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INFORME ESTUDIO DE CASO

MICROCREDITO Y DESARROLLO COMUNITARIO
Interfaces en las experiencias de Bancos Comunales ubicadas en el Cono Norte de Lima
Metropolitana

Lissette Aliaga Linares'

Introduccion

El objetivo de este estudio es identificar las interfaces que se desarrollan en el marco del
disefio, implementacion y ejecucion de un programa social participativo promovido por una
ONG. EIl presente documento da cuenta de la experiencia del programa de Bancos
Comunales en el Cono Norte de Lima Metropolitana, que consiste en un sistema colectivo de
microcrédito y capacitacion impulsado desde la ONG Alternativa. La eleccion de esta
experiencia obedece a tres motivos. En primer lugar, se trata de un programa social que se
ubica dentro de la tendencia por parte del Estado de delegar funciones, en este caso de
promocion, a instituciones que forman parte del tercer sector. En segundo lugar, nos permite
acceder a un segmento de la poblacion auto empleada, mayoritariamente femenina, que se
encuentra mas afectada por situaciones de pobreza ya sea por ingresos y/o por necesidades
basicas insatisfechas. Y en tercer lugar, nos facilita la observacion de cémo el -modelo
participativo en torno al microcrédito puede o no generar dinamicas colectivas de articulacion
con la comunidad de referencia.

El estudio de caso se fundamenta en dos ejes tematicos principales. En primer lugar, se revisa
las implicancias que el entendimiento de la problematica de estos actores econdmicos ha
tenido en términos del discurso utilizado como sustento de las politicas sociales en torno al
sector, en especial en el &ambito de microcrédito. En segundo lugar, se busca ilustrar como la
intervencion de las ONG en el programa de crédito desarrolla un estilo de participacion social.
De los discursos sobre el sector y de la intervencion concreta se explora cémo las
discrepancias de interés social, interpretacion cultural, conocimiento y poder son mediadas,
perpetuadas o transformadas por los actores, ya sean éstos los ejecutores, los promotores o los
usuarios del programa.

Para propositos de comparacion, el informe presenta dos zonas diferenciadas por situacién de
pobreza en el Cono Norte. La zona méas consolidada del cono, la cual fue poblada a principios
de los 60 y 70, se encuentra representada por las zonas marginales del Distrito de
Independencia y los AAHH de la zona Confraternidad en el Distrito de Los Olivos. Las zonas
de menor consolidacion urbana o mas reciente ocupacion del cono las analizamos en los casos
del AAHH San Francisco de Asis en Ancén y Nuevo Pachacltec en Ventanilla®.

La metodologia utilizada es cualitativa. Cabe sefialar que este estudio es exploratorio y no
pretende ser una evaluacion de impacto. Se trata mas bien de identificar situaciones y

Este estudio fue llevado a cabo con la asistencia de Antonio Espinoza, estudiante de
Antropologia, de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos. Agradezco sus
contribuciones a este trabajo.

Ver mapa de intervencion adjunto al documento.
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tendencias sobre las cuales los actores (ejecutores, promotores de campo y usuarios) del
programa analizado se relacionan en el marco de su ejecucion. Los resultados son producto
del acompafiamiento a cuatro promotores encargados de cada zona, teniendo como insumos
notas de campo, entrevistas a profundidad a los socios, promotores y responsable del
programa, la recopilacién de datos cuantitativos extraidos de las fichas de ingreso y
evaluaciones de los socios dentro del &mbito de observacion.

El informe se inicia con la revision de los antecedentes de las acciones promocionales de
crédito por parte del Estado. Luego, se presenta las caracteristicas del programa y las zonas
de intervencion seleccionadas para el estudio. Posteriormente, se da cuenta de la metodologia
y de las actividades desarrolladas para la realizacion del estudio de caso. Finalmente, se
desarrollan los interfaces encontrados a través de un analisis comparativo-transversal de las
comunidades observadas.

I. De la Banca Estatal de Fomento a la promocién de las microfinanzas®

El crédito, si bien es una necesidad para aquellos que emprenden una empresa por mas
pequefia que ésta sea, nunca ha sido una demanda que haya generado un movimiento social.
Aln estando presente en las agendas de los gremios empresariales de diferentes tamafios no
necesariamente ha sido el objetivo principal que movilice a los interesados. Por otro lado, la
provision de crédito para la banca comercial siempre fue vista como negocio y no como un
mecanismo de apoyo a la inversion y de distribucién en favor de los sectores empresariales
menos productivos. Es asi como el Estado, con recursos propios y/o ajenos, ha implementado
0 apoyado diversos mecanismos, directos o indirectos, con el fin de garantizar que el crédito
Ilegue a los sectores que se encuentran excluidos o insuficientemente atendidos por la banca
comercial, y de acuerdo a las orientaciones del modelo econémico necesitan ser promovidos
para dinamizar los procesos de desarrollo.

Durainte la mayor parte del siglo XX, el sistema financiero peruano contaba con una
intervencion directa por parte del Estado quien participaba como la gran empresa de la
economia’. En el marco del modelo econémico de sustitucién de importaciones, la banca
estatal de fomento, surge como una iniciativa para llegar a los sectores que se encontraban en
proceso de modernizacion, particularmente, el agro y la industria®, en un contexto donde el
modelo buscaba fortalecer el mercado interno y donde la economia informal y la
microempresa no constituia temas centrales de las agendas publicas.

La Banca Estatal de Fomento se inscribe en un paradigma que se podria llamar de ‘crédito
dirigido’ a aquellos sectores que no eran suficientemente atendidos por la banca comercial.

Una presentacion cronolégica resumida de los diversos programas que han sido impulsados
desde el Estado y del sector privado en relacion a la politica promocional de crédito se puede
apreciar en el Cuadro N°1 de los anexos.

Esta orientacién fue sugerida, tras la crisis de los afios 30, por la Misiébn Kemmerer,
conformada por estudiosos de la academia estadounidense. Esta mision elaboré proyectos
de ley que fueron posteriormente promulgados tales como la Ley monetaria, la ley que
establece la creacion del Banco Central de Reserva y la Ley de Bancos, sentando las bases
para la Banca Estatal de Fomento.

Un caso aparte, puesto que no permite el seguimiento de una linea histérica en el nuevo
modelo de microfinanzas, es la mineria, la cual también fue objeto del tratamiento por la
banca de fomento. Asimismo, otra linea promocional de crédito, que no es tema de nuestra
investigacion, es aquel orientado a la construccidon y obtencion de vivienda. El Banco de
Vivienda se crea en 1962 y si bien ya no existe, a través de las décadas se ha dado lugar a
multiples modalidades de crédito para satisfacer esta demanda, tal como en los 90 fue el
Banco de Materiales y actualmente lo viene siendo el Fondo Mi vivienda.
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Este modelo de intervencion trata de atender a un grupo meta, conformado por los
anteriormente mencionados sectores, con el mayor impacto posible, sin la necesidad de
intermediarios financieros. EIl Estado actia como banco de primer piso, es decir, es el
encargado de dotar de los servicios financieros de manera directa al beneficiario. La
sostenibilidad del programa depende mas de los recursos disponibles del Estado o de la
Cooperacién internacional, especialmente del Banco Interamericano de Desarrollo (BID) y
del Banco Mundial (BM)®, que de los intereses generados en la dotacién del servicio, puesto
que se trabaja con tasas reales negativas y subsidiadas.

En 1961, con la crisis de la economia rural se produce la retirada de la banca privada en el
otorgamiento de créditos a este sector, de manera que el Estado, mediante la Banca de
Fomento Agropecuaria, empieza a asumir esta responsabilidad para apoyar a los grandes y
medianos empresarios agricolas. Tras la reforma agraria de 1968, durante la Junta Militar, el
Estado provee de créditos principalmente a los pequefios agricultores agrupados en
cooperativas agrarias y a los medianos empresarios del sector industrial. Para este proposito,
se impulsa el desarrollo del Banco Agrario del Perd (BAP) y el Banco Industrial del Peru
(BIP), creados en 1931 y 1936 respectivamente, dentro de la apuesta por la modernizacion de
estos sectores econémicos.

Durante el segundo periodo de Fernando Belainde (1980-1984), y en plena transicién
democrética, se continda en esta linea, aunque el modelo econdmico se encuentra cada vez
mas debilitado. Entre 1981 y 1985, la PEA ocupada en sector informal crecio de 34.7% a
49.2%, ubicadndose preferentemente en los sectores tercearios (comercio y servicios).
Mientras tanto los sectores, que supuestamente dinamizarian la economia, experimentaban
una tendencia decreciente.  Por ejemplo, en el Departamento de Lima y la Provincia
Constitucional del Callao, una de las zonas mas industrializadas del pais, la PEA Industrial
que representaba el 20.6% de la PEA total en 1961, descendié progresivamente segln los
censgs de 1972 y 1981, pasando del 18.9% a 16.8%, respectivamente. Pese a esta inicial
terciarizacion de la economia, la banca estatal de fomento se seguia orientando
preferentemente a los sectores productivos por medio del Banco Industrial. Sin embargo, un
cambio de orientacion comienza a producirse en favor de la pequefia industria. Para este
propoésito desarrolla programas como el Fondo de Garantias de Crédito para la Pequefia
Empresa Industrial (FOGAPI), con fondos de varias instituciones, entre ellas GTZ-Alemania,
APEMIPE, SENATI y BIP, administrados por COFIDE en 1979, y el Fondo de Promocién
para la Pequefia Empresa Industrial (FOPEI) como un programa especial dentro del Banco
Industrial del Pert implementado desde 1982 con financiamiento basicamente estatal.

Simultaneamente a la crisis del modelo industrializador, se produce el deterioro de este
modelo de banca. Entre 1985y 1990 durante el gobierno de Alan Garcia, si bien es cierto que
en un primer momento se amplié la cobertura institucional y crediticia de ciertos bancos como
el caso de Banco Agrario, en los ultimos tres afios de su gestion, se agravan las condiciones
objetivas para justificar la liquidacion de la banca estatal de fomento.

La banca estatal de fomento comienza a financiarse con emision monetaria inorganica del
Banco Central de Reserva, o la popularmente conocida ‘maquinita’, que traia consigo mayor
inflacion, lo cual también afectaba la sostenibilidad de la banca estatal de fomento.
Asimismo, la orientacion del crédito se desvia a favor de las empresas medianas y la gran
empresa privada, dejando de lado al pequefio empresario, perdiendo de vista el objetivo
central para el cual fue creado. A esto se afiade que las bajas tasas de interés —resultado del
subsidio estatal- sumadas al desfase tecnoldgico para el control y seguimiento del crédito
promovieron la utilizacién de los préstamos para fines distintos al de la actividad econémica.

6 Estos fondos eran asumidos por el Estado en calidad de préstamos.
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Habria que agregar también los casos de corrupcion y el manejo politico que se habia
incurrido como parte de la gestion de la banca de fomento’. De esta manera, debido a su crisis
institucional y financiera se concluye con la inviabilidad de este modelo de banca estatal.

Por otro lado, es en este mismo periodo gubernamental que la cooperacion internacional va
impulsando paralelamente otro modelo promocional de la banca. Entre 1984 y 1989, se
desarrolla el Programa de Desarrollo Social y Econémico (PRODESE) en el Ministerio de
Trabajo, con financiamiento de la OIT de las Naciones Unidas, orientado a la microempresa
productiva. En este programa, el Estado contribuye como banca de segundo piso, es decir,
con apoyo de fondos de la cooperacién internacional, canaliza recursos para instituciones
intermediarias que lleguen de manera directa a la poblacion objetivo. Por medio de este
programa, varias ONG, entre ellas Alternativa y principalmente IDESI®, reciben fondos para
impulsar programas de microcrédito. De esta manera se van sentando las bases para el
recambio en el modelo promocional de gestion del crédito.

Debido a la crisis y la hiperinflacién que dejaron como saldo el anterior modelo, en los 90 se
decide liquidar la banca estatal de fomento y mantener una banca de segundo piso orientada a
la captacion de fondos y colocacion en la banca privada. En consecuencia, el Estado
liberaliza el sistema financiero y limita su accionar en él. En 1991, se promulga el Decreto
Legislativo 637, limitando las acciones de intervencion estatal en la banca. Dos meses
después, se establece la Ley Organica de la Superintendencia de Banca y Seguros. Y
finalmente en 1996, se promulga la Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de
Seguros y Organica de la Superintendencia de Banca y Seguros de Banca 26702, en cuyo art.
7° establece que “El Estado no participa en el sistema financiero nacional, salvo las
inversiones que posee COFIDE como banco de desarrollo de segundo piso™. Asimismo, esta
legislaciéon restringe la capacidad de crear una entidad crediticia dedicada al fomento de una
sola actividad econémica. El articulo 8 de la misma ley sostiene: “Las empresas del sistema
finar]ciero y del sistema de seguros gozan de libertad para asignar los recursos de sus carteras,
con las limitaciones consignadas en la presente ley, debiendo observar en todo momento el
criterio de la diversificacion de riesgo, razon por la cual, la Superintendencia no autoriza la

constitucion de empresas disefiadas para apoyar un solo sector de la actividad econémica™.

Este paquete de medidas forma parte de las reformas iniciadas tras el ajuste estructural de la
economia'®, las cuales, en materia del sistema financiero, eliminaron los controles a las tasas

! Para mas detalles leer el Informe de la Comisién de Delitos Econdmicos y Financieros del

Congreso de la Republica (CIDEF), presidida por el congresista Javier Diez Canseco,
presentado el 17 de Junio del 2002. En este informe se estima que la Banca Estatal de
Fomento se quedd con 555 millones de deudas impagas, garantias incobrables y bienes que
comprometieron también a importantes empresas privadas.

Esta ONG entre 1986-1989, logra canalizar 10 millones de délares, la misma cantidad que
recibe COFIDE del Programa de Créditos del BCR.

Esta tendencia presenta una excepcién. El 21 de Diciembre del 2001 se promulga la Ley de
Creacion del Banco Agropecuario N° 27603, en la que se establece la participacién del
Estado como banca de primer piso. Esta medida mas que una reorientacion en el modelo
asumido (de no intervencién estatal) es producto de la coyuntura politica electoral de inicios
del 2000. En esta campafa, el APRA incorporé el retorno del Banco Agrario como una de
sus promesas electorales y presioné al gobierno entrante para adoptar esta medida. No
obstante, como muestra de la limitada voluntad politica por parte del Estado y el desinterés de
los gremios del sector por generar presion social en torno al crédito, esta ley ha quedado sin
efecto hasta la fecha.

10 Esta nueva orientacion del sistema financiero fue sugerida en 1988 y profundizada

posteriormente en 1996, teniendo como marco el Acuerdo de Basilea. En este acuerdo
participan los altos representantes de la supervision bancaria de Bélgica, Francia, Alemania,
Italia, Japdn, Luxemburgo, Holanda, Suecia, Suiza, el Reino Unido y Los Estados Unidos.
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de interés, liberaron la entrada de los bancos, desmantelaron los programas de crédito
dirigido, privatizaron y liquidaron bancos estatales'’. En este contexto, el acceso al crédito se
encarece para las actividades econdmicas méas afectadas por el cambio de modelo. Segun la
Encuesta Nacional de Hogares (ENNAHO), entre 1990 y 1994, el 16.6% de los hogares a
escala nacional disponian de acceso al crédito, y de esta proporcion sélo el 12.2% utilizaba la
banca comercial como fuente de créedito.

Asimismo, debido a los cambios en la economia, este modelo de banca promocional reorienta
la poblacion objetivo en beneficio de las microempresas, e incluye a otros sectores
tradicionalmente no atendidos por la banca estatal de fomento. A diferencia de las décadas
anteriores, en los noventa, el sector industrial disminuye marcadamente su participacion en la
PEA y el PBI. Segln el Censo de 1993, tomando nuevamente a el Dpto. de Lima y la
Provincia Constitucional del Callao, el sector industrial sélo representaba el 8% de la PEA y
contribuia con el 28% al PBI, cuatro puntos menos que en 1972. Paralelamente, se extiende
el sector informal, principalmente en el sector terceario de la economia, es decir en
actividades econdmicas como el comercio y servicios. Segln datos de la Organizacion
Internacional del Trabajo (OIT), en Lima Metropolitana, la participacion del sector informal
habria crecido de 48.1% en 1990 a 51.9% en 1995. En 1996, el sector comercio y servicios
representaban aproximadamente el 75% de la PEA ocupada y registraban el 76.8% y 42.8%
del trabajo informal en cada sector, respectivamente'?. Asi también, se presenta el mayor
peso de las unidades econdmicas menores de diez trabajadores. Segun estimaciones del
Ministerio de Trabajo y Promocion social a nivel nacional, en 1998, las microempresas de
menos de diez trabajadores representaban el 20.6% del total de la PEA ocupada; en contraste
con la pequefia y mediana empresa que solo llegaban al 6.5% y 9.6% respectivamente. Por
esta razon en el discurso politico, las medianas y pequefias empresas industriales dejan de ser
la prioridad en la banca promocional y aparece con mas énfasis la microempresa formal e
informal como la principal poblacion objetivo de estas politicas.

AIanos analistas financieros, perciben que el mercado se ha reorientado preferentemente en
dos sentidos: La atencion de las microempresas a través de microcréditos y/o a los
consumidores por un lado, y por el otro a la gran empresa. Reynaldo Susano, consultor
financiero, sostiene que “Para mi el mercado ya esta dividido, esta partido en dos. La gran
Banca que se va a dedicar a los grandes negocios, mientras una banca mediana va camino a
desaparecer, el Banco Santander es el mejor ejemplo. Entonces van a quedar los grandes
negocios y los pequefios y micronegocios™. Asimismo, segin el diagnéstico realizado por
Felipe Morris en 1997: “A pesar de que las tasas de interés activas han registrado una
tendencia decreciente en los ultimos afos, el costo de crédito para las pequefias y medianas
empresas es aun elevado. Actualmente estas empresas acceden a financiamiento a una tasa
que fluctua entre 18% y 21% en moneda extranjera y hasta 28% en moneda nacional. Las
empresas grandes, por su parte acceden a financiamiento a tasas competitivas, inclusive a
niveles internacionales de 3 a 6%” (Morris, 1997:3). Por lo tanto, los anteriores sectores
como la mediana y pequefia empresa no solo se han reducido sino que tienen una restriccion
en el acceso al mercado financiero

t Es curioso anotar, que pese a que el modelo buscaba liberar al Estado de las

responsabilidades directas sobre el sistema financiero, hay aspectos en los que sucede lo
contrario. En el caso de los créditos otorgados a las empresas publicas, que explica en parte
la elevada cartera morosa de la banca de fomento, el Estado se convirti6 en deudor de si
mismo por haber asumido dichos créditos con motivo de las liquidaciones de dichas
empresas.

12 Dentro de la definicibn de trabajo informal de la OIT se incluye a los trabajadores

independientes, de microempresas no estructuradas, del hogar y familiares no remunerados.

13 Entrevista realizada para este estudio de caso el 11 de Noviembre 2002.
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Estos cambios, en correspondencia con la politica neoliberal, fortalecen el paradigma
orientado al desarrollo de las microfinanzas y el fortalecimiento de los intermediarios
financieros que trabajan directamente con las microempresas. En este modelo, se busca
incentivar el mercado privado y fomentar la competencia, de manera que el Estado deja de
intervenir como empresa en la economia, y canaliza fondos para impulsar programas privados
fortaleciendo a instituciones de primer piso. EIl objetivo es asegurar la continuidad del
servicios de forma indefinida, de esta manera trabaja con tasas reales positivas para cubrir los
costos y riesgos de las operaciones de crédito.

Estas reformas han impactado en el sector empresarial privado de manera muy limitada. Las
experiencias mas conocidas son el Banco del Trabajo y la Financiera Solucion. EI Banco del
Trabajo inicia operaciones en 1994 y es una empresa constituida a partir de capitales chilenos.
Por su parte, la Financiera Solucion opera desde 1997 y es una subsidiaria del Banco de
Crédito. Ambas experiencias, se concentran en crédito de consumo y en el crédito a las
microempresas de ingresos medios y bajos. Si bien ambas registraron un crecimiento en
1997, la falta de una adecuada tecnologia crediticia ha hecho que su portafolio se deteriore.
Esto se explica por sus altas tasas reales de interés y la carencia de centrales de riesgo
(Alvarado y Trivelli, 2000).

Segun la ENNAHO, en 1997 se habria elevado la cobertura del crédito al 32 % de la
poblacion a nivel nacional, asi como también los intermediarios financieros formales habrian
aumentado su participacion como fuentes de financiamiento a 31.7%. Sin embargo, como
resultado de la crisis internacional y el fendmeno de El Nifio, la recesion 98-99 afecté el
acceso al crédito reduciéndolo considerablemente. En consecuencia, la banca comercial
tradicional redujo su presencia enlas PYME de 1.6% a 0.81% (Alvarado, 2000:20). De esta
manera, la banca comercial ha venido restringiendo su presencia en el financiamiento a la
microempresa, reflejando los altos costos de trabajar en microfinanzas por parte de estas
entiﬂades.

Con el fin de garantizar el desarrollo de iniciativas del sector privado empresarial, el Estado
ha formado en 1998, el Fondo de Respaldo a la Pequefia Empresa (FONREPE), el cual
responde de manera directa al Ministerio de Economia y Finanzas (MEF) y tiene como
colaboradores a la Asociacion de Bancos (ASBANC) y la Asociacion Peruana de Empresas
(APESEG). Este fondo brinda servicio a los intermediarios financieros de la banca comercial
mediante un programa de seguro de créditos, con el proposito de promover que se llegue a
atender a pequefias empresas de cualquier actividad econdémica.

Por otro lado, una linea promocional por parte del Estado ha sido la formalizacion de los
programas de crédito en crecimiento y la promocién de programas de crédito para la
microempresa en otras instituciones de microfinanzas ya existentes. Las Cajas Municipales
de Ahorro y Crédito (CMAC) que venian operando como casas empefios en los municipios de
provincias desde 1982 fueron promovidas para la ejecucion de programas de microcredito a
las microempresas desde 1990. Este impulso favorecio la autonomia de estas instituciones, la
cual fue apoyada por programas de capacitacion realizados con financiamiento de la GTZ
Alemania y el Banco Interamericano de Desarrollo (BID). En el caso de las Cajas Rurales de
Ahorro y Credito (CRAC), estas empiezan a operar desde 1993 y son establecidas a partir de
empresas privadas para la dotacion de crédito preferentemente a pequefios agricultores. En
1996, se establecen las normas que permiten la formalizacion y regulacion de programas de
crédito que venian ejecutando algunas ONG y que tenian una cartera mayor de US$ 250,000
ddlares. Estos programas adquieren la forma de Entidades para el Desarrollo de las Pequefias
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Empresas y Microempresas (EDPYME) y son reguladas por la SBS tal como otras
instituciones financieras de la banca comercial**.

Segun la Memoria del 2000 de la Superintendencia de Banca y Seguros, las CMACs y las
CRACs suman 36 y solamente captan el 1,9% de los activos del sistema financiero, mientras
las EDPYMES suman 10 y colocan el 0.2% de los activos. Estas instituciones reguladas y
supervisadas estatalmente, se orientan preferentemente al comercio (CMAC 40.8% vy
EDPYME 48.3%), y en menor medida a la industria (CMAC 5.4% y EDPYME 22.1%), salvo
el caso de las CRAC que tienen el 54.3% de su cartera colocada en el sector agricola’. Este
tipo de banca regulada y formal promovida desde el Estado sirve para llenar el vacio dejado
por la anterior banca de fomento, y constituyen incentivos para alentar la presencia el sector
privado en el mercado financiero.

La tendencia de estas entidades, con el proposito de garantizar la rentabilidad de estas formas
empresariales, es de situarse en las microempresas formales de mayor consolidacién. El
microcrédito no han alcanzado a los microempresarios de menores recursos. Se estima que
solo el 10% de los hogares pobres acceden a algun tipo de préstamo y que en estos sectores
existe una demanda alrededor de los US$ 2000 millones (ANC/COPEME, 1996:14). De ahi
que tome creciente importancia el impulso a entidades que trabajan con estos sectores como
las ONG tanto por parte del Estado como la Cooperacion Internacional.

En la linea de accion para promover la participacion de otras instituciones en programas de
crédito orientados a la microempresa, uno de los programas estatales que ha fortalecido el rol
de las ONG es el Fondo de Crédito para la Microempresa (FONDEMI). En 1993, este
programa, teniendo como - institucion ejecutora -alMinisterio de Industria, Turismo,
Integracion y Negociacién Comercial Internacional (MITINCI) y como principal donante a la
Unién Europea, impulsa programas de crédito a aproximadamente dos decenas de ONG™ con
el objetivo de llegar a microempresas de produccién, comercio y servicios no menores de un
afio de funcionamiento.

Adicionalmente, otros programas estatales a lo largo de 1994 hasta 1997 fueron creados con
el fin de fortalecer este rol de las instituciones privadas, y también de las ONG en el apoyo
financiero a la microempresa. COFIDE, en 1994 ejecuta el Programa Multisectorial de
Financiamiento para la Microempresa (PROMICRO) con financiamiento del CAF. En 1995,
establece el Programa Global de Crédito para la Microempresa (MICROGLOBAL) con
fondos del BID. Y en 1997 se reorienta el Fondo de Garantia para Préstamos a la Pequefia
Industria (FOGAPI), antes exclusivamente enfocado a la atencion de la pequefia industria. En
esta ocasion financiado por el Gobierno de Holanda y el Fondo Contravalor Peri-Suiza, el
FOGAPI tiene por objetivo brindar servicios de garantia de cartera y cartas fianza a las
pequefias y microempresas de cualquier sector econdomico por medio de instituciones
intermediarias. Estas experiencias promovieron desde el Estado, en correspondencia con la

1 Entre estas experiencias tenemos a MIBANCO, cuyos antecedentes se encuentran en el

programa de microcrédito que desde la década del 60 realizaba Accion Comunitaria. En 1997
se inicia el proyecto de formalizacion con apoyo de la PNUD y del BID, y tiene entre sus
socios también al Banco Wiese. Sus operaciones se concentran mayormente en Lima
Metropolitana pero tiene proyeccion a nivel nacional. En el 2000, segun la SBS, esta
EDPYME concentraba el 61.9% de las microempresas fincadas por la banca regulada.

15 Ver Cuadro N° 2 de Anexos

16 Entre estas ONG tenemos: ACUDE, SEDES, SOGAMP, CARE, Camara de Comercio
Chiclayo, IDESI, Solidaridad, CEPROC, CIPDEL, CENCA, Alternativa, IDEAS, SEPAR
Huancayo, PROMUC, CREDIMPET y Habitat Arequipa.
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orientacion de la Cooperacion Internacional, el desarrollo y fortalecimiento de programas de
microcrédito que ya venian realizandose en las ONG.

Asimismo, por el lado de la Cooperacion Internacional, las fuentes de financiamiento se
diversifican, se relacionan con las ONG de manera directa y tienden a financiar en calidad de
préstamo la ampliacion de la cobertura de sus programas'’. Entre estas fuentes podemos citar
a OIKOCREDIT, y otras redes que no solo brindan apoyo financiero sino que orientan
espacios de discusion para el perfeccionamiento de sus programas como la Red Impact y
AIMS, entre otros.

Si bien en los inicios, la orientacion de estos programas iba por el lado del crecimiento de la
microempresa, en estos Ultimos afios, el reto esta en hacer que los servicios crediticios llegue
a los pobres que tienen alguna dinamica familiar capaz de solventar el reembolso y que a
menudo acceden al crédito informal con tasas de interés bastante altas'®. A esto se debe que
sus programas no sélo tienen como proposito el otorgamiento de créditos individuales sino
que cada vez mas desarrollan metodologias cooperativas dirigidas a compensar la debilidad
de sus capitales econdmicos individuales con garantias colectivas que trasladan el riesgo a los
usuarios. En el enfoque de estas ONG, la lucha contra la pobreza pasaria, por lo tanto, por el
apoyo al emprendimiento de los pobres, encontrando en el crédito un medio para el desarrollo
social (ANC/COPEME, 1996:8). En el discurso su intervencién estd fundamentada en este
objetivo social, aunque supone un disefio mas empresarial en la gestién de proyectos sociales.

Los programas mas difundidos con este propdsito son los grupos solidarios y los bancos
comunales. Basicamente, el programa de grupos solidarios consiste, valga la redundancia, en
establecer grupos de hasta cinco personas que solicitan un crédito en conjunto avalandose
mutuamente. Sus antecedentes se remontan a los 70, y tiene como principales experiencias a
PRIDECO en el Salvador y el Grameen Bank en Bangladesh. Por su parte, el programa de
bancos comunales se basa en la conformacion, seguimiento y asesoria de organizaciones
constituidas por 20 personas en promedio para la obtencion de créditos individuales, los
cuales se avalan colectivamente segun normas establecidas por el grupo y el programa. Desde
mediados de los 80, este sistema tambiéen es conocido como el “village banking’, y tiene como
principales expositores a las experiencias en sectores rurales realizadas por Freedom from
Hunger Foundation (FFH) y Catholic Relief Services (CRS) en Tailandia, CARE en
Guatemala y FINCA en Costa Rica®®. Cabe sefialar que el modelo inicial ha sufrido diversas

= En la Cumbre de Microcrédito, realizada en Febrero de 1997, se evidencia esta linea de

accion : “El logro del objetivo de la cumbre exigira que los programas de financiacion (sic) se
independicen de los donantes y de otras organizaciones internacionales y comiencen a
explotar las fuentes mucho mas abundantes de financiaciéon privada. Sin embargo, sobre
todo en los primeros afios, los organismos donantes desempefan un papel fundamental de
apoyo a la creacién y ampliaciéon de programas de microfinanciacién (sic) y a su preparacion
para la independencia. La principal dificultad para los organismos donantes multilaterales y
bilaterales reside en ofrecer apoyo de manera que se fomente la independencia y mantener a
la vez su compromiso de asistencias a los sectores mas pobres de la poblacion”.

18 En el mercado informal se cobra en promedio una tasa de interés 20% mensual sobre el

monto prestado.

19 En el caso del Perl, podemos sefialar como antecedentes similares la tecnologia de

intermediacion financiera desarrollada en el BAP, en el marco del programa de desarrollo
social impulsado por el FIDA (Unién Europea), durante la crisis del cooperativismo a fines de
los 80. Esta tecnologia consistia en el otorgamiento de créditos por medio de la constitucion
de asociaciones con este propésito, de manera que para el banco el préstamo era uno soélo
aunque finalmente se destinaba a varios sujetos individuales que respondian colectivamente
al banco. No obstante, a diferencia del banco comunal, el BAP no hacia un seguimiento
permanentemente a la asociacion, pero si brindaba servicios de capacitacién y asesoria
técnica a la comunidad de intervencion.
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y pequefias modificaciones adaptandose a las necesidades de los usuarios, las instituciones y a
las zonas de intervencion del programa(UNIFEM, 1996: 11-13); sin embargo, la matriz de
control del riesgo por medio de la organizacion y cooperacion entre proveedor de crédito y
comunidad es su principio fundamental, como lo detallamos para el caso de Alternativa mas
adelante

Las ONG con estos productos financieros ingresan al mercado financiero en una relacion de
competencia con instituciones similares y empresas del sector privado. En 1996, ya se
contaban con 82 ONG con estas lineas especializadas de microcrédito
(ANC/COPEME, 1996:20). Para tener una idea del nimero de clientes a que llega este tipo
de programas, segun datos proporcionados por la Mesa de Trabajo de Bancos Comunales de
Lima, nueve programas a nivel nacional abastecian a 55,036 clientes en 1,250 bancos
comunales hasta Julio del 2000%.

No obstante, también desarrollan relaciones de cooperacion entre instituciones de
microfinanzas. Varias ONG, promovidas también por la Cooperacion Internacional, se han
agrupado en consorcios para facilitar el acceso a recursos financieros y no financieros,
compartir conocimientos, mejorar su intervencion y ampliar su cobertura. Tenemos entre las
mas grandes al Consorcio de Organizaciones Privadas de Promocion al Desarrollo de la Micro
y Pequefia Empresa (COPEME) y al Consorcio para la Promocién de la Mujer y la
Comunidad (PROMUC) que agrupan a un nimero considerable de ONG a nivel nacional y
brinda servicios de asesoria y capacitacion en diferentes areas de especializacion en
microfinanzas a cada uno de sus asociados®.

I1. El Programa de Bancos Comunales en Alternativa

Alternativa comienza su experiencia en microcréditos el afo 1984, con un programa piloto de
grupos solidarios orientado a comerciantes ambulantes en el marco del Programa PRODESE
financiado por la OIT. Entre 1988 y 1991, el Departamento de Empleo trabajaba de manera
especializada dos ramos de actividad econémica: la produccion y el comercio; y en cada uno
de ellos se brindaba capacitacion, apoyo organizacional y crédito. En ese momento el
programa de microcrédito era un aspecto mas dentro de la estrategia de intervencion de la
ONG en la microempresa.

En 1993, con FONDEMI, las ONG comienzan a migrar a créditos superiores de 200 y 300
ddlares, ampliando su poblacion objetivo y descuidando los sectores mas pobres. En este
contexto, Alternativa comienza a plantearse como problema la sostenibilidad financiera y
decide trabajar su poblacion objetivo de manera diversificada. Para ello, mantiene el
programa de grupos solidarios y créditos individuales, y posteriormente desarrolla la
metodologia de bancos comunales’?. En 1996, como parte de un proyecto piloto de la

20 Para mas detalles ver Cuadro N° 3 en Anexos.

2 COPEME viene trabajando desde comienzos de los 90 y cuenta con 50 instituciones socias,

entre ONG y entidades privadas, a nivel nacional. Tiene tres pareas especializadas: el Area
de Desarrollo Empresarial (financiada por MITINCI, OIT, CORDAID, GTZ, entre otros), el Area
de Servicios financieros (USAID) y el Area de Desarrollo Institucional e Informacion. Red
Promuc se establece como consorcio a nivel nacional a mediados de los 90 con las ONG:
Arariwa en Cusco, CRS/PERU y Solidaridad en Chiclayo, Alternativa, IDEAS y EDUCA en
Lima y CARITAS en Chimbote y desarrolla primordialmente el programa de bancos
comunales a partir de un sistema de franquicias sociales financiado por CRS.

2 Aunque no es un antecedente directo, en 1993, Alternativa disefia propuestas para generar

mecanismos de ahorro y crédito colectivo en base el manejo de fondos de garantia colocados
en la banca formal sobre la base del Grupo de Promocién de una Estrategia de Alternativas
Micro Industriales (PAMIS) financiado por CRS. Para detalles de la propuesta disefiada ver:
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Franquicia Social de Bancos Comunales "La Chanchita”, que cont6é con financiamiento de
USAID y CRS, a través del PROMUC, desarrolla de manera mas extensiva la metodologia de
bancos comunales.

Actualmente, el ahora Departamento de Microfinanzas® se financia con diversos fondos ya
sean donaciones, transferencias por ser operadores técnicos, fondos de administracion,
créditos de otras instituciones y recursos propios generados a partir de la sostenibilidad de los
programas. Con el apoyo de estas fuentes, se consolida una entrada institucional que
descansa en la vision del grupo objetivo en un esquema piramidal®*. En la ctpula, se ubican
los microempresarios en crecimiento, a quienes se brinda créditos individuales considerando
gue en sus unidades econdémicas se muestra un nivel de acumulacion apreciable (ingresos
superan costos de operacidn). Se prestan montos de hasta US$.5,000 ddlares en capital de
trabajo y US$.10,000 para capital fijo. El plazo varia hasta doce meses y a una tasa de 2% y
una comision flat”® de 2% del monto de crédito. En el centro de la pirdmide, se encuentran los
microempresarios en subsistencia, quienes acumulan en menor medida que los anteriores (sus
ingresos cubren sus costos de operacion). A ellos el programa de crédito, los atiende
mediante la metodologia de grupos solidarios. Esta metodologia otorga préstamos de hasta
US$ 1,000 a un grupo de 4 o 5 personas que se avalan mutuamente con los mismos
porcentajes en tasas de interés y comision flat. Tanto en el caso de los créditos individuales
como de los grupos solidarios se necesita que el titular presente documentos como la
fotocopia del RUC, su licencia de funcionaniemto, algin documento que acredite la condicién
de propiedad de la vivienda, un garante que cuente con casa propia, el recibo de pago de sus
impuestos, entre otros. En definitiva estos créditos estan orientados al microempresariado
formal. Por otro lado para los informales o microempresarios en sobrevivencia, 0 mejor dicho
los autoempleados, quienes desarrollan pequefas actividades -algunas iniciales- de generacion
de ingresos y tienen dificultades para acumular de manera sostenida (sus ingresos no cubren
los costos de operacion), se ha desarrollado el programa de bancos comunales, ubicandose en
la baﬁse de la piramide.

El programa de bancos comunales da acceso a créditos (con asesoria y capacitacion)
preferentemente a mujeres que desarrollen alguna actividad econdémica con el objetivo de
incrementar los ingresos de sus negocios y de esta manera contribuir al desarrollo de las
estrategias de estos sectores para luchar contra la pobreza. De alli que los resultados de la
ultima medicion de impacto realizada en el programa el 2002, indican que del total de socios
de bancos comunales, tres de cuatro socios son mujeres y poseen pequefios negocios cuyos
ingresos brutos por dia fluctian entre S/. 33 a S/. 100 soles. Asimismo, casi la mitad de los
mismos no ha efectuado inversion alguna el afio anterior a la fecha de la encuesta (Julio del
2001), y sélo un tercio declara alguna inversién menor a los S/ 1000, ratificando la reducida
capacidad de acumulacion del estrato al cual llega el programa (PROMUC, 2002).

Inmenso Gonzales, Augusto, 1994. Experiencia de crédito de la microempresa desde el grupo
PAMIS. Alternativa, Lima.

Es importante resaltar, que Alternativa es una ONG que cuenta con departamentos
especializados en diferentes areas tematicas como empleo y desarrollo econémico, salud y
seguridad alimentaria, Escuela de Lideres, gobiernos locales y participacion ciudadana y
Habitat y Medio Ambiente. La incorporacion y crecimiento de este ultimo programa (BBCC) en
el anterior Departamento de Empleo hizo que se separe de él conformandose un nuevo
departamento especializado en servicios de microfinanzas.

23

24 Ver en Anexos Gréafico N°1

5 Es un porcentaje que se aplica por una sola vez sobre el monto del crédito. Generalmente las

comisiones de Gestion, Manejo y Administracion revisten esta caracteristica.
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Un banco comunal es una organizacion formada por un grupo de personas para solicitar a la
ONG créditos individuales pero con garantia colectiva. Vale decir créditos con garantia
"solidaria™ segun el cual si uno de los miembros no cumple con los compromisos pactados
todos tienen que responder. Y en caso se trate de socios nuevos responde quién avalo su
incorporacion. EI monto minimo es US$ 50 dolares, aunque generalmente se empieza con
US$ 100 dolares, el mismo que se puede incrementar en un margen de 20% con respecto al
préstamo anterior cada vez que se solicite un nuevo préstamos, previa evaluacion.

El pago del préstamo se deposita en la cuenta bancaria de la ONG prestataria. Este pago
consiste en el reembolso del capital prestado y el 2.5% de intereses destinados a cubrir los
costos operativos. A esta cuenta se denomina "cuenta externa”, y es administrada por la
ONG. Asimismo, el pago del préstamo exige a cada socio un ahorro obligatorio de 5% sobre
el monto prestado y una interés de 0.5% para el patrimonio del banco comunal. Los montos
acumulados por estos conceptos se depositan a una cuenta de la banca comercial que se abre
mancomunadamente entre promotor y la presidenta del banco comunal. A esta cuenta se la
denomina "cuenta interna" y es administrada por la organizacién con la asesoria del promotor
de la ONG. Adicionalmente, la ONG maneja una "cuenta complementaria”, la cual es parte
de la cuenta externa. Esta cuenta complementaria consiste en un préstamo adicional para
aquellos socios que a partir de una tercera solicitud han probado ser puntuales en sus pagos, y
tiene la particularidad que no comprende el ahorro obligatorio pero si el pago del interés por
concepto de patrimonio.

Cada préstamo da origen a un ciclo que varia de 3 a 6 meses. Para las cobranzas, se efectia
una reunion mensual en la cual se resuelve también algunos asuntos administrativos como el
seguimiento a los socios'morosos o las decisiones en torno a la cuenta interna. Las moras, por
dia de atraso en el pago, y las multas, que son sanciones econémicas por inasistencias o
tardanzas a las reuniones de cobranza, sirven para acumular a favor de esta cuenta. Segun el
critegio de los socios, el dinero acumulado en la cuenta interna puede destinarse en calidad de
préstamos adicionales para los socios 0 personas externas a una tasa de interés de 10%. En
caso no se prefiera disponer de esta cuenta, al finalizar los 9 ciclos o tres afios del contrato con
la ONG, se reparten los ahorros acumulados por cada socio, los intereses generados por el
depdsito de la cuenta bancaria y el patrimonio segun los acuerdos de los socios del banco.

Para asumir las responsabilidades y tareas requeridas en el manejo de la organizacion, los
socios eligen una junta directiva. Esta junta directiva es asesorada por el promotor y
capacitada regularmente por el programa en el manejo organizativo del banco. Esta
conformada por 4 o 5 miembros y cada uno de ellos cumple una funcion especifica ya sea
como presidenta, tesorera, secretaria de actas, fiscal y/o vocal. Debido a que el programa est
orientado a la poblacion femenina de escasos recursos, los cargos de mayor responsabilidad
(presidenta o tesorera) son generalmente asumidos por mujeres.

Entre los objetivos que el programa persigue se encuentra el mejoramiento de la autoestima,
el fortalecimiento organizacional y el mejoramiento de la gestion empresarial de los socios.
Se pretende alcanzar estos objetivos a través del acceso al crédito y mediante el aprendizaje
organizativo. Se asume que la autoestima mejora debido a que acceder al crédito contribuye a
una mayor valoracion de las capacidades del individuo, tanto en el hogar, por su contribucion
a la economia familiar, como a nivel social, al otorgarsele una oportunidad generalmente
negada en el sistema bancario comercial. Con relacion al objetivo de fortalecimiento
organizacional, se asume también que el banco tiene el potencial de convertirse en un
referente emocional en el cual se puede generar relaciones de confianza y apoyo mutuo.
Asimismo, se parte del supuesto que se podria desarrollar un mejoramiento de la gestién
empresarial debido a que el acceso al crédito brinda la posibilidad de una mayor inversion en
la actividad econdmica y permite el afianzamiento de los habitos de ahorro y cumplimiento de
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compromisos de crédito. Para complementar este propdsito, se han desarrollado, aunque de
manera irregular, diversas capacitaciones sobre estos temas.

Con el desarrollo de este programa y el apoyo financiero de las fuentes cooperantes, el
programa de Bancos Comunales de Alternativa ha crecido sostenidamente. Actualmente, los
bancos comunales concentran el mayor ndmero de clientes del programa de microfinanzas.
Con 132 bancos comunales se atiende a 3,029 clientes, representando el 85% del total de
clientes y casi el 39% de la cartera. Por otro lado, los clientes de los grupos solidarios son
405, el 11.4% de los clientes y el 45.3% de la cartera. Estas modalidades cooperativas
marcan el contraste con los 118 clientes del programa de créditos individuales, que solamente
captan al 3.3% de los clientes y constituyen el 16% de las colocaciones de cartera en el total
de los tres programas. En términos de cartera, el 35% corresponde a los montos manejados
desde los Bancos comunales, el 42% e los grupos solidarios y el 23% de los créditos
individuales®. Existe poca movilidad en esta escala piramidal. Los casos en que socios de
bancos comunales pasan a créditos solidarios o individuales son escasos.

Para llegar al sector de subsistencia, poblacién objetivo de la intervencion del programa de
Bancos Comunales, se realiza primeramente una identificaciéon territorial de la zona a
intervenir segun niveles de pobreza y actividades econdmicas existentes. En cada zona
seleccionada, por lo general, no se desarrolla un proceso de convocatoria masiva, salvo
algunas zonas de periferia donde se repartié volantes como modalidad de convocatoria, sino
que se va llegando a través de contactos principalmente con dirigentes que, por algun
proyecto, se habian acercado e informado del programa en la ONG. Posteriormente, al contar
con una lista de posibles usuarias, se procede a hacer una evaluacion de su historial crediticio
por medio de INFOCORP?. - Sin embargo, dado que las redes de cada posible usuaria en lista
decide el ingreso de otro, la capacidad de convocatoria queda supeditada a la organizacion
comunal, siendo susceptible a ciertas filtraciones cuyo margen seria controlado por el asesor
finarIciero, es decir, el promotor social.

En sus inicios, con el apoyo de PROMUC, el programa de Bancos Comunales atendia a la
poblacion de las zonas marginales de los distritos de Independencia, Comas, San Martin de
Porres y Los Olivos con los cuales tenian un contacto previo por el trabajo promocional de la
ONG. Por ejemplo, se comienza a trabajar con mujeres promotoras de salud que estaban
desarrollando alguna iniciativa individual de generacion de ingresos en Los Olivos, o con
socias de comedores que estaban intentando formar algun taller en su organizacion. Asi
también, se difunde el programa a los comerciantes organizados en mercados o asociaciones
de ambulantes en los distritos de San Martin de Porres e Independencia, entre otros.

Un hito importante para la ampliacion y reorientacion de las zonas de intervencion es la firma
del convenio entre las ONG Alternativa y Plan Internacional. Plan Internacional es una
organizacion humanitaria a nivel mundial que realiza un proyecto de apadrinamiento a
distancia de nifios que residen en zonas de pobreza®®. Bajo el supuesto de que el microcrédito
favorecia al bienestar de las familias y en especial de los nifios, en 1999, esta ONG otorgd

% Ver Cuadro N° 4 en Anexos

2 Es un sistema de informacion que registra a las personas que tienen deudas pendientes con

empresas financieras como tiendas comerciales.

28 Esta organizacién tiene como principal sede Espafia y se origina en 1937 para atender a los

nifios refugiados de la guerra civil espafiola. Trabaja en un 80% con los fondos de los
padrinos procedentes de 16 paises desarrollados. Sus acciones se orientan a paises
africanos, asiaticos y latinoamericanos a través de proyectos de salud, educacion,
alojamiento, y agua , entre otros, para elevar el bienestar de los nifios que viven en situacion
de abandono y pobreza..
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fondos para la ejecucion de bancos comunales en sus zonas urbano marginales ubicadas en la
periferia del Cono Norte, con la condicion de contar con un 60% de socios cuyos nifios estén
registrados en el proyecto de apadrinamiento. La expansion a esta Ultima zona obedece a la
estrategia u oportunidad del departamento de llevar el programa a los mas pobres y a la vez a
la 16gica empresarial de expandir su cobertura. De esta forma, se ha consolidado la vision de
que el programa esta orientado preferentemente a los mas pobres, aungue no necesariamente
los pobres extremos.

Alternativa no es la Unica entidad que da microcréditos en el Cono Norte. Ademas de la
banca comercial®®, existen EDPYME y ONG que vienen ejecutando programas de créditos
individuales y colectivos orientados a la microempresa. A nivel de créditos individuales,
existen seis EDPYME: EDIFICAR (cuyo principal accionista es la ONG CARE PERU),
PROEMPRESA (IDESI), CREAR (Habitat Arequipa), VISION y RAIZ, ademas de seis
oficinas de MIBANCO. Otras ONG con programas de microcrédito individual en el cono son
FOVIDA, orientado a los comerciantes de Mercados de Independencia y Comas; y MUJER Y
SOCIEDAD para mujeres de Independencia. A nivel de bancos comunales, se cuenta con
EDAPROSPO, que ademas tiene un programa de formacién de cooperativas con
comerciantes ambulantes en Comas y Carabayllo; PRISMA, ubicada en Ventanilla y Puente
Piedra; y CARITAS que también trabaja con grupos solidarios en Puente Piedra y Carabayllo.
Estas entidades constituyen la competencia de Alternativa, sin embargo, también estan
articuladas en la Mesa de Instituciones de Microfinanzas del Cono Norte de Lima
Metropolitana, espacio para el intercambio de informacion y el fortalecimiento de relaciones
de cooperacion entre dichas instituciones, siendo uno de sus logros principales el
establecimiento de centrales de riesgo.

I1l. Descripcion de las comunidades observadas y su ubicacion en las zonas de
intervencion dentro del Cono Norte de Lima Metropolitana

Los ‘conos' son areas geograficas a las afueras del casco urbano de Lima Metropolitana que se
han ido poblando a raiz de los movimientos migratorios de la década de los 50. A lo largo de
las ultimas décadas, los conos han evolucionado dejando de ser ciudades dormitorio para
representar formas complejas y heterogéneas de desarrollo social y econémico. Dentro de
esta tendencia se ubica el Cono Norte que alberga a 2 millones de pobladores con una
capacidad de consumo capaz de atraer a empresas transnacionales pero que también se
abastece de un mercado interno informal. Asimismo, posee una intensa dindmica econémica
comercial pero su produccién no esta colocada competitivamente en el mercado, es diversa y
no presenta una particular especializacion®.

En este estudio de caso, nos interesamos en los efectos del microcrédito sobre los actores
econdémicos que se vinculan mas con esta economia local dentro del cono, es decir, con
aquellos actores que abastecen y forman parte de la economia de los sectores con mas bajos
recursos.  Siguiendo los tiempos de intervencién del programa y para fines analitico-
descriptivos, se puede ubicar a la poblacién beneficiaria en dos procesos de ocupacion y

29 Segun la informacion proporcionada por el Dpto. de Microfinanzas, el Banco Wiese

Sudameris ha reabierto su area de Pequefia y Microempresa. Asimismo, el Banco de Crédito
ha creado un area especializada para el sector, ademas de la Financiera Solucion que
también da créditos a las PYMEs. Asimismo, desde el 2003, las Cajas Municipales ya
cuentan con autorizacion de la SBS para abrir oficinas en Lima, y potencialmente en el Cono
Norte.

%0 Por ejemplo, tiene confeccionistas pero no goza del prestigio ni tiene los mismo niveles de

venta y especializacion que Gamarra, ubicada en la zona central de Lima; tiene carpinteros
pero no se la ubica como una zona importante para el abastecimiento de estos productos en la
ciudad como si lo es el Parque Industrial de Villa el Salvador, ubicado en el Cono Sur.
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desarrollo urbano que marcan sus respectivos contextos socio politicos. Proponemos utilizar
la denominacion de zona base (con una antigiiedad de intervencion de seis afios) y zona
periférica (con una antigliedad de tres afios), las cuales son empleadas en el lenguaje comin
de los promotores del programa. En la zona base se ha tomado el caso del distrito de
Independencia; y el AAHH Confraternidad en el distrito de Los Olivos®, teniendo el primero
una antigtiedad de intervencién de seis afios y el segundo cuatro afios. En la zona periférica
se cuenta con los casos de Nuevo Pachacttec y el AAHH San Francisco en Ancén®%; ambos
tienen una antigliedad de intervencion de tres afos.

Si bien en lineas generales, las caracteristicas de los socios son bastante similares en cuanto
edad, nivel de instruccion, etc.; la diferencia existe en ciertos indicadores que reflejan
contextos diferenciados. Las similitudes la constituyen la alta participacion de mujeres (74%
en ambas zonas) en las edades centrales de vida activa (25 a 45 afios mas del 60% en ambas
zonas) con un nivel de instruccion correspondiente a secundaria (alrededor del 40% en ambas
zonas) y una contribucién al hogar significativa ( mas del 50% de los socios contribuyen con
un tercio en el presupuesto familiar) (PROMUC, 2002). Asimismo, en todas las comunidades
observadas, el porcentaje de mujeres se encuentra alrededor de un 80%, los niveles de
instruccion corresponden a secundaria en mas del 50%, y la contribucién al presupuesto
familiar se aproxima al 60%. Los rangos de edad, sin embargo, muestran algun nivel de
contraste. En Independencia y Confraternidad el rango de edad promedio es 26 a 45 afos,
mientras que en Pachacutec y Ancén alrededor de un 40% se ubica en los menores a 35 afios.

Por otro, la zona base difiere de la zona periférica en que aquella se encuentra mas
consolidada urbanamente y presenta mayores posibilidades comerciales. La zona base esta
conformada por los distritos de Comas, Independencia, San Martin de Porres y Los Olivos,
los cuales tuvieron un rapido proceso de urbanizacion entre los afios 70 y 80, concentrando
actualmente al 75% de la poblacion del Cono Norte. Estos barrios si bien han logrado un
nivei de consolidacion urbana también expresan el deterioro de la calidad de vida y la
tugurizacion. En el caso de Independencia se observa la proliferacion de conglomerados de
comercio ambulatorio y saturacion de mercados a la par del crecimiento progresivo de zonas
marginales en las faldas de los cerros. Mientras que en Confraternidad todavia no se ha
resuelto algunas demandas como las pistas y veredas y los negocios son realizados al interior
de la vivienda a nivel barrial o tienen lugar en los mercados cercanos a la localidad.

Por su parte, la zona periférica esta conformada por los distritos de Ancon, Santa Rosa,
Carabayllo, Puente Piedra y Ventanilla. De estos distritos, los dos primeros son balnearios y
los demas son poblados suburbanos, cuyo proceso de urbanizacion se da con mayor velocidad
a partir de los 90. Como caso representativo del primero tenemos el AAHH San Franciso

3 Dentro del distrito de Independencia, cuya geografia es bastante fragmentada, se ha estudiado

tres experiencias ubicadas en las zonas marginales del la urbanizacién Tahuantinsuyo y el
Cerro El Ermitafio. En los Olivos, en la zona de Confraternidad, la experiencia se ha
concentrado en los AAHH San Martin y Armando Villanueva..

32 Nuevo Pachacutec no es especificamente un asentamiento humano teniendo en cuenta sus

connotaciones juridicas. El proyecto especial Ciudad Pachacitec se crea en 1988 y
comprende un programa de habilitacion urbana y vivienda por parte del Vice Ministerio de
Vivienda y Construccién.. Su poblamiento comienza a fines de los 80, cuando se inician obras
de equipamiento urbano comprendidas en el marco del proyecto, las cuales fueron dejadas de
lado durante el primer periodo del gobierno de Alberto Fujimori. Y en el periodo de elecciones
al final de su segundo gobierno se institucionaliza su intervencion con el traslado de 10,000
familiar procedentes de las invasiones que al principio del 2000 se dieron en Villa el Salvador
(Cono Sur). Por otro lado, el AAHH San Francisco y se formé a partir de una invasion
suscitada en 1992, a partir de la cual se fueron gestando a partir de demandas de los
pobladores los procesos de titulacién y de saneamiento urbano basico.
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ubicado en Ancdn, el cual ha resuelto por medio de modalidades alternativas las demandas
por servicios basicos, y constituye una invasion de 1992 ubicada en una zona con una
poblacion de un poco méas de 5,000 hab. Este asentamiento es afectado por el caracter
distrital de balneario limitando el alcance de los pequefios negocios a épocas de verano. Por
su parte, Nuevo Pachacltec es una zona con donde, si bien las demandas por servicios
basicos aun no han sido del todo absueltas, existen 7 mercados y una dinamica comercial
aparentemente intensa, aunque venida a menos con la desercion de algunos pobladores.

Es evidente que existe una relacion directa entre el niUmero de establecimientos y la mayor
poblacion urbana en los distritos (Alternativa, 1999:86). Por ello, la zona base, que a su vez
tiene una relacién mas estrecha con la metrdpoli debido a sus canales viales y comerciales, se
encuentra méas conectada a dindmicas econOmicas interdistritales aunque mayormente
conales, ubicandose alli la mayoria de los conglomerados comerciales. Esto se refleja en el
dinamismo de sus cifras econémicas. Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica e
Informatica (INEI), en 1995, s6lo Comas y San Martin de Porres concentraban alrededor del
52% de la PEA del cono. En suma, los distritos de la zona base en 1995 representaban el
80.7% del numero del total de microempresas. Por contraste, en el caso de las zonas
periféricas, se observan mercados més locales y de dificil articulacion con un mercado mas
amplio, concentrando solamente el 16.9% del total de establecimientos existentes en el cono.
En las comunidades observadas las usuarias de bancos comunales se desenvuelven en el
sector comercio de manera masiva, sin embargo, en distritos mas consolidados como
Independencia es mayor su presencia en mercados locales, mientras que en el resto de los
casos son negocios al interior de las viviendas y abastecen al entorno barrial mas proximo.

Siguiendo con'los contrastes, en la zona base, mas comercial y consolidada urbanamente, los
socios tienen negocios mas antiguos, mientras que en la zona periférica casi la mitad tiene una
experiencia menor a estos dos afios. Los negocios de la zona base se ubican de manera méas
reuﬂrente en los mercados locales y conglomerados comerciales en comparacion que los
negocios de periferia que abastecen a un mercado mé&s barrial. En Independencia y
Confraternidad, los negocios de los usuarios de los bancos comunales declaran en mas del
50% de los casos una antigliedad mayor a los tres afios, mientras que en Ancén y Nuevo
Pachacutec en promedio el 30% tiene una experiencia menor de dos afios y el 40% de hasta
tres afos.

Asimismo, son evidentes las diferencias de los niveles de vida de la poblacion residente en
cada zona. Segun la informacidn recogida de las fichas socioeconémicas, los pobres por NBI
en la zona base representan el 45.9% mientras que en la zona base sélo llegan al 20% de la
poblacion beneficiaria. Asimismo, en 1994, el INEI registraba que en los distritos de la zona
base la poblacién con necesidades basicas insatisfechas correspondia a casi un tercio de la
poblacion por distrito (Comas 29.7%, San Martin de Porres 24.5%, Los Olivos 30.0%,
Independencia 33.5%). Por otro lado, en los distritos de la zona periférica, la poblacion con
necesidades basicas insatisfechas representa el 50%, y, en algunos casos, como Puente Piedra
y Ancoén, superan el 60%. Tomando las comunidades observadas, existen diferencias de
acuerdo a la especificidad de cada una de ellas. En Independencia y Confraternidad, sélo el
21.1% vy el 7.1% de los hogares de los usuarios presenta alguna necesidad basica insatisfecha.
Por su parte, del total de hogares de los usuarios de Nuevo Pachacutec y Ancon, el 94.2% y el
12.8% presentan alguna necesidad basica insatisfecha, respectivamente.

Asi también, en la zona periférica ain queda pendiente la culminacion del acondicionamiento
de sus viviendas. En la zona periférica solo un 17.4% cuenta con una vivienda consolidada,
es decir con todos los servicios, con titulo de propiedad y de material noble, en contraste con
la zona base donde un poco mas de la mitad de usuarios han concluido con la habilitacion de
su vivienda. En Nuevo Pachacutec y Ancén alrededor de un 50% de los usuarios todavia
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tienen sus viviendas construidas con esteras, mientras que en Confraternidad e Independencia
mas del 50% ha construido su vivienda con material noble.

Asimismo, los antecedentes de ahorro y crédito que son bajos en ambas zonas, divergen
cuando se analiza las fuentes de procedencia. En la zona base, hay una mayor recurrencia al
crédito tanto de la banca comercial microfinanciera como de las ONG y de los proveedores,
mientras que la zona periférica no registra mayor diversidad en su oferta. En cuanto al
ahorro, la zona base muestra alguna experiencia en la banca comercial, mientras que la zona
periférica solo recurre a las juntas o panderos, sistemas de ahorro grupal de caracter informal.
Citando el mismo estudio de desercion, luego del retiro del banco comunal, los socios de la
zona base —cuya desercién es principalmente voluntaria- acceden a un nuevo préstamo en el
67% de los casos, y en la zona periférica en el 45% (Koning & Meister, 2002:16).

A esto se afiade las diferentes causas de desercion del programa. En un estudio realizado por
el programa sobre este tema en 2002%, se observa que la desercién por obligacion
(endeudamiento) provenia mayormente de la zona periférica, teniendo como razones
principales la enfermedad de un familiar, situacion que pone a prueba la vulnerabilidad de la
pobreza que afecta a dichas familias (Koning & Meister, 2002:13-14).

Tomando en cuenta estas caracteristicas se podria concluir que en la zona base el microcrédito
se orienta en mayor proporcion a una dinamica sostenida de inversion en las microempresas o
las estrategias complementarias de generacion de ingresos, dado que los beneficiarios tienen
relativamente resuelto ciertas necesidades béasicas. En contraste, en la zona periférica, el
microcrédito tiene mas riesgo de usarse para propositos de consumo o de inversion a largo
plazo, como es por ejemplo la construccion de sus viviendas, por lo que se hace mas dificil
mantener una cartera de crecimiento sostenido en la demanda de crédito.

Habria que considerar también que estas diferencias se trasladan al manejo operativo del
prog}ama. Por ejemplo, en la zona base se cuenta con personas mas familiarizadas en el
manejo organizativo que en la zona periférica y su cercania con el local de la ONG favorecen
visitas cotidianas més frecuentes por parte del promotor. En contraste, la distancia entre la
ONG vy las zonas periféricas marcan una gestion del promotor en la que se invierte mas
tiempo. Y para asegurar el seguimiento de las actividades organizativas se requiere una
mayor colaboracion por parte de las juntas directivas, aungue éstas cuenten con una poblacion
gue de manera general tiene poca experticia en lo que a manejo organizativo se refiere. Sélo
el 43% de los beneficiarios participa de alguna organizacion en periferia en comparacion con
el 59% de participacion registrada para la zona base. En los casos comprendidos en el estudio
se observa la misma tendencia. En Independencia y en Confraternidad el 27.0% y el 41.1%
respectivamente no participan en organizaciones, mientras en Pachacutec y Ancon el
porcentaje se eleva a 65.2% y 49.0% para cada zona.

Esta diferenciacion no da para argumentar en favor de una mayor facilidad de intervenir en la
zona base que en la periferia. Lo que mas bien demuestra es que en ambas zonas hay
complejidades diferentes y retos que el programa debe enfrentar. Por lo tanto, la manera
como se asume el modelo participativo y el impacto que puede generar los presupuestos de
desarrollo del programa en cada zona, y de manera particular en cada una de las comunidades
de intervencion, adquiere matices especiales de acuerdo a las capacidades encontradas entre la
poblacién involucrada.

Se trata de un estudio exploratorio que toma como muestra la intervencién en cuatro distritos:
San Martin de Porres, Puente Piedra, Ventanilla y Ancén, y hace especial referencia a las
familias afiliadas a Plan Internacional.
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IV. Metodologia y actividades

La estrategia de los investigadores, inicialmente, se basé en la seleccion y acompafiamiento de
cuatro promotores®, que tenian asignada una zona de intervencion especifica cada uno. A
tres de ellos se le aplicaron entrevistas en profundidad, ademas de realizar una labor de
apuntes de situaciones de campo en el marco del manejo organizativo del programa. Luego,
en algunas ocasiones, se considerd pertinente asumir el rol de promotores para acceder a
espacios de decisién como por ejemplo en el proceso de evaluacién del crédito o en la
realizacion de medidas de presion derivadas de las cobranzas coactivas. Paralelamente, se
realizo el recojo de informacion secundaria en las instalaciones de sus oficinas, accion que
nos permitid sostener una relacién cotidiana con los promotores y acceder a los espacios
donde comparten experiencias entre si.

En el estudio de caso, se procurd recuperar diferentes matices segun las caracteristicas
particulares de cada comunidad, la antigiiedad de sus bancos, los grupos de referencia
iniciales y algunos hechos singulares dentro de la historia organizativa del banco comunal.
Después de tres meses de trabajo de campo, se evaluod la cercania establecida con algunos
bancos para la realizaciéon de entrevistas a profundidad. Como resultado de este trabajo de
campo Y la recopilacién de datos secundarios, se seleccionaron cuatro experiencias de la zona
base y dos experiencias de la zona periférica para observar las implicancias de estos dos
escenarios etnograficos en la manera como se establece la relacion entre la ONG vy los
usuarios en la aplicacion del programa. En la zona base, se tiene: un banco reciente formado
en un barrio que previamente habia sido expuesto a un programa de bancos comunales de otra
ONG ("Uni6n y Confraternidad” en Confraternidad- Los Olivos); un banco de seis afios que
se ha separado de otro banco fundador de la zona ("Nueva Generacion" en Independencia); un
banco de tres afios formado en una asociacion de comerciantes ("La Milagrosa" en
Independencia); y un banco de tres afios formado a partir de un comedor popular y vecinos
del barrio ("San Albino™ en Independencia). En la zona periférica, se recoge: el caso de un
banco fundador en la zona formado a partir del vecindario ("San Francisco” en Ancén) y otro
banco de inauguracion reciente formado a partir del barrio y el mercado de la zona (“El
Mana" en Pachacutec). En cada uno de los bancos seleccionados se entrevist por lo menos a
un(a) socio(a) fundador(a), un miembro de la junta directiva, un(a) socio(a) nuevo(a) y un(a)
ex socio(a) sea cual fuere el motivo de su retiro del BBCC, con el fin de recoger la diversidad
de las percepciones. A estas entrevistas se sumaron seis entrevistas mas de fundadores de
bancos, que tenian historias muy particulares, y que por los limites de tiempo no se pudieron
seguir explorando®.

Asimismo, se tiene apuntes de las reuniones de equipo y una entrevista al jefe del area, asi
como también a dos consultores que han desarrollado trabajos similares sobre bancos
comunales en otras regiones al interior del pais. En total se contaron con 36 entrevistas a la
poblacion usuaria del programa, 3 entrevistas a promotores y 3 entrevistas a administradores
y/o especialistas en temas relacionados al disefio y ejecucion del programa.

3 En realidad, mas que una seleccién previa de promotores, se traté de una opcién por haber

demostrado su predisposicion y contar con el consentimiento del Jefe del Area. Dos de ellos,
un hombre y una mujer, son promotores de bastante experiencia; y las dos restantes, ambas
mujeres, son promotoras que registran un ingreso relativamente reciente en el programa.
Para mas detalles ver perfil de promotores en Anexo |l.

% Entre estas experiencias tenemos el caso de los bancos "Mujeres al 2000" (formados a raiz

de un comedor.-taller); "Bienestar y Progreso” (compuesto por un 50% de socios taxistas
cuyos créditos estan orientados con fines colectivos), "Amigas en el trabajo" (formado a partir
de los socios que no accedieron al Banco San Francisco) y la "Unién hace la fuerza" (un
banco formado a partir de un grupo que por conflictos organizativos se separ6 del banco "San
Albino").
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Los resultados de estas entrevistas han sido complementados con el analisis de la informacion
cuantitativa de los bancos proporcionados por cada promotor y procesados por los
investigadores. Esta informacion cuantitativa comprende los datos generales por socios y los
datos histéricos de la cartera® de cada banco comunal, de manera que se pueda ubicar y
entender en su integralidad la situacion reciente de cada banco comunal seleccionado.
Finalmente, los datos cuantitativos fueron procesados en SPSS y analizados en base a
frecuencias y cruces por género, mientras que los datos cualitativos fueron codificados en
Atlas.ti para su andlisis y traducidos en matrices.

Los primeros analisis dieron lugar a discusiones en torno a una primera etnografia®’ que fue
discutida en el equipo de investigacion y presentada al Dpto. de microfinanzas. Las
sugerencias y reflexiones de estas reuniones alimentaron la interpretacion de los resultados.

V. Discusién de resultados

1. Sustentabilidad: limites y adecuaciones de una organizacion tutelada y las
dificultades para el seguimiento del impacto en los habitos de crédito

La sustentabilidad del programa de Bancos Comunales, entendida como la autosustentabilidad
del cambio deseado después de la intervencion de la ONG, depende dos factores: el traspaso
de tecnologia a la organizacién establecida y el mantenimiento de habitos positivos en el uso
del credito. Si la tecnologia es bien aprendida por los miembros de la organizacion, sus
ahorros colectivos podrian servir para otorgar préstamos a terceros y mantener un fondo que
garantice la continuidad de préstamos al interior del grupo de manera independiente de la
ONG. Asimismo, a nivel individual, si los socios aprenden a usar el crédito para la inversion,
consolidar una disciplina de planificacion de recursos y afianzar actitudes de gestion
empresarial, el impacto positivo del crédito estaria garantizado independientemente de la
asesTrl'a y seguimiento de la ONG.

Considerando la primera premisa, se observa que la manera como las relaciones sociales al
interior del banco estan configuradas presentan ciertas limitaciones debido a que se trata de
una organizacion tutelada. Es una organizacion tutelada en tanto la relacion de cooperacion
entre ONG vy usuarios reposa basicamente en la dependencia de recursos y asesoria por parte
de los ultimos hacia los primeros. A esto se afiade también la alta rotacion de los usuarios y la
baja permanencia de los fundadores que promueve la generacion de alianzas entre individuos
de redes densas pero no permite crear un sentido de pertenencia colectiva. Cabe sefialar que
los antecedentes de las estrategias colectivas mas reconocidas en relacion al crédito o al
ahorro, como las juntas, tampoco han desarrollado patrones de relacion mas alla de las
alianzas interpersonales. Al interior del banco, las alianzas entre integrantes de una misma
red podrian degenerar favoritismos que dafien la fiabilidad en el sistema como tal. En
contraposicion a estos antecedentes, el programa, mediante sanciones (moras por atrasos y
multas por faltas y tardanzas en las reuniones), recrea en los usuarios la vida organizativa,
sumamente necesaria para la vigilancia en los cobros y la prevision de posibles problemas.
Por ello, aunque en distintos grados, la asesoria del promotor es decisiva para la vigilancia en
el cumplimiento de normas y su aplicacion a los socios por igual, garantizando la confianza
en el sistema de provision de crédito.

Si bien la intencionalidad inicial (no formal) del programa era lograr una autonomia que dé
pie a la gestacion de cooperativas de crédito comunales, a lo largo de su intervencién no se ha

% Para los detalles, ver en Anexo Il el perfil de los socios entrevistados y las caracteristicas de
cada banco.

Para una versién mas detallada ver la etnografia en el Anexo lll.
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registrado ni un solo caso. Es evidente que se hace muy dificil que la organizacion sea
autosostenida, atribuyéndose también como otros factores la desconfianza generalizada y los
saldos negativos de experiencias colectivas de crédito en asociaciones de la comunidad. De
esta manera, el programa se ha adecuado a esta realidad y para mantener a los usuarios que
aun necesiten del crédito, después de los tres afios establecidos como limite del tiempo de
intervencion en el programa, han flexibilizado las normas al punto que las 'graduaciones' son
mas bien hitos que marcan el reinicio de un reciclado banco comunal. Esto explica por qué
una organizacion tutelada seria la unica forma sostenible, aunque no sustentable, de proveer
de crédito a estos sectores. El aprendizaje del sistema en el tiempo establecido por el
programa permitiria la continuidad exitosa de su réplica casi indefinidamente, pero no
independientemente de la ONG.

Con respecto a la segunda premisa, la consolidacion de los habitos positivos relacionados con
el crédito depende de multiples factores, como el mercado, las caracteristicas de la unidad
familiar y la disposicion individual, que dadas las caracteristicas del programa, se evalua de
manera permanente.

Como sefialamos anteriormente, la organizacion tutelada absorbe gran parte de la dedicacion
al trabajo por parte del promotor, quién al manejar un promedio de doce bancos
(aproximadamente entre 240 y 300 socios), ve restringida su disponibilidad de tiempo para
supervisar los avances y aprendizajes de cada socio en relacion al uso de los créditos. Esta
supervision se hace principalmente cuando se evalta los préstamos, y el promotor visita el
negocio del socio. No obstante, las caracteristicas del manejo ‘informal' del negocio, como el
no contar con libros de cuentas ni realizar compras con comprobantes, no permite estimar la
proporcion del préstamo que ha sido invertida en el negocio: En esta tarea el promotor so6lo
puede basarse en los testimonios orales del socio evaluado y confirmarlos cruzando
informacion de lo que les puedan contar otros miembros del banco mas o menos cercanos al
socij) evaluado. De esta manera, en la relacion establecida entre los usuarios y el promotor, la
informacion tiende a filtrarse segun los intereses de los usuarios. Por esta razon, el promotor
tiene que desarrollar habilidades que le permitan generar lealtades y confianza con algunos
sujetos claves para informarse de los pormenores acontecidos entre los usuarios, para orientar
la toma de decisiones colectiva. Esta situacion distrae el seguimiento de los 'supuestos'
cambios positivos del crédito. EIl promotor es ademéas de un asesor financiero es sobre todo
un asesor de organizacion, preocupado mayormente por la sostenibilidad del grupo con
relacion al cumplimiento de los pagos y en menor medida por los avances individuales
generados en su calidad de actores econdmicos.

Hipotéticamente, la relativa homogeneidad del grupo -mujeres del mismo barrio o mercado y
que desarrollan pequefios negocios- podria impulsar el intercambio de los aprendizajes
individuales con relacion al uso del crédito. Una de las dificultades en este sentido se
desprende también de las caracteristicas de las relaciones sociales entre los usuarios del
banco. No todos tienen el mismo giro de actividad, ni venden para el mismo mercado y
mucho menos se conocen o confian lo suficiente como para compartir esos 'secretitos' del
negocio®. La fluidez del intercambio de informacién sobre estos temas depende méas de las
disposiciones y calidades de las relaciones interpersonales que trascienden fuera del &mbito
del banco comunal. Otra dificultad relacionada con el caréacter organizativo base para el
funcionamiento del programa es que los intereses comunes en agenda tienden a restringirse a

%8 Solo hemos detectado dos casos donde se ha asumido el banco como parte de un interés

colectivo. Una de esas experiencias fracaso al no ser rentable el negocio emprendido (taller
de confecciones de mujeres), la segunda de ellas sigue en ejecucién (asociacion de taxistas
entre hombres). Cabe sefialar que estas experiencias no involucran a todos los asociados
sino a un subgrupo dentro de él. Para detalles, leer etnografia en Anexo lll.
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las actividades del mismo banco. El interés de los usuarios por el negocio ajeno tiene que ver
basicamente con su capacidad de pago y las respuestas de apoyo mutuo estan condicionadas a
'sanear' la cartera y la imagen del grupo ante la ONG. Empero, el interés por temas
relacionados a la gestion empresarial subsiste y el programa lo discute en diversas charlas o
eventos, altamente valorados por los socios, pero que no permiten una vigilancia y
aprendizaje colectivo permanente.

A nivel individual, segun los testimonios de los usuarios, si se observan ciertos cambios en
los habitos en relacion al uso del crédito, cuyo origen y continuidad podrian lograrse
independientemente de la ONG, aunque depende también de factores que ésta no puede
controlar directamente. En la mayoria de los usuarios, y en especial en aquellos que tienen
continuidad en el programa, se ha promovido una disciplina de ahorro para el pago de cuotas,
una mejor planificacién y manejo de diversas fuentes de crédito como también una mayor
proyeccién para el uso de los préstamos. Otra tendencia positiva, aunque ain no se haya
probado su intensidad, es el alejamiento a fuentes mas riesgosas y costosas de credito siendo
mas realistas en la evaluacion de su capacidad de pago®.

No obstante, el impacto de estos cambios en el crecimiento y mejoria del negocio esta
condicionado por las caracteristicas del entorno del negocio y de las necesidades de la unidad
familiar. En contextos de baja consolidacion urbana e incipiente desarrollo de mercados, la
dinamica hogar-unidad econdmica tiende a solventar en mayor proporcion el crédito orientado
al consumo o, en el mejor de los casos, a la inversién a largo plazo en activos como la
vivienda. En contraste, en contextos de mayor consolidacién urbana y mayor desarrollo de
mercados locales, la dinamica hogar-unidad econémica se orienta, aunque no siempre
totalmente, a la inversion-en el negocio. Ambos contextos pueden hacer posible el pago del
crédito. Inclusive en el mas precario, se puede recurrir al uso de otras fuentes de ingresos
(salario del esposo) que no necesariamente sean producto de: las ganancias del negocio. Sin
embargo, ambos contextos presentan también riesgos ante la vulnerabilidad de estos negocios
y la calidad del trabajo. En general, los usuarios son particularmente vulnerables al riesgo de
una mala inversion o de alguna enfermedad que podrian conducirlos al endeudamiento. Por
lo tanto, el enfoque de desarrollo del programa, que sustenta el crédito como estrategia para el
crecimiento de las actividades economicas, tiene un techo si el entorno socioeconémico no es
favorable, lo que pone en cuestion el impacto deseado y su orientacidn a sectores de mayor
pobreza.

2. Participacion: Incluidos y excluidos de una discriminacion positiva

La participacion en el programa de bancos comunales, entendida como el involucramiento en
la toma de decisiones relativas a la politica social, presenta varios niveles ya sea en su disefio,
implementacion y ejecucion. En el disefio, no se involucra a los usuarios del programa, es un
sistema unico aplicable cuyas modificaciones se evalla segun las experiencias de campo de
los promotores y las discusiones del equipo técnico. En la implementacion, se necesita de
contactos iniciales con algunos dirigentes o miembros de la comunidad para lograr su difusion
y convocar a los sujetos que cumplan con los requisitos establecidos previamente en el disefio.
En la ejecucion, se necesita de una participacién corresponsable que garantice el
cumplimiento de las normas del banco y de las responsabilidades de los usuarios de modo que
se alcance sostenibilidad. En esta Gltima etapa, los usuarios tienen mayor influencia en la
toma de decisiones, aprobando y discutiendo los estatutos, eligiendo a la junta directiva y

» En los testimonios los casos presentan una menor tendencia a recurrir a prestamistas v,

segun la oferta mayor o menor de otras entidades en la zona, algunas usuarios han
desarrollado combinaciones ‘'exitosas' entre fuentes de crédito de la banca formal y
semiformal o se han efectuado traslados entre programas de crédito de ONG (Anexo ll).
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avalando las decisiones en el otorgamiento de créditos y solucién de conflictos internos. La
participacion presenta ciertos margenes para tomar decisiones y negociar reglas y normas,
pero siempre de acuerdo a los parametros establecidos dentro del programa.

Asimismo, el programa orienta la participacion de los candidatos a usuarios en el marco de
una discriminacion positiva de las capacidades atribuidas a las comunidades pobres, de las
estrategias individuales de generacién de ingresos y de género. Es una discriminacion
positiva en tanto que busca revertir situaciones de inequidad partiendo del reconocimiento de
las capacidades de quienes son sujetos de la politica. En las estadisticas oficiales siempre son
los pobladores de lugares residenciales mas que los de urbanizaciones marginales, los
microempresarios formales mas que los informales y los hombres mas que las mujeres
quienes reciben crédito y tienen mayor oferta para elegir entre servicios financieros que se
acomodan mejor a sus necesidades. De esta manera, el programa se ejecuta en zonas urbano
marginales de mayor pobreza en el distrito, reconociendo afirmativamente su capacidad de
organizarse; se dirige a los microempresarios informales, reconociendo su capacidad e
inventiva para generar su propio empleo; y se prioriza a favor de las mujeres, reconociéndoles
su rol protagonico en el hogar.

En cuanto a las comunidades, o mejor dicho zonas de intervencion, las estrategias de
intervencion del promotor también condicionan la activacion de la capacidades de organizarse
de ciertos grupos al interior de la comunidad. Durante la convocatoria, en la mayoria de los
casos, los promotores establecen relaciones con la comunidad a partir del contacto con los
dirigentes de asociaciones de la zona, y con el apoyo de ellos se realiza la convocatoria, ya sea
por volanteo o por 'pasadas de voz'. En un primer momento los enterados evalGan a quiénes se
convoca. De esta manera, la convocatoria se basa en el alcance de las redes personales de
quienes son inicialmente contactados y tiene su limite en el margen de estas redes. En un
segundo momento, durante el proceso de implementacion del programa, que comprende
basicamente un conjunto de charlas informativas, capacitaciones y procesos de aprobacion de
estatutos y eleccion de juntas directivas, se produce una dindmica autoselectiva y cada quién
evallia si desea participar conforme va informandose de como funciona el sistema. En un
tercer momento el promotor discrimina a quiénes no cumplen con los requisitos del
programa, basicamente por tener deudas segun la evaluacion de la comunidad y la
informacion proporcionada por las centrales de riesgo.

En gran parte, el programa requiere de esta capacidad de organizacion para garantizar la
viabilidad de la estrategia organizativa. Esta discriminacion inicial en favor de quienes saben
organizar y pueden organizarse deja fuera a quienes en la comunidad no participan de las
redes organizativas de manera organica, ya sea porque no disponen de tiempo o de
conocimientos, o simplemente porque se encuentran fuera de este tipo de relaciones sociales.
El programa pone a prueba esa capacidad de respuesta comunitaria, aunque en estas
respuestas, se reproduce el caracter diferenciado de las capacidades individuales; y con ello,
se afianza la tendencia a fraccionar la comunidad en grupos de interés diversos.

En cuanto a la capacidad de emprendimiento de los informales, el caracter selectivo de los
bancos premia a quienes desarrollan un negocio mds o menos permanente en la comunidad
y/o disponen de otras fuentes de ingreso (del esposo o de otro familiar) que acrediten la
capacidad de pago. Asimismo, otros criterios consisten en residir en la zona para que se
facilite la supervision en caso de incumplimiento y en tener entre los socios alguien de
confianza para que actle como su aval. Estas exigencias del programa y la conciencia de los
usuarios de que el grupo podria salir perjudicado en caso falle alguno de los miembros del
banco comunal hacen dificil la incorporacion de nuevos usuarios de manera masiva y
distancia al banco de los mas pobres, es decir, aquellos cuyos negocios no se evallan estan en
iguales condiciones que el resto. La discriminacion positiva, que no podria hacerse de otro
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modo, dada la necesidad de sostenibilidad del programa, tiende a dejar fuera a los que no
pueden ‘hacer algo' (realizar un negocio) o cuya calidad de vida se ubican por debajo del
promedio de la comunidad.

Con relacién a la dimensién de género en el disefio del programa, se considera que el acceso
de la mujer a los servicios financieros suele ser ain mas dificil que para los hombres aun
estando en las mismas condiciones de ocupacion. En el caso de las mujeres, esto se debe
principalmente a que la mayoria de sus negocios son complementarios en la unidad familiar y
no pueden acreditar niveles de ingresos, sostenibilidad y requisitos formales que usualmente
se solicitan. Al menos en los términos formales de la banca comercial, es mas riesgoso
otorgar créditos a las mujeres que a los hombres, pero no es asi en el caso de los sistemas de
programas de ONG que poseen mecanismos semi formales. En estos ultimos programas, de
montos pequefios y destinados a sectores menos prosperos, se necesita del uso de maltiples
fuentes de ingresos complementarios y de la presion o vigilancia del grupo para aminorar
riesgos, y en esto las mujeres tienen mas ventajas sobre los hombres asi estén en la misma
condicion de ocupacion.

Las usuarias promedio aportan al presupuesto familiar de manera significativa pero no
asumen la total responsabilidad como en el caso de los hombres. Distinguiendo entre el sexo
de los usuarios, cuando un hombre participa en el programa cuenta en menor proporcion con
el apoyo econdmico de su conyuge, debido a que son mayormente amas de casa. Esto explica
por qué las précticas de pedir préstamos para el esposo son justificables puesto que estas
actividades son las que principalmente sostienen la unidad familiar. En caso las mujeres
realicen una actividad economica, ellas si disponen, en mayor proporcion que los hombres, de
los ingresos del esposo para el pago de las deudas. Asimismo, debido al rol que cumplen
dentro de la unidad familiar, las mujeres procuran en todo momento que las ganancias se
utilicen directamente para satisfacer necesidades familiares y ejercitan mejores, funciones de
administracion. Los hombres, por su parte, realizan trabajos que los distraen de la dinamica
cotitjiana familiar, ya sea por la distancia o porque tradicionalmente no tienen tareas
cotidianas (como la cocina o la crianza de los hijos) que lo liguen permanentemente con el
hogar, cumpliendo con dar dinero para el diario. Los promotores conocen que existe una sola
caja y que tradicionalmente es la mujer la que la administra esos fondos asi sean escasos por
parte del conyuge por lo que la intervencion en ellas siempre es mas exitosa.

A esto se agrega que las mujeres estan mas involucradas que los hombres en las redes
comunitarias adscritas a un territorio especifico haciendo mas factible la prevision de riesgo
en el manejo del crédito grupal mediante la vigilancia entre usuarias. Las organizaciones
femeninas tienen un trabajo comunal méas acentuado como el caso de las organizaciones
alimentarias, y las mujeres en general poseen un circulo cotidiano de vida que articula a sus
miembros en diversos espacios (mercado, colegio de los hijos, barrio, etc.), lo cual posibilita
la vigilancia entre los usuarios. Por el contrario, los hombres que acceden en el programa no
tienen mucha relacién con estas redes comunales cotidianas y llegan al banco principalmente
por vinculos familiares con las socias o por el caracter de la convocatoria inicial que incluy6 a
algunos pobladores que tenian cargos directivos, que no son la mayoria, o trabajaban en el
mismo mercado de la zona.

Por otro lado, el significado de la participacion entre los actores del programa tiene sentidos
diferentes. La participacion puede ser contemplada como un factor que produce costos pero
también genera beneficios colaterales. En el discurso que sustenta el programa, la
participacion es enunciada como un deber ser debido a que sobre ella reposa el
fortalecimiento del aprendizaje colectivo. Para el programa, la participacion es un requisito
indispensable para el soporte de la experiencia, y el trabajo del promotor esta orientado a
sostenerla. Es por ello que es importante supervisar el cumplimiento de normas como la
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asistencia a las reuniones, la cooperacion ante problemas de no pago y la aplicacion de
sanciones. Se inculca pues el aprendizaje organizativo en un proceso inducido pero que
reposa en las capacidades encontradas en los participantes del banco comunal.

En el campo de la ejecucion del programa, quiénes participan y los niveles en los que se
participa presentan diferencias. Por parte de los usuarios, la participacion tiene una utilidad
diferenciada segln las posiciones de los usuarios en el banco comunal. La mayoria de los
usuarios prefieren el credito individual para evitar los costos organizativos, no tanto por el
tiempo invertido, sino por evitar el riesgo que supone el que alguno no logre pagar sus cuotas.
Con el tiempo y la validacién de la experiencia, este temor al riesgo va disminuyéndose, y
algunas usuarias hacen de estas responsabilidades organizativas una costumbre, prefiriendo
esta modalidad de crédito ante otras o combindndola con modalidades de crédito individual.

A nivel de los usuarios que no tienen un cargo directivo, las responsabilidades, a parte de
cumplir con sus pagos, son asistir puntualmente a las reuniones y en ellas participar en las
discusiones para tomar decisiones dentro del banco. Por lo tanto, los costos que asumen, en
cuanto a tiempo y responsabilidad, son menores con respecto a los que desempefian un cargo
directivo. Para éstos, la participacion es mas costosa en términos de tiempo (mas reuniones) y
responsabilidades (dirigen acciones colectivas), pero también es mayor el nivel de aprendizaje
gue obtienen (mas capacitaciones) y la capacidad de influir en las decisiones colectivas (mas
cercania al promotor).

En correspondencia con los objetivos del programa, los cargos mas importantes, como la
presidencia y la tesoreria, son asumidos principalmente por mujeres, quedando en los demas
usuarios, tanto hombres.como mujeres, los cargos de fiscal, secretaria de actas o vocal, que
tienen una responsabilidad menor y cuya dedicacion solo se da en el momento de la reunion.
Para mantener la confianza necesaria para el funcionamiento del banco, la relacion entre
presidenta y la tesorera debe ser sélida. Vale decir, ellas deben tener ascendencia al conjunto
de los miembros y sobre todo manejar con transparencia y claridad las cuentas y los balances
del banco.

Generalmente los que asumen una participacion mas activa, es decir quienes ocupan estos
cargos directivos, son aquellas usuarias que participan o han participado en organizaciones
sociales de la comunidad. En ellas, hay mejor y mayor disposicién de emprender las tareas de
responsabilidad colectiva, a diferencia de los usuarios que no tienen los mismos antecedentes.
Los promotores reconocen la importancia de estos antecedentes y sugieren esta caracteristica
como uno de los criterios principales para las elecciones de junta directiva.

El banco comunal mas que crear nuevos cuadros de liderazgo en la comunidad aprovecha los
preexistentes y los transforma funcionalmente en un nuevo perfil. Los liderazgos autoritarios
‘chocan’ con este nuevo perfil, y no son valorados ni por los usuarios ni por el promotor, pues
dificultan el trabajo y crea conflictos entre los socios. Mas que un perfil demandante o
clientelar con la ONG, caracteristico de organizaciones como los comedores populares en sus
estrategias de negociacion con el Estado, el banco comunal necesita una buena administradora
0 gerenta que mantenga buenas relaciones con el promotor y colabore con él en el manejo del
banco. Asimismo, las tareas de hacer recordar las fechas de reunidn, evaluacién y cobranzas
demandan un tratamiento individual por parte de la Junta Directiva. Para estas tareas, los
comportamientos intransigentes pueden causar incomodidad y resentimientos que luego
pueden generar antagonismos entre subgrupos de amistad. De esta manera, el 'buen’ dirigente
tiene que tener suficiente trato para evaluar cuando ser estricto o comprensivo sin hacer notar
que toma partido por alguno de los socios.
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Asi también, més que un esquema asambleista de discusion, en la dindmica de las reuniones
del banco, los promotores incentivan la participacion de todos para emitir opinion, siendo el
dirigente un moderador mas que el orador principal. Esta préctica es util en el manejo
organizativo en cuanto permite hacer que la toma de decisiones sea asumida como propia
para el conjunto de socios y modera el protagonismo de los dirigente en favor de una relacion
mas horizontal con el promotor y los socios.

En suma, la participacion en el programa es dirigida y supervisada por los promotores en sus
diferentes etapas de implementacién y ejecucion, aplicando como principio general la
discriminacion positiva en favor de la participaciéon de las mujeres, de sus capacidades para
organizarse y de hacer negocio en sus comunidades respectivas. Estas caracteristicas hacen
que el programa sea poco extensible a otros miembros de la comunidad y que dentro del
banco los beneficios colaterales de la participacion se reserven a un grupo con alguna
experticia probada en el manejo organizativo. Y es este tipo de participacion la que es
condicion indispensable para lograr el éxito de la experiencia en términos de sostenibilidad.

3. Actores sociales y Accién Comunitaria: las agendas inducidas y los desencuentros
entre intereses ‘comunes’ al interior de la comunidad

La accion comunitaria para dar solucion a las demandas locales supone sinergia entre los
actores sociales involucrados, sean éstos ONG, Estado, organizaciones sociales y/o
pobladores en general. Es preciso recalcar que las necesidades sociales y su satisfaccion son
precedentes a este proceso. En un esquema ideal, para lograr la sinergia en una accion
comunitaria democratizadora se requiere que las necesidades transiten de intereses a
demandas expresadas en una agenda local. Y luego, que esta agenda sea resuelta como
reconocimiento del conjunto de derechos sociales, legitimando el rol del Estado. Para ello, se
requiere como peldafio inicial activar la capacidad de la comunidad para organizarse por si
misma con el fin de mejorar su bienestar; y, en este sentido la ONG tendria una posicion
capaz de generar esa condicion.

El crédito es un bien de uso privado-familiar que opcionalmente es resuelto por mecanismos
individuales o colectivos, formales o informales. Luego de la intervencion del programa, en
las comunidades observadas, esta necesidad ha sido, y sigue siendo en alguna proporcién, en
las comunidades observadas resuelta por mecanismos informales de diversas modalidades, ya
sea a través de recursos provenientes de préstamos o juntas entre familiares o amigos, o por
medio del financiamiento de usureros o prestamistas.

El programa de bancos comunales se suma dentro de la oferta probable de crédito orientada a
satisfacer supuestamente la necesidad de realizacion y mantenimiento de actividades
economicas. Esta oferta activa consiente o incoscientemente grupos de interés dentro de la
comunidad. En contextos donde los autoempleados o microempresarios a nivel de
sobreviviencia han estado mas familiarizados con las ofertas de crédito tanto formal como
informal, el programa es comparado y evaluado de acuerdo a las facilidades como parte del
conjunto de modalidades de crédito, dando a los miembros de la comunidad la oportunidad de
elegir la mas conveniente. En contraste, en los contextos donde los candidatos a usuarios no
han tenido mayor exposicion a la oferta de servicios financieros, el acercamiento es méas para
probar, satisfaciendo su necesidad inmediata de dinero; el crédito todavia estaria transitando
de una necesidad a un interés.

El transito a su formulacion como interés no descansa sin embargo en un proceso colectivo.
Su interiorizacion como tal alcanza a aquellos que han sido expuestos ante una experiencia de
crédito y que a través de ésta han reconocido su importancia para el mantenimiento o
crecimiento del negocio. El esquema suscitado en esta toma de decisiones es mas individual
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que colectiva, dado el caracter privado de este bien, pero alcanza a conformar grupos de
interés. De ahi se desprende la razén por la cual grupos que anteriormente han participado en
experiencias de bancos comunales de otras ONG busquen de alguna manera refundar otros
bancos comunales.

Para que el crédito forme parte de las demandas y aparezca de manera explicita dentro de las
agendas locales, seria necesario un proceso deliberativo y corporativo de expresion de
intereses comunes entre aquellos que realizan alguna actividad econémica donde se considere
la importancia del rol del crédito. Pese a que ser autoempleados o microempresarios en
sobrevivincia es una condicion masiva dentro de las comunidades observadas, en sélo algunas
de ellas se ha llegado a establecer organizaciones que problematicen su sector y generen
demandas en torno a él. No obstante, la intervencion del programa no se orienta a ellas
debido al descrédito que han obtenido en el manejo de recursos financieros. Por el contrario,
la intervencion se ha valido de ellas para convocar y seleccionar algunos de sus miembros sin
fortalecer a las organizaciones directamente, como por ejemplo en el caso de las asociaciones
de ambulantes en Independencia. De esta manera, la ONG irrumpe con el crédito como
propuesta alternativa a las modalidades de satisfaccion ya existentes y no necesariamente
como solucion de la demanda aspirada y expresada en una agenda local.

Asimismo, organizarse dentro de los parametros de un programa de crédito, no permite que el
crédito forme parte de una agenda local para la negociacidn con agentes externos. En primer
lugar porque el crédito de por si no es un bien que permita la extension de los intereses ni la
articulacién con miembros de la comunidad de manera mas amplia y menos si no es parte de
la problematizacion de un sector econdmico. Muestra de ello es el hecho que en las reuniones
los usuarios no discuten colectivamente mas alla de los asuntos relacionados directamente con
la gestion del banco comunal, aunque pueden intercambiar informacién sobre sus negocios o
establecer clientelas de manera espontanea. En segundo lugar, porque la relacion establecida
conmta ONG no se basa en un perfil demandante. La ONG, representada en la imagen del
promotor, es el arbitro que garantiza la 'neutralidad’ de la toma de decisiones mediante
asesoria técnica al interior del banco comunal. Esto marca la diferencia en un sentido positivo
con otro tipo de organizaciones comunales, a las que perciben como ‘asunto del gobierno' por
las experiencias de manipulacién politica, o como espacios conflictivos porque no tienen un
referente neutral sobre el cual apoyarse. Asimismo, en los testimonios, los usuarios ven a las
ONG en general como instituciones de apoyo de caracter multifuncional, a las que van
evaluando conforme observen el éxito de sus programas en la comunidad, sin entender mas
alla su discurso ni su mision. Y en relacion con estas instituciones es mejor sugerir que
demandar, solicitar que exigir, puesto que no es el Estado, y a ella no se le demanda derechos.
Finalmente, los bancos comunales no se perciben a si mismos como actores proyectados a la
comunidad, y dificilmente logran establecer relaciones sectoriales entre ellos. Esto es asi
debido a la practica selectiva que desarrollan con respecto a los miembros de la comunidad y
las medidas de previsidn que establecen por temor a la posibilidad de robos. El conocimiento
de otros bancos al interior de la comunidad depende mas de las relaciones interpersonales de
los usuarios que sirven para el intercambio de anécdotas y no tanto de experiencias de
aprendizaje organizativo. De esta manera, los eventos que permiten conocer a otros
miembros de los bancos comunales de forma mas institucional son motivados por la misma
ONG, y de ella dependeria la generacion de alianzas sectoriales.

En el ambito de la ejecucién del programa, la comunidad no se manifiesta de manera
monolitica, sino que expresa grupos de intereses dispares circunscritos en un referente comun
espacial pero con capacidades y capital sociales diferentes. Si bien la cercania fisica, en el
barrio o en el ambito de trabajo, o el manejo relativamente flexible del tiempo, por el tipo de
ocupacion, son condiciones importantes para activar capital social en la comunidad, existen
segmentos de la poblacion que pueden cumplir con los requisitos del programa, y sobre todo
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aquellos que estan capacitados para organizar y organizarse. Entre ellos los dirigentes son
los actores 'llave’ que permiten la activacion de estas redes en la comunidad y facilitan la
implementacion del programa. Entre las caracteristicas de estos actores estan sus niveles de
instruccion superiores al promedio de la comunidad, ya sea al poseer estudios a nivel técnico
0 universitarios. Estos actores, aunque subcalificados para el mercado laboral, aplican sus
conocimientos y cualificaciones personales canalizando la necesidad natural de
reconocimiento social en el ambito comunal no profesional. Como lo describimos
anteriormente, ellos son aliados y promotores sociales en el campo de la ONG y cooperan en
las tareas de organizacion necesarias para el mantenimiento del banco comunal.

Los parametros establecidos en el marco de la ejecucién del programa alimentan mayores
conocimientos para el manejo organizativo pero, al menos como ellos mismos los perciben,
no amplia su sentido de compromiso social para la comunidad. Asimismo, las demandas del
sistema y la poca sinergia del programa con relacion a otros procesos de la comunidad hace
que los promotores sean actores despolitizados restringidos a la rutina del programa. Por ello,
en el programa se incentiva la participacion de los usuarios en espacios como las mesas de
concertacion, aunque esto escape finalmente a los propositos con que el programa ha sido
concebido.

Al parecer, el caracter fragmentado de como se expresan los intereses ‘comunes’ de la
comunidad, hace que varias agendas no explicitas y diversas, en cuanto productos de temas de
interés actual, se creen a partir de las intervenciones de agentes externos, sean éstas ONG o
programas estatales. Particularmente, Estos modelos de gestion participativa dirigidos por
ONG no permiten pues elevar grupos de interés a modelos mas societales, que permitan una
intervencion menos tutelada de la'solucion de demandas, problematizando sus condiciones de
ocupacion. Esto podria dejar un campo desolado para la politica, y mas aun cuando el Estado
no es referente para la satisfaccion de estas demandas.

La elevacion de un interés a una demanda y la percepcion de ésta como un derecho social
exige una vision mas clara del rol del Estado y requiere del papel activo de intermediarios
politicos,. En torno al crédito, hemos visto que el rol promotor de Estado para estos actores
no queda claro. Inicialmente, nunca fueron atendidos por ningin programa que tenga como
referente el Estado y actualmente acceden via ONG y otras entidades privadas especializadas
en microfinanzas. A pesar de que estas entidades son promovidas por el Estado y la
Cooperacion Internacional para dirigirse a estos sectores, para los usuarios no es claro este
modelo de intervencion y perciben mas bien que el Estado no hace nada para que se
promueva su actividad economica.

Asimismo, en torno a los discursos que de manera general se manejan con respecto a su
actividad, ya sea desde el Estado como de las ONG, los usuarios no se encuentran
identificados.”® Ser microempresarios, para una gran mayoria, s una aspiracion mas que una
manera de definirse. Ser informales es una manera de ganar y la formalizacién, como manera
de integrarlos a la estructura econdmica, es una estrategia que no los motiva. Asi también, no
se consideran pobres, en los testimonios recogidos, el hecho de 'hacer algo', es decir tener un
negocio, no los califica como tales y mas bien los diferencia de otros individuos que al no
poder realizar un negocio estan desvalidos. En gran medida, la matriz de sus interpretaciones
se basa en la voluntad de progreso y en la soledad de sus iniciativas para las cuales no cuentan
con el Estado.

40 Una presentacion mas amplia de este punto se desarrolla en la etnografia bajo el subtitulo de

"los supuestos sobre las maneras de ganarse la vida". (Leer Anexo lll).
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Por su parte, el discurso del programa de bancos comunales esta orientado a la lucha contra la
pobreza como parte de una propuesta proactiva de desarrollo. A partir de esta mirada, la
apuesta de la ONG se inclina por el apoyo a las iniciativas generadas desde abajo,
entendiendo que es la Unica manera de impulsar los procesos de desarrollo. Este discurso no
es conocido por los usuarios en ninguno de los testimonios recogidos, y mucho menos logra
politizarlos. La interpretacion que se hace de sus realidades, por lo tanto, no logra influir en
los sujetos de intervencién. Es un enfoque que orienta la accién de la ONG y que sirve de
marco para la promocion del programa. En este esquema de intervencién promovido desde el
Estado y sostenido por la Cooperacion Internacional, la ONG' satisface necesidades y activa
la formulacion de intereses comunes en un nivel inicial mediante procesos colectivos que, por
las propias caracteristicas de intervencion y las debilidades de las comunidades, no se elevan a
nivel de agendas de desarrollo que movilicen a los actores sociales en torno a demandas
sociales mas globales.
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AAHH
ACUDE
AFP

AIMS

ANC
APEMIPE
APESEG
APRA
ASBANC
BAP
BBCC
BCR

BID

BIP

CAF

CARITAS

CENCA
CEPDEL
CARE
CEPROC
CIDEF
CIPDEL
CMAC
COFIDE
COFOPRI

COPEME

SIGLAS

Asentamiento Humano
Accion Cristiana Unida para el Desarrollo
Administradora de Fondos de Pensiones

Assessing the Impact of Microenterprise Services (Proyecto de
USAID)

Asociacion Nacional de Centros
Asociacion de Pequefos y Microempresarios
Asociacion Peruana de Empresas

Alianza Popular Revolucionaria Americana
Asociacion de Bancos

Banco Agrario del Peru

Banco Comunal

Banco Central de Reserva

Banco Interamericano de desarrollo

Banco Industrial del Peru

Corporacion Andina de Fomento

Organismo Coordinador de la Iglesia Catélica en la Asistencia y
Promocioén Social

Instituto de Desarrollo Urbano

Centro de Estudios Poblacién y Desarrollo de la Libertad
Corporacion Americana de Remesas al Exterior

Centro de Promocion Comunal

Comision Investigadora de Delitos Econdmicos y Financieros
Centro de Ingenieria para el Desarrollo

Cajas Municipales Administradoras de Crédito

Corporacion Financiera de Desarrollo

Comision para la Formalizacion de la Propiedad Informal

Consorcio de Organizaciones Privadas de Promocién al Desarrollo de
la Micro y Pequefia Empresa
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COOPOP
CORDAID
CRAC

CRS
EDAPROSPO
EDPYMES
ENNAHO
ENNIV

FFH

FIDA
FINCA
FOGAP
FONAVI
FONCODES
FONDEMI
FONREPE
FOPEI

GTZ

IDESI
INDECOPI
INEI
INFOCORP
MEF
MICROGLOBAL
MIPRE

MITINCI

NBI
OEA
oIT

ONG

Programa de Cooperacion Popular

Organizacién Catdlica para la Ayuda y el Desarrollo
Cajas Rurales administradoras de Crédito

Catholic Relief Services

Equipo de Asesoria y Actividades Productivas de Sectores Populares
Entidades de Desarrollo a la Pequeia y Micro empresa
Encuesta Nacional de Hogares

Encuesta Nacional sobre Niveles de Vida

Freedom from Hunger Foundation

Fondo Internacional de Desarrollo Agricola

Fundacién Internacional para la Asistencia Comunitaria
Fondo de Garantias

Fondo Nacional de Vivienda

Fondo Nacional de Compensacion y Desarrollo Social
Fondo de Crédito para la Microempresa

Fondo de Seguro de Crédito

Fondo de Promocion para la Pequefia Empresa Industrial
Deutsche Geslleschaft fur Technische Zusammenarbeit
Instituto de Desarrollo del Sector Informal

Instituto de Defensa del Consumidor y Propiedad Intelectual
Instituto Nacional de Estadistica e Informética
Corporacion de Servicios de Informacion S.A.

Ministerio de Economia y Finanzas

Programa Global de Crédito para la Microempresa
Ministerio de la Presidencia

Ministerio de Industrial, Turismo, Integracion y Negociacion Comercial
Internacional

Necesidades Bésicas Insatisfechas
Organizacién de Estados Americanos
Organizacién Internacional del Trabajo

Organismo No Gubernamental
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PAMIS

PBI

PEA
PREALC
PRISMA
PRODESE
PROMICRO
PROMUC
PRONAA
PROMUDEH
PYMES
RUC

SBS
SEDES
SENATI
SEPAR
SOGAMP

USAID

Grupo de Promocién de una Estrategia de alternativas micro
industriales

Producto Bruto Interno

Poblacién Econ6micamente Activa

Programa Regional de Empleo para América Latina y el Caribe
Proyectos en Informatica, Salud, Medicina y Agricultura
Programa de Desarrollo Social y Econémico

Programa Multisectorial de Financiamiento para la Microempresa
Consorcio Promocion de la Mujer y de la Comunidad
Programa Nacional de Asistencia Alimentaria

Ministerio de Promocién de la Mujer y del Desarrollo Humano
Pequefa y Mediana Empresa

Registro Unico de Contribuyentes

Superintendencia de Banca y Seguros

Servicios y Desarrollo

Servicio Nacional de Adiestramiento y Trabajo Industrial

Servicios Educativos, Promocion y Desarrollo Rural

Sociedad Nacional de Garantias Reciprocas para la Mediana y

Pequeiia Industria

United States Agency for International Development
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CUADRO N°1
Peru: Evolucion de los programas de créditos promocional

FUENTES
ANOS PROGRAMA INSTITUCIONES | COOPERANTES ACTIVIDADES GRUPO OBJETIVO
1930 | Creacion del Banco Central Mision Kemmerer | Leyes que ordenan el sistema financiero
de Reserva y promulgacion (Estados Unidos) | peruano
de la ley de Bancos
1931 |Banco de Fomento | MEF BCR/ BID, BM Grandes, Medianas y pequefias
Agropecuario empresas agricolas
1936 | Banco Industrial MEF BCR/ BID, BM Grandes, Medianas Yy pequeias
empresas industriales
1940 |Banco Minero MEF BCR/ BID, BM Medianas y pequeflas empresas
mineras
1961- |(Antes Banco de Fomento | MEF-Ministerio BCR/ BID, BM,|Provision directa de créditos con |Cooperativas agrarias, medianos Yy
1991 | Agropecuario) Banco Agrario | Agricultura/ CAF, FIDA (Unién | sucursales a nivel nacional pequefios agricultores
del Per( Participacion de | Eurorpea)
la Junta Lanar y
la  Corporacién
del Amazonas
1962 |Banco de la Vivienda MEF BCR/ BID, BM Personas naturales
1971 |Corporacion Financiera de | MEF Provision directa y/o transferencia de | Mediana empresa del sector productivo
Desarrollo (COFIDE) fondos a intermediarios estatales para el
desarrollo de programas de crédito
197?- |Banco Industrial del Perd|MEF-Ministerio BCR/BID, BM Provision directa de créditos para el sector | Mediana y pequefias empresas
1991 | (BIP) de Industria industrial
1979 |Fondo de Garantias de | MEF-COFIDE GTZ, APEMIPE;|Fondos de garantia para préstamos a la|Pequefia empresa industrial
Crédito para la Pequeha y COPEI-SNI, pequefa industria
Microempresa (FOGAPI) SENATI y BIP
1982 | Cajas Municipales de Ahorro | Municipios GTZ Alemania Provision directa de servicios de empefio | Personas naturales
\y Creédito de joyas y captacion de ahorros
1982 |Fondo de Promoci6n para la|BIP Fondos BIP Provisibn directa de créditos a sector | Pequefias empresas industriales
Pequefia Empresa Industrial industrial
(FOPEI)
1984- |Programa de  Desarrollo | BCR-MTPS oIT Fondos para el desarrollo de programas | Pequefias y microempresas
1989 | Social y Econdmico de crédito de ONG (IDESI)
(PRODESE)
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FUENTES

ANOS PROGRAMA INSTITUCIONES | COOPERANTES ACTIVIDADES GRUPO OBJETIVO
1990 |Cajas Municipales de Ahorro | Municipios GTZ Alemania, | Provisién directa de servicios de empefio | Personas naturales, pequefia vy
y Crédito mas donaciones|de joyas, captacibn de ahorros y|microempresa
del BID préstamos PYMES
1993 |Cajas Rurales de Ahorro y|Empresa BID Provision directa de crédito a pequefios
Crédito Privada- SBS agricultores
1992 | Corporacidon Financiera de|MEF BID Reestructuracién como banca de segundo | Pequefia y microempresa del sector
Desarrollo (COFIDE) piso. Fondos para  intermediarios | productivo
financieros
1992 | Liquidacion Banca de
Fomento (BIP, BAP, Minero y
de Vivienda)
1993 | Fondo para el Desarrollo de la | MITINCI Unién Europea Fondos para programas de créditos a|Microempresa con un funcionamiento
Microempresa (FONDEMI) ONG (ACUDE, SEDES, SOGAMP, CARE, Camara | minimo de 1 afios tanto del sector
de Comercio Chiclayo, IDESI,.SoIidaridad, CEPROC, | productivo como de comercio vy
CIPDEL, CENCA, Alternativa, IDEAS, SEP_AR servicios
Huancayo, PROMUC, CEDIMPET, CMAC Arequipa,
Habitat Arequipa, entre otras)
1994 | Programa Multisectorial de | COFIDE-MEF CAF Provisién de fondos a intermediarios para | Microempresas de todos los sectores
Financiamiento para la el desarrollo de programas de crédito econdémicos
Microempresa (PROMICRO)
1994 | Banco del Trabajo Sector Privado Capitales chilenos | Provision directa de crédito de consumo y | Personas naturales y microempresas
a las microempresas de ingresos medios y bajos
1995 |Programa Global de Crédito | COFIDE-MEF BID Provision de fondos a intermediarios para | Microempresas de todos los sectores
para la Microempresa el desarrollo de programas de crédito econdémicos
(MICROGLOBAL)
1996 |Creacion Entidades para el |SBS Varias ONG han |Provision directa de créditos a diversos | Pequefia y Microempresa
Desarrollo de las Pequefias y sido apoyadas por | sectores de actividad econdmica
Microempresas (EDIPYMES) el Programa de
Pequefios
\ Proyectos del BID
1997 | Financiera Solucién Sector Privado Banco de Crédito | Provision directa de crédito de consumo y | Personas naturales y microempresas
a las microempresas de ingresos medios y bajos
1997 |Fondo de Garantia para|SBS-COFIDE Gobierno de | Brinda servicios de garantia de cartera de | Pequefias y  Microempresas de
Préstamos a la Pequefa Holanda y Fondo | créditos y cartas fianza a PYMES a través | cualquier sector econémico
Industria (FOGAPI) Contravalor Peru- | de intermediarios
Suiza
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FUENTES
ANOS PROGRAMA INSTITUCIONES | COOPERANTES ACTIVIDADES GRUPO OBJETIVO
1997 |Banco de Materiales | Antes MIPRE BID Provision directa de crédito para vivienda y | Personas naturales de  escasos
(BANMAT) compra de maquinarias y locales recursos que desarrollen actividades
productivas o presten servicios en sus
viviendas.
1997 |MIBanco (NO ES ESTATAL | Accion BID, PNUD y SBS |Provision  directa de  créditos vy |Pequefias y microempresas de todos
PERO SU FORMALIZACION | Comunitaria, administracion de ahorros los sectores econ6micos.
FUE APOYADA POR EL |PROFUND,
ESTADO) Banco de Crédito
y Banco Wiese
1998 |Fondo de Respaldo a la|MEF Asociacion de | Servicio a intermediarios financieros | Pequefias empresas de cualquier
Pequena Empresa Bancos (Banca Comercial) mediante un programa | actividad econémica
(FONREPE) (ASBANC), de seguro de créditos.
Asociacion
Peruana de
Empresas
(APESEGQG)
2001 |Banco Agropecuario | --
(AGROBANCO) (SOLO LEY
MARCO PARA SuU
CREACION)

Fuente: Memorias BCR, Villardn y Chincharo, 1998
y Portocarrero y Trivelli, 2000.

Elaboracion Propia

LALIAGA_ANEXO 1.DOC 38



CUADRO N°2

Participacion en los sectores econémicos por tipo de institucion de microfinanzas

Sectores Econémicos Cajas Municipales | Cajas Rurales | EDPYMES
% % %

Agricultura 8.6 54.3 3.6

Industria 5.4 15 22.1

Comercio 40.8 22.0 48.3

Hoteles y Restaurantes 15 0.0 3.6

Servicios Social y Adm. 54 6.3 0.0

Publica

Transportes 6.5 0.0 4.0

Actividades Inmobiliarias 0.0 4.3 3.7

Otros 31.8 12.6 18.3

Total 100.0 100.0 100.0

Fuente: Memoria SBS- Diciembre 2000
Elaboracidn Propia
CUADRO N°3
Bancos Comunales: Nro. de Clientes y montos de cartera
de principales ONG
Institucion N° de N° socias Cartera activa | Socias por | Cartera/
BBCC (URH BBCC socia US$

ADELS 20 310 57,625 16 186
ADELSA 14 280 23,526 20 84
PROY HOPE nd 450 26,663 nd 57
FINCA PERU 228 5,984 689,759 26 115
PRISMA 495 16,745 2,274,325 18 136
M.RAMOS nd 5,462 434,744 nd 80
ADRA nd 2,053 196,926 nd 96
PROMESA (1) nd 11,752 1,253,322 nd 107
PROMUC 493 12,000 1,269,262 25 106

TOTAL 1,250 55,036 6,255,152 113
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Fuente: Mesa de trabajo Bancos Comunales, Lima
Microfinanzas en el Pert, Afio 1 N° 2 Julio del 2000

(1) incluye grupos solidarios
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GRAFICON° 1

Pirdmide de Intervencién del Dpto. de Microfinanzas

TIPOS DE UNIDADES METODOLOGIA DE CREDITO

Crecimient Programa de Credito de
TEEImIRnLe Desarrollo

Subsistencia Programa de Grupos

Solidarios

Sobrevivencia Programae
50 % Bancos
Comunales
CUADRO N° 4
Clientes y Cartera por programa de microcrédito en Alternativa
(Abril, 2003)
CLIENTES |CARTERA |%clientes %Cartera

Bancos (132 bancos)
Comunales 3029 513,400 85.3 38.6
Grupos solidarios 405 602,203 114 45.3
Creditos 118 214,767 3.3 16.1
Individuales
TOTAL 3552 1,330,370 100 100
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Fuente: Dpto. Microfinanzas-Alternativa

Elaboracidn Propia
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CUADRO N°5

Perfil de la(0)s socia(0)s segun zonas de intervencion

INDICADORES*

ZONA CONSOLIDADA

ZONA PERIFERIA

Caracteristicas unidad familiar

e Pobres por NBI 20% 45.9%
e Socios con vivienda

consolidada 53.8% 17.4%
Caracteristicas negocio

e Antecedentes ahorro 23.4% 20.1 %,

o] Modalidad mas Banca comercial y juntas. Juntas

usada
21.7%
e Antecedentes de crédito MiBanco, ONG y proveedores 22,4%

o Fuentes mas usadas

MiBanco, Bco. Materiales y Electra

e Negocios con menos de 2 afios 25%
de actividad 42.3%
e Tipo de mercado 48%
o Barrial 31.8%. 73.3%
o) Mercados locales y 10.9%
Conglomerados Comerciales
Insercion Comunal
e Participacion en OSB
o] No participa 40.7% 55%
o] Participa en al 59.2% 43%
menos 1

Nota: SOLO INCLUYE MARCO DE LA OBSERVACION DE CAMPO

*Al ingresar al programa
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Fuente: Fichas Socioecondmicas de Ingreso (varian los afios)

y Reportes Financieros a Julio 2002

Departamento de Microfinanzas- Alternativa

Elaboracion Propia
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CUADRO N°6

Caracteristicas de los socios por zonas seleccionadas

Indicadores

INDEPENDENCIA

CONFRATERNIDAD

PACHACUTEC

ANCON

Afios de ingreso

El 35.7% ingres6 entre 1996 y 1997;
Entre 1999 y el 2000 comprende el
28.6%, y entre el 2001 y el 2002
35.7%

El 23.5% ingreso6 entre 1999 y el 2000;
el 38.3% en el 2001 y un 38.3% el
2002.

El 67.8% ingreso6 en el 2002

El 65.7% ingreso el 2001.

Antecedente
crédito y ahorro

Solo el 24.7 tiene antecedentes de
crédito y el 27.1% tiene
antecedentes de ahorro

tiene antecedentes
10.4% tiene

Solo un 18.6%
crediticios 'y un
antecedentes de ahorro.

El 16.3% tiene antecedentes
crediticios y sélo el 17.1% tiene
antecedentes de ahorro.

El 24.1% tiene antecedentes crediticios y sélo
el 18.3% tiene antecedentes de ahorro.

Sexo El 81.1% son mujeres El 87.4% son mujeres. El 73.5% son mujeres. El 73.5% son mujeres.
Edad El 6.6% son menores de 25 afios, el | El 34.8% tiene entre 36 a 45 afos; El | El 42% tiene entre 26 y 35 afios; el | El 35.8% tiene entre 36 a 45 afos y el 34.7%
54% tiene entre 26 y 45 afios. 26.1% tiene entre 46 a 55 afios; el |30% tiene de 36 a 45 afos y solo | tiene de 35 afios a menos.
22.6% entre 26 a 35 afios y solo un | un 10% son menores de 25 afios.
6.1 son menores de 25 afios.
Instruccién Solo 5.5% no tiene instruccion, el | El 25.2% tiene instruccion primaria; el | El 57.7% tiene estudios | El 17.5% tiene instruccion primaria; el 55.5%
26% estudi6 hasta primaria, el|55.4% secundaria y el 19.4% tiene | secundarios; un 24.9% tiene |tiene instruccion secundaria y el 27%
51.6% secundaria y un 20% tiene | estudios superiores. estudios superiores y solo un 1.3% | estudios superiores universitarios o técnicos.
estudios superiores técnicos o no tiene instruccion alguna.
universitarios.
Estado civil El 76.1% son casados y convivientes | El 52.9% son casados y un 24% son |El 66.8 % son casados o |El43.1% es casadoy el 34.9% conviviente.
convivientes. convivientes.
N° Hijos El 74.1% tiene entre uno vy tres hijos | El 40.1% tiene entre tres a cuatro hijos | EI 61.8% tiene entre uno o dos |El 66.5% tiene entre dos a tres hijos

dependientes

dependientes.

dependientes y el 46.1% entre uno o
dos.

hijos dependientes y el 24.4% tres
hijos dependientes.

dependientes y el 19.9% solo uno.

contribucién

El 63.1% contribuye de manera

El 52% tiene un indice de contribucion

El 55.6% contribuye

El 66.3% contribuye de manera significativa.

Familiar significativa. alto. medianamente.

Ingresos El 53.8% tiene un ingreso mensual | El 44.1% tiene un ingreso por debajo | El 44.4% tiene un ingreso mensual | El 52.8% tiene un ingreso menor a S/.500 y el
menor a S/.500 y el 37.6% percibe | de S/.500 y el 42.3% entre S/.501 y | menor a S/.500 y el 44.4% entre | 38.2% gana entre S/.501 a S/.1000.
entre S/.501 a S/.1000. S/.1000. S/.501 a S/.1000.

Actividad El 77.9% son comerciantes v |El75% se dedica al comercio. El 76.6% son comerciantes o |El 66.2% se dedica al comercio y a la venta y

econdmica del vendedores. vendedores. el 12.3% son talleristas.

socio (ocupacion

principal).

Ocupacioén del El 25% son comerciantes v |El 25.6% son transportistas; el 23.1% | EIl 25.3% son comerciantes vy |El 24.8% son comerciantes y vendedores; el

conyuge vendedores; un 23.9% son |son asalariados y el 28.2% son |vendedores; el 19.8%  son|16.8% son talleristas y el 26.9% se dedica al
asalariados; el 15.6% se dedican al | comerciantes o] trabajadores | asalariados y el 187% son | transporte o son asalariados.

transporte y el 10.6% son talleristas.

independientes.

talleristas.




Indicadores

INDEPENDENCIA

CONFRATERNIDAD

PACHACUTEC

ANCON

Experiencia en el
Negocio

El 24.1% tiene de 2 afios a menos
de experiencia; el 28.3% tiene entre
3y 4 afios de experiencia; el 24.9%
entre 5y 10 afios y un 17.1% entre
11y 20 afios

El 223% tiene dos afios de
experiencia y el 26.8% tiene entre tres
a cuatro afios de experiencia.

El 35.9% tiene un afio 0 menos de
experiencia en el negocio y el
47.7% entre dos a tres afios.

El 30.8% tiene de dos a menos afos de
experiencia y el 27.3% entre tres y cinco
afos.

tipo de mercado

El 42.5% tiene algun tipo de negocio
de barrio y el 32.7% vende en un
mercado.

El 64.6% tiene un negocio de barrio.

El 61.4% tiene un negocio de
barrio.

El 75.9% tiene algin negocio de barrio.

Vivienda con NBI

El 21.2% tiene NBI.

Solo el 7.1% tiene NBI.

El 94.2% tiene NBI.

Solo el 12.8% tiene NBI.

Titulo de propiedad

El 57.7% tiene titulo de propiedad.

El 78% tiene titulo de propiedad

El 84% tiene titulo de propiedad.

El 94.9% tiene titulo de propiedad.

Servicios béasicos

Aproximadamente el 78.9% cuenta
con servicios basicos (luz, agua,
desagtie).

cuenta
agua,

Aproximadamente el 90.8%
con servicios basicos (luz,
desague).

Aproximadamente el 20.4% cuenta
con servicios basicos de agua y
desagtie y un 87.5% con luz.

El 96.05% aprox tiene servicios de agua y luz
y un 53.7% tiene desagie.

Construccion EL 46.2% tiene totalmente | EL 35.4% tiene totalmente construida | EL 2.4% tiene totalmente | Solo un 34.1% tiene su vivienda totalmente
vivienda construida su vivienda. su vivienda. construida su vivienda. construida.

Material en El 67.9% tiene construida su|El52% tiene construida su vivienda de | El 62.8% tiene construida su|El 48.6% tiene construida su vivienda con
vivienda vivienda de material noble. material noble. vivienda de estera o0 machimbrado | material noble; un 43.7% de estera o

el 24.8% de madera y solo el 2.6
de material noble.

mapresa y solo un 7.6 de estera o eternit.

Participacion en
OSsB

El 31% participa en comedor
popular, el 48.7% en vaso de leche,
el 1.3% en sindicatos. En total el
27.% no participa en ninguna OSB,
el 55.3% al menos en una, y el
17.1% en dos 0 mas.

El 44.7% participa en el vaso de leche
y un 32.2% en comedor popular. En
total el 58.9% participa en una o mas
OSB el 41.1% en ninguna.

Solo el 11.5% participa en
comedores populares y el 18.6%
en el vaso de leche. El 65.2% no
participa en ninguna OSB.

El 52.3% participa en el vaso de leche y el
14% en comedores populares. EI 49% no
participa en ninguna OSB y el 47.5% en una
o dos.
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A) PERFIL DE PROMOTORES EN EL MARCO DEL TRABAJO DE OBSERVACION PARTICIPANTE

INDICADORES

P1:INDEPENDENCIA

P2: CONFRATERNIDAD

P2: ANCON

P4: PACHACUTEC

Experiencia laboral/asuntos
sociales/trayectoria en el
programa

Programas de servicios sociales, trabajo en la ONG con
politica social luego paso a Microfinanzas

Anteriormente trabajaba en un laboratorio
como visitador medico, llegando a ser
supervisor. Para esto tenia un buen
conocimiento de la periferia (13:31). Donde
veia la necesidad de la gente (563:591) Para
este trabajo tuvo que disfrazarse de abogado

ONGs, centros de salud estatal. Algunos tiene que
ver con la promocién. Alternativa ingresé como
practicante, una promotora se retiro del programa
y entro en su reemplazo

Ingres6 haciendo seguimiento a los
bancos de otra promotora de base. Luego
con el retiro de la promotora de la zona le
transfieren los bancos.

Tempo en el programa

Mas de 3 afios

5 afios

Afio y medio

Menos de un afio

Procedencia familiar

La mayor parte de la familia es negociante, negocios
independientes (comercio, transporte, etc.)

La familia no maneja ningln negocio

Tipo de estudios

Sociologia en la Villarreal

Administracion de empresas

Trabajo Social en la Villarreal. En la formacion es
mas la practica que la teoria

Estudié Economia en la Universidad

Aplicacion de los
conocimientos previos

El curso de teoria de las organizaciones, conflictos
sociales, es igual de importante la teoria y la practica
(37:50)

Cuando termino de estudiar no encontré un
lugar como para desarrollarse, ingreso a un
laboratorio donde aprendié todo lo que es
balance, manejo de nimeros (69:75)

Toda su vida ha trabajado en la periferia.

En la ONG uno aplica los conocimientos tedricos
y préacticos. En los primeros afios es una
formacion teorica, como son el curso de teoria de
la comunidad social (40:54)

En el area de logistica de una
importadora

Lo mejor del trabajo

Lo que méas me agrada es la organizacion, si esta bien
fortalecida. Los logros de cada sefiora cuando van
creciendo en su negocio (59:72). Cuando vez los
cambios y se crea una identidad

Me gusta el trabajo, tratas de compenetrarte
con el sitio, trabajas con carifio y
responsabilidad (91:101)

Ayudar a la gente y apostar por ella, la
satisfaccién por el cambio

Es ver a la gente con dificultad y su cambio de
actitudes. La satisfaccion de aportar en el cambio
(78:78)

Aprender mas sobre trato personal y ver
cémo progresan las personas.

Lo peor del trabajo

Cuando la organizacion todo lo ve un problema, es decir,
el pesimismo

Cuando no pagan en las cobranzas

Actuar como una persona mayor que yo, tomar
una actitud de mayor

Inseguridad y sobre tiempos por lejania
de la zona

Expectativas personales

En el corto plazo sacar el titulo, un doctorado en otro
sitio

En el corto plazo: que mis bancos se gradten.
Tomar otros estudios (posgrado)

Constituir mas bancos y que vayan bien
los que ya estan en marcha

Expectativas personales/aprov.
Institucional

Si estas en un lugar debes aprovecharlo, todos los
conocimientos, sobre todo de los compafieros, pero
quedarse nunca es seguro, el trabajo es arduo y te deja
poco tiempo

Unos 5 afios mas en el campo, pero en otra
experiencia, luego tener un cargo mas gerencial.

Proyectos personal y
profesional

La meta de cada promotor es tener 300 clientes, en este
caso se sobrepasa 309, para este afio se tiene proyectado
llegar a los 332

(Actualmente, se est4 retirando del
programa por problemas de salud.)
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B) PERFIL DE SOCIOS ENTREVISTADQOS

ZONA BASE (26)

ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

ANA CHUMPITAZ

(A.CH.JD1)

Presidenta / BBCC "Nueva
Generacion" (ex-Honestidad) en
José Galvez-Independencia

Tiene 53 afios, naci6é en Cajamarca, estudié hasta 5to de primaria. Reside en la
zona hace 32 afos y se dedica a su casa y al comercio. Tiene tres hijos y no recibe
apoyo de su cényuge desde que se divorciaron.

70-73 Presidenta de Comité de Vaso de Leche. Promotora
voluntaria en Hospital. En Municipio y Club de Madres ha
colaborado como capacitadora. Soy fiscal del Vaso de Leche,
siempre me llaman por mi facilidad de palabra; también soy de
la directiva de la cooperativa de Sol a Sol.

ANTONELA CHAMARRO
(AN.CH.JD2)

Presidenta / BBCC 79 "Renacer
para triunfar" en Confraternidad -
Los Olivos.

Tiene 57 afos, naci6 en Arequipa y estudié hasta 3ero de secundaria. Vive en la
zona desde hace 10 afios mudandose de Lince donde alquilaban un departamento
que era muy pequefio. Se dedica al negocio de reposteria desde hace siete afios
pero también a la venta de cosméticos. Tiene 7 hijos pero ya son jovenes y trabajan.
Su esposo tiene una imprenta en casa.

Fue secretaria de economia en el Vaso de Leche.

Dej6 el Vaso de Leche porque no tiene hijos menores, pero
también por "personas egoistas".

ELISA ALBITES

(E.A.JD3)

Presidenta / BBCC "San Albino" en
Ermitafio Alto - Independencia.

Tiene 52 afos, naci6 en Huaraz, estudié hasta unos afios de educacion superior.
Lleva viviendo en la zona 32 afios y trabaja en un PRONOEI desde hace 17 afios. Es
casada y tiene 3 hijos. Su esposo es panificador. Lleva cuatro afios en el programa
de Bancos Comunales.

En Club de Madres.

Sigue en Vaso de Leche y Comedor.

JUANA CASTRO

(J.C.JD4)

Presidente / BBCC 89 "La unién
hace la fuerza" en El ermitafio alto-
Independencia

Tiene 34 afios, naci6 en Independencia y estudi6 hasta superior. Es ama de casay
vende en la casa, desde afio y medio cuando se casé. Tiene un hijo y su esposo se
dedica a estudiar. En el programa tiene un afio.

En Vaso de Leche, Iglesia y Comedor.

Es catequista y participa en el Vaso de Leche.

MERCEDES CHOQUE

(M.CH.JD5)

Presidenta / BBCC "la Milagrosa" en
tahuantinsuyo- Independencia

Tiene 50 afos, nacié en Lima y estudio todo secundaria. Vive en la zona desde hace
40 afios. Es ama de casa y vende productos de belleza y joyas desde hace 4 afios.
Es separada y tiene un hijo, su ex esposo la apoya pagando la educacion de su hijo.
Tiene 3 afios y 3 meses en el programa.

Ha sido Presidenta y Tesorera de APAFA.

MARITA MARTINEZ

(M.M.JD6)

Fiscal / BBCC "Uni6n y
Confraternidad" en Confraternidad -
Los Olivos.

Tiene 36 afios y nacié en Comas. Ha estudiado enfermeria y laboratorio clinico. Vive
en la zona desde 1989. Se dedica a un negocio de libreria o0 al que sea de
temporada vendiendo desde hace un afio. Antes habia trabajado en el rubro durante
cuatro afios pero dejo por un tiempo porque le robaron. Tiene 4 hijos adolescentes y
es casada desde hace dos afios. Su esposo es gasfitero.

Promotora Global Humanitaria. Tesorera del AA.HH.,
Vicepresidenta del comedor. Por dos o tres afios fue
promotora de salud pero se retiro por falta de tiempo. En el
comedor ha sido también fiscal y almacenera.

Sigue en el Comedor.
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ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

ELENA CHAVEZ

(E.CH.F1)

Fundadora (ex-presidenta) / BBCC 65 "La
Milagrosa" en Tahuantinsuyo-
Independencia.

Tiene 41 afios y nacié en Bellavista-Callao. Es técnica en enfermeria y tiene 15
afios viviendo en la zona. Es ama de casa y vende cosméticos desde hace 6 afos.
Tiene 3 hijos menores. Es casada y su esposo labora como mecanico hidraulico.
Tiene 3 afios en el programa de BBCC.

Es Tesorera en APAFA y pertenece a
la Hermandad de S.M.P.

ERNESTO CARRILLO

(E.C.F2)

Fundador / BBCC "San Albino" en Ermitafio
Alto- Independencia.

Tiene 33 afios, nacié en Huaraz-Ancash. Estudié hasta superior y vive en la zona
hace 30 afios. Es comerciante de ropa desde hace 7 afios, comenz6 por como
ayudante de su hermano vendiendo en la calle. Es conviviente y tiene 2 hijos, su
esposa vende con él. En el programa ya tiene 3 afios y medio.

Esta 3 afios en Vaso de Leche, su
esposa también participa.

JUAN LINARES

(J.L.F3)

Fundador / BBCC "La Milagrosa" en
Tahuantinsuyo- Independencia.

Tiene 69 afios, nacié en Abancay y estudié hasta superior. Lleva méas de 40 afios
residiendo en la zona y 4 afios en la ocupacion de comerciante, especificamente
desde que se jubild. Es casado y tiene 11 hijos pero todos mayores. Su esposa
también es comerciante pero de otro puesto de su misma paradita. En el programa
lleva 3 afos.

Es miembro de APAFA. Ha
participado en CTM y ha sido dirigente
de Asociacién de comerciantes.

JAIME VEGA

(J.V.F4)

Fundador / BBCC "Bienestar y Progreso" en
San Martin de Porres (mercado Eduardo de

Tiene 60 afios, naci6 en Lima y ha realizado algunos estudios superiores en
ciencia econémicas. Vive desde hace 10 afios en Ingenieria- SMP. Trabajé como
transportista pero lo dej6 por enfermedad. Actualmente tiene un bar-restaurante en
la zona, su esposa es jubilada. Ella era empleada en el sector puablico. Tiene

Sin cargos. En el banco comunal una
vez fui vocal.

Habigh). ) cinco hijos, todos mayores, dos de ellos viven con €l y dos estan en el extranjero.
MARIA RAMIREZ Es una sefiora joven con dos hijos. Ha estudiado cosmetologia y se dedica al Particip6 en comedores pero ahora ya
(M.R.F5) canto eventualmente. Tiene un puesto de golosinas en la esquina de su casa que | no.

Fundadora / BBCC 84 "Renacer para
triunfar" en Confraternidad - Los Olivos.

administra su hermano. Su esposo trabaja en la Municipalidad de Huaral fuera de
Limay lo ve de vez en cuando. El le apoya con el diario y ella invierte en el negocio
para sacar la comida. Tiene dos hijos pequefios y por ello pasa mas tiempo en su
casa. Su suefio es abrir una peluqueria en su domicilio.

NATALIO BOCANEGRA

(N.B.F6)

Fundador / BBCC "Mujeres al 2000" en
Huaytapallana -Cajatambo - Los Olivos.

Tiene 42 afios, naci en Amazonas y reside enla zona desde hace 20 afios. Es
separado. Tiene un taller de reparacion de linea blanca. Tiene tres hijos, uno
mayor que le ayuda porque estudia en el SENATI y dos menores.

Conformo la Asociacién de
Microempresarios, CGTP y Comité de
Cuadra. Actualmente no participa en
ningan gremio.

NADIA MUNOZ

(N.M.F7)

Fundadora / BBCC "Mujeres al 2000" en
Huaytapallana -Cajatambo - Los Olivos.

tiene 42 afios y reside en la zona desde hace 10 afios. Se dedica a la venta de
artefactos de segunda mano que Nilo arregla. Antes participaba del comedor pero
ahora se dedica a su casa. Es separada y recibe de su esposo sélo el diario. Tiene
dos hijos que son mayores, una de ellos trabaja.

Fue Presidenta del comedor, recién ha
renunciado.
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ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

REGINA RODRIGUEZ

(R.R.F8)

Fundadora / BBCC "Nueva Generacion" (ex
Honestidad) en José Gélvez-
Independencia.

Tiene 29 afios es natural de Arequipa y estudié hasta lero de secundaria. Lleva

residiendo en la zona 8 afos y a parte de dedicarse a su casa, trabaja cocinando

en un Comedor desde hace 7 afios. Tiene tres hijos y su esposo vende golosinas.
Lleva en el programa 4 afos.

Miembro de Comedor Popular y Vaso
de Leche.

SOFIA SAMAME

(S.S.F9)

Fundadora / BBCC "San Albino" en Ermitafio
Alto-Independencia.

Tiene 49 afios, nacié en Arequipa. Estudid hasta 4to de primaria. Reside en
Ermitafio desde hace 30 afios. Es ama de casa, tiene 6 hijos y no trabaja. Su
esposo es soldador y es él y sus hijos quienes aportan a la casa. Ella lleva en el
programa 3 afos.

Miembro de Comedor Popular y Vaso
de Leche.

AUGUSTO MORALES

(A.M.SN1)

Socio Nuevo / BBCC "Nueva Generacion" en
José Galvez-Independencia.

Tiene 40 afios, naci6 en Lima y estudié hasta 3ero de secundaria. Tiene un
negocio de comida desde hace afio y medio vende caldo de mote. Es evangélico.
Tiene 4 hijos y todos se dedican al mismo negocio.

Pertenece a la Iglesia Evangélica y
participa en el Vaso de Leche con su
esposa.

BEATRIZ SOLARI

(B.S.SN2)

Socia Nueva / BBCC "La Milagrosa" en
Tahuantinsuyo-Independencia.

Tiene 46 afios, nacio en el Rimac-Lima. Estudid hasta secundaria completa. Lleva
viviendo en la zona 1 afio. Es ama de casa y es vendedora de bazar. Antes
estuvo trabajando en Mesa Redonda. Es conviviente, tiene 4 hijos dos de ellos son
mayores y son de su anterior compromiso. Su actual pareja se dedica al
transporte.

Me he apuntado para el Vaso de
Leche, pero no participo.

ELIA RENTERIA

(E.R.SN3)

Socia Nueva / BBCC "Renacer para triunfar"
en Confraternidad- Los Olivos.

Tiene 44 afios, nacié en Pucallpa, estudié hasta quinto de secundaria y lleva
viviendo en la zona 11 afios. Se dedica a vender zapatos que trae del norte desde
hace 4 afios, basicamente para tener algo mas que el diario del esposo. Tiene 4
hijos, 3 mujeres ya jovenes y un hijo adolescente. Su esposo es tornero y tiene su
propia empresa que brinda servicios a varias compafiias. Antes estaba en el
programa de ADRA.

Pertenezco al Vaso de Leche hace 5
afios, y como Promotora de Salud
hace 3 afos.

JULIO CRUZ

(J.C.SN4)

Socio Nuevo / BBCC "San Albino" en
Ermitafio Alto-Independencia.

Tiene 26 afios, es limefio y estudié hasta superior. Reside en la zona desde que
nacio, es obrero y ahora trabaja en seguridad. Ala vez, estd implementando un
negocio de libreria. Es conviviente y tiene un hijo de cinco afios, su esposa lo
apoya en el negocio de donde saca para la comida y los gastos diarios.

No participa en ninguna organizacion.

MANUELA PEREZ

(M.P.SNS)L

Socia Nueva / BBCC "San Albino" en
Ermitafio Alto- Independencia.

Tiene 63 afos, es de Amazonas, lleva en la zona 35 afios residiendo. Tiene un
negocio en el mercado y comenzé hace 31 afios. Tiene 4 hijos y vive sola.

Tuvo cargos en el Vaso de Leche y
Comedor, pero ahora sélo es socia.
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ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

EUFEMIA TARRILLO

(E.T.XS1)

Ex Clienta / BBCC San Albino FUNDADORA
del BBCC 89 "La Unién hace la fuerza" /
Ermitafio - Independencia.

Tiene 42 afios, nacié en Tarma-Junin. Estudié hasta nivel superior, vive en la zona
desde hace 38 afios. Es comerciante y desde muy pequefia aprendio el oficio que
combina con las ocupaciones de su casa. Es casada, tiene tres hijos vivos y su
esposo es chofer y juntos tienen una cochera y una bodega.

FATIMA BERNEDO

(F.B.XS2)

Ex Cliente / BBCC "La Milagrosa" en
Tahuantinsuyo -Independencia.

Tiene 48 afios, nacié en Huancavelica y vive en la zona desde hace 26 afios. Ha
estudiado hasta primaria, se dedica a su negocio desde hace tres afos, su esposo
trabaja ocasionalmente. Tiene cuatro hijos y tiene dos afios y medio en el
programa de BBCC.

FABIANA CACERES

(F.C.XS3)

Ex Cliente / BBCC San Albino / Ahora socia
de BBCC 89 "Unioén hace la fuerza"/
Ermitafio- Independencia.

Tiene 36 afios, naci6é en Tarma, y estudio hasta quinto de secundaria. Vive en la
zona desde hace 20 afos y es transportista. Es decir, su esposo es chofer y ella
saco el carro. Luego, compré mas carros y es socia de una empresa. Tienen dos
hijos.

ANTONIO PORTES

(A.P.XS4)

Ex Cliente / BBCC SAN ALBINO/ Ahora
socio de BBCC 89 "Unién hace la
Fuerza"/Ermitafio- Independencia

Tiene 60 afios, nacié en Tarma - Junin, estudié hasta quinto de primaria, vive en
Santa Anita pero toda la semana para en Independencia dedicandose a su negocio
de chofer, oficio que aprendié de su tio y que desempefia hace mas de 35 afios.
Es casado y su esposa se dedica al comercio, tiene 5 hijos.

RENATA PENA

(R.P.XS5)

EX-CLIENTE/ BBCC "Honestidad" en José
Galvez-Independencia.

Tiene 46 afios, estudi6 toda secundaria y costura. Reside en la zona desde 1972,
es comerciante desde que se cas6. Tiene cuatro hijos y su esposo es técnico de
tornos ademas de taxista. En el programa tuvo dos afios.

WILLIAM DELGADO

(W.D.XD6)

Ex Cliente / BBCC "Union y Confraternidad"
en Confraternidad-Los Olivos.

Tiene 26 afios, nacié en Huancayo y reside en la zona hace 15 afios. Es mecanico
y trabaja asi desde hace cinco afios. Es soltero y vive solo, manda una cuota
mensual a sus padres para apoyarles. Permanecié en el BBCC sélo por dos
ciclos.

Nunca ha participado
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ZONA PERIFERIA (10"

ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

ADRIANA CERDENA

(A.C.JD1)

Tesorera / BBCC 189 "El mana" en
Pachacutec-Ventanilla.

Tiene 32 afios, nacidé en Arequipa. Antes vivia en San Juan de
Lurigancho, vino a Pachacutec con su familia hace tres afios. Ha
estudiado secretariado pero se dedica hace cuatro afios al comercio.
Vendi6 en el Mercado de Vitarte tubérculos y verduras y ahora tiene una
bodeguita en su casa. Su esposo es policia y ella es la que administra
principalmente el negocio.

Nunca le ha gustado participar.

MERY BARCA

(M.B.JD2)

Presidenta / BBCC "San Francisco" en
Ancon.

Tiene 44 afios y naci6é en Lima, estudioé secundaria completa. Lleva en la
zona residiendo 10 afios. Cuida ancianos ocasionalmente y se dedica
principalmente a su casa. Es casada y tiene tres hijos de su primer
compromiso y uno de su segundo compromiso. Su esposo es policia.

Participé en vaso de leche pero sali6é para
ceder su racion a persona enferma.

Vicepresidente del Comité del AA.HH.

RAQUEL VILLAVICENCIO
(R.V.JD3)

Tesorera / BBCC "San Francisco" en
Ancon.

Tiene 43 afios, nacié en Madre de Dios y estudi6 hasta quinto de
secundaria. Vive en la zona desde hace 11 afios y se dedica a su casa.
Antes trabaj6 vendiendo ropa que traia del Ecuador. Tiene tres hijos, su
esposo es militar.

Presidente comité pro agua, APAFA (tiene
caracter fuerte, sabe cobrar, no le costé
adaptarse al cargo).

DANIELA EGUSQUIZA

(D.E.JDA4)

Presidenta / BBCC "Amigas en el trabajo"
de San Francisco en Ancon.

Tiene 27 afios, nacié en Huanuco, con nivel de instruccién Superior
incompleto. Reside en la zona hace 8 afios, trabaja en la animacioén de
fiestas infantiles y es profesora de danza, tiene 3 hijos y es conviviente.
Su pareja viaja al extranjero y le manda dinero

Fue candidata a Regidora. Particip6 en
grupo juvenil del distrito.

Participa en la Comisién de la Mujer en
Ancén.

JOSE CAMINO

(J.C.F1)

Fundador / BBCC "San Francisco" en
Ancon.

Tiene 53 afios, nacié en Huancavelica y estudié hasta secundaria. Lleva
viviendo en la zona desde hace 40 afios y trabaja como técnico en
construccion en SEDAPAL, y consigui6 este empleo cuando se hizo un
proyecto en la zona para el saneamiento fisico legal de la zona. Es
conviviente, pero esté separado, tiene-una hija de tres afios.

Coordinador general del AA.HH., participa
en Perl Posible y es Presidente del
Comité Ambiental.

* La razén por la que la Zona de periferia tiene menos cantidad de entrevistados en total respecto a la zona Base, es por que son menos bancos y ademas tienen menos tiempo en el

programa. Los bancos comunales de periferia son nuevos y en cantidad de socios albergan a un numero menor con relacién a los bancos de la zona base. Es por ello que se
presenta duplicidad en las categorias de entrevistados siendo los mismos fundadores y miembros de la junta directiva.
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ENTREVISTADO

CARACTERISTICAS PERSONALES

EXPERIENCIA ORGANIZATIVA

TERESA OROPEZA

(T.O.F2)

Fundadora / BBCC "El Mana" en
Pachacutec-Ventanilla.

Tiene 30 afios, nacié en Ayacucho y vive en Pachacutec desde hace tres
afios (aunque intermitentemente pues tiene otra casa en Canto Grande).
Ha estudiado hasta quinto de secundaria y es cosmetéloga. Tiene un
puesto una peluqueria en el mercado y su esposo es albafiil. Tiene dos
hijas pero sélo vive con la menor, la mayor es criada por su abuela.

Fundadora de Comedor y Vaso de Leche
en Canto Grande.

Ahora sélo es dirigente en BB.CC., en los
otros tiene cargos nominales.

FREDDY MARTINEZ

(F.M.SN1)

Socio Nuevo / BBCC "El Mana" en
Pachacutec- Ventanilla.

Tiene 40 afios y naci6é en Lima. Estudio secundaria completa. Reside en
Pachacutec desde hace tres afios. Es maestro de construccién pero
ahora se dedica a vender ferreteria en el mercado. Su esposa vende
pescado en el mismo mercado. Tiene una hija joven que le ayuda con
las labores de la casa y su esposa esta esperando un segundo bebé.

Dirigente grupo residencial y del gremio de
pescadores.

VALENTIN MEJIA

(V.M.SN2)

Socio Nuevo / BBCC "San Francisco" en
Ancon.

Tiene 52 afios, nacid en Andahuaylas-Apurimac. Estudié hasta nivel
superior. Lleva viviendo en la zona 11 afios y se dedica al comercio

desde hace 8 afios cuando se dio el 'fujishock’. Es casado, tiene dos
hijos y su esposa trabaja con él en el negocio.

Siempre ha tenido cargos en el AA.HH., en
la Universidad y en el trabajo.

LAURA ECHEVARRIA

(L.E.SN3)

Socia Nueva / BBCC "Amigas en el
trabajo" de San Francisco.

Tiene 18 afos, con secundaria completa, llego a zona hace nueve afios,
con su familia desde brefia. Su padre fue miembro fundador del banco
pero se retiro. Comenz4 con su negocio recién hace 4 meses, pero de
manera espordadica, soltera sin hijos.

No participa en ninguna organizacion.

ANDREA ROMERO

(A.R.XS1)

Ex Socia / FUNDADORA/ BBCC "San
Francisco"/ En AAHH San Francisco en
Ancon.

Tiene 34 afios y nacié en Lima. Estudio hasta técnica superior. Vive en la
zona hace 8 afos y se desempefia principalmente como ama de casa,
aunque sigue cursos de pedagogia porque quiere dedicarse a la
educacion. Tiene 2 hijos y su esposo trabaja en seguridad, aunque es
técnico en laboratorio clinico. Entre ambos tienen dos negocios, uno de
distribucion de gas y una bodeguita que manejan-independientemente.

Presidenta de Otiquin por Plan
Internacional, Presidente de la
Asociaciacién Estudiantil, Dirigente y
Delegado de manzana. Presidente de
APAFA,

Cuando estuvo en el banco, estas
funciones no interfirieron. Ahora ya no
tiene muchos cargos por falta de tiempo.
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C) CARACTERISTICAS DE LOS BANCOS COMUNALES OBSERVADOS

ZONA BASE*®

NOMBRE DE
BBCC

CARACTERISTICAS
GENERALES DEL
BBCC

CARACTERISTICAS
DE CARTERA

HISTORIA DE
CONSTITUCION

NIVELES DE RELACION Y
DIFERENCIACION DE
SOCIOS

EVALUACION DEL
PROMOTOR Y
PRINCIPALES RASGOS

RENACER PARA

Antigiiedad: 2 afios

Deuda asumida con

La Sra. Maria Ramirez decide

Se diferencian por barrios. Las

El promotor lo considera como

TRIUNFAR N° de miembros: 20 ahorros: US$ 202.60 con un grupo de socias de un socias del AH. Armando Villanueva | una de sus mejores bancos
: . . banco comunal de la ONG ADRA | que son mas recientes y las socias | debido a su buena gestién, su
Fundadores: 10 Patrimonio: US$ 11.35 retirarse por problemas del AH. San Martin que capacidad de respuesta
) . Montos concentrados entre suscitados al interior de ese constituyeron el banco. solidaria, una baja dependencia
Nivel de permanencia 100 y 150 dolares. En banco. Se pone en contacto con del promotor y el ver que la
histérica: 48.8% algunos ciclos (tres), un 15% | el promotor y en base a las mayoria ha logrado un
solicité cta. Complementaria. | yecinas del barrio a las que le crecimiento moderado de su
Hacen préstamos de cta. tiene confianza hace una actividad. La calificacion
interna entre los socios. .z
seleccion para formar el banco. otorgada de manera general es
Grupos de contacto: Vecinos y de 15.
grupo de ex socias de ADRA
UNION Y Antigliedad: 9meses Deuda asumida con La sefiora Maria Ramirez , Se diferencian por barrios. Las Este banco obtiene un 14 como

CONFRATERNID
AD

N°de miembros: 23
Fundadores: 20

Nivel de permanencia
histérica: 95.8%

ahorros: 0
Patrimonio: US$ 11.25

Montos concentrados entre
100y 150 ddlares

fundadora del banco, le pasa la
voz la Sra. Apaza que antes
habia participado de un banco en
la zona de San Martin. Ambas
forman el banco comunal en base
a sus amistades y familiares.
Cabe sefalar que la Sra. Apaza
deja a su hija en representacion y
no participa directamente del
banco aunque si se beneficia del
préstamo y recomienda nuevos
Socios.

Grupos de contacto: vecinos y ex
socias de ADRA

socias de Armando Villanueva, que
son las fundadoras y las de San
Martin, Laura Caller, San Roque,
entre otros barrios. Asimismo, hay
un grupo formado en base a la
relacion familiar con la fundadora y
otro por el comedor popular las
cuales tienen 3 representantes en la
junta directiva entre ellas Marita
Martinez.

nota general. Como es de
conformacion reciente, se
evalla que en varios de los
aspectos tiene un desempefio
regular (solidaridad,
desempefio junta directiva,
dependencia con promotor y
desarrollo econémico de los
socios) que se puede mejorar
dada las capacidades del grupo
en el mediano plazo.

*2 Datos de Cartera a Diciembre 2002, salvo se especifique lo contrario.
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CARACTERISTICAS

CARACTERISTICAS

NIVELES DE RELACION

EVALUACION DEL

NOMBRE DE s p
BBCC GENERALES DEL DE CARTERA HISTORIA DE CONSTITUCION | v DIFERENCIACION DE PROMOTOR Y
BBCC SOCIOS PRINCIPALES RASGOS
BIENESTAR Y Antigliedad: 6 meses (en Deuda asumida con En San Martin de Porres, luego del cierre | Comerciantes del mercado El promotor le otorga una alta
PROGRESO (EX |Banco Comunal "Eduardo | ahorros: US$ 28.00 del banco comunal Eduardo de Habich, un | realcionados con Sra. Bertha, calificacion 18. Segun sus
EDUARDO DE de Habich" 5 afios) Patri io: US$ 19.00 grupo de comerciantes del mercado del taxistas relacionados con criterios, tiene una buena
HABICH) N° de miembros: 26 atrmonio: ) mismo nombre quiere formar un nuevo Ramiro Pazano. gestion de parte de la junta
€ miembros: banco comunal. La Sra. Bertha los directiva, una buena relacién de
Fundadores: (todos los convoca e incluye a su esposo, Sr. Ramiro asesoria con el promotor,
actuales y 5 de experiencia Pazano, quien a su vez convoca a los capacidad de respuesta
anterior) integrantes de su asociacion de taxistas. solidaria (acciones conjuntas
. . d E iencia del como compra de unidades de
N.|ve,l _de permanencia Grup(_)s e contacto: Experiencia de transporte); ademas de
histérica: (de reciente anterior banco comunal. haberse observado el
formacion) crecimiento de algunos
negocios de los socios
MUJERES AL Antigliedad: 4 afios Deuda asumida con La Sra. Nadia Mufioz, en ese entonces Socias del comedor popular, El promotor le otorga una
2000 ahorros: US$ 41.33 dirigenta de un comedor popular, conocia |vecinos, familiares Nadia calificacion de 16 a este banco.

N° de miembros: 16
Fundadores: 6

Nivel de permanencia
histérica: 33.3%

Patrimonio: US$ 10.5

Montos se concentran
entre $100 y $150 ddlares,
aunque un 10 % pide
montos superiores hasta
$400 dolares en meses de
inversion alta como
Navidad.

a Alternativa por las capacitaciones
asistidas con los Dpto. de Salud y
Seguridad Alimentaria y de Desarrollo
Econdmico Local. Ella contacta al
promotor para que se forme el banco en
Huaytapallana- Los Olivos,
especificamente entre las socias de un
taller de confecciones dentro del Comedor
Popular de la zona. Para completar al
numero de socios requeridos se convoca
también a vecinos de los alrededores. Se
hace la seleccién y se retinen en el local
del comedor al que le ponen inclusive una
placa con el nombre del banco comunal.

Grupos de contacto: Socias del Taller de
confecciones del comedor popular y
vecinos de los alrededores de
Huaytapallana.

Mufoz, y amigos-clientes de
Natalio Bocanegra. La pareja
Nadia y Natalio son de la junta
directiva y alrededor de ellos e
organiza el banco. Dentro de
los socios, la Sra. Alejandrina se
identifica como la mas
necesitada pero cumplidora.
Ella, a pesar de haberse
mudado a Ventanilla, sigue
siendo parte del banco comunal.

Califica que la junta directiva
tiene un desemperio regular
(siendo la misma de su
constitucion), un aprendizaje
que la hace relativamente
autonoma del promotor, son
bastante solidarios (realizan
actividades de recreacion y
para aumentar fondos de
manera conjunta) y se ha
observado mejorias en los
negocios de sus socios.
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CARACTERISTICAS

CARACTERISTICAS

NIVELES DE RELACION

EVALUACION DEL

NO'\E/;'SCRE DE | GENERALES DEL DE CARTERA HISTORIA DE CONSTITUCION | v DIEERENCIACION DE PROMOTOR Y
BBCC SOCIOS PRINCIPALES RASGOS
SAN ALBINO Antiguiedad: 3 afios Deuda asumida con El banco comunal San albino se ubica en | En el banco se reconocen el En la escala del 20 el promotor
N° de miembros: 27 ahorros: US$ 70.00 el sector del Ermitafio alto, a partir de grupo de los fundadores le la un 18 al funcionamiento
: . . Vecinos que se contactaron con alrededor de la presidenta y los | del banco, donde tiene una
Fundadores: 10 Patrimonio: US$ 56.30 Alternativa, para solicitar prestamos con nuevos socios. junta directiva buena, son
) ) Tendencia a solicitar poco interés. La historia del banco estuvo bastante solidarios entre si,
N_|vql Qe permanencia préstamos mayores a los marcada por el asalto que sufrieron en una muestran regular dependencia
historica: 57.1% 100 dolares hasta 400 de las reuniones de desembolso. El del promotor, la mayoria ha
délares En promedio 2 impacto de esta experiencia ocasioné un logrado un crecimiento
Sé%%%sl‘e%deir:acr?:a ciclocta. | mavor celo por la seguridad en las moderado de su actividad:;
siguientes reuniones, mas no debilito la debido a que en la graduacion
cohesién del banco, el cual, se organizo del banco se retiraron un buen
para cumplir con la devolucién de los grupo de socios fundadores,
montos perdidos en el asalto. quedando el grupo de socias
) . alrededor de la presidenta
Grupos_en contacto: La mayoria son como referente del banco junto
comerciantes de las zonas cercanas. con los SOGioS NUEVOS.
NUEVA Antiguiedad: 3 afios Morosos: 3 El Banco Comunal "Nueva Generacion", es | Vecinos de la zona, clientes de | En la escala del 20 el promotor
GENERACION N° de miembros: 25 Nivel de ah CI): 2671 la continuacion del Banco comunal la presidenta y familiares. le la un 17 al funcionamiento
(EX € miembros: ivel de ahorro (CI): "Honestidad", el cual fue liquidado luego del banco, donde tiene una

HONESTIDAD)

Fundadores: 2

Nivel de permanencia
histdrica: 84.6%

(Julio 2002)

Concentracion homogénea
en los rangos de 100 a 150
délares. Un30% pide montos
superiores a este rango. En
promedio 3 socios piden
Cta. CC por ciclo

de su graduacion, Para repartir los ahorros
acumulados. El inicio de este grupo tuvo
dos momentos: El primero en la
constitucion del banco con vecinos del
Ermitafio alto, que se mantuvieron durante
un afio hasta reducirse a 5 socios y con
deudas pendientes; el segundo' momento
se da con la inclusion de nueves miembros
organizados por la actual presidenta que
fue la encargada de ordenar las cuentas
junto con la actual promotora.

Grupos en contacto: Vecinos de la zona de
José Galvez, miembros de comedor
popular y socios de la cooperativa de sol a
sol dirigida también por la presidenta del
banco comunal.

junta directiva buena, son muy
solidarios, poco dependientes
del promotor, unos pocos
tienen un mejoramiento
econdmico. El nuevo banco
aprovecha la experiencia
ganada con el banco
"Honestidad", siempre girando
alrededor de su presidenta, la
cual se vale de sus redes
comerciales y organizacionales
para seleccionar nuevos
miembros.

NOMBRE DE
BBCC

CARACTERISTICAS
GENERALES DEL

CARACTERISTICAS

HISTORIA DE CONSTITUCION

NIVELES DE RELACION
Y DIFERENCIACION DE

EVALUACION DEL
PROMOTORY
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BBCC DE CARTERA SOCIOS PRINCIPALES RASGOS
LA UNION Antigliedad: 4 meses. Deuda asumida con El Banco Comunal "La unién hace la | Vecinos de la zona, En la escala del 20 el
HACE LA N° de miembros: 26 ahorros: 0 (pero cargan |fuerza", se constituye a raiz de la familiares, miembros de una | promotor le la un 17 al
FUERZA ' 7 Morosos separacién de un grupo de socios iglesia evangélica. funcionamiento del banco,
Fundadores: 10, 7 ex temporalmente) lideres del banco comunal "San donde tiene una junta
socios de San Albino Patrimonio: BBCC de Albino", esta ramificacion obedeci'é a direqtiva de excelent_e .
. . ; s diferencias entre un grupo de socios y gestion, son muy solidarios,
Nivel de permanencia reciente conformacion . S . :
histérica:: (banco de la junta dll’e_C'[IVf:l’, en c_uapto a manejo regularmente dependientes
reciente formacion) de la organizacion y vision d_e futuro. Qel promotor, Unos pocos
Fue asi que 7 socios seleccionaron a tienen un mejoramiento
otros vecinos para iniciar el banco econodmico. El nuevo banco
comunal, manteniendo relaciones se sustenta sobre la base de
espaciales (la misma zona) y de los ex miembros de San
amistad con el banco San Albino. Albino.
Grupos en contacto: vecinos de la
zona del Ermitafio alto.
LA Antigliedad: 4 afios Deuda asumida con Se contacto con asociacion de la Vecinos y compaferos de La promotora le da una
MILAGROSA N° Miembros:25 ahorros: 0 paradita "Inmaculada Qoncepcic’m". ) trabajo. califiqacién de 18:
’ Patrimonio: $.35.10 El Fundador_ Sr. Juan Llnares~convoco C_on5|_dera gue Iajlinta
Fundadores: 10 a sus conocidos entre compafieros de directiva desempefia una
. . Casi el 70% se concentraen | trabajo de la paradita y algunos excelente gestion, que son
Nivel de permanencia los montos de 100 a 200 vecinos, pero luego no participd y dejo muy solidarios y que no
histérica: 71.4% délares. Tendencia a que un ’ - .
10% eleve prestamos hasta | €N SU representacion a su esposa. dependen mucho de él.
600 ddlares. En Promedio 4 En cuanto alo econdmico,
socios piden Cta.CC por la mayoria ha logrado un
ciclo. crecimiento notable de su
actividad
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ZONA PERIFERIA®

NOMBRE DE CARACTERISTICAS CARACTERISTICA HISTORIA DE NIVELES DE RELACION Y EVALUACION DEL
BBCC GENERALES DEL BBCC S DE CARTERA CONSTITUCION DIFERENCIACION DE PROMOTORY
SOCIOS PRINCIPALES RASGOS
EL MANA Antigiedad: 9 meses Deuda asumida con Luego que la promotora ha La mayoria de socios tienen en En la escala del 1 al 20, la
N° de miembros: ahorros: 0 iniciado una campafia de comun la misma zona de residencia | promotora le otorga la nota
| . . convocatoria masiva en (sector E) y la misma zona de maxima al funcionamiento de este
Fundadores: Patrimonio : US$ 36.95 Pachacutec. Se convoca a una trabajo (Mercado Unificado). La banco. Segun su evaluacion son
) L Recién lleva el tercer ciclo | reunion en el sector C, y la persona en mejor situacion bastante solidarios, tiene una muy
NIV9_| de permanencia historica: y todavia no se aprecia sefiora Teresa Oropeza se pone | econdmica es un comerciante que | buena junta directiva, la cual
(reciente formacion) diferencias sustanciales | en contacto con la promotora de | se dedica a vender pescado, luego | desarrolla las tareas del banco sin
en los montos., que tienen | Alternativa. Entonces se invitaa | todos se perciben como en igual mucha dependencia del promotor
zglzrrgenores a150 una segunda reunion a gente del | situacién. La relacién entre y ademas ha observado un
' mercado y amigos que Tedfila fundadora-presidenta y tesorera es | mejoramiento econémico de los
participa. la que da unidad al grupo. No se socios, aungue ante situaciones
. . observan alianzas segmentadas, ni | adversas como la caida en las
Grupos de contacto: El barrio y familismo, son vecinos y ventas en el mercado por la
Ios_fporgeruantes del mercado compafieros de trabajo. desercion de pobladores en
unihcado. Pachacutec.
SAN Antigliedad: 1 afio Deuda asumida con Alternativa contacto a los Vecinos de la zona, familiares, En la escala del 20 el promotor le
FRANCISCO ahorros: 0 principales dirigentes de la zona | dirigentes y comerciantes la un 16 al funcionamiento del

N° de miembros: 21
Fundadores: 12

Nivel de permanencia historica:
75.8%

Patrimonio: US$ 140.92

Mayoria se concentra en
100 dblares como monto
promedio. Un tercio
escala a mondos mayores
hasta 250 délares

de San Francisco en Ancén, para
una reunién sobre los beneficios
del programa de bancos
comunales. De esa reunion, se
conformo un grupo en torno al
principal y mas antiguo dirigente
de la zona (Jorge Contreras) que
tenia antecedentes de haber
participado en algunos proyectos
de Alternativa. El grupo fue
evaluado por la promotora y se
seleccionaron a los socios.

Grupos en contacto: vecinos de la
zona de San Francisco en Ancén.

banco, donde tiene una junta
directiva de regular gestion, son
regularmente solidarios,
regularmente dependientes del
promotor, unos pocos tienen un
mejoramiento econémico. Este
banco fue el primer grupo que se
formo en la zona de San
Francisco y tienen un manejo
equilibrado de los asuntos del
banco.

“3 Datos de cartera a Diciembre del 2002
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NOMBRE DE CARACTERISTICAS

CARACTERISTICA

HISTORIA DE

NIVELES DE RELACION Y

EVALUACION DEL

BBCC GENERALES DEL BBCC S DE CARTERA CONSTITUCION DIFERENCIACION DE PROMOTORY
SOCIOS PRINCIPALES RASGOS
AMIGAS EN EL Antigliedad: 8 meses Deuda asumida con El banco se origino entorno a dos | Vecinos de la zona, familiares En la escala del 20 el promotor le
TRABAJO N° de miembros: 20 ahorros: 0 socias, la actual presidenta y la la un 16 al funcionamiento del
: . . saliente tesorera, las cuales luego banco, donde tiene una junta
Fundadores: 13 Patrimonio: US$ 200.50 de informarse sobre los directiva de buena gestion, son
) o beneficios del banco, y al ver la regularmente solidarios,
Nivel de permanencia historica: buena experiencia del banco regularmente dependientes del
(no se tienen datos) "Integracion”, decidieron promotor, unos pocos ha logrado
seleccionar un grupo de personas una mejoria moderada. El banco
gue cumplan con los requisitos tiene como principal problema los
del programa. En esa seleccion conflictos entre la junta directiva
se incluyo a la familia de la (presidenta y tesorera) por
tesorera, una de las cuales tuvo conflictos entre los negocios de
problemas comerciales con la las socias que se trasladan al
presidenta del banco, lo que banco comunal.
devino en el alejamiento del
entorno de la tesorera.
Grupos en contacto: vecinos de la
zona de San Francisco en Ancén
INTEGRACION Antigiedad: 8 meses Deuda asumida con De la primera reunion entre Vecinos de la zona, familiares. En la escala del 20, el promotor le

N° de miembros: 16
Fundadores: 4

Nivel de permanencia historica:
73.1%

Préstamos entre 90 y 200 ddlares
repartidos con una dispersion
homogénea

ahorros: -74.00
Patrimonio: US$ 173.75

Alternativa y los dirigentes de la
zona se conformoé el BBCC "San
Francisco", el resto de personas
interesadas se dividieron por
zonas dentro de San Francisco
conformando una de ellas el
banco "Integracion”, gracias a los
buenos comentarios que
surgieron de la primera
experiencia del San Francisco. Al
inicio el grupo no se mostraba
muy responsable, por lo que hubo
una separacion de socios masiva.

Grupos de contacto: Vecinos de
la zona de San Francisco

da un 14 al funcionamiento del
banco, donde tiene una junta
directiva de regular gestion, son
poco solidarios, bastante
dependientes del promotor, no
hay signos de mejoramiento
econdémico. Se mantienen
alrededor de la junta directiva que
son los propios fundadores,
aungue sin cohesion.
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ETNOGRAFIA
(Material en discusion)

Lissette Aliaga Linares*

l. Los supuestos sobre las maneras de ganarse la vida

Para los propositos de ubicar el estudio de caso, nos resulta Gtil revisar las implicancias de
los diferentes 'discursos’ que han orientado las politicas sociales impulsadas desde el
Estado, con el apoyo financiero de la Cooperacion Internacional, a partir de los 90's,
cuando se establece el marco institucional -de orientacion neoliberal- para la ejecucion de
este tipo de programas sociales que fomenta la provision de servicios financieros y no
financieros por parte de las ONG y otras entidades ya sean municipalidades o empresas
privadas.

Como lo presentamos en los antecedentes de la politica promocional de crédito, los
enfoques de desarrollo econdmico estan intimamente ligados con los diagndsticos y
lineamientos de politica elaborados desde la Cooperacion Internacional, y son asumidos
por el Estado de manera que se hace aplicable en acciones concretas. Es preciso sefalar
que el Estado no se manifiesta de manera homogénea sobre los actores economico-
sociales sino a traves de diversas instancias como el Municipio, el gobierno central, los
ministerios, etc. Asimismo, se manifiesta de manera indirecta en las acciones delegadas a
otras instituciones no estatales como ONG o0 empresas privadas.

Es importante sefialar que el tipo de actores econdmicos urbanos referidos en el estudio
son mujeres, y en menor proporcion hombres, autoempleados, representativos de mas del
70% de la PEA del Cono Norte, que se ubican en los sectores terciarios de la economia
(comercio o servicios), sectores de facil acceso en los cuales no se necesita una
capacitacion especializada y grandes recursos de inversion. Este segmento de ocupacion
ha sido definido de manera directa o indirecta ya sea como informales, promoviendo su
formalizacion; como microempresarios, desarrollando programas de promocion social; o
como pobres, ejecutando programas de atencion social. Aqui mostramos como estas
perspectivas, que en sus propuestas no son del todo excluyentes entre si, han entendido la
heterogeneidad y complejidad de la economia de la poblacion de escasos recursos a su
manera, dando como resultado propuestas politicas y sociales que no han considerado la
particularidad del autoempleo.

Una de las perspectivas que mayor impacto politico ha tenido es la de Hernando de Soto
que equipara la informalidad con la extralegalidad de cierto sector de la economia no
moderna. EIl diagnostico de este enfoque condena la intervencion exagerada del Estado
gue con un cumulo de presiones burocraticas inhibe el desarrollo y el dinamismo de las
empresas informales restringiéndoles su posibilidad de expansién. A partir de este
diagnostico, se ha dado pie a programas masivos de formalizacidn de vivienda como el

“ Agradezco los aportes a esta etnografia de Antonio Espinoza, estudiante de

Antropologia, de la Universidad Nacional Mayor de San Marcos. En base a este
documento inicial, que es una descripcién mas o menos ordenada de los resultados y las
evidencias, se sostuvieron reuniones de discusion con el Departamento de Microfinanzas
y el equipo de investigacion.
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programa COFOPRI y a iniciativas para facilitar los tramites burocraticos para la
tramitacion de licencias de funcionamiento.

Se puede afiadir que este enfoque, de énfasis mas institucional, explicaba la baja
productividad del sector informal por las dificultades de acceso al mercado de capitales, lo
cual se traducia a su vez en las deficiencias en la calidad del factor trabajo y a una
dependencia de la tecnologia del sector moderno. Por ello, en un segundo momento, De
Soto ha sostenido que con el acceso a la titulacion se abriria el acceso al crédito y con ello
la posibilidad de una mayor inversion para los sectores informales (De Soto, 2000). No
obstante, esto no es asi necesariamente y la definicion del problema ha homogeneizado a
aquellos que evaden las reglamentaciones para acumular mayores margenes de ganancia
con los otros que lo hacen para mantener los margenes minimos que permiten su
subsistencia.

Mirando el impacto de la titulacion en el estudio de caso, del total de socios con titulos de
propiedad sélo el 22.3% de la zona base y 24.7 % de la zona periférica manifestaron tener
antecedentes crediticios antes del ingreso al programa. De esta manera no se observa un
impacto de la regulacion sobre estos actores y en muchos casos estas politicas no han
significado una mayor promocién a su actividad econémica.

Desde otra acepcion, la informalidad como problema de evasion de normas estatales se ha
entendido como una cuestion de orden o proteccion al consumidor por parte de las
agencias estatales encargadas de estos roles como el INDECOPI y los Municipios. De
esta manera han dado inicio a propuestas de control ya sea en el ordenamiento urbano, por
parte de las municipalidades, o en la vigilancia de la calidad de los servicios prestados y
lucha contra la pirateria, por parte de INDECOPI. En el caso de los actores abordados en
este estudio, el hecho de no contar con RUC* o licencia de funcionamiento, que
representa el 99% de los casos, no constituye un problema importante para el programa,
salvo para aquellos que estan enfrentados con algunas instancias municipales como los
comerciantes ambulantes para quienes se contemplan modalidades de crédito que
permitan la compra de locales.

Actualmente, sin plantear un deslinde con el enfoque optimista de la informalidad de De
Soto, el discurso politico ha resaltado las capacidades de la microempresa. En esta
perspectiva se parte de la premisa que el sector privado constituye el motor del desarrollo
y por tanto el Estado debe facilitar las condiciones de libre mercado y estabilidad
econdémica para que se ponga en manifiesto su dinamismo (Villaran, 1998). El rol del
Estado pasa por dar solucién a los problemas del sector privado ‘fuera de €l' es decir
creando mercados de servicios financieros y no financieros para las PYMES que
contribuyan a su crecimiento mas que a su provision directa por parte del Estado®. Asi
también, cierto margen de informalidad, entendida como la evasion de normas, es tolerada
en sus inicios entendiendo que paulatinamente ésta desaparecera con el crecimiento de la
empresa.

45 El RUC es el Registro Unico de Contribuyentes. La inscripcién a este registro permite el

cobro de impuestos segun la condicion de actividad del inscrito.
4 Este punto ha sido ampliamente explicado en la primera parte del informe cuando
presentamos la evolucion de la Banca Estatal de Fomento a las microfinanzas dirigidas
por agentes privados.
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Del mismo modo, al considerar al sector privado como una unidad, la denominacion de
‘'empresa’ se hace extensiva a sectores que no se pueden llamar como tales como es el caso
de los "mil oficios”. En las estadisticas se les nombra con el mismo concepto sin tener en
cuenta la dinamica diferenciada de la practica del recurseo a otra que es un
emprendimiento de una unidad familiar que pretende ser sostenible en el tiempo. Segun
cifras del INEI, en 1993, las unidades econdémicas de menos de 5 trabajadores
comprendian el 81.1% de las empresas en Lima Metropolitana aumentando en 1996 a
88.4%. Entendida en el grueso de microempresas de menos de 10 trabajadores, no se
logra esclarecer la magnitud del autoempleo. La microempresa para este caso no da
empleo, sino que es testimonio de la capacidad de creacion de su propia fuente de trabajo.
No es empleo pues es trabajo no remunerado. Como lo demuestra la ENNIV 2000, el
porcentaje de microempresas con trabajadores remunerados solo llega al 12.1% a nivel
nacional. En el caso de los socios de bancos comunales, sus actividades econémicas
tienen un solo trabajador en un 70% tanto en la zona base como en la periferia, y en
promedio sélo se considera se remunera al mismo trabajador.

Por su parte, el Estado, y en particular el Ministerio de Trabajo, ha asumido la vision del
sector como microempresa. Exaltando las bondades del sector y del potencial politico de
este discurso, mediante el gobierno central, ha impulsado varios programas de promocion
gue anteriormente (mediados de los 80) se venian realizando como el programa de
compras al Estado, de promocién a exportadores y las figuras financieras anteriormente
descritas. En 1998, segun estimaciones del Ministerio de Trabajo y Promocion Social, se
les atribuye las la capacidad de captar el 75% de la poblacion econdmicamente activa
nacional, representando a siete millones de peruanos, y contribuyendo con un poco mas
del 40% del PBI a nivel nacional.  Empero, como se observa en las cifras anteriormente
citadas, esta mirada homogénea y optimista, pone en igual nivel al que sélo se emplea a si
mismo o a su familia inmediata con el que desarrolla una pequefia empresa. De esta
manera, no se ha permitido precisar el alcance y potencial dinamizador que se les atribuye
y se hace dificil estimar el impacto de las medidas promocionales estatales dirigidas a
estas microempresas”’.

Es curioso que el Estado desarrolle al mismo tiempo un discurso de lucha contra la
pobreza y de promocién de la microempresa, y que se emprendan politicas que en alguna
proporcion llegan a los mismos actores. Segun la ENNIV 2000, las microempresas en
situacion de pobreza no extrema y extrema representan el 36.2% y el 14.1% del total
nacional, respectivamente. Se precisa por lo tanto absolver esta duda, ¢como se dirigen
las politicas a estas unidades econdmicas como pobres y como microempresarios a la vez?

Por otro lado, tanto desde El Estado como de las ONG, cada vez se difunde maés el
discurso de la lucha contra la pobreza. La acepcién de 'lucha’ podria suponer una actitud
radical decidida; sin embargo, los contenidos asumidos suelen ser diversos.

4 El afio pasado se ha formulado por parte del Ministerio de Trabajo una Propuesta de Ley

de Promocién del Desarrollo y la Formalizacién para la Micro y Pequefia Empresa. En
esta ley se establece regulaciones laborales vy tributarias preferenciales para mejorar la
calidad de empleo, elevar la contribucion y promover la formalizacién de las
microempresas. AUn esta propuesta no ha sido aprobada y se ha generado discusiones
gue sostienen un impacto limitado en las microempresas existentes y un impacto
contrario para aquellas pequefias 0 medianas empresas que se pymetizarian para
acceder a estos descuentos tributarios.
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A nivel de las cifras oficiales, la definicion de 'pobre' tiene varios matices. Para fines
descriptivos, se considera pobre a aquel cuyos ingresos llegan a cubrir una canasta basica
de consumo, estandarizada segun procedimientos técnicos que determinan su costo.
Asimismo, se califica también como pobre a aquél que tiene una necesidad basica
insatisfecha, necesidades que también obedecen a procedimientos técnicos sobre los
cuales se ha decidido cuéles son los bienes minimos necesarios para vivir en sociedad.
Siguiendo este punto de vista, a nivel del manejo politico del Estado por parte de los
gobiernos disminuir la cantidad de pobres a nivel de las estadisticas, ya sea por medio de
programas que puedan cubrir esas necesidades o elevar de algin modo -aunque sea
temporalmente- los ingresos familiares, supondria que se ha elevado la calidad de vida de
su poblacion, aunque esa no sea necesariamente una consecuencia unilateral que radique
en una estrategia de insercion social sostenible.

Con la mirada politica en la lucha contra la pobreza, el Estado ha emprendido diferentes
programas sociales a nivel del Ministerio para la Promocion de la Mujer y el Desarrollo
Humano (PROMUDEH), y anteriormente hasta fines del 90, a nivel del desactivado
Ministerio de la Presidencia (MIPRE). Estos programas basicamente comprendian la
asistencia alimentaria (PRONAA) y proyectos de infraestructura combinadas con la
cooperacion en mano de obra por parte de la poblacion beneficiaria (FONCODES). La
lucha contra la pobreza, desde la Optica estatal, consistiria basicamente en atender las
necesidades sociales basicas, garantizando adecuados niveles nutricionales o dotando de
infraestructura basica a los mas pobres. Por esta razon surge la necesidad de 'focalizar’, es
decir orientar los recursos del Estado a los pobres extremos, en una visién acotada de lo
que es la comunidad y las relaciones sociales establecidas para el acceso a estos
programas estatales.

Por otro lado, desde las ONG, cuyo rol no es 'reemplazar' al Estado como institucién sino
canalizar algunas demandas que de alguna manera no son absueltas por éste, se ensayan
salidas para vulnerar las restricciones microecondmicas de las estrategias de generacion
de ingresos como son la incapacidad de acceder a recursos financieros, la falta de
capacitacion en gestion, carencia o escasez de capital de giro, limitado acceso a servicios
productivos, entre otros. A la vez, orientan su intervencion en razon de asumir una 'lucha’
contra la pobreza, entendida basicamente como la extension y ampliacion de la cobertura
en el apoyo a las estrategias de sobrevivencia a aquellos menos favorecidos. En su vision
de desarrollo, se asume que éste es un proceso que requiere de la participaciéon de los
mismos actores, es decir, de la generacion y apoyo de procesos desde abajo que validen el
mejoramiento de la calidad de vida acompafiado de una mirada democratizadora de la
sociedad. No obstante, estas visiones de desarrollo no tienen impactos masivos, puesto
que estas instituciones desarrollan proyectos circunscritos a una determinada zona y no
logran mayores impactos a nivel mas global, en la generacién de demandas politicas que
influencien la toma de decisiones del Estado.

Los actores al que se hace referencia en el programa de bancos comunales, aunque no son
masiva ni homogéneamente pobres*® pero si autoempleados, son indirectamente afectados
por las diferentes visiones y diagnésticos que se desprenden de su realidad. El Estado no
Ilega pues directamente a ellos, salvo a una porcion de las mujeres beneficiarias atendidas
por programas de asistencia alimentaria. En la zona base el 24.7% y en la zona periférica
el 15.7%, accede a PRONAA por medio de su participacion en comedores populares. Asi
también el 44.5% de las socias de la zona base y el 35.8% de la zona periférica acceden al

48 Ver el Cuadro N°1 que presentamos en la segunda seccion del informe.
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Programa del VVaso de Leche. En este contexto, solamente las ONG son los interlocutores
directos para satisfacer sus demandas para la promocion de su actividad econdmica.

Como se ha descrito, cada una de estas intervenciones han elaborado un discurso y
presentan una ideologia con la que se pretende entender la economia de los sectores de
escasos recursos. Habria que preguntarse hasta qué punto estos actores se sienten
identificados con ellos. Considero que en el marco de la participacion de las politicas
sociales, los actores involucrados reinterpretan los propios usos y sentidos que le dan a la
aplicacion del programa, los cuales pueden ser confrontados con la intencionalidad o
direccionalidad que se les pretende dar.

Como la mayoria de ONG, el programa de BBCC se enmarca en el discurso de la lucha
contra la pobreza pero con una mirada propositiva que apuesta al emprendimiento y la
capacidad organizativa de los pobres. La vision ideal del programa se inclina a favor del
fomento al ahorro y el uso del crédito en el capital de trabajo, de manera que se genere
paulatinamente una dindmica de inversion que posibilite ganancias permanentes y un
crecimiento de la actividad econdmica. Asimismo, con el aprendizaje organizativo se
pretende dotar de capacidades de gestion a las personas organizadas en torno a los BBCC.
Estos fines no se cumplen rapidamente sino que se desarrollan a través de un proceso por
el cual los actores se relacionan, negocian y desarrollan estrategias para el cumplimiento
de sus objetivos. En el caso de los socios, por ejemplo, el uso que se da al crédito y/o la
valoracion del aprendizaje organizativo puede variar segun las situaciones particulares de
cada actor y cada comunidad de referencia. Aun con el seguimiento de la ONG vy la
asesoria del promotor, 'se hace ‘preciso partir de la premisa que tanto la poblacion
beneficiaria como los ejecutores de campo o promotores se diferencian y se adaptan a los
a los marcos normativos establecidos por el programa. De esta manera, se puede explicar
mejor las practicas que se realizan en el marco de su ejecucion.

1. Familia-negocio y crédito

Cuando empezamos la investigacion, supusimos que las caracteristicas de la
administracion de la hogar-unidad econdmica podria llevar a que gran parte del préstamo
sea destinada al consumo. Contra los supuestos del programa de elevar la inversion, esta
practica limitaria la capacidad de acumular en el negocio; y en casos insostenibles el pago
de cuotas produciria endeudamiento aumentando la vulnerabilidad del sujeto de crédito.

El uso ideal del crédito supone la inversion en el negocio, pero en realidad, como los
promotores observan, varios de los socios lo orientan a pagar otras deudas o al consumo.
Esto ha hecho que se entienda que en este tipo de economia el crédito se orienta a una sola
caja donde se hace poco probable realizar un seguimiento. De esta manera, se asume que
si se logra pagar el préstamo no hay mas complicaciones por parte del promotor sobre la
direccionalidad de éste, a excepcion de que dé lugar al endeudamiento.

"No me parece mal que lo hagan porgue a pesar de pedirlo, pagan sus cuotas
puntualmente. Pero se les trata de orientar por si de repente ya no lo van a
poder pagar" (Promotora-Independencia)

"Yo lo manejo y digo ““puedes gastar siempre y cuando lo puedas pagar”
(Promotora-Ancon)

LALIAGA_ANEXO I111.DOC 23



No obstante, se ha encontrado una diferencia entre los negocios mas permanentes,
caracteristicos de la zona base, con respecto a aquellos méas esporadicos y poco
sostenibles, que se presentan con mas frecuencia en la zona periférica. En la zona base el
inicio de la actividad es muy anterior al otorgamiento del préstamo y por lo tanto puede
gue haya una mayor conciencia de la necesidad de éste en relacion a la inversion en el
negocio. En el caso de la periferia, el préstamo ingresa para iniciar una actividad o para
mantenerla y en otros casos no es claro su utilidad en una actividad econémica (San
Francisco). De esta manera en la primera zona se produce una dinamica en donde el
préstamo sirve para comprar mercaderia en una proporcién mayor. Asi la salida, que es
mas permanente, de esta mercaderia generaria unas ganancias que alimentarian tanto el
pago de la cuota como los gastos familiares cotidianos. En la segunda zona, por su parte,
el préstamo cubriria los gastos de consumo o de inversion en vivienda y se iria pagando
con los ingresos generados de manera esporadica o con el sueldo del esposo. Esta ultima
es un circulo de consumo méas que de inversion pero que tendria logica dado que la
actividad econémica no tiene un entorno favorable (caso Pachacutec o San Francisco)
(Ver Grafico N°1).

Grafico N°1: Dinamica familiar y uso de créditos

Dinamica de inversion Dinamica de consumo
PAGO DE CUOTAS PAGO DE CUOTAS
Gastos familia&i Gastos famu@
Negocio Negocio

(no perrganente)

’
-

Este tipo de sistema de pago entra en crisis para el primer caso cuando se hace una mala
inversion y en ambos casos cuando sucede un problema familiar como una enfermedad.
En casi todos los socios, el riesgo de no pagar por motivos de crisis familiares es mayor
debido a que no cuentan con un seguro de salud o que no tienen ahorros para este tipo de
emergencias. El banco coopera para evitar que estas crisis dafien la cartera del grupo,
pero su apoyo estd destinado a evitar la morosidad mas que ayudar a estas emergencias.
Los ahorros generados en el marco del programa sirven para cubrir estas cuotas y no tanto
para que el socio los disponga para el manejo de estas situaciones.

"Estuve en el Hospital casi todo el afio pasado. No pague las cuentas del Hospital
con el dinero del Banco. Los miembros del Banco no me ayudaron con las
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actividades. “Una vez llegué tarde y tuve que pagar la multa para dar el ejemplo”,
soy la Presidenta. Todo el dia lo pasaba en el Hospital y recién llegaba (DE.JD4,
periferia)

El esposo estuvo mal y ella afronto los gastos, tiene clientes fijos. No acostumbra a
pedir ayuda, propusieron ayudarla en el Banco y no aceptd, no le gusta (TO.F2,
periferia)

Si ha sufrido crisis familiar (tres operaciones del hijo), lo manejé con recursos
propios. Tiene entendido que entre los socios se deben ayudar, aunque nunca pidid
apoyo. Nunca se ha atrasado con las cuotas, siempre es puntual (RRF8, base)

Antes, de ingresar al programa los socios de la zona base tenian méas experiencia en
ahorros colectivos en la organizacion, en juntas y hasta en la banca comercial (aunque en
este Ultimo varios se retiraron). Asimismo, los socios de base han obtenido créditos de
diversas fuentes como las ONG, entidades de microfinanzas y cooperativas, en contraste
con los socios de periferia que si bien es diferente por zonas son mas recientes estas
experiencias. La oferta de crédito es recepcionada de manera diferente por tanto por
aquellos que han tenido alguna experiencia previa, ellos evallan costos y sienten la
necesidad de trabajar con él. Sus expectativas son mas claras y estan orientadas a la
busqueda de un acceso seguro sin mucho riesgo. En cambio, en la zona periférica el
microcrédito irrumpe y la gente 'prueba’ como le va en la mayoria de los casos. Los
socios sefialan que ingresaron porque necesitaban dinero y los lideres contribuyeron a la
difusion del programa porque ‘le gusta’ participar de los proyectos. Otros se plantearon
objetivos muy poco realistas como la compra de activos que suponen una inversion mas
fuerte y que no corresponde a su capacidad de pago.

Yo tengo hijos jovenes y pensé comprar una moto pero los préstamos son pequefios.
Decidimos hacerlo poco a poco para ver si luego se podia sacar algo mas (MBJD2,
periferia)

El aumento del flujo de ingresos en la familia cada cuatro meses de préstamo genera una
disciplina no sélo en el pago de cuotas sino también en la planificacion de los recursos
disponibles. En general, las socias sostienen que el crédito les ayuda a pensar mejor sus
gastos y en esa capacidad se sienten afirmadas y con capacidad de arriesgarse. El futuro
de los créditos tiene diversos horizontes y resalta en la zona base su uso para la
diversificacion o ampliacion del negocio, mientras que en periferia se aspira a que
mediante él el negocio llegue a ser sostenible o ser 'microempresa’.

"Me incentiva y obliga ahorrar" (MCH.JD5, base)

"Tengo que ser un poquito mas cumplida porque este préstamo: Yo como socio tengo que
cumplir con los pagos” (SSF9, base)

En la zona base, se podria hacer un balance positivo del uso de varias fuentes de
financiamiento, como lo hacen los grandes empresarios. En la zona base la modalidad
mas difundida es la combinacion entre banca comercial y banco comunal, o banco
comunal y juntas. Una modalidad méas nociva es la que los promotores llaman ‘carrusel’ y
gue consiste en el uso combinado de fuentes como prestamistas mas el banco comunal.
En Independencia, esto ha contribuido a que varios bancos quiebren. No obstante, se ha
reducido la frecuencia en el uso de esta modalidad de crédito por parte de los socios, en
algunos casos los prestamistas han bajado su tasa de interés ante la competencia del banco
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comunal. Obviamente, un efecto negativo del programa seria colocar en un sector que no
va a pagar o que va a destinar el crédito para el pago de otras deudas, no obstante aun se
combinan en alguna proporcion. En la zona periférica, son pocas las veces que se
combinan fuentes porque eso afecta de manera directa su capacidad de pago, en muchos
casos 'no se atreven' asi le ofrezcan porque no tienen una dinamica econémica y familiar
que les permita solventar este tipo de manejo financiero.

"bueno yo segln tengo entendido alguno de esos socios que se retiraron tienen
crédito no? este del banco por que entro con fuerza, mi banco cuando nosotros este
casi pues por el primer ciclo , por que nosotros estamos primero , entre el primeroy
pasamos al segundo ciclo , acé vino inclusive una , una sefiorita que se instalo acé
dentro del pago del consumo no?- mddulo, su mddulo- y bastante se emocionaron la
gente, al entrar a ese crédito —y Ud. no- no, no" (TO.F2, periferia)

Tanto el crédito como el ahorro es bastante valorado por los socios pero como producto
de la eficiencia probada en el manejo organizativo. Al principio, el ahorro siempre es
obligatorio y sirve como fondo de garantia; una vez avanzado en el programa, sigue
siendo obligatorio pero es mas valorado por la generacidn de intereses que se desprende
de los depdsitos guardados en el banco. En este componente radica el atractivo de
continuidad en el programa. Si el préstamo siempre es manejable dentro del presupuesto
familiar, el ahorro puede servir para planificar gastos a largo plazo, en especial si es que
no existe algun contratiempo. La pasividad, es decir la permanencia en el grupo sin pedir
crédito, es una estrategia que permite mantener los ahorros sin retirarse definitivamente
del banco y sin pedir créditos en algin momento que no Se considere necesario.
Asimismo, en caso surja un contratiempo familiar, el monto ahorrado permite solventar
las deudas al salir del banco sin afectar al grupo en su conjunto. Antes el programa, con
el objetivo de asegurar la permanencia de los usuarios, era menos flexible; irse del banco,
aun sin deudas, antes del marco del convenio suponia renunciar a los ahorros.

"Antes no veia el ahorro sélo invertia en la casa. Ahora puedo retirar alguito cuando sea
socia pasiva y ver mas adelante qué vender" (AC.JD1, periferia)

El programa utiliza el ahorro en dos sentidos como fondo de garantia y como posibilidad
de que sea para otros préstamos al interior como al exterior del banco comunal. Los
promotores del programa sostienen que hacer que socios ahorren es dificil por el
descrédito que algunas modalidades de ahorro colectivo en asociaciones han tenido. Esto
es parte del aprendizaje organizativo que ellos van validando argumentando que si
ahorran mas pueden pedir un monto mayor de préstamo.

2. ¢ Otros impactos del crédito?

El programa atribuye al crédito la capacidad de contribuir al mejoramiento del negocio, la
autoestima y el fortalecimiento organizacional. No obstante, el impacto inmediato a nivel
individual es observable en el incremento del capital de trabajo y la adquisicion de ciertos
bienes. Empero, en los aspectos cualitativos, como el mejoramiento de su gestion
empresarial por ejemplo, es relativo observar una relacion causal puesto que por parte del
programa es muy dificil dirigir las acciones de los socios con respecto al crédito. Esto no
significa que no se den casos representativos de cambios positivos, pero es dificil estimar
sus alcances.
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Como observamos en al Grafico N° 2, las consecuencias positivas del crédito no son
inmediatas. EI crédito necesita fortalecer una serie de habitos iniciales que permitan
cambios cualitativos en favor del logro de objetivos de desarrollo. Por ejemplo, si se
logra planificar los ingresos del crédito de manera sostenida, este habito se traduce en un
aporte importante para el mejoramiento empresarial. Empero, este habito necesario
requiere del aprendizaje asi como de condiciones externas como la sostenibilidad del
mercado, la disposicion individual, entre otros.

Grafico N° 2: Radio de influencia crédito
Empoderamento Generacién empleo

En cuanto al mejoramiento de los ingresos del negocio, el monto bajo no permite grandes
inversiones. Sin embargo, promueve una dinamica disciplinada y que poco a poco va
generando inversiones que el promotor observa en lo surtido de la mercaderia, en la
compra de un mostrador, etc. En ambas zona, los socios consideran que el crédito ha
servido para aumentar su negocio pero también para aliviar los gastos familiares.

Acerca de la autoestima, la oportunidad del crédito en los sectores que tradicionalmente
han sido excluidos de la banca comercial, tiene el referente directo en una situacion
cualitativamente diferente: se da oportunidad, y se legitima la capacidad del individuo.
Relacionado con esto, las agencias de desarrollo han relacionado el microcrédito con la
capacidad de empoderamiento de la mujer, que se define como una manera de ganar
independencia e influir en mayor medida en las decisiones al interior de su familia. En los
testimonios recogidos no se observa casos saltantes en los que el microcrédito constituya
el factor que haya permitido el empoderamiento. EIl microcrédito aumenta el margen de
dinero del que puede disponer un hogar, y los fondos que la mujer administra, pero no
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necesariamente transforma las relaciones preexistentes en relacion a su pareja. Si ambos
siempre decidieron, eso va a seguir al margen de acceder al crédito o no. El ingreso al
banco comunal supone un riesgo pequefio y por tanto no es necesario una discusion
sostenida con el conyuge por lo que las mujeres deciden entrar y administran el préstamo,
aungue no siempre lo pagan en el caso sus negocios no sean permanentes. S6lo hemos
observado dos casos en la zona base, que presentan situaciones similares. Dos sefioras,
gue no contribuyen mucho a la familia, tienen hijos mayores y se encuentran entre los 45
y 50 afos , utilizan el crédito para sus negocios con el propdsito de tener motivos para
salir o hacerse de algo de que ocuparse. El crédito lo usan en sus negocios y las ganancias
generadas no van necesariamente al presupuesto familiar salvo para gastos suntuarios o de
apoyo ocasional a alguno de sus hijos. Ellas si enuncian haberse independizado del
esposo y ya no depender de él para sus asuntos. Al parecer en hogares de parejas mas
jévenes esta independencia queda postergada en funcion a los hijos y por lo tanto las
relaciones son mas horizontales o mas bien la 'supuesta’ verticalidad en las relaciones de
género siempre esta en negociacion.

En cuanto al fortalecimiento organizacional, al inicio la propuesta de organizacion es
asumida como un costo mas al proceso de crédito. La preferencia en la zona base siempre
es por el crédito individual, sefialan que es mejor para evitar riesgos. Aquellos que
prefieren el grupal, a menudo mujeres en cargos directivos, asumen que ya se
acostumbraron al sistema y por eso no lo dejarian. En la zona periférica, hay una leve
preferencia por el crédito individual aunque no es siempre es clara la respuesta a favor del
crédito grupal. La idea es que si se puede pagar las cuotas, la modalidad de crédito no
importa mucho. Las ventajas percibidas por este sistema son el acceso facil, los intereses
bajos, la posibilidad de ahorrar y el acceso a capacitaciones. Las desventajas van por el
lado de la carga de trabajo, en los miembros de la junta directiva, la relativa pérdida de
tiempo y los montos bajos. En las desventajas resalta mas los factores organizativos que
las condiciones de crédito. No obstante, cuando se pregunta por las lecciones aprendidas
estas estan relacionadas con el componente organizativo: se aprende manejo contable del
banco, el trato con las personas y ser mas selectivo con las personas en el ingreso.

En comparacion con la banca formal, los usuarios afirman que el banco comunal es mejor
en cuanto a los pocos requisitos y la relacion familiar con el promotor. Este punto
intermedio entre formalidad e informalidad les permite una mayor autonomia y margen
para la toma decisiones. Las razones que desaniman son la garantia grupal y el pago de
multas. No obstante, este factor no siempre es determinante del retiro del programa. En
la zona base, las respuestas de los ex socios son variadas. Se retiran ya sea porque
prefieren MiBanco o ya no necesitan el crédito, o también a causas organizativas como el
conflicto entre los miembros de la junta directiva y los costos asociados a la vida
organizativa. En la zona periférica, las razones van también por condiciones financieras,
el bajo monto de los préstamos, los requisitos y los problemas de morosidad, asi como el
poco entendimiento de las reglas organizativas.

"En los bancos te piden mucha cosa y al final no te prestan” (MCH.JD5, base)

Otras virtudes asociadas a la metodologia, es la promocion de empleo y la lucha contra la
pobreza. EIl crédito es una oportunidad y también afianza procesos de consolidacion en
las microempresas, segun lo que vemos en la zona base. Empero, no es el factor unico
gue trae consigo el crecimiento y la 'salida’ de una situacién de pobreza. En las unidades
de las socias casi no existen trabajadores asalariados. Cuando se pregunta por el nimero
de personas remuneradas en su unidad econémica, ellos se consideran asi por su trabajo
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orientado a la generacion de sus ingresos familiares. No es empleo, es autoempleo y el
crédito se orienta a que este trabajo propio sea mas permanente a través de la inyeccion de
capital. En la vision de los ejecutores del programa, esto es consolidar lo existente, pero
no hace un cambio cualitativamente diferente puesto que la generacion de empleo
requiere de unidades productivas de mayor alcance a los que el modelo de intervencion no
estd enfocado. Asimismo, existe un margen de autocritica y una ambigliedad en los
contenidos del discurso de 'lucha contra la pobreza'. El programa no es paternalista en su
concepcion, no es ayuda social y por tanto no se refiere a los pobres, aunque se describa
ésta como su poblacion objetivo. Por otro lado, los promotores sefialan que no se puede
sacar de la pobreza mediante el crédito, que es muy exagerando, la palabra 'lucha’ da un
supuesto contenido radical equiparado a 'salir' en contraste con ‘aliviar' la pobreza. Sin
embargo, en el discurso oficial del programa la lucha es mas el apoyo promocional, dar
una oportunidad que al no ser claramente direccionada no se sabe cual es su impacto real
como alivio o como lucha contra la pobreza. Para surgir mediante el uso del programa,
depende mucho de como el socio orienta sus posibilidades de desarrollo, el programa
cumple en garantizar con el minimo riesgo el acceso a esta oportunidad.

3. Estado y ONG: ¢ la fabrica de los discursos?

En el modelo de intervencion generado a partir del enfoque a la microempresa, el rol
promotor del Estado se impulsa desde el sector privado con el fin de 'crear' mercados. En
el caso de los mercados menos atractivos como el estrato de los autoempleados cuenta con
las ONG. Este estrato 'desatendido’ por el Estado en tanto las funciones de la politica
social como son la promocién, prevision y proteccion social del trabajador, se vale de
estrategias familiares y cada vez menos de relaciones institucionales, reforzando la vision
de que todo depende de uno mismo y debilitando su capacidad de generar demandas con
respecto a su actividad econdmica.

Los usuarios del programa presentan diferentes caracteristicas de articulacion con relacion
al Estado segln género. Las mujeres participan mas de las redes comunales y se
relacionan con el Estado por medio de los programas alimentarios y de salud. A través de
estas redes llegan a ciertas capacitaciones del PROMUDEH. No obstante, no acceden en
su totalidad a estos programas promocionales sino que mantienen una relacion con el
Estado como un facilitador de insumos para su trabajo comunal. Los hombres no tienen
una articulacion clara y masiva como el caso de las mujeres, salvo en los lideres de
organizaciones vecinales que no son la mayoria. Al parecer ellos han perdido méas los
vinculos institucionales y su vida publica se circunscribe a su mundo de trabajo que no
desarroll6 vinculos permanentes para el acceso a programas sociales que se orienten a la
promocion de su actividad econdmica. (Ver Grafico N°3)
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Grafico N°3: Diferencias articulacion por géenero
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Estas relaciones debiles con el Estado y la manera cobmo aseguran el bienestar, hacen que
en todos los casos, tanto en la zona base como en la periferia, afirmen y confirmen que el
desarrollo de su actividad econdmica dependa principalmente de ellos. Preguntando por
el rol especifico que el Estado debiera cumplir hay algunas diferencias de grado. En la
zona consolidada, la cual mediante sus logros ha acreditado el ‘hacerse' solos por mucho
tiempo, el Estado tiene como funcidon 'apoyar' y no se le exige algo especifico, a
excepcion de disminuir la carga de impuestos (incluidos aquellos que no son de su
actividad). El Estado no les deja ganar y ven muy costoso la formalizacion que a veces se
les exige.

"A mi la empresa me pagaba a los cuatro meses, yo tenia que pagar mensual a la SUNAT, y
no hablamos de dos mil, tres mil, estamos hablando de diez mil, para pagar es bien dificil.
Pero yo cobraba, pero también tenia mis problemas. Tenia que sobornar a los que
trabajaban en la administracion para que salga en cuatro meses, a veces me iba a llevar a
seis a comer y recién salia el cheque. Eso me fue tumbando, entonces ¢ el gobierno qué tiene
gue hacer? Usted paga el 19% de IGV mas el 2% del impuesto a la renta, es el 20%¢, no?
Vienen las moras y después tienen que pagar a la SUNAT, el seguro social y una serie de
cosas, no se puede. Ahora a los trabajadores se les deposita la CTS, se paga su seguro
puntual y jde dénde!". (N.B.F.6, Base)

En la zona periférica, por su parte, se le pide ser un facilitador de recursos en todos los
sentidos y se reclama su ausencia 'sélo sirve a las grandes empresas y se olvida de
nosotros' podria ser una buena frase para resumir las percepciones en torno a su rol
ausente.
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"Antes creias que sélo el Estado pero, ahora ya no porque creo que cada uno sale adelante
y por sus propios medios" (LE.SN3, Periferia)

"Bastante tiene que ver el Estado que no esta, nosotros como pobres nos tiene practicamente
marginados” (MB.JD2, Periferia)

No obstante, en el desarrollo de la comunidad, el Estado sigue siendo el referente
principal, se exige la presencia de la Presidencia de la Republica, el Gobierno Central o el
Municipio, es una legitimidad por ausencia y porque circunscriben a un colectivo mayor
pero contradictoriamente en el nivel mas privado no se sienten tan afectados.

En cuanto a la posibilidad que sea el Estado el agente directo para proveer de servicios de
apoyo al sector como el crédito, los usuarios muestran respuestas ambivalentes. En la
zona base mas optan por que el Estado provea crédito, pero se solicita que este
mecanismo sirva para orientar el consumo e incentivar el sector productivo. En el caso de
los que no lo consideran necesario, se pide que el Estado sea el que controle las tasas de
interés y que facilite fondos para bancos que les permitan el acceso, lo que justamente se
viene haciendo en alguna medida. En la zona periférica, la mitad opina que el Estado
deberia dar créditos por la necesidad de apoyo y otra mitad considera que no es su labor
porque antes deberia garantizar la creacion de empleo o en todo caso regular tasas de
interés. Debido a los saldos negativos dejados por la banca estatal de fomento, existe la
creencia entre los que manejan este tipo de programas que la gente es mas proclive a faltar
en sus compromisos si el Estado es actor directo. Este supuesto se muestra contrario a las
visiones que ven en la poblacion pobre un espiritu que valora las oportunidades de crédito
y que hacen de su atencién un asunto de tecnologia y no tanto de falta de cultura de pago.

El margen dejado por la ausencia del Estado permite la intervencion de la Cooperacion
Internacional mediante las ONG dentro de la comunidad. Para los usuarios, las ONG son
instituciones de apoyo. En el marco del proyecto de crédito del programa estudiado, los
usuarios las perciben como empresa y a veces también asi lo notan los promotores que
tratan de hacer entender que se trata de una organizacion sin fines de lucro. Las ONG
aparecen como una institucion multipropdsito que actia en marcos restringidos segin sus
proyectos y a las cuales se puede sugerir cosas pero no necesariamente demandar cosas o
precisar agendas de desarrollo establecidas a priori. Se las conoce de manera
fragmentaria, por proyectos, y la evaluacion que se tiene de ellas depende mucho del éxito
de sus programas. Esta opinion es sujeta de cambio segun proyecto emprendido y muchas
veces una mala experiencia anterior puede generar que algunos lideres sean resistentes a
su intervencion, ya que ellos son los que hacen en un inicio el marketing del programa en
la comunidad de intervencion.

Si bien el programa afirma que es una estrategia para la lucha contra la pobreza, ninguno
de los usuarios se asume como pobre. La estrategia por seleccionar zonas marginales
permite al programa llegar a los considerados pobres. Asimismo, existe un efecto de
filtracion que no es percibido como problema para los promotores y ejecutores, puesto
gue mantienen una cartera sana y logran llega a las actividades econémicas que forman
parte de su poblacion objetivo. Segun la perspectiva de los usuarios, en la zona base,
pobre es aquél que no maneja negocio porque no puede o porque no sabe como, es el que
se queda. Nadie puede ser pobre mientras se haga algo y los que lo son los indefensos o
la gente que estd desprotegida por la familia como los ancianos, etc. Y en la zona
periferia, los usuarios asumen que por su zona de residencia son pobres pero no se
consideran asi todos porque al menos hacen algo por proveerse de ingresos. Las
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imagenes de pobreza tienen que ver con una version teatralizada mostrada por los medios
de comunicacion como nifios descuidados, muchos hijos, gente que no tiene ni para
comer, etc. los socios no encajan en esas imagenes y por tanto no se autodefinen asi.

1. La participacion social y las visiones de comunidad

Para iniciar una revisién de los conceptos de participacion social y comunidad, habria que
partir de la premisa de que ambos son basicamente construcciones sociales. La
participacion social no se genera espontaneamente y mucho de lo que entendemos por ella
esta vinculado a la idea de lo “politicamente correcto’, que mas bien expresa los discursos
normativos que enmarcan los programas y/o proyectos sociales tanto del Estado como de
las ONG. Asimismo, la idea de comunidad esta asociada a menudo, partiendo de una
vision de comunidad campesina, a la imagen engafiosa de una poblacién homogénea que
tiene intereses comunes sin contemplar diferentes situaciones que varian con el tiempo y
las circunstancias. Deslindar estas nociones en torno a los estos conceptos nos permite
entender mejor como se situa un modelo participativo de corresponsabilidad, retratado en
la figura organizativa de los bancos comunales, como una experiencia dentro del mundo
urbano popular.

Martin Tanaka ha criticado el discurso que representa cémo ha sido entendida la
participacion social por parte de las ONG. A su entender, se trata de un modelo piramidal
y corporativo, donde se entiende que los intereses de la comunidad se reflejan en sus
organizaciones y estas a su vez son representadas por sus dirigentes sociales. En esta
imagen, sostiene, se presupone una cierta-homogeneidad de:intereses comunitarios, 'y al
asumir_la existencia de tradiciones participativas de larga data, la participacion se toma
como algo inherente a la comunidad (Tanaka, 2002:15-16). Asimismo, considera que es
preciso relativizar la supuesta ‘externalidad’ de los agentes externos, valga la
redundancia, pues son ellos los que delimitan las formas de participacién y la amplitud de
ésta.

Siguiendo con esta argumentacion, si definimos la participacion social de manera general
como el involucramiento de los ciudadanos en asuntos publicos, observamos que ella
asume diferentes grados de amplitud e intensidad. Segun los objetivos perseguidos por un
proyecto social, puede ser considerada necesaria en diversos niveles del proceso como
por ejemplo en la ejecucidn, en la gestién, en la toma de decisiones en cuanto al disefio,
etc. O también puede requerir diversas capacidades existentes, o sujetas a promoverse,
por parte de la poblacion beneficiaria. De manera que puede optar por involucrar a toda
la poblacion, a sus organizaciones, o solamente a determinados lideres sociales. Por ello
la participacion no es una situacion connatural al proceso de ejecucion de un programa
social sino que esta méas bien politicamente organizada y planificada segun los fines que
persigue. Siguiendo esta logica instrumental, la participacion no siempre es permanente
sino efimera de acuerdo a criterios tecnocraticos™ que garantizan la efectividad de la
politica, ya sea para ahorrar sobre costos o facilitar la intervencion. Sin embargo, esto no

49 Podemos encontrar algunos ejemplos de este tipo de participacion en los programas de

lucha contra la pobreza impulsados desde el Estado. ElI PRONAA distribuye raciones
alimenticias a los comedores populares de manera que, mediante el trabajo comunal de
las mujeres organizadas, la comida preparada pueda llegar a la poblacién objetivo. A su
vez, el Programa de Cooperacion Popular (COOPOP), ejecuta obras de infraestructura
contando como mano de obra a los usuarios directos, reduciendo los costos operativos.
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desmerece que la participacién sea también un deber ser por parte de estas entidades, las
cuales cada vez més la toman en cuenta en el disefio de los proyectos sociales, ya sea por
la eficiencia o por cuestion de principio.

En el programa de bancos comunales, la ejecucion del mismo se sustenta en la relacion de
cooperacion existente entre los usuarios, en especial de quienes forman parte de la junta
directiva, y la ONG, representada por el promotor social. La participacion social
adquiere, pues, una condiciébn sumamente importante porque de ella depende la
continuidad en la obtencidn de beneficios para los socios, y esto a su vez posibilita la
sostenibilidad financiera del programa. Como sefialaba, Juan Contreras, quien fuera en
1997 Director Administrativo de PROMUC, "La Chanchita es una nueva forma de
organizacién popular financiera de ahorro y crédito. Buscamos la creacion de un espacio
donde las mujeres desarrollen sus habilidades administrativas” (Comercio, 15 de
Septiembre 1997, Seccion Metropolitana).

Una organizacién como un banco comunal no es una organizacion popular tradicional
surgida desde la poblacidn, sino mas bien una organizacién creada y tutelada por la ONG.
Es diferente a las juntas vecinales, que desde su constitucion tuvieron como interlocutor al
Estado y frente a él, mediante la logica del tramite, establecieron presion para hacer valer
sus demandas sociales y autonomia. Es similar al comedor popular en cuanto constituye
una préctica organizativa para administrar recursos orientados a satisfacer las necesidades
individuales de sus miembros, pero difiere de esta organizacion alimentaria en que no
puede funcionar independientemente de recurso brindado por la ONG. Es mas bien una
organizacion constituida a partir de la relacion de cooperacion entre ONG 'y pobladores
de la comunidad para aprovisionarse de un sistema sostenible de crédito. En este sentido,
del lado de la comunidad, se sustenta en el trabajo no remunerado de un grupo de
dirigentes y el apoyo mutuo de los socios del banco y por el lado de la ONG en los
recursos y trabajo remunerado del promotor social.  Asimismo, la organizacion
permanece en funcion del mantenimiento de la relacion con la ONG, y pese a la
autonomia que deja el manejo de fondos de la cuenta interna, es muy poco probable que
subsistan al margen de ella. En caso que lleguen a un manejo mas empresarial podrian
convertirse en cooperativas de crédito que den servicios financieros a otros miembros de
la comunidad, pero no es la regla general.

En esta vision el organizarse para acceder al crédito utiliza a la participacion social como
un mecanismo para sostener un proceso de aprendizaje en torno al sistema de crédito y al
manejo organizativo en general, ademas de contribuir a la dotacion de capacidades para el
manejo de cuentas. Claro estd que no todos los socios reciben de igual manera este
conocimiento. Los socios mas involucrados, es decir los que asumen parte de las tareas
de la junta directiva, son los que méas aprenden y en ellos reposan los costos de la accion
colectiva. Esta condicion permite asumir de manera corresponsable el programa, es decir
dotar de ciertas responsabilidades a los usuarios en el manejo del riesgo crediticio. En un
banco comunal el control social del grupo sobre el individuo sujeto de crédito es la mejor
garantia de su retorno, puesto que ellos responderan en caso alguno que sus miembros
fallen. Para este programa, la participacion social tiene un carcter permanente mientras
duren los intereses individuales-grupales por mantener el acceso a la fuente de recursos de
crédito: la ONG.

En consecuencia, esta participacion social en el programa se va sosteniendo en un proceso

de aprendizaje de doble direccionalidad, desde la ONG y desde los usuarios o clientes.
Desde la ONG el promotor, a la par de la intervencion del programa, va involucrandose
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en el entramado de la vida de la comunidad. Utiliza los recursos existentes y el tiempo de
los socios para activar la capacidad de organizarse. En otras palabras, va activando el
capital social comunitario y lo va recreando, traspasdndole una ldgica organizativa
necesaria para los fines del programa. Del otro lado, desde los usuarios, los individuos
involucrados se van adaptando a las normas establecidas por el programa de la ONG vy las
van aprendiendo a la vez que van midiendo sus margenes de autonomia en funcion al
recurso del crédito. De esta manera las situaciones de interface -es decir el modo como
los diversos intereses sociales, interpretaciones culturales, conocimientos y poderes son
mediados, perpetuados y transformados en puntos criticos de confrontacion y relacion- se
hacen recurrentes y manifiestan las discontinuidades en el proceso de aprendizaje-
ejecucion de este programa social.

El crédito es un bien privado, es decir un bien cuyo disfrute es finalmente individual o a lo
sumo familiar®®. En teorfa, y como no puede ser de otra manera, la participacion en un
programa de microcréditos siempre estaria restringido a un grupo de interés por mas
amplio que este sea (Tanaka, 2000:10-11). En este caso la intervencion de los agentes
externos, llamados asi porque no estan directamente localizados en la zona, tendria un
protagonismo importante en esta agenda comunal en la medida que crea oportunidades
para el acceso a nuevos recursos. En un contexto urbano, partir de un modelo normativo
de la participacion social podria llevarnos a ‘esconder’ una mirada realista de comunidad,
la cual mas que unidad monolitica es un entramado de relaciones, muchas veces en
conflicto, entre los diversos actores que participan en la vida comunal y que acceden de
manera desigual a este flujo de recursos.

Los BBCC, no son pues un mecanismo masivo de acceso al crédito sino que traen consigo
una practica selectiva de los individuos al interior de la comunidad. Como 'no todos
pueden acceder al microcrédito, las redes activadas para la formacion organizativa
asumen dos criterios basicos para garantizar la eficiencia del sistema colectivo. En primer
lugar, los individuos seleccionados deben desarrollar alguna actividad econémica que
posibilite el reembolso de préstamo. Y en segundo lugar, deben contar con una
reputacion confiable para que el grupo avale su incorporacién a esta organizacion.

Volviendo la nocion de comunidad, habria que distinguir que en este concepto muchas
veces se confunden dos dimensiones diferentes que pueden o no estar relacionadas entre
si, la emocional (de identidad) y la corporativa (de expresion de intereses comunes)
(Fisher, 1977). La primera se expresa en relaciones comunales, las cuales se caracterizan
por ser vinculos emocionales, morales, de compromiso, cohesién social y continuidad en
el tiempo. La segunda se refiere a los grupos corporativos, en los cuales se representan
las necesidades y deseos individuales, subordinados a un colectivo que funciona como
grupo de interés. Generalmente, se ha entendido que ambos producen lo que Ilamamos
comunidad; sin embargo, esta relacion no necesariamente confluye y mas bien pueden
entrar en conflicto o superponerse unas a otras segun las circunstancias. Por ello lo
corporativo no es sinénimo de lo comunal. Por lo tanto, las organizaciones sociales no
necesariamente llegan a ser expresion de una comunidad ampliada, mas bien son la
manifestacion de cierto sector al interior de ella.

%0 Esto no quiere decir que no sea publico en cuanto a formar parte de una agenda de

desarrollo. Nos estamos restringiendo a una definicion de consumo para hacer notar que
es una necesidad cuya satisfacciéon no involucra a todos, otros bienes como el agua, la
luz y otros servicios basicos.
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Las relaciones en los bancos comunales obedecen mas a una practica corporativa. Expresa
un grupo de interés que necesita el crédito y que esta calificado para acceder a él. De ahi
gue solo se informe a un grupo pequefio y que los interesados sean sometidos a practicas
selectivas. Si bien la organizacion social es posible gracias a las relaciones comunales
que facilitan la confianza, lo emocional-identitario raramente se extienden méas alla de
grupos restringidos de amistad o que tienen como referente otro ndcleo de actuacion ya
sea el comedor, la familia, entre otros, donde los individuos tienen una relacion mas
frecuente. La continuidad del grupo y la evolucion del aprendizaje de las normas del
banco van dotando al sistema una mayor institucionalidad, basado en la confirmacion de
su validez y la aplicacion de normas generalizadas de reciprocidad, como la respuesta
'solidaria’ obligatoria ante las situaciones de no pago. No obstante, dado el caracter
corporativo, estas normas no necesariamente reposarian en valoraciones de contenido
altruista sino como una salida 'técnica’ que posibilita la continuidad del acceso al crédito
para el grupo y garantiza la reciprocidad. Habria que ver que tanto estas normas
generalizadas dan otro contenido a las relaciones sociales comunales activadas para la
formacion del BBCC.

En consecuencia, para hacer una andlisis de interface en el proceso de ejecucion del
programa de bancos comunales es preciso entender que la participacion social se
manifiesta a través de la intervencién de la ONG y que esta nueva situacion u
oportunidad, a su vez, activa capacidades de parte de los usuarios. De esta manera los
sentidos de la accion colectiva se van reformulando y transformando conforme avanza el
proceso de aprendizaje organizativo, repercutiendo y sobreponiendo una logica distinta en
las relaciones comunales pre-existentes entre los miembros de la comunidad que ahora
pasan a ser socios del banco comunal.

1.  Capital social: Formacion y uso de redes en el marco del programa

El programa tiene entre sus criterios la conformacién de un grupo de gente cuyo
conocimiento previo garantice confianza, la solidaridad y la vigilancia en el cumplimiento
de los pagos. Para el manejo més llevadero de las relaciones interpersonales del banco es
muy importante que las redes confluyan en un espacio en comun. Este es el criterio
principal para conformar el esquema organizativo. La homogeneidad en los giros de
venta es un aspecto secundario. Mas que buscar esta caracteristica que permitiria un
mejor asesoramiento empresarial; la mision del promotor es ser el asesor de la
organizacion, quien vigila el cumplimiento de las reglas lo cual tiene como base
indispensable la estabilidad y el nivel de consolidacion del grupo.

El promotor va a la zona, la cual se elige por ser las zonas marginales del distrito en
intervencion. Uno de los criterios para entrar a la zona es el contacto previo con la
institucion. En Ancon han sido los dirigentes con los que se trabajé un proyecto de
aprovisionamiento de agua. En Independencia se ingresé porque se tenia un trabajo con
los comerciantes ambulantes y relaciones con comedores populares. En Confraternidad se
habia trabajado proyectos con las promotoras de salud. Y finalmente, en Pachacutec se
habia intervenido para un proyecto de agua y la realizacion de un plan estratégico
participativo.

En el programa se valora las experiencias organizativas previas que tienden a reforzar las
relaciones de solidaridad en el banco. Ha existido buenas experiencias con diferentes
referentes organizativos como aquellos barrios que han protagonizado luchas por
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vivienda, o los comerciantes ambulantes, entre los cuales es mas facil seleccionarse, y los
comedores populares que han servido de entrada en varias zonas.

En la conformacion de los bancos comunales es el promotor el que crea el grupo y no
tanto a la inversa. El promotor utiliza las redes preexistentes para establecer contactos
que faciliten convocatoria, a partir de estas redes se va creando una nueva organizacion.
Los origenes de los bancos seleccionados dependen mucho del contexto comunal. En
Independencia, el banco Nueva Generacion (NG) es un banco que se formd a partir de una
separacion del banco San Albino (SA), en él estan presentes dos grupos de referencias por
parte de las socias la Cooperativa de Sol a Sol, una asociacion de crédito informal, y las
socias del comedor de la localidad. En este banco la socia que maneja la cooperativa es el
referente central. Por su parte, SA tiene como primer referente inicial un grupo de amigas
que siempre se hacian préstamos en el comedor y que luego jalaron a la gente del barrio.
La Milagrosa (MI) se forma a partir de un grupo de comerciantes que venden en una
misma calle de eje zonal Tahuantinsuyo, quienes son convocados por un socio que cedio
su lugar a su esposa y la presidenta que tiene a varios de sus convocados. En
Confraternidad, el banco Union y Confraternidad (UC), tiene como origen el contacto de
una ex socia, promotora de salud, que ha participado en otros bancos y la fundadora, la
cual tiene varios miembros de su familia en el banco. En este banco se han ido
incorporando un grupo del comedor que rapidamente han pasado a formar parte de la
directiva. Por otro lado, en la periferia, el Mana (MA) en Pachacutec tiene sus origenes
en la convocatoria realizada por una socia que incorpor6 a comerciante del mercado
unificado y San Francisco (SF) en Ancén la convocatoria de lideres que anteriormente
trabajaron un proyecto para la provision de agua.

En todos los bancos, lo comun es que tienen un espacio de encuentro donde se articulan
todas estas relaciones ya sea el barrio o el lugar de trabajo. Algunos bancos tienen redes
mas dispersas como UC y SA, los cuales coincidentemente tienen como punto en comun
establecerse en referencia al barrio. Otros bancos tiene un centramiento en sus redes a
partir de fundadores o lideres integradores como el caso de NG. Los demas bancos como
MI, MA y SF se basan en diferentes alianzas interpersonales y referentes comunes que
comprueban la capacidad de pago, el mercado para los dos primeros y el manejo de los
comités de agua en las manzanas del barrio en el Gltimo caso.

Las redes dispersas, centradas personal y/o espacialmente generan dinamicas que se
traduce inicialmente en un bajo nivel de conocimiento real entre socios, aungue potencial
por los espacios de referencia que hacen que se reconozcan como vecinos 0 comparneros
de trabajo. En NG la presidenta-fundadora es la que establece las relaciones pues ella
selecciona a los socios de una experiencia previa de crédito. De esta manera al ingresar,
los socios se reconocen de la experiencia anterior y crean un circuito propio basado en la
confianza que se le deposita a esta persona. En UC las personas se conocen en circuitos
pequefios que entre algunos comparten (familia, comedor, barrio etc.) y los que estan
fuera de ellos sdlo los conocen de vista.

Estas redes se evidencian en las relaciones de aval, éstos son canales para consolidar
alianzas grupales. Estas alianzas son mas frecuentes entre los miembros de una
determinada red, para evitar riesgos de no pago. En NG la presidenta que es la
integradora tiende a avalar siempre. En SA, los socios garantizan a quien mas conocen,
alguna experiencia de garantizar a alguien que se conocia solo de vista sali6 mal. Esta es
la regla en todos los bancos. En Periferia, sin embargo, hay mas resistencia a avalar, y se
registran malas experiencias por lo que también se hace dificil la incorporacion de nuevos.
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Por ello, las promotoras incentivan el aval colectivo mas que entre socios para lograr la
aceptacion de nuevos integrantes y cubrir el cupo (MA).

Los socios se van conociendo mayormente en las reuniones. A excepcion de aquellos que
tienen cargos directivos, cuya funcion les exige visitar a otros socios o al menos saber
algo de ellos, la mayoria sélo se saludan en los contextos donde trabajan o conviven y no
hablan sobre el banco comunal. Los espacios en donde coinciden estan relacionados con
sus roles de amas de casa. Se encuentran en el mercado, para las reuniones del colegio de
los nifios o el mercado. Ser socias no altera sus actividades cotidianas significativamente
y los lazos entre socios se circunscriben a las reuniones mayormente.

"Sblo nos vemos en las reuniones y alguna inquietud que convoque la promotora,
ella me llama y los busco para comunicarles™ (JC.JD4, base)

"Bueno desde que hemos iniciado cada vez que nos reunimos. Mas alla no nos
volvemos a encontrar. Y si a veces nos vemos como vecinos no tocamos el tema"
(MB.JD2, periferia)

Existe un limitante en el proceso de conocimiento entre socios que es la rotacion. En la
mayoria de bancos los fundadores no permanecen en el tiempo e ingresan nuevos
recurrentemente. En los bancos de més de un afio como NG, SA, MI, SF solo
permanecen pocos socios fundadores. Para el programa, la permanencia mantiene calidad
de cartera. Se asume que por cada socio antiguo que sale se debiera traer dos nuevos para
cubrir vacio de cartera.

El interés que perciben en comun los socios del banco es la necesidad del crédito. Otras
dimensiones que les dan identidad es el ser negociantes, ser mujeres y tener el deseo de
progresar. Estos intereses comunes que dotan de cierta homogeneidad al grupo no
siempre son traducidos en circuitos de informacion fluidos que alimentan acciones
conjuntas. EI espacio por excelencia es la reunion y en ella sélo se trata asuntos del
banco. No obstante entre quienes no dirigen la reunidn se suscitan conversaciones que
pueden ir mas alla segln la amistad entre cada socia. Los temas que interesan entre todas
tienen que ver con la manera como se esta llevando el negocio para certificar la capacidad
de pago pero no tanto para compartir experiencias que permitan un mejor aprendizaje.
Algunas proponen temas de salud, autoestima, o familiares de acuerdo con su funcion de
madres.

"Solo sobre banco. Entre pocos se cuentan cosas y dan consejos. Pero me gustaria
nos den informacién sobre salud y enterarme de asuntos del distrito" (ECH.F1.
base)

"Como va el negocio, si esta prosperando, el dia que toca recibir la plata. Sobre
aniversario. Habia una sefiora que hablaba de su negocio de pollos y ofrecia pero
mas no" (RV.JD3. periferia)

En NG, las socias sostienen que sélo se discuten los temas del banco y que ante otra
iniciativa las socias no dan respuesta, espontaneamente conversan del negocio y se da
consejos pero no es el interés de todos. En SA, lo mas importante son las actividades y los
temas del banco, se comparten también ideas de negocio pero en relacién al banco. En
UC a veces se discute pero hay una diferencia entre los intereses de los temas entre
hombres y mujeres, inclusive un ex socio reclama que no tenia nada en comun con las
sefioras y que eso le aburrio.
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"Las sefioras no tenian los mismos intereses que yo. Yo queria hablar de deportes o
de las noticias" (WD.XS6. base)

En la MI, un banco de comerciantes, se tratan los asuntos del banco y se hacen clientes
con relativa frecuencia. En los bancos de periferia, las reuniones también se centran en el
banco, ha habido experiencias de capacitacion que han sido valoradas positivamente.
Otros asuntos que competen mas a la comunidad en su conjunto, como informarse de
campanfas de salud o de otros eventos, son tratados en otros espacios, aunque ante la
demora en el inicio de una reunién pueden dar un margen de tiempo para este tipo de
conversaciones.

Otro aprovechamiento del espacio son las ferias, es decir socios que van a ofrecer
productos entre ellos pero no son practicas muy recurrentes y dependen de la iniciativa de
cada socio y de la motivacion del promotor.

Las experiencias que se recuerdan como gratas tienen dos acepciones: las actividades
propias del banco, y aquellas que se desprenden de él y son mas recreativas. En la zona
base resaltan mas las primeras. La experiencia mas recordada es la entrega de los ahorros,
el dia de pagos, y en ocasiones las celebraciones que se dan por motivo de aniversario,
cuando se decide qué hacer con los intereses (una comida, paseo, etc.). En Periferia, se
recuerdan los mismos eventos pero adicionalmente son altamente valoradas las
experiencias de capacitacion que inicialmente se vienen desarrollando en el marco del
programa. Las experiencias negativas en el banco tienen que ver con los robos o faltas de
parte de los socios que provocan conflictos entre ellos al decidir qué hacer al respecto.

En los grupos de referencia de las redes interpersonales de cada socio, hay pocos casos de
reclamos por la no convocatoria: So6lo se presentan estas situaciones cuando se tienen
vinculos muy fuertes con algunos nucleos de relacion (AC amigos del mercado y MM del
comedor, ER de promotoras de salud). Cuando la convocatoria es mas masiva se
disminuye esta posibilidad porque cada uno ve porque no ingreso y ya no depende tanto
de los amigos o los socios que no les comentaron (SF).

La confianza del grupo reposa en gran medida de la eficacia institucional del grupo, y no
necesariamente de la confianza interpersonal entre socios. El grado de dispersion de las
relaciones sociales tienden a explicar esta desarticulacion.

En general, de manera enunciativa, hay una disposicion a apoyar ante algun problema que
se le presente a los socios. No obstante, estas relaciones son inducidas por las normas del
banco. Segun las experiencias de los promotores, ante situaciones como deudas, son
reacios a apoyar. Asi también, muchos socios sostienen que tampoco les gustaria pedir
apoyo. Asimismo, los que creen que estan mejor que el resto sienten que no le creerian en
caso de pedir apoyo. Esta norma es mas reproducida por la necesidad de sanear deuda en
favor del colectivo y es manejada por el promotor. En consecuencia la solidaridad es una
norma instrumental. En la zona base ésta alcanza un perfil mas institucional, es una
obligacién y también una norma asumida por voluntad y saben que desde que se inicia el
banco ese es el espiritu. En la periferia, también se sabe que es una obligacion y es
validada por la presencia de lideres que se preocupan por todos, mas que por ser una
norma que ha probado eficacia para ellos.

"Al principio como que habia resistencia pero hemos quedado si somos conscientes
de la razdn de ser del banco™ (NM.F7, base)
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"Parece porque hay un reglamente que hay que cumplir por eso se participa en las
actividades" (MP.SN5, base)

"Obligas para que colaboren. Cada uno se preocupa por cada uno" (MB.JD2.
periferia)

El sentido de confianza interpersonal producido no responde a la empatia sino mas bien a
la validacion de un cumplimiento. Es un sentido de confianza que va siendo
crecientemente selectivo al pasar el tiempo en el banco. Trabajando con dinero siempre
todos estdn bajo sospecha y la Unica manera de confiar es probar en el tiempo la
puntualidad en el pago y la sinceridad en caso se falla.

Cuando se pregunta si después de un transcurso de tiempo se sienten mas unidos, la
mayoria afirma que si. Esto se debe a la interiorizacién de ciertas normas de solidaridad
del banco que hace que las actividades se asuman sin mucho conflicto. Asi también por la
responsabilidad individual que ha sido probada lo cual hace més valida la viabilidad de la
organizacion. Esta tendencia se ve mas clara en la zona base, en contraste con periferia en
la cual la mayoria responde que esta cohesion todavia no se alcanza o no se ve con
claridad.

2. Aprendizaje Organizativo: la l6gica de las organizaciones tuteladas

El banco comunal tiene una ldgica diferente con respecto a otro tipo de organizaciones
como comedores populares o-vaso. de leche, las cuales han sido en la UGltima década
manipuladas politicamente por los gobiernos, ya sea el central o local. En los testimonios,
el banco comunal se diferencia de estas organizaciones por su funcién, y también por
considerar que mas que una ayuda social, es una oportunidad para quién sabe
aprovecharlo.  Los socios también le atribuyen al banco comunal una diferencia
significativa con respecto a las organizaciones alimentarias, y es que los asuntos
discutidos los atafien directamente y son resueltos por ellos mismos, y no son cosa del
gobierno.

"Aca estamos mas unidos me parece...se dice libremente y se resuelve. En vaso de
leche la gente se conforma™ (JC.JD4, base)

"El banco es muy distinto. El vaso de leche o el comedor es cosa del gobierno, no?.
de ahi vienen y mandan" (ER.SN3, base)

De esta valoracion se desprende que el manejo organizativo para ellos supone una
diferencia cualitativa importante. Mientras en las otras organizaciones los conflictos son
tensos y algunos se sienten que es cuestion de dirigentes. En el banco comunal
consideran que las decisiones es un asunto de todos y todos deben participar, aunque
exista una actitud delegativa en las principales tareas de la organizacion. Esto también se
debe a la presencia del promotor que va orientando las decisiones en el grupo y actla
como arbitro en las discusiones que se generen entre los socios.

Estas caracteristicas se van consolidando conforme avanza el programa bajo la asesoria
del promotor. En sus origenes, y en especial cuando se trabaja con contactos
organizativos, los promotores deben ser claros para que se entienda que el banco comunal
no pertenece a estas organizaciones y de esta manera no trasponer logicas diferentes.
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"Eso fue cuando teniamos asamblea general que no falté un grupito que nos decia que
si el banquito esta ahi en el club de madres debe de aportar al comedor, o sea, su
comida ¢no?, aportar para la mayoria de los alimentos, o sea, porque todo esta ahi
junto, pero los socios que no pertenecian al comedor teniamos nosotros también que
dar del banquito llevar la voz también a ellos, ellos dijeron que no, bueno, no aceptaron
¢no?, que no era la idea, no era lo justo de que desde un comienzo ha existido ahi el
banquito, ha nacido del club de madres y después por capricho, entonces nosotros
sentiamos que era capricho que paguemos lo del banquito al comedor, yo también
estaba ahi, estaba entre la espada y la pared, no soy socia y también del banco, de la
directiva, entonces por mi no habia problema ¢no? aportar, pero teniamos que llevar la
voz a los socios del banco..." (NM.F7, base)

La logica organizativa del banco comunal se va creando sobre logicas organizativas
diferentes que si bien aportan al banco en liderazgos y tradiciones, se van adaptando a los
requerimientos para el funcionamiento del banco comunal. En la experiencia de los
promotores, por ejemplo, la ventaja de los antecedentes en organizaciones alimentarias es
que tienen conocimiento de este tipo de sistema porque pagan cuotas. Lo malo, en la
percepcidn de los promotores, es que la costumbre delegativa de sus bases y una practica
solidaria, menos instrumental, que a veces se tergiversa en el banco, dejando que los
problemas de no pago se perdonen y pasen para sin resolverlos en el corto plazo.
Asimismo, los usuarios que pertenecen a algun comedor buscan que la presidenta sea la
misma en el banco comunal y a veces eso trae problemas porque trasladan al banco los
conflictos del comedor. En el caso de los comerciantes ambulantes, el balance es positivo
porque se conocen y en el mercado se fiscalizan. Si alguien se atrasa al siguiente dia le
cobran y va pagando. Lo negativo es que si uno falla se produce el efecto en cadena y
todos dejan de pagar, asi también el recurrir a prestamistas, practica muy usual entre los
comerciantes, genera riesgos en la dindmica de pagos del banco.

Por otro lado, la organizacion supone ciertas responsabilidades entre ellas la puntualidad
en las reuniones y el apoyo a las actividades que se planteen en el banco. Las condiciones
antecedentes con que se cuentan para activar la organizacion son dispares. Es preferible
que los socios hayan tenido alguna experiencia organizativa para adaptarse a la disciplina
que supone la puntualidad de las reuniones y la forma de tomar decisiones
colectivamente. En NG, UC, y SA existen socias que han participado en vaso de leche,
comedores, etc. En la mayoria de los casos es mas probable que las mujeres tengan
mayores antecedentes organizativos que los hombres, a excepcion de los que se
incorporan teniendo algin papel central en la conformacion del grupo como en SF.

En caso se incumpla con alguna de las responsabilidades en la calidad de socio del banco
comunal, se establecen moras y multas que cargan de costos adicionales al beneficio del
crédito obtenido. Estas medidas son motivos de conflictos entre los socios, aungue son
garantia que la organizacién tenga vida activa al menos en las reuniones mensuales. No
obstante al preguntar qué tanto el banco afectaba sus quehaceres diarios se muestra que el
factor tiempo no es un problema para los socios a excepcion de aquellos que forman parte
de la junta directiva. Las reuniones son mensuales y tienen con anterioridad un
cronograma establecido. Si no se puede asistir cabe la posibilidad de presentar un permiso
escrito justificando las razones. En Periferia, lo Unico que se pide es que las
capacitaciones sean realizadas en las fechas de reunion y no en otros dias que le
demandarian méas tiempo. EI hecho que sean trabajadores independientes hace que la
oportunidad tiempo sea importante, pero la adaptacion al sistema no es percibida como un
gran costo.
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La valoracién del costo del tiempo tiene unidades de medida desiguales. Pese a sostener
que las reuniones no les quitan mucho tiempo la actitud general en los socios es asistir,
pagar y salir de la reunién. Es la junta directiva quien invoca se queden un poco mas
tiempo para discutir la agenda. Y entre los cargos hay algunos que s6lo demandan tiempo
en la reunion (fiscal y vocal) y otros que exigen reuniones adicionales con el promotor, en
especial el tesorero y la presidenta. Entre los miembros de la junta directiva las
responsabilidades también son distribuidas desigualmente. EIl cargo mas dificil es el de
tesorera y es el que exige un dominio mayor de las relaciones interpersonales.

"No es cierto que también no trabajan como los que son los cuatro, no, que trabajen el
fiscal, tesorera, presidenta y secretaria, no. Por ejemplo ahi trabajan 2 no mas, la
presidenta, latesorera y el fiscal y los secretarios vienen al mes, y eso si es que se
acuerdan y seria pa cambiar pe.(EC.F2, base)

La carga de responsabilidades que asumen los socios de la Junta Directiva explica por
qué algunos socios presentan poca disposicion a asumir cargos. Las justificaciones para
esta actitud, entre otras, son no estar capacitados y el temor consiguiente de desempefiar
mal el cargo. La tendencia general es que los dirigentes de otras organizaciones cubran
ese rol y si no es asi que lo sean los socios mas antiguos o los fundadores. Segun los
casos seleccionados, en las elecciones las principales caracteristicas que promovieron la
mayor votacion de las actuales dirigentes son el disponer de tiempo, experiencia, conocer
a la mayoria de los socios y cualidades personales como la confianza y el caracter. Cabe
sefialar que en algunas de estas elecciones estos criterios son orientados por el promotor.
Entre ellos, hay mayor disposicion a seguir asumiendo cargos, a excepcién de los casos
donde con poca experiencia han tenido problemas.

El perfil del dirigente ideal es aquel que sabe llegar a los socios, es honesto, cumplido y
que tenga habilidad para cobrar (caracter pero amabilidad). En periferia las actitudes méas
demandadas son la imparcialidad y el ser tajante. Haciendo un balance de las ventajas y
desventajas de ser parte de la junta directiva, los socios encuentran mas las desventajas
que ventajas. Estas son el perder tiempo, hacerse de més preocupaciones, no favorecerse
con normas porque se las aplican igual y el hacer un trabajo sin un incentivo econémico.
No obstante, en los dirigentes la ventaja mas sefialada se refiere a la posibilidad de
aprender. Por ejemplo, en MI, el reclamo més frecuente es que los directivos acceden a
capacitacion y ellos no.

Este aprendizaje mas técnico relacionado con el manejo de cuentas y de organizacion con
el asesoramiento de un promotor de manera mas constante los hace sentirse Utiles en el
banco comunal pero también sus otras organizaciones. Otra ventaja importante, no
sefialada claramente pero sugerida, es el ser mas allegado por el promotor y tener mas
influencia en la toma de decisiones colectivas.

"Seria el que conozca porque todos nosotros somos los que dirigimos el banco
con asesoria del promotor" (NM.F7, base)

"La Unica ventaja es que puedo tener confianza con Alternativa y que no se me
cierren las puertas al menos yo lo veo por ese lado" (FM.SN1, periferia)

Algunas veces esto se traduce en conflictos organizativos.
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"Hay comentarios, piensan que hay un interés de por medio" (NM.F7,
base)

"Ella (miembro JD) no podia disculpar a los demas porque es su hermana y
ambas estaban en la misma falta debian sus moras. La otra socia era porque
tenia una hijita grave y no porque no queria pagar ni por irresponsable y le fue
a hacer el embargo a la sefiora. A mi no me gusto para nada, yo pienso que
debe haber igualdad. Lo mismo paso con el préstamo, el mismo monto se le dio
a la hermana y a la sefiora que se atraso se le aminoro el préstamo y eso
tampoco es justo.” (DE.JD4, periferia)

Para que el grupo se consolide, el promotor debe contar con los dirigentes de la junta
directiva y establecer con ellos una relacién armonica. Por el lado de los socios, los
promotores se encuentran con la necesidad de desarrollar el carisma. Como promotores e
organizacion, necesitan generar alianzas con personas claves que dinamicen el grupo, no
solo es necesario buenos pagadores sino los que permitan la subsistencia de la
organizacién. Esto evita que haya problemas, con dirigentes que tienen perfiles en
confrontacién con la promotora. Los socios por lo general no valoran una actitud
conflictiva porque llevarse bien con la promotora es parte de tener una buena imagen ante
la ONG. Al construir una relacién amical, las transferencias son vistas por los socios
como algo poco entendible y a menudo supone no solo el intercambio de conocimientos o
papeles sino la construccién de una nueva relacién con ellos.

La consolidacion depende en gran medida de un liderazgo integrador que genere las
alianzas en el grupo y que promueva una relacion amical entre socios. Para el promotor
los valores mas importantes en la junta directiva es el ser democréatico y tener buena
comunicacion con socios para ser transparentes, lo mas negativo es ser paternalista-
favoritista o ser aurotitario y maltratar a los socios. En NG, donde existe un perfil
integrador, la valoracion sobre la junta directiva es positiva debido al liderazgo de la
presidenta. En SA, donde las redes son mas dispersas, hay versiones contrarias, por una
parte se considera una buena gestion y por otra hay reclamos por favoritismos de la
presidenta. En los casos de periferia, dependen mas de las caracteristicas individuales de
quienes asumen los cargos. Los socias de SF tienen una buena opinion de la gestion
pasada debido a que la anterior presidenta era una educadora de profesion, mientras que
en MA, la escasa experiencia de la tesorera y la ausencia frecuente de la presidenta en el
barrio provoca tensiones, aunque éstas aun no llegan a desestabilizar la organizacion.

Si no hay lider integrador es mayor la dependencia del grupo hacia la promotora como
factor que da legitimidad al sistema. Otra cuestion es que si junta directiva no maneja los
estatutos promotor debe ser mas permanente en el seguimiento de la toma de decisiones
para evitar riesgos. EIl nivel de conocimiento de las normas y estatutos es bajo si una
pregunta por ellos escolarmente. El tipo de aprendizaje entre los socios es mas por la
experiencia y por la permanente repeticion de las reglas por parte de la Junta Directiva y
el promotor.

Algunos perciben las reglas como externas, como que vienen de la ONG, aquellos que
han estado en los inicios no lo ven asi porque han participado en su discusion. En
general hay una actitud favorable para aceptar las reglas y no cuestionarlas pero si
deliberarlas cuando hay un problema que enfrentar.

LALIAGA_ANEXO I111.DOC 42



El perfil del manejo organizativo es basicamente deliberativo y en él el promotor es un
referente sustancial. En algunos casos €l orienta la discusion y en otros es consultado de
acuerdo a la capacidad de los integrantes de la junta directiva. Para representar mejor esta
situacién, momentos importantes en la toma de decisiones son las reacciones frente a | no
pago y la evaluacién del monto a pedir por el préstamo. En cuanto a lo primero, el
procedimiento general es el siguiente: en caso de morosidad por enfermedad, la salida
inmediata es liquidar sus ahorros (lo cual alienta desercion) y luego si faltara promover
actividades cooperativas para cubrir su cuota, debiendo ser pagado después como parte de
la cuenta interna. En caso de morosidad no asociada a crisis familiares, la opcion
utilizada es o bien si es socio no fundador utilizar los ahorros del garante o solicitar al
grupo realizar mediadas de presion. En NG, la solucion de problemas tiene que ver con
una vision preventiva, se discute en cada momento y se pregunta por los problemas en
cada reunion. En SA se resuelve contando méas con la opinion de la promotora, puesto
que existen discrepancias entre las alianzas generadas alrededor de la presidenta. En CU,
aunque todavia no ha pasado, se piensa que la mejor forma es hacerle firmar un
documento asustandole. En SF, también se aplica el susto mediante la presion colectiva o
se afecta particularmente al garante. En MA, ante la no residencia permanente de varios
de los vecinos, se ha decidido tomar el titulo de propiedad como garantia de pago. Todas
estas medidas reposan en la capacidad de presion del grupo y los conocimientos practicos
que ha tenido el promotor, que orientan la toma de decisiones de alguna manera.

En cuanto a lo segundo, el proceso de toma de decisiones estandar es establecer un dia de
evaluacion, en el cual el promotor visita al socio; y luego la reunion entre el comité de
crédito (Junta Directiva) para aprobar los montos. En este proceso el promotor tiene el
mayor peso pero esto depende también de la calidad y la cantidad e informacion de que
dispone lo cual depende de los socios evaluados y de las cosas que le puede contar de
otros socios.

Dos socias me tocaron en la evaluacion. Una de ellas era Adelina y otra
Marilyn. Cuando visité a la primera me cont6 los problemas que tenia, que
debia la luz y el teléfono, que su negocio estaba bajo, y que necesitaba como
sea aliviar esos gastos. Ella podia conseguirse como pagar porque siempre ha
cumplido, aunque su esposo siempre le ponga mala cara. Por su parte,
Marilyn, me recibid y en su sala habia puesto toda su mercaderia. Me mostro
las manualidades que hacia y cdmo las iba a colocar con su hija. Sacé recibos
de compra de materiales y me habl6 de sus planes. Ambas querian préstamos
un poco mayores a los 100 dolares, en especial la segunda, pero sus estrategias
para demostrar su necesidad fueron diferentes (Nota de campo, UC, Febrero-
2003).

Es necesario que el promotor tenga esta responsabilidad, para evitar riesgos que
frecuentemente se encuentran. Hay casos en que la estrategia es ir pidiendo poco a poco
hasta un monto regular y luego se van sin pagar. En el conocimiento practico, los
promotores han aprendido que mejor es dar montos por debajo de lo que piden hasta
probar su cumplimiento. Asimismo, medidas como la pasividad depende de ellos, a
menudo no se usa porque ante la morosidad es preferible liquidar los ahorros de una vez
que dejar pasivo al socio. De €l depende mantener un banco con buena cartera por lo que
su presencia es importante y aungque un banco se gestione solo necesita siempre estar
pendiente.

LALIAGA_ANEXO I111.DOC 43



En suma la organizacion reposa en la relacién de cooperacidon concreta entre junta
directiva y promotor. Mientras la junta directiva tiene que ser funcional en el
cumplimiento y la vigilancia de los socios. El promotor debe desarrollar alianzas con ellos
y a la vez establecer mecanismos de control que permitan evaluar su llegada a los socios,
aunque esto Ultimo es mas dificil pues la relacion es menos constante y estos también no
siempre tienen una relacion frecuente con estos. Asimismo, el promotor es intermediario
entre la ONG y la comunidad, y debe cumplir con las demandas del programa. En el
cumplimiento de esta tarea es sobrecargado con trabajo operativo y de seguimiento a las
organizaciones. En gran parte, el éxito del programa reposa en ellos y viceversa, el cierre
de bancos o su quiebra siempre se asume como su responsabilidad. De ahi que uno de los
factores claves es escoger personal con conocimientos técnicos, pero, por encima de eso,
con vocacion social y una habilidad para manejar grupos.

3. Aperturay proyeccion comunitaria: ¢el patrimonio de los bienes privados?

El banco comunal tiene una dinamica que tiende a retraerse en si mismo en dinamicas
cada vez mas selectivas con respecto a los miembros de la comunidad que quieran
integrarlo. De esta manera no se percibe como una organizacion que se proyecte a ella.
Asi también en un contexto urbano donde las relaciones de confianza se han debilitado,
los bancos comunales tienden retraerse en si mismos por temores al riesgo o peligro que
representa su difusion a la comunidad (robos, asaltos, envidias, etc). La proyeccion
comunitaria es orientada por el programa a través del promotor a nivel méas sectorial
(entre bancos comunales) y dificilmente a través del grupo de referencia, y dificilmente
surge de la iniciativa de los propios usuarios.

Al ser consultados por el rol que el banco comunal cumplia en su comunidad, los
usuarios, sin mucha diferenciacion por zonas, sefialaba el beneficio directo del dinero que
recibian y afirmaban que no se proyectaba a la comunidad sino que estaba alejado de ella.
Su actividad economica no es entendida, por mas que sea parte de su entorno barrial,
como si cumpliera un rol social para la gente de su comunidad. Por tanto, el beneficio
siempre es individual , y no se percibe como parte de un objetivo mas amplio.

Otra situacion que refuerza esta percepcion es la dificultad que ven para llegar a los que el
programa consideraria mas pobres. En la zona base, se considera que el banco es para la
‘clase media’, es decir aquellos que pueden pagar y que eso excluye a los pobres. No
obstante, hay casos en que socios de peor situacién econdémica han cumplido con el
programa y perciben gque se puede hacer algo sobre ello. En la zona periférica, se asume
que todos necesitan y que los méas pobres no van a poder pagar aunque la ayuda deberia
orientarse a ellos.

Los criterios para esta selectividad son varios, principalmente probar alguna actividad que
pueda solventar el pago del préstamo y no dejar mal al grupo. Este criterio se
complementa con el cumplir con los requisitos formales®™, el ser conocidos vy residir en
zona para garantizar confianza o no ser problematicos. En los bancos mas nuevos, se
mantiene entre las preferencias ser un grupo abierto a los nuevos socios para cumplir con
el cupo establecido por el programa y garantizar el crecimiento de la cartera. En cambio,
los bancos mas antiguos, al tener un circulo de confianza ya comprobada, prefieren ser un
grupo mas pequefio restringiendo el acceso a nuevos socios. A veces por el afan de

o Entre ellos estan los documentos de identidad, un recibo de luz o agua para verificar su

domicilio y el titulo de propiedad de la casa.
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completar el cupo se deja ingresar a gente en la que no se confia mucho, la apertura tiene
un uso mas instrumental que solidario.

"Dos bancos me han pedido que sean menos los socios porgue son bancos
cerrados, que sea un grupo cerrado, tienen temor de incorporar socios, Si
alguién retira o estan pasivos, se quedan ahi, entienden que han perdido parte
de sus ahorros y es dificil recuperar, prefieren grupos pequefios™ (Promotora-
Independencia)

"Solo que se seleccion6 a 20 personas y algunas no se conocian. Todo por
completar la lista, han entrado algunas que no les tenemos confianza"
(DE.JDA4. periferia)

Es el promotor a quien el programa exige un limite de socios y de montos que debe
mantener para que sea sostenible el banco y mantenerlo operativo. El promotor transmite
esa exigencia a socios que hacen lo posible por cumplir con este cupo. Existe mas bien
una disposicion favorable a los reingresantes que han sido cumplidores porque esto
aminora el riesgo por parte de los socios, que a menudo en las relaciones interpersonales
con ellos los invitan nuevamente.

Esta tendencia de retraerse en si mismo limita la posibilidad de compartir experiencias
entre bancos de la misma zona. Estas relaciones dependen mas de las redes
interpersonales de los socios que los conectan con informacion de otros bancos y no de
una préactica de aprendizaje conjunto dentro de la comunidad. Esto explica por qué las
situaciones de alarma se dispersan mas rapidamente mediante rumores, que a veces
deslegitiman los deméas bancos o hace mas dificil la conformacién de otros bancos en la
zona. El compartir experiencias que permitan generar mas aprendizaje sélo es asequible a
través de eventos masivos propiciados por el programa. Estas experiencias son altamente
valoradas por los socios que participan pero no son compartidas como un intercambio en
favor al mejor conocimiento y la difusion de buenas practicas de gestion.

Otro factor que promueve este retraimiento es el problema de la seguridad. Si bien en los
casos analizados sélo un banco ha tenido un antecedente de robo en un desembolso, la
posibilidad latente de ser asaltado en la calle o en la casa, hace que se tomen medidas
alentadas por el promotor para evitar estas situaciones. En la zona de periferia es mas
constante ese miedo en el barrio, por lo que evitan guardar dinero o bienes embargados en
casa. En la zona base el miedo estd méas centrado en el traslado de dinero del banco a la
zona. En ambos casos, se mantiene como medida principal la reserva sobre las
actividades y fechas de pago en el banco.

En ambas zonas, a nivel general y de tanto en el ambito del banco comunal, se reclama
por parte de los socios una actitud de los lideres més integradora hacia la comunidad,
siendo capaces de articular intereses y evitar conflictos entre ellos. Estas intenciones no
se ven circunscritas en el campo de esta organizacion sino de otras como las vecinales.
Las iniciativas de proyeccion a la comunidad son enunciadas por algunos lideres pero
ellos no ven, que el rol que asumen dentro del banco, consolide un cambio en su nivel de
compromiso comunitario. De esta manera cualquier iniciativa en el ambito del banco
comunal ,sea para si 0 para la comunidad, queda mas bien en la posta de la ONG como
parte de un proyecto. En el programa, se esta considerando esta dimension incentivando
la participacion en mesas de concertacion distrital que también son impulsadas por la
ONG.
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I11.  Algunas conclusiones

En el programa hay una preocupacion légica por asegurar la sostenibilidad financiera, en
este estudio los aspectos que sistematizamos forman parte de un enfoque mas cualitativo.
El interface nos permite visualizar el programa como un campo de accion donde cada
sujeto involucrado tiene sus propios intereses en base a los cuales orientan sus practicas y
discursos. Es natural que en el trabajo cotidiano, existan divergencias entre el discurso y
la practica de un proyecto social, puesto que un proyecto parte de una matriz normativa
susceptible a modificarse en el campo. Producto esta primera aproximacion de campo,
hemos podido concluir lo siguiente:

1. Para los socios de los bancos comunales el crédito es un fin en si mismo sobre el
cual proyectan una variedad de beneficios tangibles para el bienestar del hogar-
negocio. Existe una amplia autonomia en las decisiones en cuanto al uso del
crédito que varia conforme se administra el hogar y las necesidades de éste. Esto
hace dificil la vigilancia en la orientacion del crédito, siendo bastante relativo la
direccionalidad del impacto de estos programas por parte de las ONG.

2. EIl impacto cualitativo directo que genera el programa es una disciplina para el
pago de cuotas y experiencia en el manejo complementario de diversas fuentes (se
observa mejor en la zona consolidada), aunque también puede ser riesgoso (Si
generan dindmicas de endeudamiento). Asi como también una mayor confianza
en la prevision y planificacion de gastos futuros. En base el crédito sirve para
comprar mercaderia, la cual al venderse solventa los gastos diarios que se
presenten fuera de la alimentacion y una proporcion de ellos se junta para el pago
de las cuotas. Al estar mas centrado en el negocio, el crédito afianza una vision de
futuro en los socios que proyectan ampliar o mejorar de la infraestructura de sus
negocios y/o invertir por temporadas en las que hay posibilidades de mayores
ganancias. En periferia, como el negocio no tiene una dinamica permanente, el
crédito se usa en gastos diarios de consumo; el pago se saca de lo acumulado de
los diversos negocios temporales o de los ingresos del conyuge. No obstante, en la
aspiracion se busca que sirva para hacer méas sostenible el negocio y a veces se da
en temporadas donde es posible, asimismo alienta la inversion a largo plazo como
por ejemplo la vivienda. Montos bajos no permiten grandes cambios pero si
aumenta el flujo de dinero a utilizar dentro de la unidad familiar. Por otro lado, no
es claro el rol que juega en el empoderamiento puesto que este es anterior al
ingreso del programa, a excepcidn de algunos casos de socias mayores que quieren
tener ingresos independientes para sus actividades personales sin mucha
contribucion en el presupuesto familiar. Por el crédito, hay mas ingresos, mas
posibilidades de inversién y contribucion al presupuesto familiar pero no
necesariamente un cambio en la forma de tomar las decisiones entre los conyuges.

3. La participacién, mas que un valor en si mismo, constituye un costo adicional por
el beneficio del crédito. De esta manera se asume un comportamiento
corresponsable para asegurar el éxito del programa contando con la cooperacion
entre dirigencia y promotor, siendo los socios de base los que reducen més los
costos de esta participacion en tiempo y responsabilidad (mas individual). Los que
asumen los cargos, por lo general tienen antecedentes dirigenciales que le sirven
para adaptarse al cargo. En este proceso van aprendiendo la dinamica formal de la
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organizacion, las normas y las posibles estrategias de negociacién con la ONG
representada en la figura del promotor. EI rol del promotor no es principalmente
el de asesor financiero, que supondria mayor especializacion en gestion
empresarial, sino de un gestor de organizaciones capaz de manejar las relaciones
interpersonales en beneficio de la continuidad del grupo, de esta manera mantiene
el numero de clientes y hace que el grupo vigile el cumplimiento de compromisos.
Las sanciones permiten que se mantengan la organizacion y los niveles de
dependencia con respecto a la funcion del promotor dependen de los perfiles de
liderazgo existentes en las juntas directivas y el conocimiento que éstas puedan
tener de las reglas que rigen la organizacion.

4. EIl programa, por medio del promotor, utiliza las redes preexistentes y crea otras
en funcion a las necesidades del nimero y gestion del sistema. Esta nueva
creacion por lo general es débil y laxa dada la frecuencia y a veces dispersion del
nivel conocimiento entre socios. Se observa que cuando hay roles mixtos y
validados en el grupo por experiencias de pago anterior (en comedor, comité de
agua, cooperativa, etc.) es mejor la seleccién y mayor la posibilidad de crear un
grupo solido con una cultura mas institucional. El tipo de redes, ya sea centrada
en alguna persona o grupo de referencia o diversificada por diferentes contextos de
la misma comunidad, y la antigliedad con que se conocen los socios determina la
capacidad de crear un grupo social que pueda en conjunto identificar intereses
comunes para si. Ello depende también del seguimiento del promotor y de las
alianzas interpersonales y liderazgos integradores que Se generen en su interior, es
él que como actor forma y mantiene la red a través de su influencia en la toma de
decisiones del grupo. Las normas de solidaridad son asumidas como parte de la
organizacion y no permiten el soporte desinteresado mas alla de evitar las deudas
con la ONG. Es un mecanismo que se institucionaliza conforme se valida su
eficacia para la subsistencia del colectivo.

5. El hecho de ser un grupo de interés cuyos requisitos tiendan a la selectividad
limita también su proyeccion comunitaria. Los liderazgos generados no afianzan
compromisos sociales mayores. Pese a tener iniciativas dirigidas hacia la
comunidad, no ven en el banco un medio para canalizarlas. Al parecer, la
vinculacion con la comunidad s6lo podria lograrse de manera vertical por la ONG
mediante el aprovechamiento de los espacios de encuentro regular entre socios, de
manera que se incentive la participacion en los encuentros sectoriales entre bancos
comunales, en lo que hay mas interés, o en otros espacios, aunque seria una tarea
que ellos no se han planteado.

6. La ausencia del Estado y la intervencion de las ONG, restringida en los margenes
de un proyecto social, refuerza en los actores econdmico sociales la mirada de la
opcion por el si mismo para lograr el desarrollo. EIl Estado invisibiliza su rol
promotor, y aunque se reclama su intervencion como facilitador de recursos no
aparece como el eje central sobre el cual se garantiza el desarrollo sus iniciativas.
El reclamo especifico se concentra en permitir medidas que faciliten la
acumulacion de activos (programas de vivienda, descuento en el pago de servicios,
etc.) en el caso de los socios de periferia y la baja o el no cobro de impuestos en el
caso de los socios de zonas consolidadas. La imagen del Estado como institucion
capaz de garantizar la proteccién de los derechos sociales se pierde, reafirmando
asi las estrategias individuales y familiares para hacerlo. Por otro lado, las ONG
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aparecen como instituciones de apoyo multifuncionales, es decir que pueden
desarrollar proyectos para diversas demandas y no como un intermediario para la
gestacion de ellas frente al Estado. Ante ellas, la comunidad sugiere proyectos y
se involucra en ellos, sin que se le exija un rol especifico salvo en el marco
establecidos por sus proyectos sociales. Su rol es difuso, no se la conoce salvo a
través del promotor o de referencias de otros proyectos. Es una institucion cuya
valoracion es fragmentada segln la evaluacion que tienen de la utilidad de los
proyectos que desarrollan en zona.

7. Los socios de los bancos comunales no se identifican con los discursos hechos
desde el Estado o la Cooperacién Internacional sobre su realidad. Primero, no se
asumen como pobres, puesto que ellos hacen algo, tienen negocio y ese es
requisito fundamental para no ser considerados asi, aunque nominalmente saben
que sus lugares de residencia los califican como tales. Segundo, las imagenes que
tienen de la pobreza son los estereotipos que se ven en los medios de
comunicacion y la identifican con personas indefensas y desprotegidas. Y
finalmente, en esta vision proyectiva, si bien el enfoque de la microempresa
tedricamente calaria con mayor legitimidad, ser microempresarios es mas una
aspiracion que una realidad con la que definen sus negocios, en especial para los
socios de periferia que recién inician actividades que no son muy permanentes.

V. Pistas a seguir
Para la investigacion

1.  Una linea de investigacion a reforzar debiera ser una aproximacion econémica -
antropoldgica a la manera como ingresa el crédito al presupuesto familiar. Se podria
profundizar hasta qué proporcion es recomendable que el crédito sea utilizado para el
consumo, identificando el umbral bajo el cual podria generar dinamicas deficitarias al
interior de la unidad familiar. Esto serviria para examinar cudles précticas, y bajo qué
condiciones promueven dinamicas orientadas a la acumulacién de las microempresas
con el fin de distinguir cuales son las mejores

2. Un tema que permitiria la revision de los supuestos sobre los actores, seria la
autodefinicion que ellos mismos hacen de sus situacion social. Contemplar de qué
manera ellos se perciben podria darnos mas pistas para autoevaluar la vision que
nosotros hacemos de su realidad y discutir mejor con otras agencias las 'identidades'
que se imputan a los sujetos de nuestra intervencién. Por ejemplo, ¢de qué manera
interpretan la definicion de microempresarios, informales, pobres? ;qué sentido y
contenido tiene para ellos el ser definidos asi y cdmo contribuye esto a su valoracion
COMO personas?.

3. Una linea de sistematizacion importante para la acumulacion de experiencias no
solo en el cono sino de los diferentes contextos (urbanos y rurales) donde se
desenvuelve el programa seria la recuperacion detallada del manejo de las relaciones
interpersonales por parte del promotor y el proceso de generacion y/o adaptacion de
los perfiles liderazgos en el banco comunal para sacar lecciones de intervencion.

Para la capacitacién
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4.

Teniendo en cuenta que el programa abre la posibilidad de una mayor demanda de
actividades complementarias por parte de los socios, como capacitaciones en temas
no necesariamente vinculados al manejo organizativo del programa, seria importante
evaluar la complementariedad de otros programas dentro de la ONG a fin de generar
mayor sinergia en la intervencion y disminuir la carga laboral del promotor y una
mejor capacitacion de éste en temas que puede repotenciar su rol.

Existe un rubro de capacitacion desatendido y que tiene impactos directos sobre los
objetivos del programa: la educacion en la inversion. Si bien esto queda en la asesoria
del promotor, no hay una orientacion masiva que ensefie practicas de planificacion y
administracion de los ingresos y que incentive el compartir experiencias al interior de
bancos entre los socios. Hay un interés como lo refleja la atencion que ponen a los
testimonios en los eventos masivos a los que no todos participan. De hacerse, esta
practica podria reforzar las relaciones establecidas al interior del grupo y el
aprendizaje colectivo tendria una mayor difusion.

Se podria evaluar la pertinencia del intercambio de experiencias entre juntas
directivas a nivel de zona dirigidas por las ONG. De esta manera, se puede evitar la
reaccién en cadena que produce un mal rumor y generar relaciones de cooperacion y
aprendizaje entre bancos comunales de una comunidad en particular.

Para el seguimiento del impacto del programa

7.

Para una mirada mas acertada de los impactos en el empoderamiento de género a
partir del crédito, se hace necesario mas que una lectura individual de las socias, un
analisis de la dinamica familiar en la cual se hayan involucradas de acuerdo a su ciclo
de vida y las caracteristicas de las diversas estrategias de generacion de ingresos al
interior de la unidad familiar.

Existen en el programa una fuente de datos desaprovechada para la investigacion.
Las fichas socioeconomicas y las evaluaciones podrian afinarse para ser parte de una
base de datos actualizada que permita consultas de seguimiento mas permanentes que
las encuestas. Para ello se necesita también hacer fichas mas agiles, incluir preguntas
mas precisas, e introducir temas no documentados como las expectativas de los
socios al llegar, y ver los avances en el corto plazo. Por ejemplo, se necesitan
preguntas directas como: ¢qué hizo con el crédito que se le brindd? cen qué
proporcion lo usé para el objetivo anteriormente planteado?, entre otras.

Es preciso hacer una evaluacion de los casos donde existen crisis familiares. Si bien
el banco responde para que la deuda asumida no afecte mucho al socio, es importante
evaluar qué formas complementarias se pueden incentivar o prever para que el crédito
mas bien ayude al manejo de estas crisis. Tal vez esto alimente nuevas lineas de
accion y servicios complementarios para nuevos proyectos. Como convenios de
salud, o de seguro social por crédito, etc.
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