a retomar lo
de la visita, vamos a tu negocio, te digo que es CESAP, y luego viene a la

oficina, nosotros mismos nos hemos hecho promocién.”

Respecto al compromiso del CESAP con la ejecucién del proyecto, la
Coordinadora expres6 que siguen en la busqueda de recursos para poder
continuar ayudando a microempresarios y ejecutar otros proyectos, “.. es un
compromiso de seguir teniendo a los microempresarios activos, que siga
creciendo la cartera porque con ellos ejecutamos también proyectos alternos

a estos”.

Por ultimo, la Coordinadora consider6 importante el apoyo brindado por
PDVSA, en lo que respecta al financiamiento y a la difusion del proyecto, en
palabras de la entrevistada: “De PDVSA fue importante el aporte en el area
social porque se dio a conocer CESAP en la parte social, de organizacion,
para los barrios, dejo mucho precedente social aca en la zona, y eso aunque

lleque a cerrar queda aqui como aporte para Guasdualito.”
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Uno de los hallazgos que se puede mencionar fue que mas prevaleciod
el espiritu empresarial, que el nivel educativo que tienen los beneficiarios del
proyecto. Como mucho de ellos lo manifestaron el... “Me dio otro empujén y
animos de yo tener més... no me atrevia a meterme en cosas grandes.” ;
“Con la inversién que nos da el CESAP uno surge y mejora”? Ademas, que
el éxito obtenido es reflejo de su propio esfuerzo para crecer, donde el
trabajo, la constancia, la atencidn al cliente y el querer superar vicisitudes se
transformaron en una manera de actuacion en los microempresarios

evaluados

Se pudo constatar que la poblacion de bajos recursos, que ha sido
beneficiaria de créditos por parte del CESAP, aumentd el bienestar de la

familia, la alimentacion, vivienda y la educacion de los nifios y jovenes.

Durante el periodo de ejecucion del Componente de Economia
Solidaria, la caracteristica mas resaltante, en ese momento, fue la
desaceleracion del proceso inflacionario y que las remuneraciones reales
crecen durante todo ese periodo y los niveles de pobreza se reducen. En
este sentido, un 64 % de los microempresarios lograron un aumento de su
ingreso real y lograron mejorar su calidad de vida, siendo este logro el

objetivo general planteado en este trabajo de investigacion.

Aunque los microempresarios no poseen habilidades de planificacion y

estrategias gerenciales en funcion de unos objetivos, una mision de acuerdo

Mm
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a metas predeterminadas, que le permita evaluar su gestion, un 33 % de las
microempresas conformadas lograron subsistir entre 6 y 10 afios. Un 19 %

entre 11 y 15 afios y un 10 % entre 16 y 20 afios.

La motivacion primordial de los beneficiarios del proyecto ha sido
tener independencia econdmica “ inventarse su propio negocio”, y pon ende
un empleo, que le diera suficientes ganancias para la educaciéon de su hijos,
la vivienda y alimentacion y poder progresar en su actividad econdmica para

mejorar su ingreso real y por ende su calidad de vida.

En relacion al CESAP como organizacion ejecutora del proyecto se
puede afirmar, que a lo largo de estos afios se pudieron contactar a muchos
beneficiarios, quienes han expresado abiertamente sus opiniones, las cuales
son altamente favorables hacia el CESAP. En este sentido, han logrado una
aceptacion en la zona y sus beneficiarios se expresan siempre con mucho

agradecimiento por la labor que cumplen.

Recomendaciones: Hacia donde transitar:

La politica no puede mirar al sector microempresarial como un todo
homogéneo, existen notables diferencias en las caracteristicas de los
negocios y en el contexto donde se desarrollan las actividades economicas.
Cada uno de los microempresarios se enfrenta a posibilidades de mercado
distintas. Muchos de los negocios son de subsistencia unipersonal y muchas
veces con nula capacidad de empleo. Otros son mas productivos con

mayores opciones de reproduccion y generacion de empleos.

il
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Seria recomendable poder contar en la zona con una institucion publica
orientada a establecer alianzas con ONG’s, que conjuntamente puedan
satisfacer los servicios financieros y de desarrollo para la microempresa en el
Municipio Paez, no se observa un conjunto de actividades y recursos en forma
sistematica en linea con la realidad. Es necesario para que las microempresas
ingresen, sobrevivan y crezcan en la nueva economia mundial, los
microempresarios deben acceder a los servicios financieros y brindarles una
adecuada capacitacion tecnica que les provea un conjunto de herramientas

que los lleve a una mejor gestion empresarial.

En linea con los documentos del Proyecto Pobreza “la modernidad
cultural “se alcanzara en la medida en que la pobreza material se supere, es
decir, en la medida en los individuos tengan acceso a la educacion, a la
participacion politica, a los centros de trabajo industrial y modernos, a
relacionarse con un Estado donde prive el universalismo de las leyes y la

equidad para los ciudadanos.

El Estado debe implantar reformas, econdmicas, legislativas y
regulatorias para mejorar el entorno en que operan las microempresas. Esto
requerira de un esfuerzo de todos los sectores del pais en generar diferentes
tipos de alianzas tales como menciona el BID: con el sector privado para
atraer la inversién a las instituciones de micro finanzas, con los Gobiernos
para disefiar politicas y regulaciones favorables que contribuyan a desarrollar
el sector con organizaciones no gubernamentales para ayudarlas a mejorar
la gestion y que contintien proporcionando servicios de alta calidad a nivel
local, y con las instituciones internacionales para contribuir a divulgar
informacion, innovaciones y las mejores practicas. Un Estado mejor definido

y orientado a la formacion del capital humano y a la creacion de una

T
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infraestructura fisica legal e institucional que proporcione acceso en igualdad
de condiciones a la microempresa y que contribuya a incrementar su

productividad

Debemos transitar segun la economista Orilando. M Beatriz en lograr un
crecimiento econdmico sostenido en el pais. Esto traeria una reduccion en el
sector informal de 50 al 40 % lo que implicaria un gran avance. Asi mismo,
simplificar la legislacion laboral y tributaria, asi como los procedimientos para
la obtencion de permisos y registros. También, se debe aumentar las
posibilidades de empleo formal por medio de una politica de Estado que

persiga tal objetivo.

En el caso del Municipio Paez los microempresarios encuestados no
han recibido ayuda de instituciones publicas que permitan estimular vy
revitalizar las finanzas rurales para proporcionar a los clientes servicios
financieros de forma eficiente, rentable y sostenible. Por tanto, sera
necesario posibilitar con fuerte base local, la creacion de organizaciones de
apoyo viable y permanente que se traduzcan es reforzar el esfuerzo

emprendido por CESAP y PDVSA en ese Municipio.

Apoyar programas que pretendan mejorar la capacidad competitiva y de
gestion de los microempresarios para aumentar la productividad laboral y
mejorar los sistemas de capacitacion y asistencia técnica para que las
microempresas ingresen, sobrevivan y crezcan en la nueva economia, los
microempresarios deben de tener acceso a los servicios financieros y
herramientas como una gestion empresarial habil, redes sectoriales,

desarrolio de productos y técnicas de procesamiento y mercadeo.

El Estado deberia delegar en mayor grado en los organismos creados

para servir de asesores y de fuentes de financiamiento, para desarrollar sus
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proyectos, ya que estos proporcionan recursos a mas bajo costo y con
mayores plazos, también deben motivar a los gremios que los agrupan, para
que cambien su forma tradicional de operar y se involucren en sus
verdaderas funciones, que el nuevo contexto le exige ; celebrar convenios
con instituciones crediticias y educativas para su formacion, igualmente
invitar a todos los entes financieros a fin de conocer las posibilidades de
financiamiento existentes, que les permitan ubicarse dentro de una estructura

Optima de financiamiento.

El microempresario debe recibir formacion, en forma continua y
constante, a objeto de lograr su preparacion en las cuatros areas o funciones
operativas que tiene toda empresa: mercadeo y ventas, produccion, recursos

humanos y contabilidad y finanzas.

Alentar al microempresario para que reflexione y efectue con
detenimiento un analisis estructurado de su negocio, a través de un
diagnostico cuya informacion le serviria de estimulo a nuevas ideas y a
descubrir oportunidades de desarrollo de su producto y mercadeo, asi como
también, dicha informacion le sera util para examinar los puntos fuertes del
negocio que pueden aprovecharse para el crecimiento, y detectar las
debilidades que se deben corregir; a partir de éstos datos proceder a

preparar un plan para el crecimiento de la empresa.

De acuerdo con Drucker (1993) el conocimiento es el recurso
fundamental para el individuo y la economia, donde los tradicionales factores
de la produccion - Tierra, Trabajo y Capital - pasan a ser secundarios, es

decir, que el conocimiento vendria a ser el recurso principal que garantiza la
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productividad. El exito o fracaso de una empresa esta estrictamente
relacionado con dos elementos: la actitud y potencial empresarial y la
aplicacion y manejo de principios y técnicas basicas que debe saber el
microempresario y para ello es necesario disefiar e implantar cursos con el

objeto de alentar y adiestrar estas dos areas fundamentales.

En concordancia con Matias Riutort, desde el punto de vista
macroeconomico,..."Las soluciones permanentes de la pobreza se tienen
que sustentar en una economia con crecimiento estable y baja inflacion, una
economia volatil con alta productividad que cree puestos de trabajo estables.
La tendencia seria reducir la informalidad, aumentar la tasa media de
escolaridad, reducir las disparidades regionales en cuanto a las condiciones
de trabajo y mejorar la situacion de la mujer trabajadora en el mercado

laboral...”

Hacia una politica economica que permita la reduccion en el nivel de
distorsiones en el mercado de trabajo disminuiria el tamafio del sector
informal y de esta manera la proporcion de gente viviendo en pobreza tal
como lo afirma Omar Bello en su trabajo “Los Choques econdmicos y el

mercado Laboral”.

Para el periodo 1995-1998, la politica de Responsabilidad Social
PDVSA tenia como finalidad sustantiva que el Programa de Inversion Social
estuviese orientado a la optimizacion de los recursos financieros,
tecnoldgicos y humanos, a fin de orientar sus inversiones sociales hacia la
consolidacién y el mejoramiento de la calidad de vida de los centros
poblados en el area de influencia de sus operaciones. Todo ello en el marco

de una estrategia que garantizara la maxima rentabilidad expresada en una

B
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autonomia de gestion humana, social y economica independiente de la

actividad petrolera

Es por e}IIo que los esfuerzos de quien suscribe este trabajo estuvieron
orientados a que la metodologia disefiada e implantada en ambos trabajos
especiales de grado, tanto para optar al titulo de especialista como para el
magister en “Gerencia de Programas Sociales” de la Universidad Catdlica
‘Andrés Bello®, contribuyera y fuera un aporte con lo expresado en la referide
Politica de PDVSA.
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¢  Informacidn
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2 Anexos.

l. Objetivo y Alcance
E 1 Programa Nacional AUGE (Apoyo a Unidades de Gestién Econdmica),

dedicada a promover el desarrollo integral de los microempresanos, ha venido

prestando, desde 1987, un conjunto de servicios destinados a fortalecer el

crecimiento de las microempresas y las comunidades en términos de
productividad y de posibilidades de insertarse en la economia nacional. El programa,
iniciado como un proyecto piloto de apoyo a microempresas en el drea oeste de
Caracas, ya para el afio 1990 se habia extendido a las ciudades de Barquisimeto,
Valencia, Maracaibo, Mérida y Barcelona.

Respondiendo a la necesidad de apoyar el desarrollo sostenido y sustentable del sector
informal, AUGE, desde sus inicios como un programa pequeno dentro de CESAP,
con niveles operativos muy modestos, ha evolucionado répidamente en los ultimos
afios para convertirse en una organizacién profesional con actividades en buena parte
del pais.

El objetivo de este Manual de Induccién es el de proveer al Promotor de una
marco conceptual practico para el desarrollo de sus funciones. No se describen
aqui las normas y procedimientos especificos para el desarrollo de las tareas de
promocion.

Il. Principios: Economia Solidaria - Programa de
Apoyo a Unidades de Gestion Econémica

En el marco de una propuesta de desarrollo que atienda a los valores democraticos y de
justicia en el campo de la economia y a los principios de autogestién y solidaridad,
AUGE como ente asociado a CESAP busca establecer espacios de organizacién social
y econdmica que permitan el mejoramiento de las condiciones de vida, la elevacién de
los niveles de ingresos reales y una mejor distribucién de la riqueza y del acceso a los
bienes y servicios.

Desde esta perspectiva AUGE ha venido desarrollando un programa de crédito y
capacitacién para promotores y gerentes de unidades econdmicas en pequefia escala en
un gran nimeto de regiones del pais. La caracteristica principal del mismo es la unidad
metodoldgica desarrollada por AUGE consistente en vincular la concesién del crédito,
a un proceso amplio de capacitacién gerencial y al diagnéstico econémico-financiero asi
como socio-familiar de la unidad econémica a fin de poder detectar y superar las 4reas
problemiticas para el crecimiento de la misma.




Enmarcada en una visién integral del trabajo, AUGE ha venido desarrollando 5
servicios para la atencién de los microempresarios:

® La promocion y el apoyo organizativo: A través de la promocién se hace
contacto con los beneficiarios potenciales. La promocién se realiza de
diversas maneras, pero especialmente contactando a los diversos grupos en
los barrios y otras zonas populares. Con el apoyo organizativo se pretende
crear los espacios para la organizacién de iniciativas econdmicas
individuales y solidarias a través de la asesora.

® Ia capacitacién gerencial: Mediante la Escuela de Gerencia Alternativa
(EGA) AUGE ofrece a los agentes econémicos populares la formacién y
capacitacién requerida para la organizacién y gerencia de iniciativas
econdmicas individuales y asociativas.

® Ia asistencia técnica a través del diagnéstico: Utllizando la téenica del
diagndéstico  se busca obtener informacién suficiente acerca del
funcionamiento de la unidad econémica. Su objetivo basico es la deteccidén
y jerarquizacién de los problemas que afectan a la unidad con la finalidad
de orentar el tipo de asistencia requerido y la elaboracién del proyecto de
inversion.

® El crédito: El objetivo principal del programa es ofrecer financiamiento a
las unidades econémicas establecidas o en promocién que comprueben
necesitarlo y que no tengan acceso a las fuentes convencionales de crédito.

AUGE, concebido como un programa integral de servicios para atender las necesidades
de crédito y de capacitacién de los microempresarios ha contribuido de manera
definitiva al crecimiento de estas experencias en términos de productividad y de
posibilidades de insertarse en las tendencias de desarrollo de la economia venezolana.
No obstante las demandas por servicios crecen cada dia e imponen a la organizacién
nuevos retos, ligados principalmente a las necesidades de capacitacién y asistencia
técnica.




-

l1l. Estrategias del Programa AUGE

En el trabajo a desarrollar por AUGE se presentan un conjunto de estrategias que
demarcan el accionar en pro de la Economia Solidania. Dichas estrategias son:

® Atencién Globalizada.

® Focalizacién Geogrifica.

® (Coherencia con los otros proyectos de CESAP.
® Eficencia.

® Impacto Consistente.

®  Organizacién del Sector.

® Investigacion.

A continuacién se describen con mayor detalle cada una de ellas.

® Atencién Globalizada:

Es importante destacar que AUGE se inserta dentro de la dinidmica de los planes de
desarrollo comunitario que han de desarrollar cada una de las asociadas del Grupo
Social Cesap (GSC), como uno mas de los proyectos estratégicos de intervencién. Es
por ello que se deben afinar los mecanismos de participacién de los equipos que llevan
a cabo cada uno de los distintos proyectos, a lo intemo de la asociacién, para que se
puedan intercambiar insumos de informacién, recursos y cooperacién. La propuesta de
CESAP es la atencién integral a las personas que estan involucradas en estos planes de
desarrollo comunitario.

® Focalizacién Geografica:

Esta estrategia parte de los planes de desarrollo comunitario que cada asociada
emprendera en el préximo trienio. Se busca la optimizacién de los recursos y su uso
intensivo, ademas de permitir observar con mayor detalle el impacto de la asistencia. Se
pretende que la zona focalizada sea un sector bien definido y que en todo caso sea
como la mirilla con la que se va desplazando el programa dentro de la localidad. Es
necesario entonces definir con claridad los sectores, estableciendo puntos de partida




especificos y espacios disponibles para la realizacién de charlas, cursos u otros eventos
dentro de la comunidad.

Aqui juega un papel importante la figura del Promotor. Con él se intenta dar atencién
personalizada a los solicitantes de nuestros servicios, a través de una gestién que asuma
la totalidad del proceso.

® (Coherencia con los otros proyectos de CESAP:

Junto con las dos anteriores esta estrategia persigne AUGE con los otros proyectos de
CESAP, en el marco de los planes de desarrollo comunitario, con el propésito de dar la
visién de conjunto e integralidad que se posee en el GSC.

® FEficiencia:

Para garantizar la autosustentabilidad del programa, el mantenimiento de la calidad de
los fondos y la ampliacién de nuestros actuales servicios, es imperativo el manejar con
mayor eficiencia los recursos. Esto implica un buen manejo programatico y finandiero.
Reducir el desgo y mejorar el rendimiento de nuestras colocaciones crediticias
aprovechar racionalmente los recursos que empleamos y generar el autofinanciamiento,
es la tarea a cubrir.

bl

En aras de reducir el resgo es necesario cambiar ciertos esquemas, como por ejemplo la
racionalidad de los financiamientos de montos elevados y plazos largos. El trabajo a ser
desempefiado exige a los gerentes de cartera una mayor vinculacién a la localidad en
que se trabaje, el tempo de desempefio en la calle debe llevarse al miximo posible
dentro del conjunto de actividades programiticas y el equipo de la asociada debe
constituir un fuerte apoyo. Otro punto importante es la evaluacién del desempefio
funcional especifico, en tomo a los resultados de gestién, con el objeto de corregir
deficiencias o impulsar logros.

® Impacto Consistente:

Se requiere contar con un reflejo del impacto que en las comunidades e individuos ha
tenido el programa. Necesitamos por tanto un registro sistematico de nuestras
actividades y de los datos que permiten establecer comparaciones a lo largo del tempo
de los estados que haya desarrollado cada beneficiario.

Se ha disefiado un sistema de informacién que permita englobar lo referente a la
ejecucién programatica. Se parte de un conjunto de instrumentos y herramientas para la
recopilacién de los datos (ver Documentos para la Instrumentacién y Seguimiento del
Programa de Microempresas) y del procesamiento automatizado de los datos, con el fin
de obtener informacién de referencia sobre el impacto social de nuestra gestién. Sin
embargo, dicho sistema de informacién entrard en proceso de maduracién cuando se
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comience la ejecucién de los planes de intermediacion crediticia y es por esto que
requiere de un esfuerzo mayor de revisién y afinamiento.

® Organizacién del Sector:

La agremiacién es un segundo momento en el proceso de organizacién y no debe ser
nuestra meta, pues en si misma no resulta productiva. Se orenta nuestra intervencién a
la promocién de alianzas estratégicas de microempresarios en funcién de satisfacer sus
necesidades. Para ello debemos luchar contra el individualismo y la apatia, vincular a la
comunidad con los productos o servicios ofertados por estos pequefios negocios.
Utlizar la creatividad para generar propuestas que involucren a microempresas y
comunidades (fedas o expoventas, afiliacién a negocios, etc.).

® Investigacion:
A partir de la informacién primaria con que se cuenta, promover aquellas
investigaciones que arrojen informacién importante para el desarrollo de nuestra

gestiéon y el entquecimiento de nuestra propuesta. Esto significa el plantearse
prioridades de investigacion y facilitar el proceso a quienes hayan de desarrollarla.

IV. Perfil del Promotor de AUGE

Personal encargado de la gestion del Programa AUGE en una determinada 4rea
geografica. Atiende la globalidad del proceso de asistencia, transitando las diferentes
etapas: Promocion, Diagnéstico, Andlisis de Factibilidad, Capacitacién, Liquidacién y
Seguimiento.

IV.1 Descripcion del cargo
Funciones:

1. Promocién del programa de asistencia en las zonas focalizadas.
2. Recopilacién de datos del cliente y documentos.

3. Conformacién del expediente del solicitante.

4. Visitas de campo y verificacién de la informacién.

5. Elaboracién de informes y sintesis de gestion.

6. Presentacién de solicitudes ante el pre-Comite de crédito.

7. Visitas de seguimiento a las unidades econémicas
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8. Elaboraciéon y ejecucién de planes de asistencia técnica.

9. Control de la recuperacién de la cartera a su cargo.
Tareas

1. Establecer contacto con los grupos organizados de la zona focalizada,
indicandoles naturaleza y alcances del programa.

2. Informar a los posibles beneficiarios (microempresas de la zona) de los servicios
del programa y como acceder a los mismos.

3. Aplicar la encuesta de promocién a las personas contactadas.

4. Clasificar Ia muestra de los encuestados y generar informe.

5. Recoleccion del autodiagnéstico aplicado al beneficiatio.

6. Evaluacién del autodiagnéstico de acuerdo a las politicas de Asistencia.

7. Elaborar el plan de Asistencia Técnica en funcién de las necesidades detectadas.
8. Recolectar los documentos exigidos al beneficiatio.

9. Verificar la fiabilidad de la informacién suministrada por el beneficiario.

10.Solicitud de estudios técnicos a la Consultoria Juridica y a la unidad de
proyectos.

11.Recepcién de los estudios técnicos y elaboracion del informe preliminar.
12.Discusién de las solicitudes de crédito ante el pre-Comité.
13.Informa de las decisiones del Comité de Crédito a los beneficiarios.

14.Realiza Visitas mensuales de Seguimiento a los beneficiarios del programa de
crédito.

15.Realiza Visitas de Asistencia Técnica de acuerdo a los planes trazados por
beneficiario.

16.Monitorea la cartera asignada.
17.Colabora en el disefio de los planes de cobranza.

18.Participa en las reuniones con la Coordinacién Ejecutiva y el resto del equipo,
con el fin de evaluar, planificar o ejecutar acciones.




19.Elabora Informes de la gestién realizada mensualmente.

V. Fases del Programa

Es importante destacar que las fases aqui sefialadas se refieren especialmente a las
relacionadas con la actividad creditica de AUGE. No se destacan aquellas relacionadas
para laos requerimientos de capacitacién que son similares a los efectuadas por la
Asociacién en otras areas distintas de AUGE.

V.1 Promocion

Entendido como un proceso continuo de contacto directo con el cliente. Se desarrolla
de forma intensa en la localidad y tiene como objetivo el brindar informacién certera al
cliente y establecer el sistema de relaciones que provea la informacién de referencia

necesaria para el programa de créditos.

En este caso el promotor realiza un diagnéstico senso - perceptivo de la localidad
donde ha de desarrollar su trabajo. Esto se traduce en determinar el nimero de
pequefios negocios que se pueden contactar a simple vista en una comunidad. A pardr
de esto, se aprecia la magnitud del sector informal que desarrolla alli sus actividades, asi
como peculiaridades tales como el tipo de negocios predominante, la distribucién en el
espacio comunitario, el acceso a los mismos, el volumen de personas que transita y el
tipo de consumo asociado a esa comunidad.

Comparando los resultados de sus observaciones en diferentes zonas, dari prioridad a
aquellas donde se concentre el mayor ntimero de clientes potenciales y con el producto
de crédito predefinido de acuerdo a sus observaciones previas.

Una vez definido el espacio de actuacién se procede a realizar algunos contactos con
grupos u organizaciones, con el objeto de facilitar una logistica que apoye el desempedio
de las funciones del promotor, es decir, espacios para reuniones, Cursos, etc.

Se contacta personalmente a los clientes potenciales, se presenta la informacién de
acuerdo al esquema propuesto, se solicita permiso al microempresario para colocar los
carteles de convocatoria y de aceptar se fijan con los datos de las reuniones.

Se visita a2 un nuevo grupo de clientes potenciales y se repasa a los visitados
previamente, para recordar la reunién.

En la reunién se exponen con detalle el plan de crédito propuesto, asi como el
mecanismo de acceso. Se entrega material de referencia y se concretan las inscripciones
a talleres o cursos.

El contacto promocional hace énfasts en la relacién con la persona. Es importante
descartar informacién relevante que permita establecer la tendencia en la conducta
comercial y personal del cliente potencial. Para ello es indispensable armar la base de
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relaciones con vecinos, proveedores y clientes que brindaran informacién de referencia
del sujeto de crédito.

El caricter intensivo en informacién del sistema de créditos que se propone, requiere
del promotor, la capacidad de indagar en la realidad del cliente y descubrir indicios que
le faciliten el determinar el perfil del sujeto. Para facilitar esta busqueda de evidencias, se
utilizan los formularios de Autodiagnostico en cuyos aspectos se concreta la visién
inicial del cliente y su negocio.

V.2 Diagnostico

La fase diagndstica consiste en la revisién de los datos suministrados por el cliente, con
el objeto de resaltar los aspectos sujetos de asesotia por parte del promotor. Dichos
aspectos se sustentan en el perfil de la microempresa. Particularmente el tema
administrativo, la planificacién y el mercadeo.

Para el desarrollo de las labores diagnésticas se dispone del formulario de
autodiagnéstico). En el se resume la informacién que ha de ser verificada por el
promotor, cuando ha de calificar al sujeto de crédito del programa.

En la evaluacién del autodiagnéstico se revisan los puntos referentes a :

1. El Microempresaro y su familia. Esto tiene como objeto observar cual es la
situacién social y familiar del cliente.

2. Informacién legal.

3. Antecedentes de la unidad econémica. Este punto pretende descartar los
origenes del negocio, la situacién previa que impulsé el desarrollo de la unidad, la
tendencia central (crecimiento, subsistencia o decaimiento).

4. Situacién actual de la unidad econémica. La evaluacién del desempefio
funcional especifico en términos cualitativos del negocio. Se revisa el flujo
financiero y productivo, para establecer las bases del anilisis crediticio. Se fijan los
criterios para la escogencia de los datos a evaluar, es decir, seleccionar los datos
estadisticamente mas precisos para un analisis valido. Es asi como para un
empresario cuyo negocio depende de la estacién, no serin calculados sus
indicadores o razones financieros atendiendo sélo ese periodo estacional (sélo
meses “flojos” o “altos”).

5. Agremiacién. Verificar cuales son los esquemas grupos a los que pertenece,
establecer una base de referencias adicionales.

6. Caracteristicas de la solicitud de financiamiento. Se establece la orientacién de la
solicitud por parte del cliente.




7. Funcionamiento productivo, econémico y administrativo. Se evalia el
desempefio en las dreas mencionadas, detectando elementos que influyen en los
resultados de la unidad.

La labor del promotor a partir de este registro inicial de informacién consiste en
indagar, verificar indicios y establecer la tendencia central del individuo en su conducta
comercial y personal. Esto requiere de una amplia capacidad de observacién de detalles.

Como ejemplo se puede mencionar que una persona que funge de jefe de hogar, su
aporte es el principal al hogar, posee varios arfios al frente de su negocio y este muestra
ser funcional, no muestra tendencia a ser inconsecuente en materia comercial. De alli
que su calificacidén como sujeto de crédito resulte inmediata.

En €] proceso diagnéstico se ha de realizar un anlisis de las Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas de la unidad.

Se endende como Fortaleza todo aquello que a lo intemo de la unidad impulse su
desarrollo. Como ejemplo citamos el dominio del oficio, la calidad del producto y el
servicio, etc.

La Oportunidad se expresa como los elementos externos que apuntalen el desarrollo
del negocio y en los que se puede influir a través de una accién propia. Se cita como
ejemplo el incremento de la demanda en los bienes o servicios ofertados, el explotar un
nicho de mercado poco competido, etc.

Se entiende como Debilidad todo aquello que 2 lo intero de la unidad obstaculice o
impide su desarrollo. Como ejemplo se cita baja productividad, escasa planificacién,
desconocimiento del mercado, etc.

La Amenaza se expresa como el conjunto de elementos externos que pueden afectar el
desarrollo del negocio y sobre los que se puede influir. Se cita el cambio en el patrén de
consumo de los clientes, incrementos inusitados en los costos de mercancias o materias
primas.

Se aplica este esquema de andlisis a los aspectos susceptibles registrados en el
formulario Autodiagnéstico. De alli se desprende un conjunto de recomendaciones de
accién inmediata, de mediano y largo plazo. El conjunto de estas recomendaciones
constituiri el Plan de Asistencia Técnica aplicable al pequefio negocio.

Este plan ha de ser registrado en un formulario de avance y se convertird en punto de
partida para las posteriores visitas de seguimiento. En ellas se monitorea el avance de
los indicadores asociados a las recomendaciones del plan. Ejemplo de ello es el
incremento en el Ingreso por Ventas de un cliente, al que se le recomendé aumentar su
participacion en el mercado.
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De este Plan de Asistencia Técnica surgen también los criterios para la discusién en las
instancias de decisidn en materia crediticia.

V.3 Seguimiento

El proceso de seguimiento ha de ser orientado hacia la implementacién de las acciones
suscritas en el Plan de Asistencia Técnica. En las visitas y contactos se ha de observar el
desarrollo del drea de negocios del cliente. El ser proactivos en esta fase apoya la
consolidacién del cliente como “Buen Pagador”. Los contactos no se programan
exclusivamente en téminos de los vencimientos o la cobranza, sino en un proceso
fluido de intercambios de informacién. Asi se prevé cualquier problema posible o el
desarrollo de acciones que garanticen el éxito deseado.

El registro de las actividades en los formularios de avance permitira llevar el control de
la gesti6n, asi como medir sus resultados. Asi el promotor podrd organizar mejor su
tiempo en funcién de las diferentes situaciones de sus clientes.
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ANEXO 2




) CARRAR A PEDRO CANTEZO 216
TIE. 07831080 FANX. 320050

GUASDE ALITO - AMRE

CENTROAL SERVICK) DE A ACCION POPULAR
PROYECTO PALZ

INSTRUMENTO DE SEGUIMIENTO A MICROEMPRESARIOQOS
SOLICITANTES DE RECREDITO

DATOS DEL MICROEMPRESARIO

Nombres y Apellidos:

Teléfono:

CIl.V.-:

Direccidon de Habitacion:

Nombre de la
Microempresa:

Teléfono de Ia Microempresa:

Direccion de la
Microempresa:

Tipo de Actividad de la
Microempresa:




CARREL L PEDRO CONRIO 16
(11 7. ttaen FA 32708
GUASDE A LTO 0 APt R”

CENTROAD STRVICIOODE T A ACCTON Popt Al
FROYECTO ALY

PRESUPUESTO DEL GASTO FAMILIAR

___ _RUBRO BS. :
Alimentacion |

l

Alguiler de vivienda

Electricidad

Gas, aseo urbano l

Teléfono

Agua l

Escolaridad .

Vestuario

| l

Asistencia meédica

A

' Otros gastos |

l TOTAL DEL PRESUPUESTO
FAMILIAR

La fuente de Ingresos de la Microempresa se mantiene como

| PRINCIPAL ‘ |
iUNICA
COMPLEMENTARIA l

CUANTO ES EL INGRESO MENSUAL DE LA

MICROEMPRESA:




CARRE P Y PDRO C AN 114
B TR0 AN 1I0030
G ASDE ALITO APIRE

CEXTTROCAT SERVICIODE TV ACCTON PO AR
PROYECTOTN /

ASPECTO SOCIAL:

Se mantiene el nimero de miembros del hogar: SI: NO:
NOMBRES Y APELLIDOS PARENTESCO | GRADO DE | OCUPACION , TRABAJA | CUANTO
i INSTRUCCION | ACTUALMENTE | APORTA PARA
i SI NO | ELHOGAR
Y i l
[ ) l I—
il R ! ' i
| | | i
{03 l | | l
06 | ‘ } i
| |
07 | | I !
|
|
083 ; | ' | !
i |
| i 1
109 I | ' I
{10 1
; | ! 1
[ |

EN QUE CREE USTED QUE HAN MEJORADO SUS CONDICIONES DE VIDA DESPUES
DEHABER RECIBIDO EL CREDITO DE CESAP:




CARRI 2 A PUDROCANTIO 'y
[T A I O B | AT AN RN 0y [0 R
CGEASDE AT O apirr

S ROTAT SERVICIOY D A ACCTON POPT AR
PROYECTO PN

GASTOS DE LA MICROEMPRESA

RUBRO BS.

"MATERIALES

'MANO DE OBRA

ELECTRICIDAD

TRANSPORTE * f

i |
| ALQUILER DEL LOCAL !
| TOTAL DE GASTOS DE LA 5
{ MICROEMPRESA !

INGRESOS: EGRESOS:

SALDO:

EN QUE CREE USTED QUE HAN MEJORADO LAS CONDICIONES DE SU MICROEMPRESA
DESPUES DE HABER OBTENIDO EL CREDITO DE CESAP:

OTROS INGRESOS DIFERENTES DE LA MICROEMPRESA BS. MENSUAL:

POR CONCEPTO DE QUE SON ESOS OTROS INGRESOS:

GASTOS CAUSADOS DE LOS OTROS INGRESOS:
Materiales: Mano de Obra:

Otros Gastos:
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CARRP 7 PIDRO CANTEIO 16
LE a0 AN J20089
GEASDE ALITO APERT

CEN RO AL SURVICIO D T A ACCION O AR
PROYTCIO PN/

¢Qué tipo de registros contables lleva usted?
+  Anotaciones personales: libro diario:

Una contabilidad formal llevada por usted:

Una contabilidad formal llevada por un contador:

¢Cree usted necesario llevar este tipo de registro?

SI: NO:

¢Por qué?

¢Cuenta con algunos trabajadores?

SI: NO:

NOMBRES Y APELLIDOS | EDAD  INGRESO | CONDICION | TIEMPO DE
| RECIBIDO DE ANTIGUEDAD
; TRABAJO |
' Fijo Ocasional . Aflo Meses Dias

t
i
'

t




4 CApRPr 2y PEDROCANITIO <14
) [ 079 300 FAN, 320040
CiANDE T A RTRE

CUMIROYAT STRVICIODE T ACCIONTY NI AR
PIROYTC O PARZ

SEGURIDAD INDUSTRIAL

Bueno ] Regular Malo ‘No Existe

Iluminacion )

i Cableado

Extintores (
i

Bano Publico [

Mascarilla |

Guantes

Cruz Roja

Avisos
Preventivos

Otros

¢Cada cuanto tiempo compra la mercancia o materia prima para el
funcionamiento de su Microempresa?

éCudl es el monto solicitado en recredito?



B CARHEP L oonme v 1
['1 nTwinsg o 1inedn
GUANDE AT THO - ARy

CENTROY A SERVICIODE A ACCTON POPT AR
PROYVECTOPAE/

(En cuantos meses cree usted que lo podria pagar?

¢Cudl cree usted que seria la cuota ideal que se adapte dentro de su
presupuesto para el pago del crédito?

SUGERENCIAS Y RECOMENDACIONES:

OBSERVACIONES:

EVALUADOR: FECHA DE VISITA:

MICROEMPRESARIO:




Instrumento Tactico Gerencial

Meta

Indicador

Valor actual

Numero de
Clientes Nuevos

|

Numero total de
Clientes Activos

Monto
desembolsado

| Cartera total

| Moresidad

Plazo promedio
de los
préstamos

| Monto Promedio

Tiempo de
respuesta a las
solicitudes

Presupuesto

Ingresos

Rubro

| Presupuestado

Ejecutado | Variacion | Observaciones

Actividades crediticias |

[ Matricula talleres

I

Otros

[olielle] o]

Total

0

0

Egresos

Rubro

Ejecutado

Variacion Observaciones

Personal

Material de oficina

Material didactico

Talleres

Equipamiento

I
|
|
|
|
| Presupuestado 1
!
l
|
|
|

Gastos Generales

| Administracion

Total

0]

oOlo|o|o|o|o|lo|o

CAPACITACION

| Meta

Indicador

Valor Actual

| Nimero de participantes

| NUmero de talleres

| Indice de desercidn

| NUmero de clientes activos

| Talleres por cliente

| Comunidades atendidas




APOYO A UNIDADES DE GESTION ECONOMICA
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Manual de Normas y Procedimientos

I. OBJETIVO Y ALCANCE ...ttt e,
Il. NORMAS GENERALES......cccciieiiiiirrin e,

lll. PROCEDIMIENTOS ...t e

[11.1 PROMOCION EN ZONAS SELECCIONADAS ....cvviieeiniiiiieeinnns
[11.2 ATENCION EN LAS OFICINAS ..o nietieeeeeie et eeeee e
[11.3 SELECCION DE BENEFICIARIOS ....veiieieeeie e
111.4 SOLICITUD DE CREDITO c.uteiiitiiieeeiie et eeeeee et ee e r e
[11.5 APROBACION Y LIQUIDACION DE SOLICITUDES ..ccvevveennenn...
[11.6 RECUPERACIONES Y SEGUIMIENTO ...vcuiiiiiiiiiie e e
IV . COBRANZAS . . ettt ettt ettt et e e e e e eaenen e
IV.1 Carteracon 1abdiasdeMora.........cccuvvvecveucvuenen....
IV.2 Carteracon 6 a 30 dias de Mora.........ccccoueeeveeuenan.....
IV.3 Cartera con 30 a 60 diasde Mora.........ccccevuueunnn.....
IV.4 Cartera con mas de 60 diasde Mora ....................... 10
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LEYENDA DE

ICONOS

¢  Informacién

Importante

@ Procedimientos

Ed Anexos.

I. Objetivo y Alcance

(Apoyo a Unidades de Gestion Econémica) estin dedicados a promover el

desarrollo integral de los microempresarios. Este programa comenzé como

un servicio pequeiio dentro de CESAP con niveles operativos muy
modestos, ha evolucionado rapidamente en los ultimos afios para convertirse en
una organizacién profesional con actividades en buena parte del pais.

l os servicios y actividades desarrollados por el Programa Nacional AUGE

Por estos motivos y con el fin de garantizar niveles éptimos en la ejecucion de
nuestras actividades se ha preparado el presente Manual de Normas y
Procedimientos que tiene como objetivo establecer la normativa funcional
de los distintos procesos que se desarrollan en AUGE vinculados
fundamentalmente a la asistencia financiera que se presta a través de su
programa de Créditos. No se establecen aqui las normas y procedimientos
relacionados con el registro contable de las operaciones crediticias.

ll. Normas Generales

1. El Coordinador Ejecutivo de la Asociacién conjuntamente con el
Responsable de AUGE realizari la seleccién geogrifica para la promocién

del Programa Auge.

2. El Promotor presentara al responsable de AUGE para su aprobacién el
Plan de Visitas y Contactos a realizar en la zona geogrifica seleccionada.
Este Plan debe contemplar el nimero aproximado de grupos a visitar,
fechas y posibles locales para las reuniones.

3. Semanalmente, el Responsable de AUGE revisari la ejecucién del Plan de
Visitas con el fin de verificar su cumplimento y realizar, conjuntamente con
el Promotor, las modificaciones a que hubiera lugar.

4. El Promotor realizara el diagnéstico del Microempresario llenari el
formulario destinado para tal fin. El analisis de esta informacién debe
realizarse en un lapso no mayor de dos (2) dias habiles.

5. Las visitas de recopilacién de informacién deberan realizarse en un lapso
no mayor de un (1) dia habil, posterior a la recepcién de la solicitud de
crédito.




6.

7.

8.

9-

La liquidacién sélo se realizari si estin presentes las personas requeridas
para la firma de contratos, letras, giros o cualquier documento propio de la
operacion crediticia (Deudor principal,. Fiadores, etc.).

El Responsable de AUGE deber4 efectuar los analisis correspondientes de
la cartera y enviatlo a la Coordinacién Ejecutiva asi como a la Coordinacién
Nacional de AUGE segun lo establecido en el Manual de Anilisis de
Cartera vigente.

Las modificaciones en los plazos acordados en las condiciones de los
préstamos podran ser ejecutadas unicamente por el Comité de crédito
respectivo.

La Junta Direciva conjuntamente con la Coordinacién Ejecutiva son
responsables del cumplimiento de las Normas y Procedimientos aqui
establecidos.

lil. Procedimientos

II1.1 Promocioén en zonas seleccionadas

Responsable de AUGE

1. Establece la zona de actuacién y asigna al Promotor, explicando los detalles a

seguir para el sondeo.

Promotot:

2.

Emite la planilla Plan de Visitas (Anexo 1) y comienza el sondeo de la zona
seleccionada y establece contacto cara a cara con las personas identificadas
visualmente como pequefios empresarios.
. Establece relaciones con grupos u organizaciones de la localidad con el objeto
de preparar la logistica que permita organizar reuniones, charlas o cursos.
Fija los carteles promocionales en lugares de mucho acceso en la zona e invita a
la Charla de Promocién del Programa sefialando hora, objetvos, fecha de la
reunion, etc.
. Visita por segunda vez a los microempresarios sefialados en el punto 2 y los

invita a participar en la jornada mencionada anteriormente.




Dicta la charla de acuerdo al documento - guia titulado “Charla de Promocion”.
(Ver Anexo 2) explicando los objetivos del Programa AUGE, principales
servicios que se brindan y resefia de los logros del mismo, indicando

experiencias exitosas de microempresarios de otras zonas.

II1.2 Atencion en las Oficinas

Promotor:

1.

Atlende personalmente a los microempresarios bien que buscan informacién o
que acuden al participar en la charla de promocién efectuada en su comunidad o

zona.

. Explica en detalle al microempresario las distintas modalidades o tipos de

servicios que ofrece AUGE.

Microempresario:

3.

Llena planilla de solicitud de crédito.

II1.3 Seleccion de Beneficiarios

Promotor:

1.

El cliente presenta la solicitud con los recaudos completos : la fotocopia de la
cédula y la del conyuge, foto tipo carnet.

Realiza una primera calificacién del sujeto, revisando y evaluando la
informacién suministrada por el beneficiario en la planilla de solicitud .

Visita la Microempresa y la vivienda del beneficiario con el fin de recopilar la
informacién social, econémica y financiera del microempresario.

Analiza los datos recopilados y determina si el microempresatio requiere
servicios financieros, no financieros o ambos.

En caso de calificar como cliente de crédito, se levantari el expediente y

realizari la propuesta de financiamiento.




II1.4 Solicitud de Crédito

Promotot:
1.
2.

Verifica que la documentacién del expediente esté completa .
Presenta el caso y la propuesta de financiamiento al comité de crédito

respectivo.

. Revisa los expedientes recibidos de acuerdo con lo establecido por el

Reglamento de Créditos vigente.
Si el expediente tene deficiencias en su conformacién , el caso sera devuelto al

Promotor y esperari para el préximo Pre-Comité.

. En caso contrario aprueba las  solicitudes presentadas efectuando las

recomendaciones o/y observaciones a que hubiera lugar y registra los casos

aprobados devolviendo los expedientes al Promotor.

Promotor:

10. Recibe los expedientes y re-elebora aquellos que fueren rechazados para

presentarlos luego.

11. Realiza los ajustes que fuesen necesarios en los expedientes aprobados para su

presentacién y aprobacién definitiva ante el Comité de Crédito.

IT1.5 Aprobaciéon y Liquidacién de Solicitudes

Comité de Crédito:

1.

3.

Revisa los expedientes y efectia los anilisis correspondientes de acuerdo con lo
previsto en el Reglamento de Crédito vigente.

Efectia los ajustes o recomendaciones a que hubiera lugar y aprueba las
solicitudes presentadas.

Entrega al Promotor las resoluciones de las solicitudes aprobadas.

Promotor:

4. Inicia el proceso de liquidacién con la entrega de las instrucciones a los

beneficiarios y la respectiva orden de liquidacién , entregindola a la Unidad

Administrativa.




Unidad Administrativa:

5. Prepara la documentacién correspondiente tales como Letras de Cambio,
Contrato de Préstamos y elabora el cheque presentando la documentacién a la
Coordinacién Ejecutiva para su aprobacion definitiva y firma.

Responsable de AUGE:

6. Una vez recibidos los documentos debidamente firmados se comunican con los
microempresatios para la entrega formal del crédito.

7. Explica detalladamente al cliente las condiciones del financiamiento aprobado
en especial lo relacionado con las fechas de pago y el procedimiento para
realizar dichos pagos.

8. Entrega al cliente el cheque correspondiente y copia de la documentacién de la
operacién (contratos, letras, tabla de amortizacién).

9. Remite al Promotor los documentos originales para su posterior archivo en el

expediente del Microempresario.

Unidad Administrativa:
10. Registra en el sistema los datos relacionados con el crédito otorgado: nombre
del cliente, fiadores, garantias objeto del crédito, monto, plazos, tasa y otros que el

sistema requiera.

ITI.6 Recuperaciones y Seguimiento

Unidad Administrativa:

1. Obtiene del Sistema el listado de los giros por vencer en el mes y los entrega al
Coordinador Ejecutivo para su gestién de cobro.

Responsable de AUGE:

2. Revisa el listado y distribuye los créditos por vencer en el perdodo a cada

Promotor segun la lista de créditos que le corresponda a cada uno.

Promotor:




Realiza la gestion de cobro visitando al Microempresario sefialando los pasos a
seguir para cancelar los giros que le correspondan.
Una vez recibidos los pagos o los comprobantes de los mismos los entrega a la

Unidad Administrativa para su posterior registro en el sistema.

Unidad Administrativa:

5.

Registra en el Sistema los pagos efectuados por los microempresarios y emite los
listados correspondientes para el analisis de la cartera de préstamos.
Entrega al Coordinador Ejecutivo los listados para su anilisis sefialando aquellos

casos que no han sido recuperados.

Responsable de AUGE:

7.

Revisa el listado y solicita informacién al Promotor sobre aquellos créditos cuya
recuperacion no es acorde con el plan de pagos previsto en la crédito aprobado.

Establece con el Promotor las medidas a tomar para cobrar los créditos
vencidos segin lo previsto en el punto IV del presente Manual.

Envia a la Coordinacién Nacional de AUGE informacién detallada sobre la

situacion de la Cartera segun lo previsto en el Manual de Analisis de Cartera.

IV. Cobranzas

IV.1 Cartera con 1 a 5 dias de Mora

Promotor:

1.

Visita al Microempresario en un plazo no mayor de tres dias después de vencida
su cuota con el fin de concretar un ACUERDO o COMPROMISO de pago

que no exceda el quinto dia de vencimiento de la cuota.

IV.2 Cartera con 6 a 30 dias de Mora

Promotor:

1.

Si el Microempresario no cumple con el acuerdo anterior realiza una segunda
visita. Como resultado de esta visita puede ocurrir:

1.1 Que el Promotor llegue a un nuevo y final compromiso de pago,




1.2 Que el Microempresario no dé una solucion
1.3 Que el Promotor no ubique al Microempresario en el domicilio o
Microempresa.

2. De ocurrir lo sefialado en el punto 1.2 y 1. 3, deja una carta de requerimiento
de pago ( Anexo ) al Microempresario en el caso del punto 1.2 0 2 un familiar o
vecino en el caso del punto 1.3 con el fin de que el Microempresatio efectiie el
pago y visite las oficinas de la organizacién. Por efecto de esta carta puede que
el Microempresatio pague la cuota vencida, o en su defecto acuda a la
organizacién para acordar el pago.

Responsable de AUGE:

3. Llegan a un acuerdo de pago pronto y efectivo y ademis ofrecen asistencia

técnica para conocer las causas del retraso, enfatizando ademis la importancia

de mantener su crédito al dia.

IV.3 Cartera con 30 a 60 dias de Mora

Promotor:

1. Contacta telefénicamente con el Microempresario informandole sobre la
situacion de su préstamo y proponerle un pronto y efectivo pago.

2. En caso de que el Microempresario no establezca un compromiso de pago,
visita al Microempresartio, determinando la capacidad de pago y el dempo
minimo necesatio para cubrir la obligacién pendiente y estableciendo un nuevo
cronograma de pagos sin exceder el plazo acordado originalmente. Las
modificaciones en los plazos deberan ser autorizados por el Coordinador
Ejecutivo. El trabajo del Promotor en estos caso es llegar acuerdos periédicos
de pago con los Microempresatios morosos y establecer un plan de seguimiento
que permita el cumplimiento y pago total.

3. En caso de que el Microempresario no cumpla con el nuevo acuerdo

establecido, entra en contacto con el fiador del Microempresario informandole




sobre la situacién del préstamo y proponiendo un definitivo acuerdo de pago,

siempre sin establecer un nuevo plazo.

IV.4 Cartera con mas de 60 dias de Mora

Promotor:

1. Cuando ninguno de los pasos o medidas descritas anteriormente permita el
cobro de las deudas atrasadas, pasa el caso al cobro judicial, preparando el
expediente respectivo con el historial de todas las gestiones realizadas.

2. La Unidad Legal de la Asociada realizari todos los procedimientos a su alcance
para efectuar la recuperacién total de los fondos otorgados mas los intereses

generados.
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LEYENDA DE
ICONOS

¢  Informacién importante

g Operaciones

Generales

3 Anexos.

I. Objetivo y Alcance-

1 sistema de ‘crédito AUGE ha sido disefiado en funcién de cubrir los
objetivos del programa de Economia Solidaria de las Organizaciones
pertenecientes al Grupo Social CESAP. :

En esta linea de accidn, se ha desarrollado una profunda reflexién sobre lo que ha sido
la experiencia del programa a lo largo de los afios. Esto se ha logrado a través de
amplios espacios de consulta y construccién con los encargados de la ejecucién del
programa.

En este sentido el presente Manual tiene como objetivo establecer las
politicas de la Organizacién para el otorgamiento y recuperacién de
créditos.

Una politica puede definirse como un curso general de accién para causas
recurrentes encaminada a alcanzar los objetivos establecidos.

AUGE busca establecer espacios de organizacién social y econdémica que
permitan el mejoramiento de las condiciones de vida, la elevacién de los
niveles de ingresos reales, una mejor distribucién de la riqueza y del acceso a
los bienes y servicios.

En ese sentido, AUGE ha establecido como sujetos de crédito para recibir
financiamiento a las unidades econémicas establecidas o en promocién que
comprueben necesitarlo, que no tengan acceso 2 las fuentes convencionales
de financiamiento y que cuenten con la capacidad de ejecutar y operar los
créditos recibidos.

Con el presente Manual se pretenden establecer los diferentes tipos de crédto
que AUGE ha considerado para la consecucién de sus objetivos, funciones
de las unidades responsables de los otorgamiento, asi como los criterios
generales para operaciones vinculadas : condiciones, plazos, recuperaciones,
entre Otros.

Aspectos Generales

El manejo de los recursos financieros del programa debe cubrir los requerimientos
técnicos necesarios para la sustentabilidad del programa. Esto se refiere a los criterios
de colocacién de créditos, manejo de las recuperaciones y administracién del
portafolio.
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Dada la naturaleza de nuestras operaciones, el tema de calificacion del resgo en el
sistema de crédito es crucial. Para ello se desarrolla un esquema de tecnologia de
crédito intensivo en informacién, con un oficial de crédito como eje de las acciones. La
atencién personal del cliente y la cercania con la comunidad subyacen como elementos
importantes del proceso. La administracion del portafolio debe orentarse al
mantenimiento de valor de los fondos de crédito y su capitalizacién . A su vez debe
lograrse la independencia de los subsidios, es decir , Ia total cobertura de los costos
asociados al sistema. Para ello se requiere de una ingenieria financiera que disminuya la
existencia de dinero ocioso en el sistema. Los fondos no susceptibles de colocarse en
préstamos, deben orentarse a inversiones seguras y de rendimiento satisfactorio en
términos del mantenimiento del valor del dinero.

Il. Tipos de Crédito : Definiciones y Requisitos.-

I1.1 Crédito Mancomunado

Este plan esti orentado a los grupos de mas bajos recursos. Dada la inexistencia de
colaterales o garantas reales que avalen la operacion, se establece para si desarrollo la
metodologia de grupos solidarios. Esto se basa en Ia estructuracién de un mecanismo
menos costoso de tpificacién del resgo, asi como la generacién de mecanismos
adicionales de control social en las obligaciones contraidas por los clientes.

La conformacién de grupos solidarios se estructura en la relacién comunitaria. Un
conjunto de tres a cinco personas que se conocen, mantienen relaciones de amistad y
confianza, que no poseen nexos familiares por consanguinidad o afinidad hasta
segundo grado, realizan actividades econdmicas independientes, se consttuyen en
codeudores unos de otros. De este modo se administra un crédito de caricter
mancomunado, trasladando parte del mecanismo de control y gestién de cobro al

grupo.

Los montos de crédito se incrementan de acuerdo a la necesidad y como respuesta a
un proceso de devolucién sin mora y sin problemas. La expectativa de nuevos créditos
supone en el cliente una motvacién adicional para el pago. Como un proceso
escalonado, todos los clientes han de comenzar con los montos mas bajos de crédito.
Estos montos se ubican en el equivalente a US§ 200 por persona en cada grupo. El
crterio de crecimiento no excederd el 50% respecto al monto anteror de crédito. El
tope para este tipo de crédito se ubica en el equivalente a2 US$1000 por persona en

cada grupo.

Los requisitos para acceder a este tipo de crédito son los siguientes :
e Fotocopia de la cédula de identidad de los clientes y sus conyuges.

e Fotografia de frente tamano carnet




® Presupuesto
¢ Grupo Solidario

11.2 Creditrabajo

Se trata de un plan de crédito abierto, de muy ripida ejecucion. Se garantiza el acceso
al financiamiento, en funcién de atender requerimientos urgentes de capital de trabajo
a microempresas en funcionamiento. Usualmente dichos requerimientos giran en
tomo a la adquisicién de materias primas, deficiencias en el flujo de caja, pago de
némina, etc. Con esto se pretende ajustar el Capital de Trabajo Neto Adecuado
(CTNA) de una unidad que posea un perfil econémico satisfactotio, peto con escasos
recursos financieros.

Dadas las caracteristicas de este plan los beneficiarios deben tener garantias suficientes
y reales. Los plazos de financiamiento oscilardn entre 3 y 6 meses para el sector
comercio y un miximo de ocho meses para la produccién. Asi mismo los montos para
este plan oscilan entre el equivalente a US$ 800 y US$ 2000, para el primer crédito de
un cliente, y hasta US$ 4000 para clientes con créditos previos en la organizacién.

El mecanismo de factoraje consiste en el adelanto de efectivo que se efectda contra
una factura, orden de compra o pedido de un tercero. El tercero es una empresa de
reconocida trayectoria y solvencia. En esta operacién se deducen los intereses a cobrar
del monto de la factura y se adelanta el efectivo, a través de una cesién de crédito. Se
solicita a la empresa que emite la orden de compra o pedido, una cesién de crédito a
favor de la organizacién. En la fecha del vencimiento la organizacién cobra la factura a
la empresa y termina asi la transaccién.

Se apoyaran con esta linea microempresas de acumulacién simple o ampliada, de
: A - p P
produccién, comercializacién o servicios.

Los requisitos para acceder a este tipo de crédito son los siguientes :
e Fotocopia de la cédula de identidad, incluida la del cényuge.

o Declaracién de Bienes en Garantia o fiador.

e Un afio de funcionamiento como minimo




il.3 Crediempresa

Se trata de créditos amplios y/o suficientes de capital mixto, para la iniciacion, el
fortalecimiento y expansioén de la unidad beneficiada. Se otorga a microempresas de
produccién y servicios, que emplean mano de obra, con suficiente organizacion
empresarial y activos que avalen los montos ototgados asi como a proyectos de
instalacién. Los productos y la tecnologia empleada son garantia de éxito, explotan un
nicho de mercado importante y que puede impactar positivamente la red econémica
local.

Dadas las caracteristicas de este plan los beneficiarios deben tener garantias suficientes
y reales. Los plazos de financiamiento suelen ser los mis largos de nuestros planes. Se
emplean mecanismos tipo leasing,

Los requisitos para acceder a este tipo de crédito son los siguientes :

e Referencias Bancarias, Comerciales, Personales y Laborales

¢ Estados Financieros (Balance general y Estado de Ganancias y Pérdidas)

1. Responsabilidades.-
lI.1 Comité de Crédito 1:

Estari conformado por el personal Promotor de AUGE vy tendrd como
responsabilidad :

e Anilisis de la solicitud del cliente
o  Andlisis de los antecedentes

e Problemas presentes

El Comité de Crédito tiene como objetivo estudiar las solicitudes existentes dentro de
los estindares de su competencia, efectuar los anlisis y recomendaciones que hubiera
lugar y aprobar las condiciones de financiamiento.

La presentacién de cada caso ante el comité sera realizada por el respectivo promotor,
utilizando recursos como una pizarra o rotafolio para presentar las conclusiones
econdOmicas, financieras y de caracter a que hubiere lugar.

Este Comité estard facultado para aprobar solicitudes de clientes nuevos cuyos
montos no excedan los limites predefinidos por AUGE, asi como los recréditos de




clientes con excelente récord de pago y cuyas condiciones no varien en mas de 50%
respecto del crédito previo.

111.2 Comité de Crédito 2:

Ser4 integrado por El coordinador Ejecutivo, responsable del programa AUGE y el
administrador, tratando lo que exceda del primer comité, evaluando los castigos de cartera
para llevarlos a la aprobacién de la Junta Directiva de la Asociada.

e Revisién de los casos que exceden las disposiciones para el comité conformado por los
promotores y el Responsable de AUGE.

e  Andlisis de la situacién de los fondos utilizados para el otorgamiento de créditos

e  Andlisis de la cartera y los indicadores de gestion.

IV. Definiciones Generales

IV.1 Operaciones con descuento o deduccion
El conjunto de operaciones de crédito realiz.das por la organizacién sélo admite
deduccién la cancelacién anticipada de préstamos.

Sin embargo, las porciones deducibles serin sélo aquellas correspondientes a los
intereses no causados por el préstamo. No son admisibles operaciones con
deducciones de los intereses generados por la operacién crediticia.

IV .3 Deduccioén por cancelacién anticipada de préstamos

Se considerari cancelacién anticipada de préstamo sélo aquella transaccién que
involucre la cancelacién total del crédito, con una anticipacién supetior a un mes
calendario del dltimo pago.

En dicho caso se podra deducir una cantidad equivalente al total de los intereses de las
cuotas que se cancelan en dicha operacion.

IV.4 Politica para préstamos recurrentes
Se considerarin préstamos recurrentes aquellas transacciones en las que un mismo
cliente recibe nuevos créditos.

Se presume que basados en una relacién previa de pago sin mora ni problemas del
crédito anterior, se puede tener confianza suficiente para iniciar un proceso de




préstamos sucesivos con un cliente. Esto si se mantienen las condiciones referenciales
en las que se otorgd el primer préstamo. Es decir, quien ha demostrado capacidad para

pagar una deuda de 100 se supone podta pagar 125, sustentando este analisis sobre la
base de la capacidad de pago del cliente y atendiendo a la estacionalidad.

La oportunidad del préstamo es sumamente importante para nuestros clientes. En el
caso de sujetos que poseen récord de pago excelente (no han incurrido en atraso

alguno), se permite el desembolsar nuevos créditos en condiciones similares de cuota y
plazo.

La operacién descrita arrba sélo puede elevarse hasta el tope impuesto por la
capacidad de pago del cliente y el reglamento de crédito de la organizacion.
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AUTODIAGNOSTICO
SOCICECONLM™MICO INICIAL

EXFEDIENTE N2

|1.- INFORMACION BASICA DE LA UNIDAD ECONOMICA EXISTENTE O A REACTIVAR |

- ¢Tienz ncmere la micrcempresa? (marque con una X la respuesta aprepiaca)
si
no

Si su respuesta es afirmativa, escriba el nomtre de la microempresa

4

0

(9]

_— Zona postal _ _
Teléfona(s) con su(s) codigo(s) de érea
Ciudad Esta}do.____

Dirsccidn postal, si la hubiere

1.3.- (Cuantos propietarios ¢ duefios ¢ sacios tiene la micrcempresa? {margue con una. X la
respuesta apropiada)
a.- una sola persona
b.- 2 a 3 perscnes
C.- ¢ a 5 personas
d.- mas de 5 personas

a a0 aaa

*.4.- El local donce funcicna aclualmente la microemprasa es: (margue con una X la respuesta
aprcpiaca) '
2.- €n su propic hogar ]
.- Fuera del hagar a

Si su rsspuesia es «fuera del hogar», szhzle:
.1. Al lado del hogar
t£.2. Cerca del hegar (de forma tal gue se puede ir 2 pig)
€.3. Lejos cel hogar (raquiers irasiadarse con algun medio c2 lranscerte)

a 0o

1.5.- Diche local es: (marque con una X la respussia agropiaca)
.- Propio o

a o
o.- Alquilago c
c.- Prastaco o
d.- Otra forma (especifique):

o e — —— — ——— ————— — ———— —— > % =

~ . . ?
5.- ;Comparie Ud. el local donde esia funcionanco actualmente con clra u olras emprasa(s)
(margue con una X la respues!a apropiada)

-~




£n caso afirmativo, las personas que comparten el local estdn: (marque con una X iz
respuesta apropiaca)
a.- asociacas a Ud. en la misma actividad’
b.- ascciadas a Ud. en una activicad ligada
C.- no lienen nada que ver ¢son su actividad
c.- otra (especifique):

00

1.7.- ;=0 gué secior profesional se utica la-activicad de su microemprasa? (margue ccn una X
lz(s) casilla(s) aprepiada(s), y escriba la resgcuestz correspondiente doncda sszz
convenienta) ,

Confzccién textil (prandas de vestir excepto calzado)

a.- c
o.- Fabricacion de caizado c
c.- Fabricacidn de muebles y accesorics (en madera) z
d.- Fabricacidn de procductos de metal c
¢.- Panaderia y reposteria c
{.- Fabricacidn de alimentos caseros (Cuices, mer-neladas etc.) =
g.- Comercio al detal de productos alimentarios : o
i.- Comercio al detal en quincalleria o en bedega o
l.- Comercio al detal en compra/venta de ropa o
h.- Comercio al detal de =
n.- Transporte de c
n.- Reparacidn de electrodomesticos (linea blanca y linea marron) 2
0.- Reparacién ce automdviles* ' c
D.- Reparacion de muebles . Z
C.- Tapiceria (para muebles o automaviles) z

- Repareacion de calzado o
t - Venta de comidas y/o bebidas preparadas a
s.- Servicios perscnales (pelugueriz, tintorsria, etc.) <
x.- Servicios médicos perscnales (fisioterapia, enfermeria, alc.) o

w.- Otro(s) no especificado aqui arriba

|2.- INFORMACION LEGAL |

2.1.- (la microemprasa esté regisirada legalmenta? {marqus con unz X lz rasgussi2
acropiada)

no o
=1 caso negauve, (FPor qué? -

cn caso afirmativo, sefiaie las SIC”IEH(‘=S mror.."‘.acwnes

a.- Formz legal (marque con una X la respuesia gpropiaca; e~ el caso cus su
rassuesta corresponda cen la categoria « Ciran, sefiale la dencminacion isgal c2
c2s0)

![ Sra.czozeraliva Coogeraliva ASzciacien Asoc:acien =i'ma J

! ; XTIV

| Sociecdasz Compadia Scciecad Otra terma

Andrima Anénima Resp.Limitada (sspecitique): l

11



0 - Dalcs cel registro legal (zscrita las infermaciones solicitadas en ia ¢
ccriesgoncienia)

asii

48]

’7 Chaine y ’ Secha Ne. i Folio I Pistecczio ' Toms

crZongc

C.- “echez <2 creacicn legal
2.2 - Nombprels) v acellico(s) cde!l o C2 los ef\r sznte :s(s) fegales o sccios con 5o
zspaclivals) cécula(s) ca identicac, afic a pariir Cel cuai son scciCs y foc <& accrie
) MNCTors3) Acellics{s; gcula Afc cesce Tccoce
' de icentidad cue 3 asons
| |

2.2.- Dirsccidn ¢z habitacion de caca uno ce ics representanies legales o socics

f Ncmore v apeilides Direczion { Teléicnels)

|

L |

2.4.- Sefale, acemés, otra(s) referencia(s) gue permitan ubicar a los principales cuefics ¢
sCCics Gz la microemprasa

Mcmere v zzeihcos i Sirecsion comeists Taiefcnels)
|
1
] .
2.5.- 31 la micrcemprese pvertznece a varics cuefios o sccics, (Cade uno de slics tizne ¢t
MIsSTmes derechcs y coligaciones? (marcus con una X |z raspuesiz eprepiace)
s z
rno z .
=" case nezaivo, ¢e ne ierar Ics misMCs cerzchos v obligacicnes ;Sn qué se Zifsrenciz i
‘s z2cin ge g unc?

NcmIre e 'S 58Ci0S S~ cué sa cilerencia a rsi2%i6hn
|
T
]
[ ]
>

11
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(37 ANTECEZDENTES DE LA UNIDAD ECONOMICA |

ICHRNEI- microempresa que Ud. cirige, (fue iniciada por UC? (marcue con una X la respuesta
orcplaca)
si o £n caso afirmeiivo, (=0 Queé afc comenzo a funcionar?
no c
£ C&s0 negalivo, ;Cuisn(ss) la iniciarcn? (margue con una X y/o sefzle la respuesiz
acrgpiacea)
Pzzrzs Sus ‘zmibar [ Cts 2 quen Lc. se la Cus (23cacifigua)
| czrmze2 o s fa glcuiic
32.- S1JC noinicid iz acuviced ¢2 le miccempresa: (sscriba el afic corresponciznie)
2.- (En cué eAc sz iniciaron 'gs activicades Ce la microemprasa?
C - iZn qué afio US. se encargd ce cdirigir-la micicemprasa’?
3.3.- De no sar Uc. quien inicic¢ la activicz ¢z la microemprasa (Como llegd UC. a encargarse ce
Girigir la micrcemprasa? (margue con una X la rzspuesia apropiace)
a.- por hersncia g
D.- por comcra c
c.- por alguiier o
c¢.- Ctra forma i{especiflicue) __ - — —— -
3.4 - (Cuénto dinero le costd acquirir cicha microemprase? Ss
3.5 - ;Cudles fueron sus fuentes de financiamiento &l Ud. iniciar o encargarse de &
rmicroemorasa? (marque con una X las 3 alternativas gue & su juicio son mas impornanies)
& - herencia . a
C - ahorros propics ¢ familiaras- c
C.- préstamc famiiiar 0 C2 amigos S
a.- prestacicnes scciales G
2.- presiamistas particulares <
.- oréstamecs bancarios 3
G.- présiames Ce clientes o Ce proveacoras <
1.- asccidndese con ciras perscnas <
L- oréstames ce Fregrameas 2 Apove z
h.- otro {gspeciicued). __________ - -
Z35- CZ.aacdec a comerd, Srgoic cocmors~ciz. [marcus con unae X lals) ceasillals;
ccoresaenciente{s))
& - i=rreno z
S - lceal z
< - macuinzrias =
C.- cacutai g2 raczo =
B.r CITD (B3I ECHICUE ) o e o e e
f- Unz comeinaeGn o5 12s anizror.  (sscecifiGue las combinacicnes,
S7 - ST Ud nola compre, v mas Bien .z alguid ,Cudntc s el monto ce alcuier? (puene
resconder mas ce una alternztiva, segun 2l cz2s0)
a.- al momento guz Uc. s2 2ncerce o ___ — Ss.
M. 2n fz z~tiabiesA I =~

i



132

¢ - hoy dia no esta mas zlguilaco

3.6.- Cuando Ud. inicid o se ancargd de la microemprasa, el lccal cence ella funcicnacs esiabs en
(marcue ccn una X la respuesta aprofrage)
2 - la vivienca de __ _[ncmbr2 ce la gerscnz, c
Z - un espacio dentro ce la vivienca, acondicionaco o
.- un ssieblecimienio aparis z

C
C.- ciro (espscifique):

3 & - = .z aciualidad, (se encusnlra en 2f mismo lugar? (margus <2a une X = rescuesia
gcroniacal
Si o
no z
cn czs0 afirmativo o nsgativo, (For que?

spuesta acropiada)

Sl z En caso afirmativo, paser a la pregunta 3.11
no = £n caso negative, (Cuanto tiempe lleva sin funcicna:s?

¢Por gué ella no esid funcionando? (puede marcar con una X mas C2 una aliernative)

a.- cificultaces eccnémicas para operar regularmenta z
0.- suminisiro irregular o insuficiente de matarias primas y/0 mercancias =
c.- funcionarniento defectuoso e los equipos y MeGuinarias c
.- dificultzdes laborales <
e.- dificultades en la colocacicén Ce ics producios {zkricaccs c
0 pcca afluencia ce clientes. c
f.- Calicad deficiente de Ics precuctics o de los servicics c
S.- Incertidumbra personai -
.- cificultades familiares =
l.- oroblemas gerscnales ce salud z
m.- siniesircs (robcs, incencics, £ic.) =
n - etre (especifique): oo __ e e
S 11 - Cizncdo UG inicid o s2 encargd Ce iz micrcemprase, (Cusnics rzctgzlorss  Cs 202
adsmeés C: su perscnz? {incluya fam:iiares. 2MICOS v CONWEIECCS) (Margusg con Z7¢e X«
"2stussia aroreniacda)l
2.~ ninguno ' c 2. znirz Ty 2 <
2 - o} .- grice 2 v "3 c
C-2nv2 2y 3 ol g.- mz2s ¢z 30 c
C-osnliz &y 3 z
Si2- Cuande Lo micid o s2 2ncargd C2 & micrss—crasa (Camo czatzsbe VS 2 WETE
tmeszue <on una X-lais) casila(s) correszoncienie(s), pucienco rzstoncer més L2 LT
siizrnaiva. s2cun el czso)
a . U2 sclo reshzabs tocas ias 2oarss z '
Z - sy tamilia jo ayudatba:
£n locas ias laborses - £~ zlcunas .eccres o)

T SUS &migos lo eyucetan:
sn tccas las tazores

8]
(D]

en zigunzs .acores

11
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€ - centralaba alguncs trabajacores.

fijos o
ocasionamente o

: pecr larea c

e.- otra (espaciiique): L o

n Ud., bien sean lamiliares, amiges o conirzizcss

33 - Leas perscnas cue lrzbajeban <o
Ccnecien el oficic? (marcue con unea X la respussla aprogiada)
s c
" ne z

2 '¢ . Lzs lzporss gue se realizzban 2l inicio sran: (margue ccn una X la rascuesia acropiaca)
z.- manuales lotalimanie ' S
t - con ayuce Ce aigunzs maguinarias c
c.- 1cialmenie autemal zada c
c.- otira (especifique): _ - —_ _——

15.- Al Uc. iniciar o encargarse da la micrcempresa, (Contata con zigunas meguinarias y
eguipes? (margue con una X la raspuesta agrepiada)
s o] '
ro < Zn caso negalivo, pasar a la pregunta N® 3,15

)

Zn caso. afirmative, descrica las maguinarias y equipos exisianies

Equiges y maguinarias Esiacc en cue sa encaniracan
axistentes bueno | recuiar

3.18.- Al Uc. iniciar ¢ encargcarse ca l& micrcampresa, (Cudles eran lcs concepics cqus
genereban ingrescs? (margue con una X las 3 aliernativas que a su juicio son més
imporiantes) ’

a.- venta de productcs 0 servicics presiacos z
C.- ventza da sub-procucios c
c.- venta de mercancia -
.- elquileres (uso de maguinarnz, clics esgecics Cel lecal, stc) =
e.- ctro (espscifique): _ __° e e
3T -, Cué tice ce procucics O sarvicias se realizaban en la micrcemprasa cuance Ve 12 T.al
S se ancargd Ge 2ila? (snumers los 2roCuUCics O SarviCics)

.78 Al Ud. iniciar o sncargarse 2 la micrceqorssa. (Los ingrescs iotgles <2 ‘e
~icioempresa sran: ‘marcue con une X le resnvesia aprepiece)

a - sulicientss y cajaca canencia =
L - suficientss mds no cejaben ';a ancias <
c.- unas vecas suficientes garz cenceiar los CSMpromiscs,

v Cclras veces insulicten:zs =

o

otalmeanie insuficientes
e - olra {especilique) o e — =
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3.12 - Al Uc. iniciar o encargarse Ce la microempresa, jHabian cdezucdas o cSmpremisces
coniraides? {margue con una X la respuesia apropiada)
Si o}
no < En caso negativo, pasar ala pregunta n? 3.20
En caso afirmative, Cen guiénes son leles COmMErOomiscs as: ¢ome iz imzorianca cs o

. , S
mismos de acuerco a les mentos acsucacdos? (puece marcar con una X mias <z Una
altzrnativa)

a.- con el c les antaricres cuefics ce la micrcemprasa o

.- con algin o alguncs famiiiares 0 amiges o

C.- con los proveecores o

c.- con les clienias =

z.- con instituciones hancarizs o {aciitaderas de fendes C

‘. con prestamisies pariiculares o
S.- cirz (aspecidigue). ______ —_— e
3.20.- A" Uc. iniciar ¢ encarcarse ce la microemprasa, ¢ Tuvo gqus emorzncsr & ZUNCs ¢asits
acicicnzles, no pravisics, & lih de evitar una caica 2n el fiimd Ce grececsisn” {marsue con

une X ia respuesta apregiaca)
si o
fale o

En caso afirmative. . Pcr que concepic eran esos casics? (puede marezr con ura X mas S
unz zlternativa)

a.- reparaciones del lecal
.- reparaciones ¢e maguinaria y £3uipcs
.- reparacién de .vehiculcs
.- ccmpremisos laborales anteriores no cancelades
- compras ce _ —_—-_ _ e

- otro (especifigue):

0060 n

~wm A O O

3.27.- Al U< iniciar 0 sncargarss de !z microempresa, ;Cdme s2 llevatean las cuenias 2 &
micrcemprasa? ’marque con una X !z resguesia aprepiaca)
2.- no se llevaban cuentas <
.- ccn apunies personeles y con las facturas z
C.- £on una ccnieoiiidad fermel ilevada por Ud. mismo c
d.- con une centakilidad formel tlevada per un contacer z
g Oira (2speciiigus): __ — e —

.

I4.- SITUACION ACTUAL DZ LA UNIDAD ZZCNOMICA ]

m

=t ,Cudlles) sen los preductos cus Ud. fa e
Servicios oresiadcs en la aciuziidad? segin ie ac ICTCEMZIES
Sl & Tucrczmpresa 2n cansicaracicn s2 encuanira inacliva, y s2 gralsnce 733IIVENE
senale los precucics o servicics a reatizar sor ella cuanco entre an funcicnamienic
| Srcducies Servicics
S

R
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n
\

2 - Para la microcampresa en funcionamiento, sefale el menio total ce los ingresos brutes
mensuales generacos cor su microemgress 2n los tlimes 12 meses. (por iInQrzso aruis sa
consigara 2! valor (otal ce2 sus ventas anies ce cisminuir Ics gasios v clres comorom: iSCS;

Nomorz ¢zl mas 1

\ag [ Mas 2 Mzs 2 Mzs < Mzs 3 Mzs 2
/8= 23 ‘oz =S
sy acrIsos _ |
TCTALIS - |
Ves 7 | Mes g Mes 2 | M2s 10 \izs tlag 2
s~rz3 'zrzias l | |
225 Agrzszs | {
TOVAIE !

[ TOTAL ANUAL |

cemprasa 2n iuncionamienic, sefizle ios gaslos totales mensuales z pagzrs
oCr su micrcempresa 2n los Citimos 12 massas.

(Gasios: mz'zriz orimz, aguélics ingrecientes necesarics para

szrvicio; funcignzmianid, los otres gasics -alquiler, gapeleriz, eizcincicac, ii.. care
cccer procucir: personzl, los pages a empleaces u cbreros lijos o a de stajo incluysnco le
ctiigaciones legzies; présiamcs, las deudas y COMEromMisCs adguiriccs: oIios casics, _--eflcs
TTNCESIOS no incluides zntaricrments)

| aiss | Mes 2 Mas. 2 Mes ¢ | Mas 2 ! Mas s
meizna snmz | | f | |
uncisrzmisnie | | f
sz-sorai I J f

|
c'zstz—es I | ! !
2i-2s zzsies |
——~\—ay =~} i {
oTALzs i

! \izs T “ag 3 Lz 2 tes *Z Mzs Ves "2

~&'s z srmz | :

"2 Z~amiz-ig | ;

23z, |

Zr3s'z—cs

TS 25173 |

TTTALER !

=~ .
§oovAaL Aancan

<< -z 2 CUCJEMErsss zn "yncionamientc 3z2%212 =3 SiCUIsnig2s I”icimmec cnss!

3 -hsitZo da pizres y zrooiecacss sciLz 25 0N las cugles ig microemerzse TLTC cre




0
(3}
(B
w0

U

Ticc ¢2 bien

o]

oreciecac

Piincizales a nomecre ge ! valor de 8513Co aciyy
{actives) Caracleristicas comora (Z-R.w
|
| [
b.- las ceucss Y comproemiscs pencientss per zarie cde lg micicempresa
TiEC ce caucs o Necmore Menig | Secng
Ccmzromiss Cal deucer éceuczco accuisic. | vene mian, |
[ i 1
C-les caucas / cuentas a pagar por Faria ce ics clizni2s con la micrcemprasa
NCmors zai siema Tipe Mcnto Fecha
Ceyucor da cevda aceucace accuisic. | veneimian
I | I
!
f
C.- 2l listaco de los invantarios éxistantes en Ia microemoress
Nemere da los Bienes Canucac Vaicr ce
0 procuc:os zdcuisicién | venta
- 2iiistaco de [os trabajadores fijos y & destajo
Tratzjacor | Tioo de ralacién | Szrma Z2 cace | Msrto
I tie | destzio | =1ario | semanal| cuinceral  mensgal | zzcaca
| | ! !
I ! I
l | [ l [
arz iz microemprese 3 ieaclvar, serelz les si uienies informacicnas:
el iisizdo ¢z Biznes v Srogiecacss exisizniss con pesitiiicacss ce recucerasicn
N T Crooizgzn Siincinaiag 2 ngmcorz o2 | estimzcidn | 250220 22
vis S2raciarisnicas Pveiee zorcar|l 3. 2. v

vy
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b.-

las ceudas y ccmpromisos percienies, a heracar per parte ce la "nueva” micrcem

rﬂco ce csuza ¢ cormercmise | Nemore cel cevcer | Mento aceucaco | Dasce cuance
| I
| I l |
B l ! 1
C.-las c2ucas y cuenias a pagar ”c' nariz de los clientss que puedan serracupsracles
L -—
Ncmcrs cet ciiente fole Mecnio -2cuserzoie |
ceucer de Z2uCs acsucade | s ~ |
! f | |
\ l 1
| 1 .
(3.0 = MICROEMPRESARIO ¥ SU FAMILIA |
(si ia micrcempresa liene mas de un propistario o socio, este titulo deZe [le;
para cada uno de ellos)
5.1.- Nombre completo cel micrcempresario _ -
Lugar de nacimiento:
a.- pais
b.- ciucad _______ — ——————
¢.- nacicnaiidac: de cnc gn agclua —_
2.2.- .Dénde trabajaba anies? (escrivz la ciudad, el astadc y ¢l pzis)

Si la raspuesta anterior corrasponde a una ciucad ditaranis 2 su resicencie acuél, cica
;Cuéndo llegd a esia ciucad? {incicuz 2l &fo)
5.3.- Antes 22 iniciar o encargarse UC. Ce lz microemoresz, ,En gué acivicad iraczjgfa?
{marcue ccn una X la resguesia eprepiace)
2.- en fa misma activicac 2
o.- no trabajeta <
c.- otra {especifiqus)} —
32. ,Sn gue zfio UG ccmenzd a trzcejer =~ la2 ecuvicec cue Cesguss Cic ugar @ 2 ati-E
—icroempresa? (escrica s 2fc -
33 (Cudifzs) fus(ren) =l o los molve(s) gque ¢ .mIulsaren 2 :'a‘:a;a' zn ssiz
m.crcemorasa? (marcue con une X (Es 3 elisfnalivas Cu2 2 su UIcio son mEs TOCTEniEE,
z.- faita ce emgleso (=steba czsampizzce) <
C.- aumenizr ¢ comolemanizr & ingrase famiizr Z
C - Cusgueca ce inCegencancia eccnimica =
C - custo &l ciicioitaner ~zoilicad sare ef ciicic <
&€ - ccnunuar el negocic lzmuer =
‘. rno sacs =
c - cira (ssczoiliqus e o e i -
3 ,_an'n:o YEMpC uenz (rz5ajandc z- icrma ncEpendieniz. for su presia t.snigt #8STT
£ TLTerc €@ mes2s o aRos)




o

c - clra forma (especifique): __ e
-Cs Ingrzscs gzneraccs por su micrcemerasa, son para Ud. (margque con una X la raspuzs
acrepiaza) '

&.- 'z Uniceg fusnle ce2 ingrescs <

C - iz princigal fuenie de ingrescs . c

C.- un compiementd de ingrese c

c - owa (espsciiicue): ______ ____ R L

Acemas ze la micreemore
rescussie aprepiadsa)

=1 caso &firmativo,

c.

o -

c.

St

no

- en cursos
en la practica al laco Ce personas con més experiencia
- POr sy propra cuenta

7 - (Cemo Ud. aprencic el cficio? (puece marcar con una X més de una aliernativa)
C (anexa copra de los cerificados de Ics curscs realizzdos)

sa, (Se decica Uc.

Q

(0]

¢Cudl o cudles?

alguna otra activicad? (margue conuna X iz

- Si Uc. tuviera la positiiidad y los .ecusos ¢(Cuél ce .las siguientss cosas haria?
imerzus cen urna X la respuesta apreciaca)

a.- ccntinuar ¢on su miucroempresa tal como esié o

B - amgliar este negecio c

C.- montar otro negocio y-continuar ccn este ]

¢.- dejar 2sie negocic y- montar ctro mas rentable c

.- trabajar como aszlariado en ctio sitio y dejar esta microempresa ol

i.- No sabe ' g

G.- ctra (especifique): ________  __

cPor Gué? _ .

Si ios ingrzsos cs su micrcempresa se cupiicaran, (En que ulilizaria grincipalmenis
gsia fenancia? (margue con una X lzs 3 aliarnativas que & SU JUICIO scn mas impcriantes)
a.- zamplhacién, raparacidon ¢ compra Ce viviend 2

D - ¢2sios Cel hogar (compra =2 e:u'cos cei hecar, pezc ce ceucas,

Zasics mscices, e.2.) <
.- zcucacién cg ics Nijes =
.- 132 g2 vaczsciones =
2 - zncrreria en 2i Zanco <
P -avucer 2 un famidier 0 2 un zmigo =
3 - zmchecicn, ~egerzaion ¢ comora cel lecel e le microemarzs: <
¢ - muCzarse @ oire lecal <
.- Z3CC e CauCas cel negeeid =
- . gomesra Gz maguinarias, vehiculo, modiliario =
T - comora €2 meatzna cnmaz <
n- maicrar 135 CORCICiCRgs T2 o3 rAZE|a00rss (aumento de sueldos.

Scnos, &l <
z Sl (RSO CHIGU ) e

1l
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5.12.- ;Donce vive Ud. y su familia? (escriba lcs catos correspendientes)

Oireccion __ L R
____________________________ Parroguia TTTTT
Civcac __ __ Estacdo ___

3.- (Desce cuindo havila Ud. en esta comunidac?

- Cuanlos perscnas en lctal viven en su casa? (indicar nimero)

{1

"S- Sefaiz varias inicrmaciones de las perschas gue viven en su casz en el cuzcdio cus s
&nexz an la pagina siguiente (cuacro Ge comecosicisn famiiiar)
€' la microemprese tene varics propietarics o sccics, llenar un cuadro de composicié
famiiiar gare caca tno '
"€.- S¢hzlz la manera como s2 distribuye el presupuesto familiar
ALDr0 Ss/mes
Alimentacién |
Alzuiler ¢ cace ce vivienca |
Cangominio |
Siectricidac |
Otras fuentes ce 2nercia (cas.2!c.)
Teléione
Acua
Asao urtano
Escalaricac |
Vestuario |
Asistencia medica |
Recraaciéa |
Transoorie |
Otres casios |
Arorro |
TOTAL| |
17.- (Clal es ef ing so mensual (promecic)? ,

2.- del jefz de hogar cs.

.- cel hoga ccn los aceries ce los ctrcs miemeros ! Roger:
____________________ S e §s
______________________ —— zs
_______________________________________ zs
______________________ _  =s.
e ts.

TCTAL o ____ . cs
2. Tice de vinenda cdencs UG, vive: (maraue con una X la respussia apropiace;

Z.- guinte =

T - czsa z

C.- acariamants z

C.- Cz32 0 apariamenio Ce inisrés sccial <

£.-C3s3 Ce vecincad c

i.- iccal ulihzade como vwaencﬂ= <

€ - etro (espacihiqua)r

[l



5.19.- Su vivienda es: (marque con una X la respuesta apropiaca)

a.- propia <
b - alguilaca S
¢.- presiaca c
d.- propia, paganco ¢
e.- alquilaca, mas en preceso ce adquisicién ¢
.- otro (especilique). o

5.20.- ;Cuéntos ambientes fiene su vivienca? (margque con una X la(s) respussiz(s)
aoropiadals))
recibe
comeder
racibo-comszgor
zbitaciones (incicar ntmerc)
fio (indicar numere) ,

0 an

O m
a
D
[\1]
n

lavancero
clros espacios (incicar numerc)

$.21.- Servicios de la vivienda (marque con una X la respuesta apreciaca)
&.- agua potable dentro de la vivienca si ¢ no <
b.- agua poizble fuera de la vivienda si @ no ¢
¢c.- cloacas ic no <
C.- pozo séntico Si o no o
€.- aseo urbano si = ro c
t.- -electricidad si = no
g.- teléfono si c no C
l.- gas si ¢ no ¢
.- otro (especificue): _ — o

5.22.- ,Pose2 algunos bienes? como: (margue con uns X la respuesia apropiaca)

a.- cocina - .
-agas si o no <
- eléctrica si C no G
o.- lavadora si C no ¢t
.- secedora si = no o
c.- vehicuio propio cde uso familiar si C ro ©
£.- racio si ¢ ro =
f.- 1elevision si T no ¢©
5.23.- Acceso 2 la vivienda: (margue con una X la respussia aprociacea)
é.- calle venicular pavimentaca <
.- calle vehicular no pavimentada o
C.- vig peatcnzl pevimentaca (esczisra, versce) c
C.- viz pealonal no pavimeniaca =
.- Olra (espsciiicu2): —_— ———— e
- AGREMIACION )
6.7 - (Forma pant aicuna organizacidn Gue Sene L@ & Su MmiCrSemprasa’ (marcue Con urE

-y

11



En caso alirmativo, sehale el tipo de organizacion: (marque con una X la(s) respuesia(s)
apropiada(s)) '

a.- camara o

b.- asociacién de productores o comerciantes o)

C.- cooperativa o

¢.- sindicato cde __ S, _

e.- otra (especifique): — e

£.2.- S Ucd. ha rnspcnc(do afirmativamednie la pregunta antericr, ;Qué tpo ce servicics ie
presia na organizacién a la cual Ud. esté asociado?
€.2.- Si Ud. ha raspondide afirmativamente la pregunta n? 8.1, ;Cué cbligaciones tiene Uc. ccmo
, z3cciaCo ante la crganizacidon en referencia? _____ _
5.4 - 8i Uc. forma parte de alguna organizacién gremial, ;Ccupa o ha ocupaco alguna pesicicn o
cargo Cireclivo en dicha organizacién? (marque con una X la respuesta agrepiaca)
Si G
no G
=n caso afirmativo, sefale- el nombre de ta organizacidn gremial, la posicion ocupaca y el
pericco durante e cual la ocupa o la ha ccupaco
[ Ncmore dz la ¢rganizac:dn | Cargo desemoenaco : Seriocc
: I
7.- CARACTEZRISTICAS DE LA SOLICITUD DE FINANCIAMIENTO 1

7 1.- (Cuzl es el motivo de su solicitud de financiamiento? (marque con una X la raspuests

eoropiade)
a.- Aumentar la capacidad de produccion
a.1.- mejorando las instalacicnes y/o equipos
a.2.- disponiendo ce mas capital de tratajo
a.3.- la combinacion de las dos anteriores
.- Abrir nuevas lineas de prduccidn © servicics
0.1.- ampliando las instalaciones
D.2 - &Cguirienco otros eguiocs
H.3.- aumentanco el cacital de trzbaio
b.4.- la combinacicn de zlgunas Ce ias aniariciss
c.- Fscuperar la microemoresa
c.1.- rzscatande las insizlacicrnes y/o sguicos
c.2.- cisponignco ce cacial ¢z (ratg|o
c.3.- la combinacién ce lzs Cos antanoras
¢ - Otra (espezifigue):

oo

o0 an
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73 - (Que zocria Ud. zocriar en la reghzac:en de ciche preyecio?

I e T Y Rl - € <
b - En especies (sefiaie al concedlo y su 2Quivalencia monetang) __

o7



ANEXO:
FUNCIONAMIENTO PRODUCTIVO, ECONOMICO Y ADMINISTRATIVO

{(surminisira informacion delallada acerca del funclonamlenta actual de 2 microemoresa solicianta, a camr col cus!
se puede profuncizar acerca de los sperfiles empresaniaiess y ce la @siruciura ce ¢ostos)

|A1.- EL PROCESO PRODOUCTIVO !

1.- PRODUCTOS Y/O SERVICIOS

1.1.- ;Cuél(es) scn lcs productos que Ud. fabrica actualmente? y/o ;Cuél(es) son lcs
servicios prestados en la actualidad? segun la actividad 2 Gue se Cedica su micicemprasz

Productes Servicics

1.2.- Los productos que Ud. fabrica o los servicios que presta en la actualidad, son: (marque cor
una X la respuesta apropiada)
a.- mayores que 2l inicio c
D.- igual que ai inicio Q
c.- menor_que al inicia Q
d.- no se acuerda Q
1.3.- Sedale ;Cual(es) son los productos ¢ servicios que se venden mas?, y ;Cuaies son los
preductos o sarvicios que se venden menos?

Vendén mas { Vencen mencs

I

1.4.- Senale ;Cuales scn los procuctics o servicics que preducen mas ingreso? y ¢ Cuales son ic:
Frocucics o servicios que procucen menos ingreso?

Mas ingresc tAenzs increso

P

E24




26

1.5.- Si su microempresa se dedica a !a fabricacién de productos, ;Cuanto liempo necesila
para fabricar los distintos productos? Senale el tiempo requerido en horas, o ¢ia o semanas

COr caca producto en consideracion.

Tiempo necesario para labrnicario

Productc(s)
(sefale la unidad de Yemoc utilizada)

S l , l

=

Si su microempresa se dedica 2 la prestacion ce servicios, ;Cuanto tiempo necesita para
prestar un datsrminaco servicio? Senzld el tiempo requerido en horas o sndiess—o=en
semanas por cata servicio en consiceracion.

Tiempo necesario para lz presiac:én

Sarvicie(s)
(seAalz la unidad de tiempe utilizacz)

1.6.- Actualmente, ;Cudi es el ritmc de trabajo de su microempresa?

a.- Sedale el 0 los meses de mavor actividad {margue ¢on una X el mas o lcs meses

corresponcdientes)

ChEite febrero marzo abril | mavo iunio

iulio 200st0 seotiembre | octubre |- noviembre diciembre

b.- Sefale el o lcs meses de manor actividad (marque con una X el mes o los meses

ccrrespondientes)

enero | iebrero | marzo | atril ( mavo iunio
ulic I 3COSic | seotiembrs | cctubre | noviembre diciembre

.« = A

.7 - Acluelments, [ COmo 23

®

fluic de ingrascs de su micrcemprasa’?

& ~ Sehale el 9 lcs mesas con mavor incrasc (margue con ung X el mes ¢ lcs meses

corrzspendientss)

acril l Mmavo iunio

enerc faorerns | marzo |
noviembre | diciempre !

uhic 2qcsic I seotiemors ociunre l

b.- Sefzle ol o los mesas con mencr ingreso {margue con una X el mes o lcs mases

cofrasgondientas)

(

abrii | mave | ignio
acruhre " noviemore | ciciembra |

rEhrare TErso
~
s

3C0SIC seclem

o

~ [d
< o}
—l®
-
O
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1.8 Actualmente, ;Coémo es el flujo de gasics de su micrcempresa”?

a - Senale el o los meses con mavor gasto (margue con una X el mes o los meses
corresponcientes)

enero febrero marzo | abrii I mavo | iunio |

—

relic a0osto | seotiemtre | octutre | noviembre | diciembre |

0.- Sefale el o los meses con menor casto (margue con una X el mes o Ics meses
ccrraspondientas)

’ znerc faprero | marze | -abril mavo | iunio .
| - C aQesto | saotiembre | octupre noviembre | diciembre

2.- LAS MATERIAS PRIMAS Y DIVERSAS MZRCANCIAS PARA LA FABRICACION O
PARA LA PRESTACION DE SERVICIOS

2.1.- Si su microempresa se dedica a la fabricacicn de productos, ;Sehale las diversz

matzarias primas y mercancias que nscesita comprar para fabricar los preductos indicaces
anteriormenta?

Materias samas B Mercancias

M

Si su microempresa se dedica a la prestacion de servicios, jSenale los diversos maleriaie
y mercancias que necesita comprar para prestar los servicios indicados antzsriormente?

Materiales Mercancias '

!
|
|
l
l

’

Como adguiere normalmente la materia prima, matsriales o mercancias gue necasita
argue con una X la respuesta correspondients)
a.- Comprada por Ud. mismo
b - Proporcionada por 2! clients
c.- La combinacion de las dos antzricrss
c.- Otra forma (zspacifique)l: _ ——————.

i

00 Q

prima, materizles y mercancias pare

2.3 - (Morma.mente, a quidn le compra la materi
rcue con una X las 3 ziternativas que &°

‘atricacidn ¢ para iz presiacion de servicios? (m
jLiCic $0N mis imporiantas)

- Microempresa !fabricante

- Microempresza de comercio

- Emprasa fabricante

- 2mpresa de comarzic

- Ferscna particular o ravendsfor

- GCiro (espactiqua)  _ - -

fw m

00w
aQaaoonao

o
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2.4 - (Normalmente, como paga la matena prima, materiales y mercancias para la fabncacion
o para la prestacion de servicios? (margue con ura X ias 3 allernativas que a su juicio son
mas importantes)

a.- Al contado con su dinero
b - Al coentado con dinero del cliente
¢ - Préstamo de amigo o parient2
d.- Prestamisia
- Credito cdel vendedor
- Préstamo de un banco
- Préstamo de crganismo de apoyo a microemprasas
- Otra forma (especifique):

4

O a0On0onaonao

2.5.- Una vez gus Ud. ccmprd las materias pr'mas materiales v mercancias necesarias cara lz
fabricacicn o para la prestacion de servicios, ;Cuanto izmpo le duran antes ce la siguienis
comepra’?

Matertas primas, materiales y Tiemgo de cdurac:én antes de ‘a2
mercancias siguiente ccmera

3.- EL PROCESO DE FABRICACION O DE PRESTACION DE SERVICIOS

3.1 - A tualments, ;Ud. trabaja, normalmente sdio? (margue con una X la respuesta
orrespondiente)
si o
no o

En caso negativo, ,Cudntas otras personas le ayudan, normalmente? (incique &l

numero)
Ue 2sas personas, ;Cuéntas son fijas? {indique el numerc)
familiares ___ __ otrcs ______
¢ Cuéntas trabajan ocasionaimente? (indique el numerc)
familiares _-___ olres  __

Ce esas perscnas, ;Cudnrtas tisnen un salario {jo7 ___(incique & numercj
(Cuanias recicen oiro oo €& remuneracion zn dinerc {inciqua el
namero)

Cuéntas trabajan sin remuneracicn en cinero? (indigue 2t
numero)

G
(IS

=

- Se l°. en la fichs lacoral que se anexa en la  gina siguieni2. ziguncs cates cal parscna
s ae

ataja o gue le gyuca en sy micrcemprese, tien sean iamiiiarss, am.\:os 0 conlratzcos.

.

U

33- _as personas gue lrabajan actualments con Ud.. bien sean familiares, amigos ©
ceniraiagos, (Conocen 2l olicio? (margue con ura X la resguesia corrasgendiente)
S c
ale) o}




En caso afirmativo, (Como han aprencico el oficio? (puede marcar con una X mas ce yna
alternativa)

a.- en cursos o}
D - en la practica al lado de personas con mas experiencia c
C.- por su propia cuenta C

d.- otra forma (espeacifique)

3.4 - Er la aciualicad, las labores scn efecivadas: (marque con una X la respuesiz
orrespondiente)
a.- tctalmentz 2n forma manual c
0.- con ayuda ce algunas magquinarias o
¢ - tetalmsentz en forma automatizada O
a.- otra (esgecifique):

3.5 - (Cuenia con algunes squipos y/o maguinarias? (marque con una X la respuesta apropiaca)
si c
no G £n caso negativo, pasar a la pragunta N¢ 3.7

¢Con que equipcs y maquinaria cuenta?, ;,En qué estado se encuentran en la actualidac?

.Cdmo fueron adquiridas? y el afio de adquisicidon de cada una (marque con una X la o las
respuesias apropiacas y escriba la informacion correspondiente)

Eguices Esiado en cue estan Cdomo fue adguirico | ARo en gus
v MEQUinarizs ceeno | recular | malo ccmora |recibidol nuevo | usaco | tus adauride

3.5.- (Ha Ud. inventado, hecho por Ud. misme, o acaptado algin tipo de equipo o maquinaria”
(margue con una X la respuesta apropiaca)

31
ro

a0

=n caso afirmativo, seAale el equipo o maguinaria inventada y el uso ¢ los usos para lev
cuales alla sirve

ZIUISC v Macuinana invantaca, necha o acactac: | Usais) |

|

S 7 - (Necesita UC. rscurric 2 otras fuentes ca finznciamiento para el funcicnamiento norm.
Cz su micrcems esa7 fmarque con una X . rescuasia acrogiada)

S

o

(SN
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En caso afirmativo, ;Cudles scn esas otras fuentes de financiamiento? (margue ccn ura X la
respuesta apropiada)
a.- famihares o amigos
b.- los propios proveedores o los clientes
c.- prestamistas particulares
d.- instituciones bancarias
e
f

OO0 o o aa

.- organismos de Apoyo a micrcempresas
f.- otro (especifique):

3.8.- Describa los pasos o etapas que Ud. realiza para fabricar los distintcs preducics o para la
prastacion de los servicios. En la medida de lo posible, senale el tiempo gque le tcma cada

paso, asi come el nimero de personas que intervienen en cada paso




3.2.- Ficha laboral del personal que tabaja o ayuda en la microempresa (incluyendo al propietatio o dueio)

D: dueio S:socio [, ljo C:conliatado  O: ocasional

Nombie Sexo | tdad| fParentesco con Grado de Oficio u flermunera- | Antigaedad | Condicion de tabajo
y apelhdos el dueno inslruccion ocupacion cion N?, aios y (marque con una X)
M T (espocilique) (aspecilique) {espacilique) Bs/unidad mneses D] S fF1cto

I\’v-’:"l’-"i-"l:—’lwl_ O]"—l

<

]o‘
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|A2.- EL MERCADEO |

~

<+ Quiénes son sus clienies? (margue con una X las 3 allernativas Gue a su iuicio son mas
importantas)

2.- sus familiares y amiges a
b.- fos vecincs a
.- cuaiguier consumidor C
d.- revencedcres comerciales ¢ mayceristas a
2.- revendedoraes ambulantes c
f.- la(s) tabrica(s) c
G.- tiencas incependientes de venta al det of
I.- caCenas de llendas cde vanta al ceta c
l.- institucionas gubernamentaies c
m.- companias privadas <
n.- grupos organizadces a
p.- otro (especifique). __ _ —_ -

2.2.- ;D2 qué manera se dan a conocer sus productos y/o servicios de su micrcempresa?
{marque con una X las 3 alternativas gue a su juicio son mas imponrantes)

a.- Ud. mismo c
b.- familiares o amigos que lc ayucdan 2 Ud. c
c.- antiguos clientes ol
d.- anuncios publicitarios (volantes, &fiches, prensa. radio, elc.) o

- vendores contratados por Ud. z
f vendecdores gue le han comprado sus produclos c
g.- 2gencia 0 negocio especializaco que se ocupa de colocar sus procuctos  ©
[

.- otro (especifique): __ _—

EES

.3.- Si su emprasa se dedica & la fabricacidn de productos, (Qué porceniaje aproximadc de sus
venias es”?
a.- por encargo
b.- sin pedido

Ia
[

4 - ;DOcnde vende Ud. los croductes fabricacos? {margue ccn una X ias 3 alisrnativas Gue 3§ su
juicto son mas imgortantas)

a.- =n el propio iccai donds funcichz la microempresa c

C - en la cazile o

€ - en el mercaco =

d.-'en tiencas o0 puesics 2 ventls Jde su Drcoia microemprssa z

€.- otrz dorma (8S0eCIICUS, 1 L e

4 2. Hasia dOnde son conocides sus procuctos o sErvicios? (pusde marcar o0 und X mas o2
Jdna aitarnatva;
a-enla comunidad o 2n Ios alrssacoras .. ccal z
b-2n a ciycad o cotlacicn donde 2sid la microemprasa z
c.- 2nias princicales crugades cal 2siedo conde UC. s& encuentra =
d.- 2nia regidn z
€ - zn (cac el gais =
.- otra (especiiiGuUa) o e e e
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4 .5.- Actuaimente, Ud. vende: (marque ¢con una X la respuesta apropiada)
a.- mas que al inicio c
L - igual que al inicio
€.- mencs que &l inicio
d.- No s2 acuerda

a

[8]

4.7.- En su cpinién, ,Como es la calidac de sus procuctos (acabado, lipo de matariales,
presantacién) o de sus servicios (pronta atencion, trabajo bien realizacdo, garantia)?
(marcue con una X la respuesia apropiaca)

2.- Zuena o
o - Regular 2
c.- Mals c '
2 - Varizble &

4.8.- Normalmente, ;como son sus-ventas? (marque con una X la respuesta aprepiada)
a.- constantes a
iPor qué?

5.- variables c

.Por qué? (puede marcar con una X mas de una alternativa)
b.1.la demanda es estacional ' e
b.2. la-produccidd no es continua o)
b.3. la calidad del producto o cel servicio es variatle c
b.4. desconocimiento del preducto o del servicio por parte

de los posibles clientes !

0.5..desconocimiento del arte de vender c
2.5, otra (especifique): -




|A3.-PROCESQ ECONOMICO |
5.- INGRESOS
5.1.- ¢(Pcr cudles conceptos su microemprasa tiene entradas economicas? (Marque con una X
las 3 aliernativas que a su juicio son més importantes, si las hubiese)
a.- venta ce productcs elaborades o terminados o
b.- prestacion de servicics c
¢.- otras ventas Ge bienes, distintos a los productes o servicics
principales . C
C.- inierases bancarios S
e - aiquiler de parte cel locel ce trabajc c
f.- alquiler de equipos y maguinarias a
g.- otro (especifique): . _

£ 2.- ;Cémo ha sidc la evolucidn de Ics ingrescs obtanides en los ciimos 12 meses? segun:

Nomore del mes 1:

|

Mes 1 Mes 2 Mes 2

Mes 3

venlas orcduct

orastac.servic.

cifas venlas

niersses

alquileras

otre(s).

TOTAL

=~
=3 |
A Nt

|

Mes 7 | Mes 8 Mes ¢

Mes O Mes -

- vENlas procuct

sresiac.servic. |

0iras venles

intareses

zicuileres

2trs(s;

6.-

GASTOS

5 - (Cuéies scn Ics principaias concedtos s ¢. ©s de su microempresa? {cuede marcar con

una X mas de una zlternaiiva)

O U

(¥}

(locai, maquinas, vehiculos)

(roracanuar T

.- Compra cde mataria prima, maisrizles y mercancias
.- Remuneraciones a los trabajacores (fijos u ocasionales)
.- Contratecion de trabajos Gz reparacion y mantenimiento

- Castos adminisirativos (papaleria. 20vios. ....)

@]

(@]

(RN R!

N
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e.- Pagos de servicios (agua, teléfono, electricidad, aseo, etc.) c

f- Gastos de transporte y/o fletes o

G.- Alguieres (local, vehiculcs, macuinarias) o

n.- Otros servicios contratados (contztilidad, putlicicac, comisiones, etc.) o)

i.- Pago ce préstamos e intereses c

|.- Compra de eguipcs, maquinarig, lecal, elc. c

m.- Impuesics, patentes, derechcs <

n.- Fandes (rzssrva, educacién, ayuca, elc.) c

n.- Oiro (especifiqgue): - _ _———

8.2.- ;Cdmc ha side la evclucién ge los gasics elsctuados en les uitimos 12 mesas? sagun:
Nombre cel mes i:
Mes | Mes 2 Mes 3 Mes 4 | Mes s Mes &
. mal.arima.merc. | | |
. trazaiaccres | |
- reparac./manten | |
- gastos administ. . _
- servicios !
- transcoris |
- alauileres | i
- otres servicios | l
- zréstamos
- comora eqguiocs |
- imouestcs | . ]
otro(s) l -
“OTALES | |
Mes 7 Mes 8 | MasZ | Mes 10 | Mes 1: Mes 12|

- mat.2rimsa mere

. cajacoras

- re2carac/manien

- £25iC5 zCminist.

- irCs Se&rvic.cs

N
|
I
|
servicics !
l
I
|
i

e e e B o o o

—_—r—e s e e — ) A —}—

» !ﬁrorm ANI AL Il
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5.3.- Actualmente, ;Tiene Ud. deudas o compromisos pendientes? (marque ccn una X la
rescuesia apropiada)
sl o
ne c En caso negativo, pasar a la pregunta siguiente
€n caso afirmative, (Qué ccmpromisos liene y cudnto tiene que pagar en los préximes 12

meses?
Ncomore del mes 1:

Ticc da ceuda | Mas 1 Mes 2 Mes 3 - Mes 4 | Mes S | Mes &
[ |
» l | j
I
| | |
| |
TOTALES | |
Ticocedeuca | Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 | Mes 12
| |
| |
I |
I |
TOTALES| [ [ | ]

6.4.- Actualments, ; Existen clientes 0 socios que tienen deudas o compromisos pendientas con la
microempresa? (margue con una X la respuesia apropiada) '
Si. o
no  C En caso negativo, pasar a la pregunta siguiente

€n caso afirmativo, ,Cudntos clientes son y cuénto tienen que pagar en lcs proximos 12
meses? Y ;Cudnics socios sony cuante tienen que pagar en los proximos 12 meses?

Ncmbre del mes 1;

Tioccedeuds | Mes ¢ Mes?2 | Mes2 | Mes2 Mes 5 |  Mess |
N° ciienles l : | ' —
monte cigrtes | | | I
- NY s5cios | | |
MOorio socics . ] | ‘ '
L TOTALES | |
Tipocedesca | MesT |0 Mes @ Mes2 | Mesi0 | Mestr | desi2 |
N° zuenres l

- N° socios
s
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7.- BALANCE FINAL

7.1.- Cuando Ud. hace el balance de su actividad, ;Cuales son los meses en que dicho balance
resulta positivo? (tache el mes o los meses correspondientes con una X)

enero febrero marzo abril mavo junio
julio | acosto | santiembre octubre noviembre | diciembre

Y, iCuégles son los meses en que dicho balance resulta negative? (tache el mes o Ics meses
correspencientes con una X)

{ enero |  febrero | marzo abril | mavo | junio
julio l acosto | sectiembre | octubre noviembre | diciemore |

Al nacer luego el balance anual, el saldo final resulta: (marque con una X la respues!a

apropiada)
a.- positivo o]
b.- negativo . C
c.- sin ganancia y sin pérdida (equilibrado) o
d.- no sabe ' o a

7.2.- ;Cdmo ha sido el balance final de los Ultimos 12 meses?
Nombre del mes 1. ’

-Tico de deuda Mes 1 Mes 2 | Mes 3 | Mes 4 Mes 5 Mes 6 |
- inaresos total. | | |
- castes totales l |

TOTALES | | l

“ipode deudza | Mes 7 Mes 8 Mes 9 | Mes 10 Mes 11 Mes 12
- 1ngrescs total
| - :zastos totales |

TOTALES | |

.

incresos totales anuales
castos totales anuales
SALDO TOTAL ANUALT
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Ad.. ASPECTOS ADMINISTRATIVOS |

8.- ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

g.1.- ;Como lleva Ud. las cuentas de su microempresa? (marque con una X la raspuasia
apropiada)
a.- no realiza cuentas
b.- anotacicnes personales
c.- contabilidad formal llevada por Ud. mismo
d.- contabilidad formal llevada por un cdntader
e - otra (especifique):

00 n0an

8.2.- ;Que papeles guarda Ud.? (marque con una X la respuesta apropiada)

a.- tacturas de compra si C nc a
b.- facturas de venlta si @ no =
¢.- recipos de los distintos servicics si © no @
d.- recibos de pago de los propios trabajadores si © no ¢
e.- recicos de los diversos compromisos contractuales si o no o
f.- estados de cuentas bancarias si @ no o
g.- ninguno si O no c

.- otro (especifique):

8.3.- ¢(Lleva Ud. registrada la contabilidad de su microempresa?
S a
no a

En caso afirmativo, ;Cudles documentos contables scn utilizados? (marque con una X la
respuesta apropiada)

a.- libro diaric si @ po @
0.- libro mayor si © no C
C.- balance general si G no @
d.- estado de gananciasy pércdidas .si O no C
e.- inventarios ' si C no @
t.

- otro (especifique):

2 A

=
o .

- ¢leva Ud. el control apropiado de: (margue con una X la respuesta apropiada)
a.- numero de procducios o servicios prestados:

" durante un dia de trabejo buen @ amediass mal¢c
" en un mes de irabajo buen 2z amediasc mal g
‘ 2n 3 mesas de trabajo -buen T amecdiasT malc
" en un ano ce trabajc puen © amedias< malc
0.- némero de productos devuelics 0
ce servicios reclamadaos buenc amediasc mal<
C.- numero ce horas trebajadas gor « Ja quien puena ameciasc malcC
d.- listado de clientes buena zmediast meais
€.- gastos efectuados:
Ten 2l dia buena & mediasc mal 2
“en el mes buen @ a mecdiasc mal 2
f-las cuentas pendientes par cotrar buen @ a medias = mal @

~




g.- las fechas ce ccbro buenc amediasc malc
I.- las fechas de pagos buenC a2 mediasc malo
I.- los saldos ce las cuentas bancanas fbuen o amediasz malc
n.- ias ceudas pendientes

* del dia tuen© amediasc maic

' del mes buen T amadiasz malc
X * dal ano buenc amedias¢ malc
k.- las cuentas por cobrar buena amediasc mala
m.- mantgnimiento de las maguinarias buen 2 amadiastc mal o
n.- &l inventario de matsrias grimas buena amediasc malc
c.- ce los prccuctes terminadcs buen T amediasc malc

8.5.- (Quién aprecia la calidad del trabajc resalizado? (marque ccn una X la raspuesta
aprcpiada)

a.- el prepietario o socio o
b.- un familiar 0 un amigo de! prepietarico o]
c.- el trabajacor de mas experiencia (distinto al duedo) .
d.- cualguiera c
e.- nadie C
f

.- otro (especifique):

8.6.- ;Quién(es) toman las decisiones en las siguientes situaciones? (marque con una X la
respuesta apropiada) ’

a.- comprar una maquina el o los cuefios © familia duefio(s) O
trabajador{es) ¢ exirano G

D.- ingresc de un trabajador el o lcs duefos G familia duefo(s) ¢
trabajador(es) cC extrafo @

C.- gompra Ce gapel el o les duefios @ familia duefio(s) c
trabajador{es) o© extrafio G

d.- sumento ce capital el o los duefios @ famiiia duefo(s)
trabajador(es) @ extrano ¢

e.- organizacion del trabajo el o los duefos < {amifia duefio(s) C
trabajador(es) @ extrafic @

f.- adguirir una ceucda imzortants el o los duefios & familia duefio(s) @
trabajador(as) @ exurzfio C

G.- cambia gz ubicacicn el 0 los duefios ¢ familia guenc(s) ©
: trabajador{ss) © axtrafio ©

1
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Plan de Negocios.

Las siguientes paginas presentan el esquema de desarrollo de los planes de

negocios de cada unidad AUGE.

Componentes.

Portada

Tabla de Contenidos

Sintesis Ejecutiva

Sintesis de los aspectos mas importantes de la
propuesta en una pagina.

Mision

Diagndstico
Organizacional

Fortalezas y Debilidades. Como el proyecto de
microcrédito impulsara los objetivos
institucionales. Capacidades institucionales para
el éxito.

Macro ambiente

Aspectos del entoro politico, econdémico,
sociocultural, juridico y tecnoldgico. Practicas
tradicionales de financiamiento informal. Otros
factores que afectan la microempresa y/o
pequenos agricultores (clima, transporte,
infraestructura, etc.).

Mercado

Clientes objetivo: ingreso, sexo, edad,
formacion.  Actividades  econdémicas  que
desarrollan. Comunidades a atender. Magnitud
de la demanda.

Plan de Mercadeo

Identificacion y promocién a nuevos clientes.
Estrategias y aproximaciones para comunicarse
con los clientes.

Servicios Financieros

Descripcidon de los productos de crédito.
Satisfaccion de las necesidades de los clientes.
Tasa de Interés. Manejo de efectivo y taquillas.

Organizacion

Estructura Organizativa.

Plan de Trabajo

Plan para el proximo trienio. Areas a servir y
cuando. Numero de clientes a servir cada afio.
Numero de préstamos y monto a desembolsar.
Estrategia de tasas de interés. Requerimientos
de fondos de crédito. Manejo de la morosidad y
calificacién del riesgo.

Direccién, Gerencia

Consultoria

Junta Directiva, Coordinacién
Consultores.

General vy

Presupuesto

Presupuesto de ingresos y egresos para los
préoximos tres anos. Sostenibilidad financiera.

Financiamiento

1a?2

Estrategias y Fuentes de Financiamiento.




Mercado

Caracteristicas:

e Estratos pobres. Nivel de alcance de los grupos pobres de acuerdo al ingreso.
e Actividades econdémicas en operacion.

e Colaterales.

e No acceso al credito.

¢ Participacién en el ingreso familiar.

Criterios de seleccion:

e Menos de dos horas de distancia de la oficina.
e Tamafo de las comunidades.
¢ Densidad de microempresas y clusters de microempresas.

Perfil del mercado:

Cliente Objetivo. Sexo, edad, rango de ingresos y activos.
Comunidades Objetivo. Urbanas o rurales, rangos de poblacion. Caracteristicas
resaltantes, transporte y servicios basicos, infraestructura y comunicaciones.

Plan de Mercadeo

Elementos:

e El apoyo de lideres comunitarios.
e Empleo de la infraestructura comunitaria.
e Pantir de las costumbres locales.

Numero de nuevas comunidades

atendidas
Ndamero  total de comunidades
atendidas
Numero promedio de clientes por
comunidad

Clientes nuevos de todas |las
comunidades

Total de clientes de todas las
comunidades

Indice de desercion

Desercién anual

Clientes activos totales




Servicios Financieros

Descripcion de los productos crediticios:

Préstamos escalonados y lineas de credito.

Ciclos de crédito de acuerdo a la estacionalidad.

Tasas de interés y comisiones.

Planes de pago.

Incentivo a clientes. Récord de pago y monto.
Accesibilidad y oportunidad.

Plan de Trabajo

Los oficiales de crédito:

Promocién de los servicios.
Numero de clientes activos (300).

Plan de Crecimiento:

NuUumero de clientes activos totales

Clientes promedio por oficial de

crédito.

Numero de oficiales de crédito
requeridos

% de clientes que solicitan préstamo
en un ano

Numero de Clientes con préstamo

Numero de préstamos por cliente.

Numero de préstamos
desembolsados.

Monto promedio de préstamos

Monto desembolsado

Factor de ajuste

Capital requerido

Tasa efectiva de interés

Ingreso anual por intereses

Capital requerido

Presupuesto

Ingresos

Intereses

Comisiones

Total Ingresos

Egresos




Salarios

Equipamiento

Alguiler

Teléfonos

Vehiculos

Egresos totales

Superavit / Déficit

Fondos requeridos

Operaciones

Equipamiento

Caja Chica

Provisiones

Capital para
préstamos

Total Fondos
Requeridos




INFORMACION SOCIOECONOMICA

UNIDAD FAMILIAR
COMPOSICION FAMILIAR Y VIVIENDA:

N2 de Personas

N¢ de personas
dependientes

Hijos

Edad de los hijos

Condiciones de la vivienda
Alquiler Casa propia | Estado de la|Material de Valor Estimado de
(ahos) vivienda vivienda la vivienda
Nivel de Vida Alto [] Medio [_] Bajo [_] Muy bajo []
PRESUPUESTO FAMILIAR
EGRESOS INGRESOS
Alimentacion Sueldo Cényuge
Alguiler Otros:
Servicios Otros:
Transporte TOTAL INGRESOS
Pagos regulares
Otros:
Otros:
TOTAL EGRESOS
UNIDAD EMPRESARIAL
Nombre o Razén Social RIF
Direccién del Negocio: Teléfono
Actividad Antigliedad del | Sector
Negocio Econdmico
cd p1 sl
Local Propio L]  Alquilado ] [ N° de Trabajadores permanentes ___ eventuales




INDICADORES CUALITATIVOS
N¢ DE PROVEEDORES

CONFIABILIDAD Y TRANSPARENCIA

[ Impresién de confiabilidad

(] Transparencia en el suministro de la
informacién

[Calidad en la relacion con su entorno
(familia, vecinos, gremio)

CAPACIDAD DE GESTION

[ Experiencia del propietario.

[ Conocimiento administrativo y comercial del
Negocio

[ Claridad de la inversién y dinamismo.

CARTERA DE CLIENTES

N2 de clientes

[Jventas al Mayor
[]Zona comercial
[OCompetencia en la zona
[TJAfluencia de clientes
[JDespacho contra pedido

] Ventas al detal

[ Buena ubicacién del local

[ Publicidad y promocion

[ Dependencia de clientes

[] Ventas fuera de la localidad (Regional,
Nacional o Exportacién).

REFERENCIAS

[ ] Buenas referencias personales
[Referencias bancarias

] Buenas referencias comerciales
[ Referencias de Vecinos

ORGANIZACION

[ 1Domicilio bien organizado

[ ] Negocio bien organizado

Observaciones y Comentarios del Analista:

PROPUESTA DEL ANALISTA

Monto Plazo |Frec. De pago Cuota |[Gracia |Garantias
Linea de crédito méaxima Fecha de Evaluacién

RESOLUCION DEL COMITE DE CREDITO

[ ] Aprobado | |Rechazado

Monto Plazo |Frec. De pago Cuota |Gracia |Garantias
cT  [dcF i% Linea de crédito maxima | Fecha de Evaluacion
Observaciones

Firma: Firma Firma:
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ENTREVISTA PARA LA EVALUACION DE LAS ESTRATEGIAS DE ACCION

1. Para llevar adelante el proyecto de Economia Solidaria en el Municipio
Paez se tenia previsto realizar una serie de alianzas con diversos
actores locales con la finalidad de coordinar las acciones y procurar
apoyos tanto econdmicos como técnicos. ;Podria usted comentar si
fueron establecidas las alianzas y los mecanismos utilizados para
concretarlas?

» Respecto a SOFITASA para la apertura de una linea crediticia.

> Respecto a la Camara de Comercio iocal y la Asociacion de
microempresarios del Arauca para el establecimiento de ruedas
de negocios.

» Respecto al desarrollo conjunto de actividades de organizacion
comunitaria entre CESAP y los grupos locaies.

2. A su juicio, ¢cuales fueron los principales factores de éxito o fracaso de
las negociaciones adelantadas con cada uno de los actores antes
mencionados para lograr los propdsitos de apoyo a proyecto?

3. Independientemente de las alianzas previstas, ya mencionadas, ¢se
establecié algin otro tipo de asociacion que potencid la ejecucién del
proyecto? ;Puede comentar con quién?, ;como se logré?, ,en que
momento?

4. ¢, Considera usted que la ejecucion del proyecto ha estado acompanada
de una estrategia de promocion entre los aliados, de tal forma que la
misma les ha permitido conocerlo e interesarse por €l a fin de brindar
apoyo a la comunidad?

5. En el caso de que los aliados potenciales no hayan mostrado interés por
el proyecto y el éxito de su ejecucion ¢;a que factores atribuye usted esta
situacion?

6. ¢ Como considera usted que ha sido ia visidén de las autoridades locales

respecto al proyecto y la participacion de una organizacion no
gubernamental en actividades de promocioén de la economia?

7. ¢, Puede expresar su opinion respecto al nivel de compromiso de CESAP
con la ejecucion del proyecto y con los beneficiarios del mismo?

8. En caso de existir ;cuales son las principales limitaciones identificadas
en el equipo de CESAP que han dificultado el establecimiento de
alianzas locales?

9. ¢, Cémo percibe usted el apoyo brindado por PDVSA para la ejecucién
del proyecto?




INDICADORES

ENTREVISTA

Numero de actores locales con los que se han coordinado
acciones.

La Coordinadora nombré solamente la alianza lograda con
SOFITASA.

“Nunca se volvieron a tocar otras puertas ni a establecer
otras alianzas”

Estado de la negociacion con SOFITASA.

La entrevistada afirmé que la alianza con SOFITASA
funciond por largo tiempo hasta que el gerente dejé de
trabajar en ese organismo, ya que los que le siguieron no
han tenido continuidad y no han sido de aca de la zona.”

Resultados de las ruedas de negocios establecidas con la
Camara de Comercio local y con {a Asociacién de
Microempresarios del Arauca.

Camara de Comercio: Se afirma que se decidi6 excluirla del
comité de créditos, ya que el presidente de la Camara, no
tenia los conocimientos requeridos: “aprobaba sin saber si
habia capacidad de pago”.

Microempresarios de Arauca: Se realizaron varios
encuentros e intercambios productivos, pero la alianza no
se concretd. “Lo que hicimos fue recoger datos alla, mas no
_pudimos llegar a nada mas alla de eso, del encuentro.”

Factores de fracaso en las negociaciones y alianzas con los
diversos actores sociales

-No lograron entender el concepto de Economia Solidaria
-No se cont6 con personas mas capacitadas en llevar a
cabo este tipo de proyectos y en establecer alianzas.
-Problemas de protagonismo (ejemplo: la alcaldia)

“Recelo social que tienen ellos de que nosotros estamos
ejecutando en lugar de ellos, estamos quitandoles espacio.”
“Muy poco interés por parte del CESAP” en establecer
otras alianzas

Factores de fracaso en las estrategias de promocidon con
los aliados.

Estrategia altemativa

-L.a transmision de informacion equivocada, ya sea respecto
al CESAP o al tipo de financiamiento.

-No se entendid el concepto de economia solidaria, ya que
se sigue pensando que no hay que pagar.

Estrategia altemativa: “hacermos la promocion nosotros
mismos, trabajando en la comunidad”

impacto en las autoridades locales

““‘Ha habido respeto”

-*Cuando queremos establecer una alianza con ellos dicen
que si, pero siempre quieren aparecer de protagonistas...”
-‘Ven que les hemos quitado el protagonismo pero no
asumen lo que tienen que hacer”

Posibilidades de continuidad de los proyectos

-Se perciben pocas posibilidades: “hay una debilidad aqui
en cuanto a falta de organizaciones que apoyen a los
microempresarios... deberfa la Camara de comercio tener
planes anuales de fortalecimiento de sus microempresarios’
“cuando terminan los créditos con nosotros, tampoco hay
otras partes a las que puedan reculrir para tener
crecimiento, otro tipo de ayuda’

Compromiso del CESAP

“El compromiso es seguir teniendo a los microempresarios
activos... porque con elios ejecutamos también proyectos
alternos a éstos”.

Percepcion del apoyo brindado por PDVSA

‘De PDVSA fue importante el aporte en el area social,
porque se dio a conocer el CESAP en la parte social, de
organizacion, para los barrios, dejé6 mucho precedente
social aca en |a zona.”

Entrevista realizada a la Coordinadora del Proyecto: Nurys Farias
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INFORMACION BASICA DE LA UNIDAD ECONOMICA EXISTENTE O A REACTIVAR

1. Numero de propietarios o duefios de empresas

EX ANTE EXPOST
Categoria frec % Categoria frec %
1 sola persona 40 9511 sola persona 39 93
2 a 3 personas 2 512 a 3 personas 3 7
4 a 5 personas 0 0}4 a 5 personas 0 0
mas deigwp’érrﬁona i ol 0 m:‘;«; de 5 persong 0 0
Total 42 100} Total 42 100
2 - Local donde funciona actualmente la microempresa
EX ANTE EX POST
Categoria frec %o Categoria frec %
NA-NR 2 5|NA-NR 0 0
En el hogar 22 521En el hogar 28 67
Fuera del hogar 18 431Fuera del hogar 14 33
Total 42 100{Total 42 100
\ Para los que responden “fuera del hogar”, la microempresa se ubica:
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 31 74 NA-NR 20 48
Al lado del hogar 4 10} Al lado del hogar 6 14
Cerca del hogar 3 7]Cerca del hogar 10 24
Lejos del hogar 4 10{Lejos del hogar 6 14
Total 42 100{Total 42 100
3.- Tenencia del local
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 3 7{NA-NR 2 5
Propio 22 52| Propio 22 52
Alquilado 15 36}Alquilado 17 40
Prestado 2) 5{Prestado 0 0
Otro 0 0]Otro 1 2
Total 42 100 Total 42 100
4- Sector economico donde se ubica la microempresa
EX ANTE EXPOST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 14 33|NA-NR 12 29
Confeccion textil 4 10} Confeccion textil 3 7
Fab. Calzado 0 Q}Fab. Calzado 0 0
Fab. Muebles y Fab. Muebles y
acc. 2 Sjacc. 2 5
F;b7 brbdudaé - ' Fab. Productos
metal 0 Ometal 1




Panaderia y Panaderia y
reposteria 1 2|reposteria 2 5
Fab. Alimentos Fab. Alimentos
caseros 0 0{ caseros 0 0
Comercio detal.- Comercio detal.-
Quinc. Bodega 0 0} Quinc. Bodega 1 2
Comercio detal Comercio detal
compra-venta de compra-venta de
ropa 11 26{ropa 1 2
Comercio detal Comercio detal
de 8 19{de 18 43
Transporte Q Q{ Transporte 2 5
Reparacién Reparacion
electrodoméstico electrodoméstico
S 0 Ols 0 0
Reparacion Reparacion
muebles 1 2{muebles 0
Tapiceria 0 0} Tapliceria 0]
Reparacion Reparacion
calzado 0 Ojcalzado 0 0
Venta comida- Venta comida-
bebida bebida
preparada Q Q}preparada 0 Q
Servicios Servicios
personales 4] Q}personales 0 0
Servicios Servicios
médicos médicos
personales 1 2}personales 0 0
Otro 1] Q0jOro 4] 0
Total 42 100|{Total 42 100
INFORMACION LEGAL
1 Registro legal de la empresa
EX ANTE EXPOST

Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 0 OINA-NR 3 7
sl 15 36154 13 31
NO 27 64[NO 26 62
Total 42 100{Total 42 100
 Tipo de registro legal

EX ANTE EX POST

Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 38 90{NA-NR 38 90
Pre-cooperativa 4] 0jPre-cooperativa 0 0
Cooperativa 0 0}Cooperativa 0 0
Asociacion civil 0 0} Asociacion civil 0 0
Asoc, Campesin 0 0)Asoc. Campesing| 0 0
Firma personal 2 5}Firma personal 1 2
Sociedad anénim 0 0[Sociedad an6nim| 1| 2
Compartia anénin 1 2{Compaiila anénin ] 1| 2
Soc. Resp. Limit 0 0{Soc. Resp. Limital 0 0
Otra | 1 2ora I 1 2




Total 42| 100|Total 42 100
5 Afio de registro legal
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 34 81INA-NR 29 69
1984-1986 1 2§1984-1986 1
1987-1989 0 0{1987-1989 0
1990-1992 0 0§1990-1992 0
1993-1995 2 511993-1995 3
1996-1998 5 12}1996-1998 9 21
Total 42 100{Total 42 100
ANTECEDENTES DE LA UNIDAD ECONOMICA
1. Fecha de inicio de ta microempresa
EXANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec Yo
NA-NR 19 45iNA-NR 10 24
1960-1970 1 211960-1970 1 2
1971-1980 0 0}1971-1980 0 0
1981-1990 1 2{1981-1990 6 14
1991-2000 21 50{1991-2000 ) 25 60
Total 42 100{Total 42 100
2. Costo de la microempresa
EX ANTE EX POST
Categorfa frec % Categoria frec %
NA-NR 9 211NA-NR 7 17
0-100000 13 31}0-100000 8 19
100001-200000 4 10}100001-200000 10 24
200001-300000 7 171200001-300000 7 17
300001-400000 1 2}300001-400000 1 2
400001-500000 2 51400001-500000 4 10
mas de 500000 6 14!mas de 500000 5 12
Total 42 100} Total 42 100
3 Fuente de Financiamiento
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 8 19|{NA-NR 0
Herencia 3 7{Herencia 0
ARorros propios Ahorros propios
o familiares 28 67}o familiares 40 95
Préstamo Préstamo
familiar o de famifiar o de
amigos 2 5{amigos 2 5
Prestaciones Prestaciones
sociales 0 Ofsociales 0 . 0
——

w




Prestamistas Prestamistas
particulares 0 Q{particulares 0 0
Préstamos Préstamos
bancarios 0 O{bancarios 0 0
Préstamos de Préstamos de
clientes o de clientes o de
proveedores 0 0}proveedores 4] 0
Asociacion con Asociacién con
otras personas 0 Ofotras personas 0 0
Préstamos de Préstamos de
programas de programas de
apoyo . 17 ﬁ 7 72 apoyo 0 0
Otros . of _0jOtros ¢ 0
Total 42 100{ Total 42 100
5. Funcionamiento de la microempresa
EX ANTE EX POST
Categoria frec %o Categoria frec %
NA-NR 14 33INA-NR 9 21
Sl 28 6751 32 76
NO 0 OfNO 1 2
Total 42 100| Total 42 100
Por que no funciona?
Categoria frec %
NA-NR 41 98
Dificultades econd 1 2
Total 42 100
6.- Conceptos que generaban ingresos
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 4 10{NA-NR 1 2
Venta de Venta de
productos o productos o
servicios servicios
prestados 7 17 jprestados 7 17
Venta de sub- Venta de sub-
productos 0 O{productos 0 0
Venta de mercang 22 52jVenta de mercan 21 50
Alquileres 0 C]Alquileres 0 0
Otros 9 21{0Otros 13 31
Total 42 100} Total 42 100
7 Calidad de los ingresos
EX ANTE EX POST
Categoria frec | % Categoria |  frec %
NA-NR 3 7INA-NR b 0 ] Y
Suficientes y Suficientes y
dejaban dejaban
ganancias 32 761ganancias 37 88




Suficiente mas

Suficiente mas

no dejaban no dejaban
ganancias 2 5{ganancias 2 5
Unas veces Unas veces
suficientes para suficientes para
cancelar los cancelar los
COMPromisos y a COmMpromisos y a
veces veces
insuficientes 4 10}insuficientes 3 7
Totalmente Totalmente
insuficientes 0 Ofinsuficientes 0
Otros 1 2{Otros 0
Total 42 100)Total 42 100
8.- Al inicio contaba con maquinarias y/o equipos
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 11 26]NA-NR 1 2
Sl 21 50]sl 28 67
NO 10 24{NO 13 31
Total 42 100{Total 42 100
9 Numero de trabajadores fijos en la microempresa al inicio
EX ANTE EXPOST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 3 TINA-NR 0 0
Ninguno 31 74 Ninguno 29 69
1 (uno) 3 7}1 (uno) 6 14
entre2y 3 5 12jentre 2y 3 7 17
entre4y6 0 Ofjentre 4y 6 0 0
entre 7y 8 0 Olentre 7y 8 0 0
entre 9y 10 0 Olentre 9y 10 0 0
mas de 10 0 0Ojmas de 10 0 0
Total 42 100{Total 42 100
10.- Registro de cuentas de la microempresas
EX ANTE EX POST
Categoria frec Ya Categoria frec %
NA-NR 2 5]NA-NR 0 0
No llevaba No llevaba
cuentas 16 38jcuentas 19 45
Apuntes Apuntes
personales y personales y
facturas 22 52{facturas 22 52
Contabilidad Contabilidad
formal propia 1 2iformal propia 0 0
Contabilidad Contabilidad
formal por formal por
contador 1 0]contador 1 0
Otra 0 0jOtra 0 0
Total 42 100|Total 42 100




SITUACION ACTUAL DE LA MICROEMPRESA

1 Productos que fabrica o servicios que ofrece la microempresa

EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 26 62{NA-NR 14 33
Confeccién de
ropa 6 14}Confeccion de ropa 4 10
Venta de ropa 1 2{Venta de ropa 8 19
Venta- reparac Venta- reparac de
de bicicletas 2 5|bicicletas 3 7
Venta de carne 1 2{Venta de carne 1 2
Mecanica 1 2{Mecanica 0 0
Confeccion
muebles 1 2iConfeccion muebles 2 5
confec-venta
panes 1 2{confec-venta panes 2 5
Confec pifiatas-
fiestas 1 21Confec pifiatas-fiestas 2 5
Venta en
quincalia 1 2jVenta en quincalla 1 2
Confec venta
vidrio 1 2{Confec venta vidrio 1 2
Venta comida 0 0fVenta comida 1 2
Ventas varias 0 0}Ventas vanas 2 5
Cerrajeria 0 0 Cer}z;)erle; o o 1 772
Total 42 100 Total 42 100
2. Ingreso total anual generado por la microempresa actualmente
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categorfa frec %o
NA-NR 0 Q{NA-NR 1 2
0-500000 210-500000 1 2
500001-1000000 1 2{500001-1000000 1
1000001-500000( 17 40}1000001-5000000 20 48
5000001-100000 14 33}5000001-10000000 5 12
10000001-150004 8 14110000001-15000000 8 19
15000001-20000 5115000001-20000000 4 10
Maés de 20000001 1 2{Més de 20000001 2 5
Total 42 100| Total 42 100
3 Gasto total anual generado por la microempresa actualmente
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR O|NA-NR 1 2
0-500000 3 7{0-500000 1 2
500001-1000000 2 51500001-1000000 3 7
1000001-500000 25 60]1000001-5000000 24 57
5000001-1000004 8 19}5000001-10000000 9 21
10000001-150004 4] ~_10]10000001-15000000 | 3 7
15000001-20000 0 0}15000001-20000000 1 2




Mas de 20000001

0 0]Mas de 20000001 0 0

Total 42 100} Total 42 100
EL MICROEMPRESARIO Y SU FAMILIA
1. Pals de nacimiento del microempresario

Categoria frec %o Hubo coincidencia
NA-NR 0 0
Venezuela 32 76
Colombia 9 21
Pert 1 2
Total 42 100
2.- Motivos que impulsaron al microempresario a trabajar en la microempresa

EX ANTE EX POST

Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 2 5{NA-NR 1 2
Falta de empleo 5 12|Falta de empleo 2 5
Aumento o
complemento de Aumento o complemento
ingreso 16 38}de ingreso 18 43
Independencia
econdmica 17 40}Independencia econémica 20 48
Gusto por Gusto por habilidad u
habilidad u oficio 2 5|oficio 1 2
Continuar
negocio familiar 0 0} Continuar negocio familiar 0 0
No sabe 0 0{No sabe 0 0
Otra Q 0{Otra 0 0
Total 42 100} Total 42 100
3 Tiempo que tiene trabajando en forma independiente

EX ANTE EX POST

Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 13 31|NA-NR 5 12
0-5 aftos 17 40]0-5 afios 7 17
6-10 aftos 1 2{6-10 aftos 14 32
11-15 afios 6 14111-15 afios 8 19
16-20 afios 3 7116-20 afios 4 10
21-25 afios 0 0}21-25 afios 2 5
26-30 afios 1 2}26-30 aftos 0 0
Mas de 31 afios 1 2|Mas de 31 afios 2 5
Total 42 100} Total 42 100
4. Situacion/calidad del ingreso

Categoria frec % Hubo coincidencia exacta
NA-NR 1 2
Unica fuente 20 48
Principal fuente 6 14




Complemento 1 5 ,,, 36
Otra L 0 ) 0
Total 42 100

5.- Ciudad de residencia familiar

EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 8 191NA-NR 0 0
Guasdualito 34 81}Guasdualito 40 95
El Amparo 0 O} El Amparo 2 5
Total 42 100} Total 42 100

6 Monto total del presupuesto familiar (en Bolivares)

EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 2 S5INA-NR 0 0
0-100.000 15 36}0-100.000 2 5
100.001-200.000 16 38]100.001-200.000 26 62
200.001-300.000 6 141200.001-300.000 9 21
300.001-400.000 2 5{300.001-400.000 3 7
400.001-500.000 0 0{400.001-500.000 1 2
500.001-600.000 0 04500.001-600.000 0 0
Mas de 600.001 1 2{Mas de 600.001 1 2
Total 42 100} Total 42 100
Promedio Bs. 143.691,3 Promedio Bs. 192.233,3
7.- Ingreso mensual del jefe del hogar {en Bolivares)
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 2 5{NA-NR 1 2
0-100.000 4 10}0-100.000 0 0
100.001-200.000 16 38100.001-200.000 10 24
200.001-300.000 11 26{200.001-300.000 12 29
300.001-400.000 4 10{300.001-400.000 10 24
400.001-500.000 3 71400.001-500.000 3 7
500.001-600.000 0 01500.001-600.000 2 5
Mas de 600.001 2 5|Mas de 600.001 4 10
Total 42 100| Total - 42 100
Promedio Bs. 244.904,7 Promedio Bs. 365.238,08
8.- Ingreso mensual del hogar (incluye aporte de otros miembros, en Bolivares)
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 7 17{NA-NR 3 7
0-100.000 2 5(0-100.000 0 0
100.001-200.000 8 191100.001-200.000 5 12
200.001-300.000 11 26§200.001-300.000 7 17
300.001-400.000 6 14]300.001-400.000 6 14
400.001-500.000 3 71400.001-500.000 13 31
500.001-600.000 2 51500.001-800.000 3 7




Mas de 600.001 3 7|Mas de 600.001 5 12
Total 42 100|Total ~ 42 100
Promedio Bs. 280.261,9 Promedio Bs. 420.000,00
9.- Tipo de vivienda familiar
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 2 5{NA-NR 1
Quinta 2 5{Quinta 3 7
Casa 36 85}Casa 38 90
Apartamento 0 O}Apartamento 0 0
Casa/Apto de Casa/Apto de interés
interés social 0 Ojsocial 0 0
Casa vecindad 0 (GjCasa vecindad 0 0
Local usado L ocal usado como
como vivienda 0 Ojvivienda 0 0
Otro 2 5{0tro 0 0
Total 42 100} Total 42 100
10.- Tenencia de la vivienda familiar
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 7 17{NA-NR 1 2
Propia 26 62}Propia 31 74
Alquilada 6 14]Alquitada 7 17
Prestada 1 2|Prestada 0 0
Propia, pagando 2 5}Prapia, pagando 1 2
Alquilada en proc Alquilada en proc de
de adquisicion 0 Qladquisicion 1 2
Otro 8] 0{Otro 1 2
Total 42 100] Total 42 100
CARACTERISTICAS DE LA SOLICITUD DE FINANCIAMIENTO
1 Motivo de la solicitud de financiamiento
EX ANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 0 0}NA-NR 1 2
ACP, mejorando
instalaciones y/o ACP, mejorando
equipos 1 2}instalaciones y/o equipos 1 2
ACP,
disopniendo de
mas capital de ACP, disopniendo de mas
trabajo 35 83]capital de trabajo 24 57
ACP, combiando ACP, combiando las
las anteriores 3 7 janteriores 5 12
ANLP,
ampliando ANLP, ampliande
instalaciones [ Ofinstalaciones 2 5




ANLP,
adquiriendo ANLP, adquiriendo
equipos 0 O{equipos 1 2
ANLP,
aumentando ANLP, aumentando
capital de trabajo 1 2}capital de trabajo 1 2
ANLP,
combinando ANLP, combinando
anteriores 0 Ojantenores 5 12
RECMIP,
rescatando
instalaciones y/o RECMIP, rescatando
equipos 0 Olinstalaciones y/o equipos 0 0
RECMIP,
disponiendo RECMIP, disponiendo
capital de trabajo 0 O{capital de trabajo 1 2
RECMIP,
combinando RECMIP, combinando
anteriores 0 Qlanteriores 0 0
Otra 2 5{Otra 1 2
Total 42 100 Total 42 100
2 Monto necesario para lograr el proyecto
EX ANTE EX POST

Categoria frec % Categoria frec %
NA-NR 9 21INA-NR 13 31
0-200.000 2 5}0-100.000 0 0
200.001-400.000 12 259(100.001-200.000 1 2
400.001-600.000 12 29{200.001-300.000 7 17
600.001-800.000 0 01300.001-400.000 2 5
800.001-1.000.00 5 12{400.001-500.000 6 14
Mas de 1.000.001 2 5{Mas de 600.001 13 31
Total 42 100} Total 42 100
Promedio Bs. 607.142,8 Promedio Bs. 1.305.952,3
3.- Aportes del empresario al proyecto

EXANTE EX POST
Categoria frec % Categoria frec Y%
Dinero

NA-NR 18 43INA-NR 16 38
0-200.000 6 1410-100.000 0 0
200.001-400.000 12}100.001-200.000 3 7
400.001-600.000 10 241200.001-300.000 3 7
600.001-800.000 0 0{300.001-400.000 2 5
800.001-1.000.00 1 21400.001-500.000 7 17
Mas de 1.000.001 2 5{Mas de 600.001 11 26
Total 42 100} Total - i 2 oo

Especies Especies
NA-NR 40 95{NA-NR 38 90
Herramientas de § 1 2]Herramientas de trabajo 1 2
Mercancia 1 2{Mercancia 2 5
Mobiliario 0 0{Mobiliario 1 2
Total 42 100} Total 42 100




Otro Otro
NA-NR 42 100}NA-NR 42 100
Total 42 100]|Total 42 100

Promedio aporte en Bs. 305.238,09

Promedio aporte en Bs. 952.380,9




ANEXO 7




10.

11.

12.

13.

ENTREVISTA DE APOYO PARA LA ESTIMACION DE LOS
IMPACTOS DEL PROYECTO

¢ Puede usted indicar qué tipo de apoyo ha recibido usted por parte de CESAP
en el marco del proyecto Economia Solidaria? ;Crédito p recrédito?
¢ Asistencia Técnica? ;Capacitacion?

Ademas de CESAP, ;otra organizacion en los ultimos 3 anos le ha brindado a
usted algun tipo apoyo en el desempefio de su actividad econdmica? Puede

indicar ¢cual, por cuanto tiempo y su apreciacion respecto a la calidad del
servicio o producto obtenido?

¢, Qué tipo de cambios ha experimentado su negocio hasta la fecha? ;Cree que
han sido cambios positivos o negativos? ;A qué los atribuye? De ser cambios
en el incremento de su patrimonio empresarial ;cémo los ha financiado?

¢Cual o cuales son sus fuentes de ingreso? ¢ Considera usted que su ingreso a
mejorado? ¢ Por qué?

(Puede expresar como ha variado el porcentaje mensual de sus ingresos
personales percibidos por su negocio y e indicar el monto que destina para el
mantenimiento del grupo familiar? ¢Puede ahora aportar mas o menos
recurson la hogar?

¢ Ha variado la cantidad de puestos de trabajo de su negocio? ¢En cuanto?
¢Han aumentado o disminuido los puestos de trabajo?

(Han mejorado o disminuido los. beneficios econdmicos derivados de su
negocio, percibidos por usted y sus empieados?

En términos generales, ¢qué opinion le merece el apoyo crediticio brindado por
CESAP?

Si ha recibido asistencia técnica y capacitacién, ;Considera usted que este
apoyo ha sido de utilidad para el mejoramiento de su negocio? ¢ Puede explicar
como y por qué?

;Cuales son los aspectos que usted considera han contribuido con el
mejoramiento o desmejoramiento de su negocio? ¢ Esta ello relacionado con el
apoyo recibido a través de CESAP?

¢ Qué opinién tiene la comunidad del municipio en relaciéon con el proyecto de
Economia Solidaria?

Si pudiera identificar los principales factores de éxito o fracaso del proyecto
¢ Cuales mencionaria? ¢ Por qué?

¢ Considera usted que su familia se ha beneficiado del proyecto Economia
Solidaria? ¢Por qué?



MATRIZ DE ANALISIS DE CONTENIDO
ENTREVISTAS REALIZADAS A SEIS MICROEMPRESARIOS FAVORECIDOS POR EL COMPONENTE DE ECONOMIA

SOLIDARIA

] CUADRO 1
CATEGORIA: MEJORAMIENTO DEL INGRESO FAMILIAR
ITEMS 1 2 3 4 5 6
CAMBIOS EN LA Cambios Cambios positivos. Cambios Cambios positivos. Crecimiento: Crecimiento:
MICROEMPRESA: positivos. positivos. No tenia como El dinero lo compro
Crecimiento: Crecimiento: Yo empezar y comencé en repuestos y
Crecimiento: Cada dia voy Crecimiento: Mas | comencé con dos con una maquinita, of | tengo la produccién,
Compré como 2 | creciendo mas. cantidad de lo que | maquinas, ahora el aviso de que CESAP | la ganancia,
e ;HUBO o 3 vitrinas tenia antes... tengo nueve... He ayudaba a uno, me reinvierto y voy
CRECIMIENTO? mas... con la He comprado maquinas de comprado vitrina, dirigi @ Nurys y cancelando.
ganancia que se | refrigeradores, cortar anime, material, tengo un empecé a trabajar...
e ;HUBO AUMENTO va haciendo del | vitrinas, un televisor silicon, anime, Iocal_ mas amplio... He tenido mejoras,
DEL INGRESO? negocio. también, me compré | engrapadoras, alquilado Yo comencé en un he adquirido cierta
’ una nevera, toda esa | cortadoras de localcito pequeiito, magquinaria, siendo
;Hubo aumento | broma para los anime Financiado: con el entonces empecé a acreedor de aqui a

e FACTORES DE
EXITO

del ingreso?:
Si... porque hay
mas venta, al
haber mercancia

Factores de
éxito: Con la
inversion que
nos da el CESAP
uno surge y
mejora.

La atencion... los
precios... la
constancia.

helados... por medio
de la venta del
negocio.

Cada vez que yo
recibo esos créditos...
CcoOmpro mercancia,
voy agrandando el
negocio.

;iHubo aumento del

ingreso?;
Bastante

Factores de éxito:
Tengo de todo un
poquito... atiendo
bien a los clientes...
vendo barato... yo me
rebusco.

La responsabilidad y

;. Hubo aumento
delingreso?: Si.

dinero que me ha
dado CESAP

Js.Hubo aumento de

Ha mejorado.
Antes: por lo
menos 250 mil
Después: como
400 mil

Se siente: mas
cémoda en el
sentido de
liquidez de dinero.

Factores de éxito:
La constancia en
lo que he hecho, y
en el trabajo duro
porque no he
desmayado.

ingreso: Si, ha
mejorado.

Vendia mucho, Me
quedaba buena
ganancia para poder
invertir.

Antes: 100 o 200 mil

mensual de ganancia.

Después: 600 u 800
mil.

Factores de éxito:
constancia y
responsabilidad.
Atender bien a los
clientes, hacer bien

fabricar un galpon
grande que tiene 18
por 12. Es propio.

Compré materiales,
maderas, pintura

¢.Hubo aumento del
ingreso? Si, ha
mejorado.

Ahora tengo una
entrada sGper mejor
que antes.

Antes: 1600 Bs.
semanales.
Después: 150 mil
semanailes.

Factores de éxito: Mi
forma de trabajo

raiz de ese crédito
compré una prensa
hidraulica, tengo el
stock de repuestos
que he ido
comprando.

Se financia con los
créditos de CESAP.

,Hubo aumento de
ingreso?

Alargo plazo he
tenido buen
provecho del
negocio, he ido
mejorando.

Antes: 800 o
900 mil Bs.
mensuales.




la constancia.

Productos de mejor
calidad. Les gusta lo
que yo hago.

Era buena, tenia
siempre bastante
trabajo...

buena venta.

Ahora llevo mis
apuntes en un
cuaderno.

las cosas, trabajar
bien.

Fabrico toda clase de
muebles. Aprendi en

una carpinteria... por

mi mismo.

La buena
administracion. Invierto
bien.

Buenos negocios.

Luego de la
inundacion:
desmejoramiento. La
pérdida fue muy
grande.

Después: 1.800.000
0 2.000.000 Bs.
mensuales.

Factores de éxito:
La forma de trabajo
de uno, como uno
se administra,
cumpliendo con
todo...

Atender a mis
clientes, pagarle a
CESAP para
quedar bien...

La constancia.

VARIACION EN EL
NIVEL DE INGRESO
FAMILIAR:

e APORTES PARA
EL HOGAR
e MICROEMPRESA :
¢ UNICA FUENTE
DE INGRESO?
e BENEFICIOS
DERIVADOS
-EDUCACION
-VIVIENDA
- ALIMENTA-
CION

Yo no tengo
marido...todo el
gasto de la casa
es mio.

;. Unica fuente

Aporte: Bs. 100.000
para la casa y como
400.000 para
alimentacion.

;. Unica fuente de

de ingreso?: Si.

ingreso?: Si ésta.

...de ahi
comemos, de ahi
vivimos... de ahi
sale todo

Educacion: El
hijo que esta en
la universidad en
Maracay me toca
mandarle para
pagar la
residencia y eso.

Educacién: Mi hijo
por lo menos esta
estudiando ingenieria
en sistemas y yo le
doy para los estudios
y todo.

Aporte: Reinvierto
como la mitad y la
otra mitad para la
casa.

;. Unica fuente de
ingreso?: Si.

Educacién: Ha
mejorado la
educacion de los
hijos

Vivienda: Tengo
casa propia.

Ahorro...
mantengo mis
ahorros en la
misma casa.

Gastos: | a comida
que es lo que mas se
gasta.

Los estudios, los
atiles, uniformes,

£ Unica fuente de
ingreso?: Si.

Vivienda: He
mejorado bastante
desde que me han
prestado el dinero
aqui y es mas, hasta
la casa la he podido
arreglar...La casa es
mia (propia).

Se tiene una
economia mejor, el
ingreso es mejor que
el de antes.

Puede aportar mayo-
res recursos a su casa.

;Unica fuente de
ingresos? No.
Otros:

Crédito de BANFO-
ANDES. También me
ayudo con otras cosas
que ahi salen.

Alimentacion: Mejor

Educacién: Los hijos
estan en la escuela...
se le compra la ropita
bien, los zapaticos bien
bonitos... todo.

Vivienda: Tengo una
buena casa... es
propia.

Soy soltero y ayudo
a mis padres, y
entre todos
aportamos.

2Unica fuente de

ingresos?: No.
Otros: Madre.

Acreedora en su
fabrica de dulces.




CUADRO 2
CATEGORIA: EMPLEQ

ITEM 1 2 3 4 5 6
VARIACION Disminuy6: Sin variacion: Sin variacion: Aumento: Aumenté: No especifica.
?gﬁg};?g DE Al principio con No ha tenido No ha tenido Antes trabajabamos | Llegué a tener siete | Tenia seis.

: dos empleados empelados. empleados. solo mi hermano y obreros trabajando.
ahora me ayuda yo, ahora Luego de la
¢ AUMENTO solo mi hija. trabajamos con Luego dela inundacion:
cuatro personas inundacion: disminuy0 a dos.
0 mas. Disminuyd a cuatro

e DISMINUCION

obreros.

¢, Ha mejorado la
condicion de vida de

sus empleados?:
Hay unos que si...
los que estan mas
organizados... y
otros que no....
estan pendientes de
que llegue el fin de
semana, cobrary
gastarlo.




CUADRO 3

CATEGORIA: CONDICIONES SOCIALES DE LOS BENEFICIARIOS

ITEMS 1 2 3 4 5 6
A- PROBABLE A- Yo no tengo A- No especifica A- Mas de dos A- No dice nimero | A- Casado con tres | A- Soy soltero y
NUCLEO marido...tengo hijos, | nimero de hijos. hijos: de hijos. hijos. ayudo a mis padres,
cuatro hijos, una Mi hijo esta Dos estudian. y entre todos
FAMILIAR estudia en la estudiando Los otros se B- cémo se debe B- Aprendi en una aportamos.
universidad, la otra | ingenieria... en la casaron y se administrar. Valores. | carpinteria por mi
B- HABILIDADES |estaenlacasay mi | UNEXPO. fueron. mismo. B- Aprendio: La
ADQUIRIDAS hija la que es C- Siente que ha parte administrativa.
casada araizdela |B- Cuando yo B- Aprendi la crecido. D- Alimentacion: Los pro y contra del
. inundacién le fue empecé no sabia i Mejor. negocio.
C- LCOMO SE mal y se vino a mi nada, Nurys fue la ;gemsitr:?sr;rg?y D- Vivienda: he
SIENTEN casa. que me ensefid... he | camo llevar las mejorado bastante | Educacion; Los hijos | C- Ha servido para
DESPUES DEL Mi mami. tiene Ievantado el cuentas. desde que me han |estanenla uno progresar un
COMPONENTE? trombosis. negocio. prestado el dinero escuela... se lg poco.
C- Me dio otro aqui y es mas, compra la ropita
. C- Con la inversion empujén y animos hasta la casa la he | bien, los zapaticos Padres: Les ha
D- VARIACION que nos da el D- Educacién: mi podido arreglar. bien bonitos... todo. | llamado la atencién

EN CALIDAD DE
VIDA:

¢ MEJORAS:

-ALIMENTACION
-EDUCACION
-VIVIENDA

CESAP uno surge y
mejora.

D- Educacién: el hijo
que estaen la
universidad en
Maracay me toca
mandarle para
pagar la residencia
y €s0.

De ahi (del ingreso
de la microempresa)
comemos, de ahi
vivimos, de ahi nos
ayudamos, los
ayudo yo a ellos.

hijo por lo menos
esta estudiando
ingenieria en
sistemas y yo le doy
para los estudios y
todo.

Estudia en San
Cristobal, en la
UNEXPO, le faltan
tres semestres nada
mas para
graduarse.

de yo tener mas...
no me atrevia a
meterme en
cosas grandes.

D- Educacion: ha
mejorado la
educacion de los
hijos

Vivienda: Tengo
casa propia.

Ahorro...
mantengo mis
ahorros en la
misma casa.

Considera que su
calidad de vida e
ingreso familiar ha
mejorado.

La casa es mia
(propia).

Uno siente que uno
esta mejor, que
tiene una economia
mejor, el ingreso es
mejor que el de
antes.

Vivienda: Tengo una
buena casa... es
propia, tengo todo
registradito y bien
organizado.

Agua no pago
porque no llega.

la forma de trabajo.

Madre: ahora es
acreedora de su
fabrica de dulces.

.. Ha mejorado la
condicién de vida de

sus empleados?:
Hay unos que si...
los que estan mas
organizados... y
otros que no....
estan pendientes de
que liegue el fin de
semana, cobrar y
gastario.




CUADRO 4

OPINION GENERAL DE LOS BENEFICIARIOS RESPECTO AL COMPONENTE DE ECONOMIA SOLIDARIA

ITEMS

OPINION
POSITIVA

u

OPINION
NEGATIVA

SUGERENCIAS

1

A mime ha
parecido
maravilloso, un
apoyo muy bueno el
que nos han dado.

Los intereses son
muy bajos, mas
bajos que en el
banco.

Con la inversion
que nos da el
CESAP uno surge y
mejora.

Que sigan asi, que
nos sigan
ayudando.

2

Yo estoy muy
agradecida con €l
CESAP, porque
gracias a ellos he
levantado el
negocio, porque yo
tenia tres cositas
cuando me meti en
esto.

Cuando yo empecé
no sabia nada,
Nurys fue la que me
enseno.

3

Me parece bueno...

Me dio otro
empujon y animos
de yo tener mas...
no me atrevia a
meterme en cosas
grandes.

4

Siento que me ha
ayudado bastante.

Me parece bien, si
no hubiese sido por
€s0s créditos de
repente no hubiese
podido agrandar mi
taller...

Siente que ha
crecido.

5

Lo que mas me ha
gustado del CESAP
es que cuando
termino de pagar la
tltima cuota del
crédito, es rapido
que me pueden dar
el recrédito, porque
€S0 me ayuda a
seguir adelante.

Estoy muy
agradecido con el
CESAP con la
oportunidad que me
han brindado...
(también) con la
sefiora Nurys...
siempre ha estado a
la mano con
nosotros.

Si le pudieran hacer
a uno préstamos
mas grandes con
intereses mas
bajos, para invertir
mas o
desenvolverse
mejor.

6

Positiva:
Realmente si ha
servido para uno
progresar un poco.

La ventaja con el
CESAP es que uno
recibe créditos y va
cancelando.

Negativa: Después
de la inundacion
estuve molesto ton
el CESAP... yo
siempre he pagado
por adelantado y a
raiz de la
inundacion las
fuentes de trabajo
decayeron... y me
atrasé... cobraron
intereses.

Que descuenten
intereses si se paga
por adelantado.

Alguna forma de
crédito a los que
ustedes consideren
que son buenos
clientes, con un
capital mas
significativo y con
tasas de intereses
mas consideradas.




OPINION

Y DIFUSION
EN LA

COMUNIDAD

EN GENERAL

El que habla, habla
bien, a favor, que es
bueno, que es
chévere, que no
estan con
politiquerias ni nada
de esas cosas.

Todo lo que he
escuchado ha sido
favorable.

Yo vine para aca
porque me mandé

un cliente... me dijo:

pero anda al
CESAP que ahi
estan dando
créditos.

No sabe.

Uno no se trata
mucho con la gente
de aqui.

Yo he oido hablar
bien.

A mi me tragjo una
sefiora que era
cliente, 1a sefiora
Teresa, y ella
hablaba muy bien
porque ella siempre
ha trabajado con
dinero de ellos.

He oido muy poco,
yo més bien les
hablo.

Unos buenos y
otros malos, pero
los malos son de
acreedores que han
quedado mal... Son
malos comentarios
por no cumplir,




