


La disminucion de la pobreza es primordial en la
agenda gubemamentat de todos los pafses en
vias de desarrollo. Con el propdsito de cumplir
los objetivos de reduccion de la pobreza
acordados a nivel internacional, es necesario
adoptar las polfticas e instrumentos apropiados.
Las finanzas populares, -servidios financieros
para los pobres-, es una forma de hacerio, Este
pequenio volumen ilustra las muaitiples maneras
que usan los pobres en paises en desarrollo para
administrar su dinero, desde quardar sus billetes
debajo de los tablones del piso y recurrir a
prestamistas y recaudadores de ahorros, hasta
idear y manejar sofisticados ctubes de ahorro,
préstamos y seqguros. Todos estos métodos son
esencialmente formas de convertir pequeiios
ahorros en cantidades de dinero bastante
grandes. £l autor hace énfasis en el papel central
del ahorro en la vida de los pobres, y siendo asi,
desmiente la falacia comin de que ellos son
demasiado pobres para ahorrer.

Este libro también describe los intentos recientes
de un nuevo tipo de bancos pro pobres e
instituciones de finanzas populares para ofrecer
servicios a los pobres, El autor busca aportar algo
a estos esfuerzos y muestra que analizar como
los pobres administran su propio dinero puede
conducir al disefho de servicios financieros de
mayor calidad. El libro de Rutherford, que se basa
en veinticinco ahos de experiencia, se rafiere a
las vidas reales de personas que viven en los
barrios y comunidades de Asia, Africa y América
Latina.

La claridad v simplicidad del libro, asi como la
ausencia de jerga técnica, lo hacen atractivo no
unicamente para los estudiantes y profesionales
de las finanzas populares, incluyendo a aquellos
que trabajan en organizaciones no
gubemamentales, sino a 1os lectores en general.
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Presentacion

..................................................................................

Durante los 1iltimos afios se ha ido incrementando la concien-
cia de la humanidad sobre la desigualdad, la pobreza y la in-

-Justicia en el mundo. Todavia causa sorpresa la incapacidad

del hombre para disminuir estos fenémenos, cuando el desa-
rrollo cientifico y tecnolégico avanza vertiginosamente.

Dentro de las estrategias surgidas recientemente para dis-
minuir la pobreza destaca el microfinanciamiento, impulsado
desde las instituciones multilaterales y las grandes fundacio-
nes internacionales. En los iltimos cinco afios se ha escrito més
sobre los sistemas financieros disefiados para los pobres que
en cualquier perfodo previo.

Teda esta literatura se ha enfocado en los sistemas (més o
menos exitosos), y ha dejado en un segundo término a los po-
bres, para quienes estdn destinados. El presente libro recupe-
ra una visién fundamental, la vida econémica de los pobres,
en particular, cémo manejan su dinero.

La importancia de este libro para México y Latinoamérica
es indiscutible, sobre todo, cuando se estd dando un proceso
creciente de importacién de modelos de microfinanciamiento.
La caracterfstica general de estos modelos es que asumen que
los pobres en todas partes del mundo manejan su economia
en forma semejante, y por tanto, un modelo exitoso puede ser
trasladado a otro contexto.

Este libro viene a mostrar que el punto de partida de cual-
quier proyecto de microfinanciamiento, y finalmente cualquier
modelo de desarrollo, tiene que preguntarse antes que nada,
quiénes son los pobres, c6mo viven, ¢c6mo manejan y admi-
nistran sus recursos, entre ellos el dinero, y el contexto en que
se mueven.



Este libro es una invitacién a preguntarnos por los pobres
y excluidos, su vida cotidiana y sus estrategias de sobrevi-
vencia. 5in duda alguna, provocara un replanteamiento de los
modelos importados y un esfuerzo creativo por atender las
particularidades culturales y sociales de los modos de vida de
la poblacion excluida.

La Colmena Milenaria

- Predambulo

EL GOBIERNO DEL REING UNIDO SE COMPROMETE A TRABAJAR CON OTROS
para alcanzar las metas de reduccién de la pobreza acordadas
internacionalmente. Dichas metas son tanto alcanzables como
costeables. Sin embargo, necesitamos contar con la voluntad
politica para cumplirlas, y necesitamos contar con las politi-
cas y los instrumentos apropiados para traer verdaderos be-

_neficios a los pobres.

El microfinanciamiento, los servicios financieros para los
pobres, constituye uno de dichos instrumentos. Desde hace
casi diez afos, el Departamento para el Desarrollo Internacio-
nal (DFID por sus siglas en inglés) ha participado activamente
en la promocién de los beneficios del microfinanciamiento,
principalmente en el Africa Subsahariana y en el Asia Meri-
dional. La mayor parte de nuestra asistencia ha sido a través
de organizaciones no gubernamentales, que estan particular-
mente bien posicionadas para alcanzar a un gran nimero de
personas pobres. Esto se logra al cerrar la brecha, que frecuen-
temente es grande, entre el sector financiero formal y los ser-
vicios informales o autéctonos que existen en la mayoria de
los paises.

El estudio de Stuart Rutherford, un profesionat del micro-
financiamiento con una gran experiencia en el disefio y mane-
jo de programas de microfinanciamiento, muestra la profun-
didad y el rango de sistemas que los mismos pobres han
establecido para administrar sus riesgos y necesidades finan-
cieras. Rutherford muestra no sélo las razones por las cuales
los pobres necesitan servicios financieros y el tipo de servicios
que més valoran, sino también, lo que es muy importante para
los donantes, c6émo podemos aprender de ellos en la promo-
cién y oferta del microfinanciamiento.



El microfinanciamiento seguird desempefiando un papel
importante en resolver los desafios de la eliminacion de la po-
breza. Este estudio brinda una excelente perspectiva de c6mo
podemos lograrlo de la mejor manera y merece ser tratado
con seriedad por todos los que trabajan en este campo.

Enero 2000

Clare Short, MP

Secretaria de Estado (DFID)

Department for International Development
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Prefacio

..................................................................................

ESTE ENSAYO VERSA SOBRE COMO LOS POBRES EN PAISES EN VIAS DE DE-
sarrollo administran su dinero. Describe cémo manejan sus
ahorros, desde guardar sus billetes debajo de los tablones del
piso hasta manejar sofisticados clubes de ahorros y préstamo.
Presenta la variedad de prestamistas y recaudadores de depé-
sitos que sirven a los pobres, incluyendo a las nuevas institu-
ciones de microfinanciamiento (IMFs), bancos semiformales.o
formales que se especializan en trabajar con clientes pobres.

El presente ensayo ilustra los principios que subyacen a es-
tos fenémenos, ¥ espero que sirva para estimular a quienes qui-
sieran mejorar la calidad de los servicios financieros que se ofre-
cen a los pobres. Esencialmente, se refiere a c6mo una mejor
comprensién de los servicios financieros para los pobres puede
resultar en una mayor provisiéon de dichos servicios.

El publico que tengo en mente consiste principalmente en
quienes proporcionan o promueven servicios financieros para
los pobres, y quienes los respaldan. Me refiero a quienes traba-
jan en las IMFs y en las organizaciones no gubernamentales
{(ONGs), donantes, bancos y cooperativas que desean ayudar a
los pobres. También espero que algunas personas del publico
en general encuentren este ensayo interesante y de facil lectura.

Por lo tanto, el presente ensayo busca la claridad. He pro-
curado evitar el uso de la jerga téenica. He incluido una biblio-
grafia anotada para ayudar a los profesionales. La mayor par-
te de los casos que uso para ilustrar mis argumentos, los he
investigado personalmente durante mas de veinte afios de tra-
bajo y préctica de este tema en tres continentes (aunque pre-
sentan un fuerte sesgo con respecto a Asia, en donde he vivi-
doYy trabajado durante quince afios). Los Pobres y Su Dinero no
es una ponencia académica. Espero que algunos académicos
lean el ensayo, porque también ellos influyen en el creciente
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“campo del microfinanciamiento”, pero no deben esperar que
cumpla con las normas académicas de presentacién y argu-
mentacién. Los enunciados que yo hago se basan en mi pro-
longado interés y expertencia en este campo, y sobre todo en
mis conversaciones con la gente pobre acerca de ¢c6mo usan
realmente los servicios financieros. No he presentado supues-
tos que no se basen en este tipo de experiencia, pero con el fin
de ser breve y de facil lectura, no he citado al pie de la letra el
fundamento de cada uno de mis argumentos, como se reque-
riria en una ponencia académica formal. Invito a las acade-

mias a ponerse en contacto conmigo (en safesave@aol.com) si

desean mayores referencias, o si quisieran cuestionar o am-
pliar lo que yo he escrito. :

El presente ensayo tampoco pretende ser un “manual”. No
ofrezco una guia pasc a paso para establecer una IMF. Aun-
que describo mi propio trabajo en la IMF Hamada SafeSave
que aparece al final del capitulo dos, de ninguna manera con-
sidero que SafeSave sea la ltima palabra en servicios finan-
cieros para los pobres. SafeSave se incluye en el presente ensa-
yo para ilustrar algunas cuestiones importantes y no se
recomienda como una ‘receta’. De hecho, para cuando usted
lea esto, SafeSave habrd evolucionado en otros, y esperamos
mejores, productos. Da la casualidad que SafeSave es mi pro-
yecto de investigacion.

La “campo del microfinanciamiento” estd en su adolescen-
cia. Ha habido avances alentadores en las tiltimas dos o tres
décadas, como lo muestra el capitulo cinco. Sin embargo, el po-
tencial de crecimiento y mejoramiento es inmenso. Atin hay mi-
llones de personas pobres a quienes alcanzar y cientos de ma-
neras de alcanzarlos atin por descubrir y desarrollar. Espero que
el presente ensayo acelere dicho viaje de descubrimiento.

Desde principios de 1998 circul6 por Internet una versién
de los capitulos uno y dos de este ensayo. Una versién ante-
nior del ensayo completo fue publicado en febrero de 1999 por
el Programa de Investigacién de Finanzas y Desarrollo del Ins-
tituto para la Politica y Gestién del Desarrolio de la Universi-
dad de Manchester, como ‘Los Pobres y Su Dinero’, Docimen-
to de Trabajo Niimero 3. : R

B Diciembre de 1999
Dhaka, Bangladesh
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SUKHWINDER SINGH ARORA DEL DFID EN DELHI ME PERSUADIO A ES-
cribir el presente ensayo. Mucho del material que utilicé fue
descubierto en compania de él en ciudades cerca de la India
en el transcurso del trabajo del DFID. A él le debo un agradeci-
miento doble. Graham Wright, quien ahora trabaja para el DFID
y el PNUD en el Africa Oriental, recorrié conmigo las comuni-
dades de Bangladesh y las Filipinas y su compaiia fue muy
alentadora. Mi asistente S.K. Sinha, particip6 de cerca en la
investigacién del material. He recibido apoyo de muchas fuen-
tes, incluyendo la gran variedad de organismos con los cuales
he trabajado. Aunque son demasiados para enumerarlos to-
dos, quisiera mencionar especificamente a ASA, ActionAid (es-
pecialmente en Bangladesh y Vietham), BURO Tangail, CARE
International (en varios paises), el DFID y PLAN International,
asi como mi propia IMF SafeSave. Mi institucion académica, el
Instituto para la Politica y Gestién del Desarrollo (IDPM por
sus siglas en inglés) en la Universidad de Manchester, y el Pro-
grama de Capacitacién en Microfinanciamiento del Instituto
de Economia de Boulder, Colorado en donde he sido catedra-
tico, me brindaron la oportunidad de debatir y desarrollar mis
propias ideas. Muchos me han ayudado ofreciendo sus comen-
tarios a los borradores del presente ensayo (o partes del mis-
mo), incluyendo a Edward Abbey, Dale Adams, Theirry Van
Basterlaer, Warren Brown, Greg Chen, Bob Christen, Robert
Christie, Hege Gulli, Robert Hickson, David Hulme, Feisal
Hussain, Sanae Ito, Susan Jonson, Leonard Mutesasire, Vigia
Majan, Mohin Malhotra, Imran Matin, Jonathan Morduch,
Marguerite Robinson, Rich Rosenberg, Hans Seibel, William
Steel, Astrid Ursem y David Wright. Yo me he beneficiado de
cada uno de ellos, y aunque estoy dispuesto a compartir el
créditode las virtudes del presente ensayo, guardo celosamente
la responsabilidad de sus defectos.

13



Miles de usuarios y potenciales usuarios de los servicios fi-
nancieros para los pobres en el mundo entero han compa.rl:isio
su tiempo conmigo para mostrarme cdmo y por qué la exis-
tencia y la calidad de los servicios financieros son tan impor-
tantes para ellos. Puesto que es dificil enumerarlos o agrade-
cerles, reconozco mi deuda con ellos dedicandoles este ensayo.
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LA NECESIDAD DE AHORRAR

..................................................................................

AUNQUE SUS INGRESOS SEAN MINUSCULOS O [RREGULARES, MUCHAS VE-
ces los pobres necesitan cantidades de dinero mayores a lo que tienen
a mano. La necesidad de estos ‘grandes y sitiles montos globales’ sur-
ge de los acontecimientos del ciclo de vida como nacimientos, educa-
cion, matrimonio y muerte, de situaciones de urgencia y del descu-
brimiento de oportunidades para invertir en activos o en negocios.
La tinica manera confiable y sustentable de obtener dichas sumas es
de construirlas, de una forma u otra, a partir de sus ahorros. De
modo que los pobres tienen que ahorrar, y los servicios financieros

para los pobres existen para ayudarles a encontrar la manera de ha
cerlo.

LOS POBRES COMO AHORRADORES

Los pobres quieren ahorrar, y lo logran... pero no es ficil

La definicién tanto popular como iitil de una persona pobre
es alguien que no tiene mucho dinero. Entre académicos, y en
el campo de la asistencia, esta definicién ha pasado de moda.
Sin embargo para mis propésitos es apropiada, de manera que
la utilizaré. En este ensayo, cuando hable de ‘los pobres’, me
refiero a la gente que, comparada con otros ciudadanos, no
tiene mucho dinero.

Si uno no tiene mucho dinero es especialmente importante
administrar bien el dinero que se tiene. Los pobres estdn en
desventaja en este sentido porque los bancos y las compaiiias
de seguros y otras instituciones financieras sirven a los més
pudientes y rara vez sirven a los pobres. Sin embargo, los po-
bres si buscan y encuentran una gran variedad de maneras de
administrar su dinero, como lo mostraran ejemplos del pre-
sente ensayo. Este ensayo presenta el argumento de que po-
demos aprender mucho de los ejemplos miés exitosos de los
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esfuerzos de los pobres por administrar el dinero, y usar ese
aprendizaje para disefiar nuevas y mejores maneras de llevar
los servicios de la banca a las barriadas y comunidades del
mundo en vias de desarrollo.

Decidir ahorrar...

Para administrar bien el dinero hay que empezar cuidando lo
que se tiene. Esto significa evitar gastos innecesarios y luego
encontrar un lugar seguro para guardar el dinero que quede.
Tomar esa decision, la decisidn de ahorrar en lugar de consumir,
es la base de la administracién del dinero.

..Pero encontrar que es dificil hacerlo

Los pobres se topan con problemas para administrar el dinero
desde este primer obstéculo. Si unc vive en los barrios pobres
de una urbe 0 en una casucha de paja en una comunidad, no
es facil encontrar un lugar seguro para guardar los ahorros.
Los billetes escondidos en Ja madera del techo, enterrados en
la tierra, enrollados en un bamb ahuecado, o en las alcancfas
de cochinito de barro se pueden perder, o pueden ser robados
0 s¢ los puede llevar el viento o simplemente se pueden pu-
drir. Definitivamente disminuira su valor debido a la infla-
cién. Pero el riesgo fisico quizds sea el menor de los proble-
mas. Es mucho mds dificil tener el dinero a salvo de quienes lo
reclaman: los parientes que estdn pasando por tiempos diffci-
les, los vecinos inoportunos, 108 nifios hambrientos o enfer-
mos, los esposos alcohélicos, la suegra {que sabe que uno cuen-
ta con el guardadito secreto por ahi)! y los caseros, acreedores
y mendigos. Finalmente, aun cuando sobra un poco de efecti-

vo al final del dia, si no hay un lugar seguro para guardarlo, lo -

més probable es que uno se lo gaste en algo trivial. He perdi-
do la cuenta de las mujeres que me han dicho lo diffcil que es
ahorrar en casa, y cuanto valorarian una forma simple y segu-
ra de ahorrar.

No obstante, los pobres sf pueden ahorrar, si ahorran, y quie-
rent ahorrar su dinero. Solamente quienes son tan pobres que

! En muchoe idiomas hay palabras especiales para esa cantidad en efectivo
que Ia esposa trata de ocultar a los hombres. Por ejemplo, en los barrios po-
bres de Dhaka, las mujeres usan la palabra benigali ‘jula’.
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han abandonado por completo la economia del dinero, las viu-
das o viudos de avanzada edad por ejemplo, que viven men-
digandoayuda de sus vecinos, no pueden ahorrar dinero. Este
ensayo no se refiere a ellos.

¢ Realmente pueden ahorrar los pobres? :

El hecho de que los pobres quieran ahorrar y tengan cierta
capacidad de hacerlo no es muy evidente. Si uno no sabe mu-
cho acerca de como organizan realmente sus vidas los pobres,
uno podria suponer que los pobres ‘son demasiado pobres para
ahorrar’. Los pobres gastan todos sus ingresos y aun asi no
comen lo necesario. Entonces, ;c6mo pueden ahorrar? Uno
pensaria que quizés los pobres necesiten préstamos, pero que
lo vltimo que necesitan es un servicio de ahorro.

Entradas y salidas : : - :
Para cuando usted acabe de leer este ensayo, se habra dado
cuenta de que se trata de una concepcién errénea. Pero en el
interin, nétese que la gente (y no sélo los pobres) puede aho-
rrar dinero cuando la mayoria de éste sale (como guardar unas
cuantas monedas del gasto) asi como cuando entra (deducir
los ahorros desde la fuente del sueldo u otros ingresos). Inclu-
$0 los mds pobres tienen que gastar para comprar lo béasico
como alimentos y combustible y cada vez que lo hacen tienen
la oportunidad de ahorrar una parte, por pequefia que sea.
Muchas amas de casas pobres tratan de ahorrar de esta mane-
ra, aunque sus esposos que trabajan no logren ahorrar nada
de sus ingresos,

El hecho de que los pobres si logran ahorrar algo es evi-
dente en el hdbito que tienen de prestarse unos a otros peque-
nhas cantidades de dinero (asf como pequeiias cantidades de
arroz o queroseno o sal). Este ‘préstamo reciproco’, yo te pres-
to unos cuantos centavos hoy con el entendido de que ti ha-
rés lo mismo por mi en algtlin otro momento, es una préctica
tan comun que dichos préstamos constituyen el fuerte de las
operaciones financieras que usan los pobres, aun cuando las
cantidades en juego tnicamente suman una parte pequefia del
valor total que circula en los servicios financieros de los. po-

~ bres. La prictica depende enteramente de la capacidad de lgs

pobres y de su voluntad de ahorrar.
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Este ensayo tiene que ver con ahorrar dinero. Desde luego
que la gente ahorra de otras maneras, y lo tormaremos en cuenta
brevemente en las notas al final del presente capitulo. Sin em-
bargo, por ahora quiero presentar mi mensaje basico de la
manera més simple y eso significa que debo concentrarme en
el ahorro de dinero. Ya hemos dicho que los pobres pueden
ahorrar y lo hacen. Pero, ;por qué lo hacen?

LOS POBRES COMO GRANDES GASTADORES

Los pobres necesitan gastar grandes cantidades de dinero con una
frecuencia sorprendente

Quizés el lector todavia no esté plenamente convencido de que
los pobres pueden ahorrar, lo logran (y desean ahorrar). De
manera que ahora pasaremos a las necesidades que tienen los
pobres de gastar, que son menos controvertidas.

La necesidad de gastar

El simpie hecho de ser pobre no significa que todos los gastos
de uno sean de montos pequenos. Una gran parte de ellos qui-
zés lo sean, uno puede comprar pequeiias cantidades de ali-
mento o ropa cada vez. Sin embargo, de vez en cuandol une
tiene que gastar grandes cantidades. Cémo clasificamos dichas
necesidades es cuestién de preferencias: a mi me gusta enume-
rarlas en tres grandes categorias, acontecimientos ‘del ciclo de
la vida', necesidades urgentes y oportunidades de inversion.

Necesidades del ciclo de la vida. En Bangladesh y en la India; el
sistema de dotes hace del matrimoenio de una hija un negocio
costoso. En partes del Africa, enterrar a los padres difuntos
puede ser muy caro. Estos son solamente dos ejemplos de acon-
tecimientos del ‘ciclo de la vida’ para los cuales los pobres
deben amasar grandes montos globales. Otros eventos de este
tipe incluyen los nacimientos, la educacién, la construccion
de la vivienda, la viudez, generalmente ia vejez, y el deseo de
dejar montos globales a sus herederos. Después vienen las fies-
tas recurrenteés como Eid, Navidad, o Diwali. En cada caso, los
pobres necesitan poder conseguir cantidades de dinero signi-
ficativamente superiores a las cantidades de efectivo que sue-
len tener a mano. Muchas de estas necesidades son esperadas,
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. aun cuando se desconozca la fecha exacta. Saber que dichos

eventos estin en el horizonte produce una gran angustia para
mucha gente pobre.

Urgencias. Las urgencias que crean una repentina e inesperada
necesidad de una gran cantidad de dinero pueden ser de dos
tipos —personales e impersonales. Las urgencias personales
incluyen enfermedades o lesiones, el fallecimiento del sostén
de la familia, o la pérdida det empleo, hurto u hostigamiento.
Las impersonales incluyen eventos como guerras, inundacio-
nes, incendios, ciclones y, para los habitantes de las barriadas,
la demolicién de sus viviendas por las autoridades. Segura-
mente el lector podr4 pensar en otros ejemplos. Cada caso crea
una necesidad repentina de més dinero en efectivo de lo que
suele haber en casa. Encontrar la manera de asegurarse en con-
tra de dicho tipo de problema ayudaria a millones de perso-
nas pobres. :

Oportunidades de inversion. Ademés de las innumerables nece-
sidades de gastar grandes cantidades de dinero, hay oportuni-
dades de hacerlo. Puede haber oportunidades de gastar en un
Negocio Nuevo o existente, o de comprar tierras u otros activos
productivos. Las vidas de algunos pobres se pueden transfor-
mar si pueden pagar un sobormo para conseguir un empleo
permanente (frecuentemente en el gobierno). Los pobres, como
todos nosotros, también desean invertir en articulos costosos
que hacen més cémoda la vida, mejores techos, mejores mue-
bles, una bomba de agua, un ventilador, un televisor. Una de
dichas oportunidades de inversién, abrir un negocio o ampliar
uno existente, recientemente ha atraido mucha atencién por
parte de la industria y por parte de la nueva generacién de
bancos que trabaja con los pobres. Sin embargo, invertir en
negocios es de hecho s6lo una de las miiltiples necesidades y
oportunidades que requieren los pobres para convertirse oca-
sionalmente en ‘grandes gastadores’.

SERVICIOS FINANCIEROS PARA LA GENTE POBRE

En el presente ensayo nos concentraremos en c6mo obtienen
los pobres los grandes montos globales que requieren de vez
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en cuando. Revisaremos los servicios financieros, formales e
informales, que han evolucionado para cumplir con esta nece-
sidad. Estos son servicios que frecuente y urgentemente re-
quiere la gran mayoria de la gente pobre por las razones ex-
presadas en la seccion anterior. Son las que se tratan en el
presente ensayo. ' 5

Desde luego que hay otros servicios financieros que utili-
zan los pobres que de cierta forma son mas amplios, como los
que facilitan la trasmisién o conversién de divisas. Por ejem-
plo, enviar dinero a casa desde otro pueblo o del extranjero.
Ademaés de esta breve mencidn, dichos servicios (aunque sean
importantes para muchos pobres) no son tema del presente
ensayo. . o ' .

Entonces, para pasar a la pregunta principal: ;Cémo consi-
guen los pobres los grandes montos globales que con tanta
frecuencia requieren? Pueden correr con suerte y recibir dine-
ro en efectivo como regalo, o de alguna otra manera verse be-
neficiados por una caridad, pero dificilmente podran contar
con ello. No es una forma sustentable de tener acceso a gran-
des cantidades. :

Tres formas comunes de reunir dichas cantidades son:

¢ Vender activos que ya poseen (0 esperan tener).

* Hipotecar (0 ‘empeiiar’) dichos activos.

» Encontrar una manera de convertir sus muiltiples peque-
fios ahorros en grandes montos globales.

Masas y flujos de dinero ’

El primer método, 1a venta de activos, suele ser una forma di-
recta que normalmente no requiere de servicios ’ﬁnancieros.’.
Sin embargo, los pobres a veces venden por anticipado acti-
VOS que aGn no tenen pero esperan tener en un futuro. El ejem-
plo rural més comun es la venta anticipada de cosechas. Di-

chas 'ventas anticipadas’ son una forma de financiamiento, ya'

que de hecho el comprador proporciona un préstamo que se
pagaré con un cultivo que atin no ha sido-cosechado. El antici-
po se puede gastar en financiar los costos agricolas que se re-
quieren para producir dicho cultivo. Pero es igualmente pro-
bable que se utilice para cualquiera de las otras necesidades u
oportunidades que comentamos en la seccién anterior, 0 sim-
plemente para sobrevivir hasta la cosecha.
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El segundo método, hipotecas y empefios, permite a los po-
bres convertir sus activos en efectivo y viceversa. Esla oportu-
nidad, (no siempre evidenté) de recuperar el activo que dis-
tingue al segundo método del primero. Al igual que en la venta
directa de activos, dichos servicios requieren que el usuario
cuente con bienes en la forma de un activo de algtin tipo. Per-
miten al usuario explotar el hecho de que sea duefio de bienes
al transformatlos temporalmente en efectivo. Los ejemplos mas
comunes son reciurir a empenar joyas de oro en las casa de
empefio en los pueblos e hipotecar tierra en el campo.

Estos dos primeros métodos requieren que los usuarios
cuenten con activos, y los pobres, casi por definici6n, tienen
muy pocos. Este hecho limita seriamente la efectividad de
ambos métodos. Hace que no sean confiables ni sustentables.
Unicamente el tercer método est4 libre de esta limitante.

El fercer método permite a los pobres convertir sus peque-
fios ahorros en montos globales. Esto requiere que los usua-
rios tengan un flujo dé ahorros, a pesar de lo reducido o irre-
gular que éstos puedan ser. Les permite explotar su capacidad
de ahorrar al ofrecer una variedad de mecanismos mediante
los cuales dichos ahorros se pueden convertir en montos
globales. Estos son la esencia de todos 1os servicios financie-
ros de los pobres, sean formales o informales, grandes o pe-
querios.

Espero que una serie de diagramas sencillos haga esto més
claro. Asi que llegé el momento de introducir el sistema bési-
co de diagramas que utilizo a lo largo del ensayo. En los diagra-
mas, el eje horizontal representa el tiempo y el eje vertical re-
presenta el valor (del dinero).

Ahorro ascendente. El “ahorro ascendente’ es la forma més ob-
via de convertir los ahorros en un monto global. Hace posible
disfrutar de un monto global en el futuro a cambio de una
serie de ahorros que se hacen ahora. Mucha gente pobre pre-
fiere este mecanismo porque produce una cantidad libre de
trabas, se puede hacer con ella lo que uno quiera, una vez que
se haya acumulado. Sin embargo, como hemos visto, para los
pobres es dificil encontrar un lugar seguro en donde guardar
sus ahorros,

En la grafica 1.1, los ahorros del usuario aparecen como
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valores negativos (por debajo de la linea horizontal), puesto:
que se ahorran (deducen) de los gastos del usuario, y el aho-
rro acumulado aparece como un valor positivo cuando se ‘re-
tira’ y estd disponible para gastar. N6tese que en cuanto se
‘retire’, la mayor parte de los ahorradores prefieren empezar a
ahorrar de nuevo: el diagrama muestra esto como dos sumas
adicionales ahorradas, a la derecha del retiro.

GrARCA 1.1. Ahorro ascendenie
{/////] Monto global grande y il

Valor

Ahorro descendente. Otra forma de convertir exactamente la
misma serie de ahorros en un monto global es que alguien le
dé a uno el monto global primero y luego se usan los ahorros
para pagar el préstamo con el paso del tiempo. El préstamo de
este tipo se puede considerar ‘anticipo de ahorros futuros’. A
esto yo le llamo “ahorro descendente’ (gréfica 1.2), puesto que
es exactamente 1o contrario del ahorro ascendente. Pero, asi
como se le dificulta a los pobres encontrar un lugar seguro en
dénde acumular sus ahorros, para muchos de ellos también es
muy dificil encontrar quién les ayude con el ahorro
descendente. De hecho, la queja que se hace con més frecuen-
cia del prestamista en los paises en desarrollo no es que cobre
tasas de interés de extorsién (aunque desde luego, hay quie-
nes lo hacen), sino que simplemente no estén disponibles.
Como reza el proverbio indio, ‘toda buena comunidad tiene
un buen pozo y un buen prestamista’.
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Grarica 1.2. Ahorro descendente
/7] Monto global grande y itil
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Ahorro prolongado. Finalmente llegamos al ‘ahorro prolonga-
do’, como lo muestra la grafica 1.3, cuando el ahorrador sigue
ahorrando un flujo mds o menos continuo de dinero que se
convierte en un monto global en algin momento intermedio.
Las pélizas de seguro hacen esto. Cuando uno asegura su auto
se hace una serie de ahorros (primas mensuales o lo que fuese)
¥y se recupera un monto global cada vez que se choca con un
poste y necesita reparar la hojalateria. No hay muchos pobres
asegurados, aunque muchos realmente quisieran estarlo, sin
embargo, cuentan con otros mecanismos de ‘ahorro prolonga-
do’ que gozan de popularidad entre ellos. Son clubes de aho-

rro de una forma u otra. Empezaremos a verlos en detalle en
el capitulo tres.

Grarica 1.3. Ahorro prolongado
' % Monto global grande y dtil
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No hay de otra mds que ahorrar... De cualquier manera que se pueda
No importa qué manera encuentran los pobres para convertir
sus ahorros en montos globales ——ahorre ascendente, ahorro
descendente, ahorro prolongado, pero tienen gue ahorrar. La
gran ironia de ser pobre es que uno es ‘demasiado pobre para
ahorrar, pero demasiado pobre para no ahorrar’. Quizés no
sea posible ahorrar mucho, pero si no se ahorra nada, no hay
manera de llegar a tener esos ‘montos globales grandes y viti-
les” que con tanta frecuencia se necesitan. Cuando los pobres
no ahorran, rara vez es porque no quieren o no necesiten ha-
cerlo. Normalmente se debe a la falta de una oportunidad se-
gura para hacerlo, un lugar confiable para hacer ahorros as-
cendentes, un prestamista amable para ayudarle a hacer ahorro
descendente, 0 un club de ahorro para ayudarle a hacer un
ahorro prolongado.

El métode que uno use con mayor frecuencia dependera
en gran medida de dénde viva uno. Por ejemplo, si uno vive
en el Asia Meridional, es mucho més probable que uno recu-
ITa a un prestamista que si uno vive en el Africa Oriental, en
donde no hay muchos prestamistas que den servicio a los po-
bres. En el Africa Occidental no hay muchos ‘recaudadores de
depdsitos’, profesionales que ayudan a la gente a ahorrar al
recaudar sus ahorros, en tanto que en el Africa Oriental son
muy comunes. Estas tres regiones tienen clubes de ahorro que
permiten a los pobres hacer ‘ahorros prolongados’, pero los
pobres del Africa Oriental tienen que depender de ellos mds

que los pobres del Asia Meridional y del Africa Occidental. ElI

hecho de que probablemente los del Asia Meridional hagan
‘ahorro descendente’, en tanto que los del Africa Occidental
probablemente hagan "ahorro ascendente’ es otro hecho que
me lleva a pensar que los prestamistas, los recaudadores de
depdsitos y los clubes de ahorro son mecanismos que pueden
parecer muy distintos pero en realidad hacen lo mismo, ayu-
dan a los pobres a convertir sus ahorros en montos globales
grandes y tiles.

La intermediacién financiera personal bdsica

Los mecanismos que llamo ahorro ascendente, descendente y
prolongado necesitan un nombre que sea menos torpe que ‘ser-
vicios que permiten a los pobres convertir sus pequefios aho-
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ITos en montos globales grandes y tiles’. Yo sugiero el térmi-
no ‘intermediacion financiera personal basica’. Reconozco que
aun asi son muchas palabras, pero describen el proceso.

El proceso es de ‘intermediacion financiera’ del tipo que
reconoceria un banquero tipico,? porque se ‘intermedian’ (‘tras-
ladan’) muchos ahorros pequefios para convertirlos en mon-
tos globales. Pero el proceso es ‘personal’ porque estamos ha-
blando de c6mo una persona pobre puede convertir sus ahorros
en un monto global para su uso personal (en tanto que los
banqueros normalmente se refieren a la intermediacién de los
ahorros de muchos en préstamos para unos cuantos, que pue-
den ser personas completamente ajenas). Finalmente, digo que
el proceso es ‘basico’ porque es un requerimiento basico de la
vida cotidiana para la mayor parte de la gente pobre.

Organizacion del ensayo :
Este capitulo de introduccién ha presentado los argumentos
bisicos del ensayo.

El segundo capitulo ilustra ‘el ahorro ascendente, el ahorro
descendente y el ahorro prolongado’ mediante ejemplos rea-
les de los barrios pobres y de las comunidades del mundo en
desarrollo.

Los capitulos tres y cuatro presentan descripciones deta-
lladas de varios tipos de servicios financieros informales para
los pobres, y el capitulo cinco tiene que ver con las institucio-
nes de microfinanciamiento, los nuevos bancos que estdn
aprendiendo la manera de ofrecer servicios bancarios para los
pobres.

El dltimo capitulo, el capitulo seis, presenta reflexiones acer-
ca de lo que hemos aprendido, y sugiere algunos de los princi-
pios que debemos tener en mente al planear mejores servicios
financieros para los pobres,

Finalmente, una lista de textos comentados, presentados
por capitulo, sugiere otras lecturas.

* The Economist define a un intermediario financiero como 'cualquier indivi-
duo o institucién que media entre los ahotradores (es decir, las fuentes de los
fondos) y los prestatarios (es decir los usuarios de los fondos)'. Pocket Finance,
Economist Books, Londres, 1994, p4gina 94,
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Recuapro 1.1, Servicios financieros para las pobres

Los servicios financieros para los pobres existen para ayu-
darles a conseguir grandes cantidades ttiles en muchas oca-
siones cuando necesitan efectivo o cuando tienen la oportu-
nidad de inversién.

Los activos (bienes) se pueden vender para reunir dine-
ro en efectivo; sin embargo este método es limitado por el
hecho de que los pobres tienen pocos activos.

El hipotecar o empefiar activos (cambidndolos tempo-
ralmente por efectivo) es un importante servicio financiero
para los pobres, pero nuevamente es limitado por la falta
de activos de ios pobres. _

La tnica forma confiable y sustentable de reunir mon-
tos globales en efective es encontrar la manera de crearlos
a partir de la capacidad de uno de ahorrar pequefias canti-
dades ocasionalmente. Aqui nos referimos a esto como “in-

termediaciéh financiera personal basica” que puede incluir:

* Ahorro ascendente; cuando se acumula el ahorro pri-
mero y se usa el monto global resultante después;

* Ahorro descendente: cuando se toma un monto global
primerc como un anticipo (o préstamo) de ahorros futuros;

* Ahorro prolongado: cuando se usa el monto global en
el momento en que se requiere a cambio de un flujo continuo
de ahorro; o

* Alguna combinacién de los tres.

En cada caso, el ahorro es el ingrediente esencial y los
medios y los servicios son las maneras de convertir los aho-
rros en grandes cantidades 1itiles de una sola vez.

Por eso 10s pobres necesitan ahorrar.
NOTAS

La ciudad y el campo. Sefialamos que la gente puede ahorrar
cuando el dinero ‘va de salida’ (durante el egreso)} asi como
cuando estd entrando (cuando se recibe el ingreso). Esto ayu-
da a corregir un malentendido comuin acerca de las diferen-
cias entre la ciudad y el campo. A veces escucho que se dice
que “en los barrios bajos de las ciudades la gente puede aho-
ITar porque cuenta con una variedad de fuentes que continua-
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mente producen ingresos; en cambio los cam esinos t

5610 reciben ingresos al final de cada_temporac;l)a de cul;lv:f ;
s6lo entonces pueden ahorrar”’. Esto hace caso omiso del he-
cho de que en mucho paises, los pobres rurales frecuentemen-
te no son campesinos, puesto que han perdido sus tierras. Son
Jornaleros y se les paga por dia o por semana. Sin embargo

aun los pobres que son campesinos van frecuentemente al mer-
cado, una 0 dos veces al mes, o incluso una vez por semana, a
comprar bienes perecederos o fungibles como sal, aliment;)s
frescos, aceite de queroseno, cerillos, etc. El dinero que usan
para esto puede venir de varias fuentes, incluyendo la venta
de_produc‘tos agricolas de corto plazo como huevos, pollos o
fI'I:lta o de ingresos por trabajos complementarios como cortar
lefia o vender articulos mas grandes en los cuales han ido al-
macenando (o guardando) valor, como existencias de grano

puercos o cabras. Cada una de estas visitas al mercado es una:
oportunidad de ahorrar dinero, incluso s e ahorro simple-

mente convierte una forma de ahorro no monetari
ofell
en ahorro en efectivo. (etlechory

Ahorro en especie. La mencién de lechones nos recuerda que los
pobres fTecuentemente ahorran en especie. Estos ahorros no
monetarios pueden ser muy importantes para sus duefios; sin
embar_go no son el tema de este ensayo, excepto en el sigujen-
te sentido. A veces los pobres guardan sus ahorros en ganado
0 alguna otra forma no monetaria simplemente porque no tie-
Nen acceso a un medio de ahorro que sea seguro, redituable y
a prueba de inflacién. Dada la oportunidad, la gente pobre
frecuentgmente prefiere convertir una parte de sus ahorros no
monetarios en ahorro en efectivo. Esto se debe a que los aho-
Iros en efectivo pueden ser mis vtiles Y menos riesgosos que
los ahorros no monetarios, Es posible que el lechén se enfer-
me y muera o que sea robado, y si 1o tinico que se requiere son
dos délares para comprar medicamento para un nifio enfer-
mo, es bastante molesto tener que vender un lechén que vale
treinta ddlares.” Adicionalmente, los ahorros no monetarios en

i ¥ 4 S 4
El diners es ‘fungible’, se puede convertir facilmente en servicios o bienes

(incluyendo medicina y lechones). jeti i ;
€50 10 inventamos. y nes). El objetivo del dinero es ser fungible, por
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si son més ficiles de administrar si se tiene acceso a un servi-
cio de ahorro en efectivo. Una vez que se haya vendido el le-
chén hace falta tener un lugar para guardar el dinero que que-
d6 después de comprar el medicamento. Si uno invierte sus
ahorros en adornos de oro, como es el caso de algunos pobres,
;c6mo ahorraron el efectivo para comprar la joya? La conclu-
sién inevitable es que un servicio de ahorro de efectivo es 1itil
incluso para quienes prefieren guardar la mayor parte de sus
ahorros en formas no monetarias. Conforme el mundo se va
volviendo mis monetizado, muchos pobres llegan a esta con-
clusién por si mismos, y asi crece la demanda de servicios fi-
nancieros.

Emperios. En algunos paises las casas de empefio se han prohi-
bido, con tanto éxito que a veces los lectores provenientes de
€s0s paises requieren una explicacién de lo que significa em-
pefio (después normalmente reconocen el fenémeno que tien-
de a existir en sus economias ‘grises’ bajo algiin otro nombre).
Un empefio es un activo movible (mds comiinmente un metal
precioso, sobre todo el oro) que usa un prestamista, el ‘duefio
de la casa de empefio™ como garantia de un préstamo. Uno le
lieva su anillo de oro y él lo pesa y si bien le va a uno, le da
aproximadamente un 60 por ciento de su valor de mercado.
Cuando uno le paga (con intereses) recupera el anillo. $i uno
nunca paga, €l se queda con el anillo y al final lo vende. El
empefio s en la ciudad lo que la hipoteca de tierras en el cam-
po, un ejemplo de un tipo de servido financiero para los po-
bres mediante el cual los activos se pueden convertir en efecti-
vo y viceversa.

Otras formas de conseguir montos globales grandes y itiles. Sefia-
lamos que a veces uno puede vender activos que uno espera

tener en el futuro, vender las gallinas antes de que empollen,

por asi decirio. Ademés de vender activos como cosechas por
adelantado, uno también puede vender su mano de obra (o la

4 Esta definicién de empefic es similar a la definicién convencional de hipote-
ca. Otra forma de ver el empefio es no como parte de un contrato de présta-
mo, sino la venta de bienes vinculada con ura promesa de volverlo a com-
prar, renunciando a parte de su valor si no llega a efectuarse la recompra.
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del conyuge o hijos) por adelantado. Esto es comuin en las sreas
rurales de Bangladesh y en varios paises més. Podrfamos citar
otras formas ingeniosas de conseguir dinero, pero este ensayo
se refiere a las més comunes en todas partes, ¥y que tienen que

ver principalmente con operaciones financieras, y no con la
venta de bienes 0 mano de obra.
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TRES MANERAS DE AHORRAR |

HaY VARIOS MECANISMOS Y SERVICIOS QUE PERMITEN A LOS POBRES Ha-
cer ahorros ascendentes, descendentes o prolongados. Sin embargo,
normalmente se distribuyen en forma desigual entre o dentro de las
naciones y poblaciones, y muchos pobres no tHenen mitcho acceso a
ellos. Como resultado, hay una gran demanda de ellos, y los pobres
estdn dispuestos a pagar precios altos o aceptar altos niveles de ries-
80 para conseguirlos, 0 hacer un gran esfuerzo para organizarlos y
ast tenerlos.

De las propuestas presentadas en el primer capitulo las que la
gente normalmente encuentra mas raras son las ideas de que:
* La mayor parte de la gente pobre desea ahorrar, puede
ahorrar y sf ahorra; y _
* Los préstamos frecuentemente s6lo son otra forma de
convertir los ahotros en montos globales.
Este capitulo muestra un niimero pequefio de’ejemplos de
‘intermediacién financiera personal basica’ que, espero, hardn
menos extranas estas ideas. Cada uno es un ejemplo de la vida
real que he investigado y observado personalmente, hablan-
do con la gente en cuestién. Todos los ejemplos, excepto el
tltimo, son tipicos de fenémenos ampliamente difundidos
entre los pobres del mundo en desarrolio, aunque naturalmente
los detalles varian de un lugar a otro. '

AHORRO ASCENDENTE:
LO5 RECAUDADORES DE DEPOSITCS

La necesidad de tener un lugar seguro para guardar los ahorros es
tan grande que algunas personas pobres voluntariamente piden a
otros que los desembaracen de sus ahorros y los guarden.

Empezamos con el ‘ahorro ascendente’ e iniciamos nuestro
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vigje a la India, a las barriadas del pueblo del suroeste de
Vijayawada. Alli encontré a Jyothi haciendo sus rondas. Jyothi
es una mujer semieducada de mediana edad que se gana la
vida como recaudadora peripatética (ambulante) de depési-
tos. Sus clientes son los habitantes de los barrios pobres, prin-
cipalmente mujeres. Con los afios, Jyothi se ha ganado la fama
de ofrecer un par de manos seguras a las cuales se le pueden
confiar los ahorros de sus clientes.

Ella trabaja de esta manera. Le da a cada uno de sus clien-
tes una tarjeta sencilla dividida en 220 celdas (once renglones
y veinte columnas), como la que aqui aparece. En cada celda,
los clientes se comprometen a ahorrar cierta cantidad de dine-
ro en determinado periodo. Por ejemplo, una clienta puede
comprometerse a ahorrar 5 rupias de la India (Rs5) por celda,
con una frecuencia de una celda por dia. Esto significa que al
cabo de los 220 dias (puesto que son 220 celdas) habra deposi-
tado 220 veces 5Rs, 6 1,100 Rs (aproximadamente $25 USD). Si
esto es lo que se ha convenido, ahora la obligacion de Jyothi es
visitar a esta clienta todos los dias para cobrar las cinco rupias.
En la tarjeta que hemos reproducido aqui, el cliente ha ahorra-
do 47 veces, lo cual equivale a un total de 235 Rs a la fecha.

LO5 AHORROS DE JYOTHI

5)5151515|5K5]|5|5|5]5]|51515]5]5
515151515 5]15|5]15]|5]|515]5151515
515{5|5]5]|5

Cuando se cumpla el contrato, es decir cuando el cliente haya
ahorrado 220 veces 5Rs, (que en realidad puede tardar més o

- menos de 220 dias, porque las mujeres que viven en las barria-

das son seres humanos, no maquinitas tragamonedas), el clien-
te recupera sus ahotros. Sin embargo, no lo recupera todo,
puesto que es necesario pagarle a Jyothi por el servicio que
brinda. Los honorarios varian, pero en el caso de Jyothi, cobra
20 de las 220 celdas, 6 100 Rs de los 1,100 Rs ahorrados por la
clienta en nuestro ejemplo.

Podemos calcular los honorarios de Jyothi como un por-
centaje del efectivo que ella maneja. Sus honorarios, es decir
100 Rs de los 1,100 Rs equivalen al 9 por ciento. O bien, lo
podemos ver de otra manera y calcular los intereses que sus
ahorradores estdn ganando con sus ahorros. Obviamente, sien-
do que recuperan menos de lo que metieron, estin ganando
una tasa negativa de intereses, pero ;cudl s esa tasa? En nues-
tro ejempio, sale a aproximadamente menos treinta por ciento
por afio (ver Tabla 2.1).

Recuapro 2.1 :
Caleulo de tasas de interés para un recaudador de depds:tos

En nuestro ejemplo, la clienta ahorré 1,100 Rs en 220 dias.
Esto significa que en promedio, en el plazo de 220 dias tuvo
la mitad de esa cantidad, es decir 550 Rs, depositado con
Jyothi. Pagé un interés de 100 Rs sobre esos 550 Rs, o el
18% alo largo de ese periodo de 220 dias. La mejor manera
de calcular los intereses es a una tasa anual, de manera que
sea facil comparar una tasa con otra. El 18% en un periodo
de 220 dias es lo mismo que 30% a lo largo de 365 dias. De
manera que la TPA (tasa porcentual anual) de intereses es
de aproximadamente el 30%. En pocas palabras, la clienta
estd ‘ganando’ intereses a una tasa anual de interés de me-
nos 30 por ciento.

¢Por qué deben estar preparados los ahorradores para aceptar
una tasa de intereses negativa sobre sus ahorros? Podemos dar
dos respuestas, una complementa a la otra. Una respuesta es
la de los economistas. Ellos dirian ‘estas tasas son tan anorma-
les que evidentemente se trata de un mercado imperfecto’.
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Quieren decir que la demanda de servicios de ahorro no se ajusta
libremente a la oferta de servicios de ahorro. Esto es precisa-
mente lo que sucede en los barrios pobres de Vijayawada.
Aparte de depender de gente como Jyothi, los habitantes de
las barriadas cuentan con muy pocos lugares en donde guar-
dar sus ahorros. Los bancos son demasiado remotos, tanto fi-
sica como socialmente, y no les gusta aceptar depésitos pe-
quefios como 5 Rs al dfa. Es extremadamente dificil ahorrar en
casa, como lo sefialamos en el primero capitulo. Jyothi tiene
poca competencia, porque se requiere de mucho tiempo y de
una persona especial para ganarse la fama de confiable que
tiene Jyothi,

La segunda respuesta es la de los usuarios del sistema y
arroja luz sobre la naturaleza de la demanda de servicios de
ahorro. La primera clienta con quien habié lo hacia para pagar
la colegiatura y la ropa de sus dos hijos que eran de edad esco-
lar. Ela sabfa que necesitaria aproximadamente 800 Rs a prin-
cipios de julio, o se quedaria sin inscribir a sus hijos en la es-
cuela. Ella no podia confiar en que su esposo, un jornalero,
consiguiera tanto dinero al mismo tiempe, y ademds, ella sen-
tia que cuidar de la educacién de sus hijos era responsabilidad
de ella, no de él. Ella sabia que no podia guardar una cantidad
tan grande en casa, con tantas otras necesidades inmediatas
del escaso efectivo que habfa. Yo le pregunté si ella entendia
que estaba pagando 30 por ciento al afio por el privilegio de
guardar su dinero con Jyothi. Ella contestd que sf y aun asi
pensaba que era una ganga. Sin Jyothi, ella no podria educar a
sus hijos. Otros usuarios contaban historias similares y los ha-
bitantes de una barriada cercana que no tenia a una Jyothi,
hasta envidiaban a los clientes de Jyothi.

En relacién con el concepto de la intermediacién financiera
personal bdsica, podemos decir que los clientes de Jyothi se
comprometen a hacer una serie de ahorros iguales y (més o
menos) regulares pero miniisculos, que Jyothi les guarda has-
ta que se hayan transformado (intermediacién) en un gran y
util monto global (lo suficientemente grande para pagar los
costos de la escuela, por ejemplo). Podemos representar el ser-
vicio de Jyothi utilizando un diagrama que tiene en cuenta
dos cosas: los honorarios (o intereses) que cobra Jyothi, y el
hecho de que ella acepta depésitos del mismo monto (no des-
iguales).
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Los ahorros de Jyothi aparecen en la grafica 2.1. Podemos
mostrar los ahorros y los honorarios por debajo del eje hori-
zontal, como valores negativos, puesto que el cliente se los
paga aJyothi, y el monto global aparece arriba del eje, como un
valor positivo, puesto que el cliente lo saca del sistema,

GRrAFICA 2.1. Los ahorros de Jyothi’

% Ahorros regulares ,
[IIE Monto globat
- Honorarios de Jyothi

Valor (en rupias)

Empieza siguiente cicle —»

Es importante sefialar algo m4s acerca de los servicios como
los de Jyothi: los clientes frecuentemente empiezan un segun-
do ciclo en cuanto termine el primero. La linea intermitente

después de la devolucién del dinero indica el fin de un ciclo y
el inicio del siguiente.

Recuapro 2.2.
Uin resumen de los ahorros de Jyothi

El mercado de los depdsitos de ahorros en los barrios bajos
es ‘imperfecto’ (la demanda no es igual a la oferta).

Los habitantes de los barrios bajos quieren convertir sus
ahorros en montos globales para cubrir diversas necesida-
des y oportunidades,

Sin poder ahorrar en casa, sin poder acudir a bancos
remotos y poco amigables, confian sus ahorros a recauda-
dores ambulantes, informales y sin licencia.

Cuando encuentran uno en quien confiar, una y otra
vez estdn dispuestos a pagar el alto precio (hasta 30 por
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ciento al afio) para que el recaudador se lleve susahorros y
los guarde de manera segura hasta que los requiera.

El servicio que brindan estos recaudadores de depdsi-
tos representa la versién més sencilla de la intermediacion
financiera personal basica para los pobres.

Ahora veamos a uno de los competidores de Jyothi, el pres-
tamista urbano.

AHORRO DESCENDENTE:
EL PRESTAMISTA URBANO

En un ambiente en el cual la demanda de servicios de ahorro
excede por mucho la oferta, no es sorprendente que muchos
préstamos para los pobres resulten ser s6lo otra forma de con-
vertir los ahorros en montos globales, a través del mecanismo
que yo llamo “ahorro descendente’.

Hay muchos tipos de prestamistas. Hay un tipo que es co-
miin en cualquier barriada urbana en donde trabajan los re-
caudadores de depésitos como Jyothi. De hecho, nuevamente
he tomado mi ejemplo de Vijayawada porque quiero hacer una
comparacion directa con Jyothi. Conoci a los clientes de este
prestamista en un barrio bajo no muy lejano a donde trabaja
Jyothi.

Su método de trabajo es sencillo. El le hace préstamos a los
pobres sin pedir garantias (o ‘fianza’}, y luego recupera su di-
nero en pagos fijos a lo largo de las siguientes semanas ¢ me-
ses. El cobra por su servicio mediante una deduccién de un
porceniaje (en este caso 15 por ciento) del valor del préstamo a
la hora del desembolso. Uno de sus clientes me describi6 la
situacién de la siguiente manera. Yo tengo una tienda muy
pequena’ (es una pequefia caja de madera sobre la banqueta,
dentro dela cual él se acuclilla y vende productos bésicos para
el hogar) ‘y necesito que el prestamista me ayude a mantener
mi existencia de productos. £l me presta 1,000 Rs, de los cua-
les deduce 150 por intereses. Luego me visita cada semana,
durante 10 semanas, hasta que le pague los 1,000 Rs. En cuan-
to le acabe de pagar, normalmente me hace otro préstamo.’

Este cliente {(Ramalu) me mostré un pedacito de tarjeta
maltratada que le habia dado el prestamista y en la cual se
registran sus pagos semanales. Era muy similar a las tarjetas
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que da Jyothi. Hay muchas otras similitudes entre Jyothi y el
prestamista. Esto es evidente si trazamos nuestro diagrama
como en la Gréfica 2.2 para mostrar el sistema del prestamista.

GrAFCA 2.2. Los prestamistas urbanos

% Ahorros (como reembolso)
[ Anticipo de un monto global
- Honorarios (intereses cobrados)

Valor {en rupias)

EEEEEEEEEE

Tiempo

La mayor diferencia, el hecho de que se desembolsa la can-
tidad primero, en calidad de préstamo, es evidente inmedia-
tamente. Pero, veamos todas las similitudes. En cada caso el
cliente estd usando el servicio para cambiar una serie de pe-
quefios abonos (0 ahorros) por un desembolso grande y vitil.
En otras palabras, ambas son formas de intermediacién finan-
ciera personal basica. Con el prestamista urbano, viene pri-
mero el desembolso, y se puede concebir como un adelanto de
ahotros futuros. De hecho, muchos préstamos a los pobres en
realidad son adelantos de sus ahorros, como veremos ahora.

Otra similitud es que los clientes frecuentemente proceden
directamente a un segundo ciclo, y luego a un tercero y asi
sucesivamente. Cuando uno haya cumplide varios ciclos no
importa si en el primer ciclo fue primero el préstamo o el aho-
IT0, quizd ni recuerden cudl fue primero. Todos los dias (o se-
manas o meses) se hace un pequefio abono y ocasionalmente
(cada 220 djas o cada 10 semanas) hay un desembolso grande y
util. Esto es justo lo que necesitan los pobres, como vimos an-
teriormente en este capitulo. Esta es la esencia de la interme-
diacién financiera personal basica.
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Como en todos los casos de intermediacion financiera per-
sonal bésica, el tamafio del desembolso estd directamente rela-
cionado con el tamafio de los abonos. En el caso de Jyothi, el
cliente toma la decisién, al elegir el monto del abono. En el
caso del prestamista, el prestamista toma la decision, eligien-
do el tamaiio del préstamo (o por 1o menos el monto mdximo).
Para hacer esto, tiene que juzgar la capacidad de ahorro del
cliente, que frecuentemente depende del historial de tratos si-
milares con el mismo cliente o con personas en situaciones si-
milares.

Esto nos sefiala otra diferencia importante, la diferencia en
el precio de los dos servicios. El prestamista es mas caro. Si
calculamos los intereses de la misma manera en que lo hici-
mos en ¢l caso de Jyothi, vemos que el prestamista cobra 15
por ciento del dinero que administra (comparado con el 9 por
ciento de Jyothi), y cobra una TPA de aproximadamente 180
por ciento (comparado con el 30 por ciento de Jyothi).

_ Recuapro 2.3
El cdlculo de intereses para un prestamista urbano

Durante diez sernanas, el cliente tuvo en su bolisillo un prés-
tamo promedio de 425 Rs. Sobre esa cantidad pagé 150 Rs
de intereses, o aproximadamente un 35 por ciento, durante
diez semanas. A una tasa anual (52 semanas), dividimos 35
por ciento entre 10 y multiplicamos por 52 para llegar a

una TPA de 180 por ciento.

El cliente paga més al prestamista pero desde luego que el
cliente recibe mas por su dinero. Para empezar, el prestamista
acepta el riesgo de que el cliente no pueda o no quiera hacer
los abonos, un riesgo que no tiene Jyothi (de hecho, sus clien-
tes tienen que aceptar el riesgo de que ella puede huir con su
dinero). Segundo, el prestamista aporta los fondos iniciales
para el primer ciclo, en tanto que Jyothi- no necesita capital
para que funcione su negocio. Tercero, el prestamista tiene que
usar su juicio acerca del monto del contrato, en tanto que Jyothi
felizmente le puede dejar esa decisi6n a sus clientes. Por todas
estas razones, los clientes le pagan mds al prestamista que a
Jyothi por un servicio de intermediacién financiera personal
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basica esencialmente similar. Ahora entendemos por qué las mu-
jeres en el barrio bajo cercano al de Jyothi envidiaban a los clien-
tes de Jyothi por tener acceso a una forma segura y relativa-
mente barata de obtener un monto global a partir de sus ahorros.

AHORRO PROLONGADO:
EL CARRUSEL

Ambos tipos de clientes, los de Jyothi y los del prestamista,
podrian manejar el mismo tipo de servicio para si mismos, en
forma gratuita. Para entender esto, tendriamos que ver las Aso-
ciaciones de Ahorro y Crédito Rotativas o ROSCAs (por sus
siglas en inglés), un mecanismo de ‘ahorro prolongado’. En
vista de que hay muchos tipos de ROSCAs, en este capitulo
veremos una muy simple, el ‘carrusel’, como se estila en los
barrios bajos de Nairobi, Kenya.

Mary, una mujer cuya ROSCA estudié alli, es como Ramalu,
una vendedora a muy pequeiia escala. Ella vende verduras
desde un anaquel en una ventana de su casucha. Ella es parte
de un carrusel que cuenta con quince socios, incluyéndola a
ella. Esto es lo que hacen:

Todos los dias, sin excepcién, cada una de ellas ahorra 100
chelines. De manera que cada dia se ahorra un total de 1,500
chelines (aproximadamente $40.00 délares). Cada dia, una de
las quince mujeres se lleva los 1,500 chelines. Después de que
le haya tocado a cada una de las mujeres llevarse el ‘premio’,
lo cual tarda por supuesto quince dias, empieza de nuevo el
ciclo. Mary tenia el ‘niimero de serie 7” en el ciclo. De manera
que siete dias después de iniciado el primer ciclo, y posterior-
mente cada quince dias, ella recibia 1,500 chelines a cambio de-
los 100 chelines que aportaba todos los dias. Mary me dijo que
ella habia estado en el carrusel con las mismos socias durante
dos afios y medio.

La Grafica 2.3. muestra el carrusel de Mary en donde se ve
claramente la funcién de la ‘intermediacién financiera perso-
nal bdsica” y ¢6mo se relaciona con Jyothi y el prestamista.

La naturaleza ‘hégalo usted mismo’ de este mecanismo le
da una ventaja especial con respecto a los otros ejemplos. No
hay cuotas ni pagos de intereses. Uno recupera exactamente
lo que le mete. Desde luego, hay otros costos no monetarios.
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Mary y sus amigas tienen que organizarlo, mantener la con-
fianza y acordar entre ellas el mimero de socia, el monto v la
frecuencia de los abonos, tareas que no son necesarias en el
caso del proveedor comercial como Jyothi o el prestamista.

Mary toma muy en serio su carrusel. El valor total de la
existencia de su ‘tienda’ es sélo un poco més de los 1,500 che-
lines. Con frecuencia Mary tiene que echar mano de su capital
para pagar los gastos extras de sus dos hijos (Mary no tiene
esposo). Sin embargo lo puede hacer con la seguridad que le
da saber que, siempre y cuando ella pague fielmente su abono
a su carrusel, recibird un monto global de 1,500 chelines antes
de que pasen 15 dias, y asi puede reabastecer su tienda. Una
vez particip6 en una ‘ONG’ que ofrecia un préstamo mayor,
pero descubri6 que su calendario de pagos era demasiado lar-
go para satisfacer sus necesidades, de manera que se retiré.
Pero para la educacién de sus hijos entré en otra ROSCA de
periodos més largos que incrementa sus ahorros durante un
tiempo mayor.

GRARICA 23 El Carrusel

[l E= ahoros
W I Monto global

Empieza el
nuevo ciclo

Valor (en chelines de Kenya}

Muchos socios de las ROSCAs en Nairobi participan en més
de una ROSCA. Esto les permite darle la vuelta a una desven-
taja de las ROSCAs, la inflexibilidad con la cual todos tienen
que ahorrar exactamente la misma cantidad en el mismo pe-
riodo, aunque los hogares individuales pueden tener necesi-
dades que varian en cantidad y en fecha.
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AHORRO ASCENDENTE Y DESCENDENTE:
' EL ‘FOND(' DE RABEYA

¢Serd posible idear algtin tipo de mecanismo de ‘intermedia-
cién financiera personal bésica’ que incluya la mayoria de las
ventajas y elimine la mayoria de las desventajas de los recauda-
dores de depo6sitos, prestamistas y ROSCAs? Los dos ultimos
ejemplos de este capitulo muestran dos intentos de lograrlo.

GRAFICA 2.4. El fondo de Rabeya

Honorarios {intereses pagados
Monto global ] sobre el anticipo opcional) enpezar
. Ahorro adicional para pagar el siguiente
Monto global extra il G ek ciclo
(como anticipe opcional) =

= Utilidad (intereses ganados)

Valor {en taka de Bangladesh)

Tiempo

Empezamos con lo que los habitantes de los barrios bajos
de Dhaka, en Bangladesh, llaman un ‘Fondo’. Es un tipo de
club de ahorro que existe en todo el mundo. En muchos luga-
res, incluyendo Dhaka, entre los mecanismos que pertenecen
al usuario, es la principal alternativa a la ROSCA para la ‘in-
termediacién financiera personal bésica’. Difiere de la ROSCA
en que Jos ahorros que depositan los socios se acumulan en un
‘Fondo’ del cual pueden sacar préstamos los socios, pero sélo
si asi lo desean. La Grifica 2.4 muestra un Fondo de este tipo.

En la Gréfica 2.4 son visibles los elementos de “ahorro as-
cendente’ y de ‘ahorro descendente’. La serie de abonos por
debajo de la linea resulta en un gran desembolso al final, un
clsico patrén de ahorro ascendente. Sin embargo, también se
puede ver un anticipo (arriba de la linea) de una serie de abo-
nos por debajo de la linea, representando el mecanismo de
ahorro descendente. La Gréfica 2.4 es mas complicada que las
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anteriores y refleja una de las desventajas de los fondos; re-
quieren de un manejo mas deliberado y cuidadoso para que
funcionen bien. A continuacién hay una breve descripcion de
como funciona, basado en lo que sucedi con un fondo que yo
segui durantes algunos meses en Dhaka en 1996.

En el fondo habia 23 socios. Todos se habian comprometi-
do a ahorrar semanalmente durante un afio, después de lo cual
cerraria el fondo. Cada socio elegiria cusnto queria ahorrar,
pero siempre era algiin muiltiplo de 10 taka.! En la practica
algunos ahorraban 20 y unos cuantos ahorraban 50 taka a la
semana (aparecen en el diagrama como abonos semanales).
Rabeya, la presidenta del fondo, guardaba los ahorros confor-
me iban llegando. Aunque era ama de casa, ella habia maneja-
do muchos fondos en su vecindario, en donde era muy cono-
cida. Ella llevaba un registro sencillo de las cuentas en un
cuaderno escolar.

En cuanto el monto del dinero en efectivo llegaba a ser lo
suficientemente grande, los socios que tuvieran necesidad o
una oportunidad para un monto global podian sacar un prés-
tamo de ahi (aparece arriba de la linea en el diagrama como
‘anticipo opcional’). Las condiciones de los préstamos eran cla-
ras, el prestatario tenia que pagar el préstamo antes de que
terminara el afio (los pagos y los intereses aparecen por deba-
jo de la linea en el diagrama). De acuerdo con las reglas del
fondo, las decisiones acerca de quién se arriesgaba a hacer un
‘ahorro descendente’, y cudnto sacaba, se tomaban en forma
colectiva entre todos los socios. En la practica, la presidenta
llevaba por mucho la voz cantante. Ella buscaba asegurarse
de que todos los que quisieran un préstamo lo recibieran y
que ningun socio sacara una cantidad superior a lo que ella
estimara que pudiera pagar (ahorro descendente) en el plazo
estipulado.

Al final del afio, el fondo total, incluyendo los intereses acu-
mulados por los préstamos que de ahi se hicieron, se ponia
sobre la mesa y se compartia entre los socios en proporcién a
los ahorros hechos por cada uno. Resultaba que por cada 10
taka ahorrados por semana, los socios recuperaban 580 taka

! El tipo de cambio es de aproximadamente 50 taka de Bangtadesh por délar
estadounidense.

4

{aparece como ‘monto global’ y ‘utilidad’ enel diagrama). Por
lo tanto, un socio que ahorraba a una tasa de 10 taka por sema-
na, ahorraba 520 en el aio (52 semanas) y recibia una “utili-
dad’ de 60 taka. Los socios recibian esta utilidad sobre sus aho-
rros independientemente de si sacaron o no un préstamo.

¢Cémo funcionaba este fondo en comparacién con otros
mecanismos? Comparado con el prestamista, los anticipos del
Fondo son de 60 por ciento anual® en lugar de 180 por ciento,
una forma mucho més barata de sacar un préstamo de un
monto global. Como una forma de ahorro ascendente, en el
fondo no sélo es mas econémico que ahorrar con Jyothi, sino
que ofrece buenas utilidades. Uno gana 11.5 por ciento por
encima de lo que uno mete al fondo {en lugar de perder el 9
por ciento como en el caso de Jyothi).? Esta es una TPA de mis
23 por ciento (en lugar de menos 30 por ciento con Jyothi). Al
igual que con Jyothi, uno puede elegir la cantidad que desea
ahorrar cada semana. Sin embargo, no recibe una visita diaria
¥y uno no puede escoger la fecha de inicio, puesto que la deci-
sion se toma en forma colectiva. Lo mejor es que el fondo ofre-
ce dos maneras de intercambiar pequefios abonos por montos
globales, en lugar de una. Uno puede hacer ahorro ascenden-
te y retirar, pero si uno asf lo desea puede hacer un ahorro
descendente al sacar también un anticipo. Esta doble oportu-
nidad hace que el fondo sea més flexible que la ROSCA, a cam-
bio de mas papeleo y administracién.

25 por dento mensual es equivalente a 60 por ciento anual, La ecuacién for-
mal para calcular la TPA es, y asi lo notardn los profesionales, diferente al
calculo simplificado (pero util) que uso yo. La ley (en el Reino Unide) requie-
re el uso de la f6rmula {1 nuds la tase de interés para el periodo citado) a la potencia
del niimere de dichos perfodos en un afto, menos 1. De acuerdo con esta férmula, 5
por ciento mensual es una TPA de 79.5 por ciento. {1+ 0.05)12 -1), no 60 por
ciento. Esto permite que se dé ¢l hecho de que si uno paga los intereses cada
mes y no en un monto global al final, e] préstamo efectivamente cueste mdés.
Este costo adicional puede ser significativo en los préstamos en los cuales se
pagan intereses a intervalos cortos, como en las hipotecas en el mundo de los
ricos. Mi calculo hace caso omiso de este nivel de sofisticacién, aunque en los
casos en los cuales se pagan los intereses al final, como en el cdlculo de la
anterior nota al pie, no hay diferencia alguna. : '

3 5i uno ahorra 10 taka por semana, mete 520 taka al afio ¥ se ganan 60 rupias
extras. 60 es el 11.5 por ciento de 520.
45i uno ahorra 10 taka por semana, entonces en el transcurso del afio se tiene
un promedio de 260 taka depositados. Sobre esta cantidad se pueden ganar
60 rupias. 60 es el 23 por ciento de 260. '
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Esta carga administrativa adicional hace que los fondos sean
menos transparentes y mas vulnerables a fraudes que las
ROSCAs. Hay algunas condiciones que ayudan a minimizar el
riesgo. Por ejemplo, en los lugares en donde los fondos son
muy comunes, la relacién entre la cantidad que aportan los
usuarios y la cantidad que reciben al final tiende a ser fija. Las
relaciones que usan tienden a converger de manera que casi
todos los fondos en la zona cobran lo mismo por los présta-
mos y garantizan el mismo rendimiento minimo sobre los aho-
rros. Esta ‘institucionalizacién’ de los fondos facilita que la
gente pobre y analfabeta sepa exactamente en qué se estd me-
tiendo. .

No todos los fondos tienen limites de tiempo como el de
Rabeya. Algunos continlian por un tiempo indefinido. Sin
embargo, el limite de tiempo es una caracteristica muy sana
que comparten los fondos buenos con las ROSCAs. Durante
una ROSCA, o al final de un fondo con limite de tiempo, uno
recupera su dinero o no lo recupera. Si sus RO5CAs o sus fon-
dos no producen el dinero, los socios se retiran y el mecanismo
muere. Como resultado, los malos administradores se quedan
sin trabajo y los socios buscan a otros con una trayectoria lim-
pia. Esto asegura que la mayoria de los clubes de ahorro se admi-
nistren razonablemente bien, o completamente libres de riesgo.
Yo a esto le llamo “auditoria de acciones’ y suple muy bien el
tipo de auditoria m4s formal pero menos comprensible que los
bancos de ahorro profesional suelen solicitar a los contadores.

Los fondos pueden pertenecer completamente a los usua-
rios (administrados por las personas que los usan, como en el
caso de Rabeya), o ser administrados por oficiales de los clu-
bes en nombre de los usuarios, como cuando los administra
una iglesia o un club social. También pueden ser administra-
dos profesionalmente, y en el caso de los fondos de algunas
iglesias grandes o asociaciones gremiales, los fondos son més
o menos ‘comerciales” en el sentido de que lo que cobran por
el servicio genera un superédvit, asegurando asi la continui-
dad. Veremos algunos ejemplos en el capitulo cuatro. Mien-
tras tanto, nuestro \iltimo ejemplo en este capitulo es también
comercial, y es un intento deliberado por resumir muchas de
las lecciones de intermediacion financiera personal bésica en
un mecanismo.
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AHORROS ASCENDENTES Y DESCENDENTES
EN EL CORTO Y LARGO PLAZO CON DEPOSITOS
VARIABLES: SAFESAVE

Si revisamos los ejemplos mostrados hasta ahora (Jyothi, el
prestamista, la ROSCA y el fondo) a la luz de lo que se dijo en
el primer capitulo respecto de las necesidades de servicios fi-
nancieros de los pobres, encontraremos dos maneras en las
cuales las circunstancias y necesidades de los pobres ain no
se satisfacen.

Primero, seflalamos que la gente pobre necesita guardar aho-
rros para el largo plazo, para su viudez o vejez o para sus he-
rederos. Ninguno de los ejemplos mostrados hasta ahora les
ayuda a hacerlo (o por lo menos no directamente).

Segundo, sefialamos que la capacidad de la gente pobre de
ahorrar flucttia con el tiempo, de manera que quizés puedan
ahorrar mucho en un momento dado y muy poco en otro mo-
mento. Sin embargo, en todos nuestros ejemplos citados hasta
ahora, se requiere un ahorro (m4as o menos) fijo en un interva-
lo fijo (la misma cantidad cada dia para cada celda de la tarjeta
de Jyothi o para la ROSCA de Mary, o cada semana en el caso
del prestamista o para el fondo de Rabeya).

Ambas deficiencias son dificiles, particularmente para los
muy pobres. Son los muy pobres quienes pasan las peores pe-
nurias en su vejez y necesitan proteccion financiera en la lti-
ma parte de sus vidas. Y a mucha gente se le excluye de estos
mecanismos; de hecho con frecuencia eflos mismos se excluyen,
por la ansiedad de que no puedan ahorrar la misma cantidad
todos los dias (o semanas, 0 meses) durante un afio entero (u
otro periodo).

La Grafica 2.5 muestra como SafeSave trata de resolver es-
tas deficiencias. :

SafeSave tiene recaudadores (personal de campo) que visi-
ta a cada cliente todos los dias en su hogar o lugar de trabajo.
Ellos brindan la misma oportunidad para hacer un ahorro as-
cendente que Jyothi y 1asROSCAs diarias y también permiten
a Jos clientes hacer ahorros descendentes de manera flexible.
En cada ocasién, los clientes pueden ahorrar, pero la cantidad
que ellos quieran, incluyendo cero. Los ‘abonos” varfan con el
tiempo. El diagrama muestra esto. A partir de esta acumula-
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GRAFICA 2.5. SafeSave
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cién de ahorros uno puede rztirar un monto global en el mo-
mento que asi lo desee. Después, al igual que en el fondo, pue-
den sacar anticipos de ‘ahorros descendentes’. Pero, mejor que
en un fondo, los clientes pagan cuando quieran y pueden tar-
dar cuando tiempo quieran, siempre y cuando paguen los in-
tereses cada mes. Finalmente, al ignal que en el fondo, reciben
el desembolso de sus ahorros acumulados, més utilidades. Sin
embargu, a diferencia de los fondos con limite de tiempo como
el de Rabeya, pueden dejar los ahorros depositados durante el
tiempo que quieran y cuanto mas tiempo dejen los ahorros
depositados, més intereses ganan. El 1inico sentido en el que
se sacrifica esta flexibilidad es que no se permite retirar de los
ahorros mijentras tengan un anticipo (excepto para pagar el
anticipo) y por esta razon los clientes pueden tener mas de
una cuenta.

La versi6n actual de SzfeSave que opera en las barriadas de
Dhaka, Bangladesh, paga a los clientes un poco menos del 10
por ciento al afio sobre sus ahorros (mucho menos que el fon-
do de Rabeya, pero més que los bancos formales) y cobra una
TPA de aproximadamente el 28 por ciento sobre los anticipos
{(mucho menos que el fondo de Rabeya, pero més que los ban-
cos formales). _

SafeSave plantea muchas preguntas. Una de ellas es si Safe-
Save se puede administrar con utilidades, generando supers-
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vits que garanticen su sustentabilidad y que alimenten su ex-
pansion. A menos de que esto se pueda comprobar, SafeSave
no aportara mucho a los servicios bancarios para los pobres.
Aunque las primeras indicaciones son alentadoras, SafeSave
todavia es muy joven, apenas empez6 en 1996, y se requiere
de mds tiempo para determinar si librara esta prueba critica.
Ya no diremos més sobre este tema, puesto que este capitulo
tiene que ver con la ‘intermediacién financiera personal basi-
ca’ y se concentra en la perspectiva del usuario.

La principal pregunta que plantea SafeSave en ese contexto
es la disciplina..

Ya hemos visto que sin disciplina es dificil ahorrar. Esto es
cierto ya sea que se trate de ahorros descendentes, después de
un anticipo de los ahorros (como en el caso de los prestarnis-
tas), o ahorros ascendentes y preceden un retiro o un anticipo
{como en el caso de un recaudador de depésitos como Jyothi),
o ahorros prolongados tanto antes como después del retiro/
anticipo {como en una ROSCA). Los prestamistas refuerzan la
disciplina por sus visitas semanales y Jyothi lo hace presen-
tandose en la puerta de sus clientes todos los dias. LasROSCAs
fracasan si falla su disciplina autoimpuesta. SafeSave no es di-
ferente, excepto en que ha renunciado a algunas medidas que
innegablemente promueven la disciplina con mucha fuerza,
es decir la uniformidad del tamaiio del depésito y la regularidad
del depésito. En todos los demés ejemplos mostrados hasta
ahora, el usuario paga en cualquier intervalo y cualquier can-
tidad, incluyendo cero.

Por lo tanto, el riesgo es que sin tener ninguna obligacién
de pagar una cantidad fija en un intervalo fijo, los clientes de
SafeSave simplemente no ahorren. El aspecto experimental de
SafeSave es precisamente que pone a prueba la medida en la
cual una oportunidad frecuente y confiable de ahorrar es una
manera de mantener una disciplina de ahorro. Hasta ahora,
las indicaciones son favorables. Parece ser que la oportunidad
frecuente de ahorrar, es decir que alguien venga a tocar a la
puerta de uno todos los dias, es una forma igualmente buena,
o incluso mejor, de maximizar los ahorros, comparado con la
obligacién de pagar una cantidad fija en un intervalo fijo.
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RECUADRO 2.4
Lin resumen de SafeSave

SafeSave es un intento deliberado de crear un esquema de
un servicio financiero para los pobres que cumpla con las
circunstancias y necesidades como las ha entendido este
autor a lo largo de veinte afios de investigacion y ejercicio.

Tiene en cuenta que los pobres pueden ahorrar y quieren
ahorrar, pero s6lo pueden hacerlo en pequefias cantidades
(variables) y no pueden ahorrar todos los dias.

Tiene en cuenta el hecho de que los pobres necesitan con-

vertir esos ahorros en montos globales lo suficientemente |

grandes para ser titiles tanto a corto como a largo plazo, y a
veces sin aviso previo. Reconoce que para ayudarles a ha-
cer esto, se les debe brindar diariamente:

La oportunidad de hacer ahorro ascendente

(ahorrar y retirar) _

La oportunidad de hacer ahorro descendente

{sacar un anticipo de ahorros futuros}

La oportunidad de guardar los ahorros para necesidades a

largo plazo

SafeSave reconoce que nadie puede ahorrar sin disciplina,
y ofrece a todos sus clientes una oportunidad cotidiana de
aho- :

rrar como una forma de desarrollar y mantener dicha dis-
ciplina.

SafeSave es, por lo tanto, el més flexible de todos los ejem-
plos citados en este capitulo, y debido a esto, es la forma
més atractiva para los muy pobres que pueden ser ahu-
yentados por la necesidad de pagar cantidades fijas en in-
tervalos fijos.

Se podria pensar que, excepto en el caso del servicio a do-
micilio que brindan los recaudadores, los servicios finan-
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cieros de SafeSave son muy similares a lo que se ofrece a los
clientes comunes en las ventanillas de los bancos del mun-
do de los ricos. Es una combinacién de una cuenta corrien-
te, una cuenta de ahorro, un depésito a largo plazo y prés-
tamos. ' :

;Debe sorprendemos?

CONCLUSION

Este capitulo ha usado ejemplos reales para ilustrar la
intermediacién financiera personal bésica, el proceso a través
del cual la gente convierte sus ahorros en montos globales gran-
des y utiles. Los pobres necesitan este proceso al igual que
todos los demds, porque los pobres pueden ahorrar y los po-
bres frecuentemente necesitan, a lo large de sus vidas, ‘un
monto global grande y 1til’. Otras formas de conseguir gran-
des cantidades de efectivo, como ser el beneficiario de una
caridad, o vendiendo o empefiando bienes, son poco confia-
bles o insostenibles. Por lo tanto, la tarea de los servicios fi-
nancieros para los pobres es la de ofrecerles mecanismos a tra-
vés de los cuales pueden intercambiar ahorros por montos
globales.

Como introduccién a la gran variedad de mecanismos de
este tipo, el presente capitulo ha descrito tres mecanismos in-
formales. Los recaudadores de depésitos aceptan los ahorros
de la gente y le entregan un monto global, los prestamistas le
adelantan un monto global y posteriormente recogen sus aho-
Iros para asi cobrarse, y las ROSCAs permiten que la gente se
retina para hacer un ahorro del cual cada quien toma un mon-
to global, por turnos. Los elementos de estos tres sistemas se
pueden combinar para ofrecer un servicio mis flexible, como
lo vimos en el ejempio del fondo de Rabeya.

Estos mecanismos tienen limite de tiempo, pero la necesi-
dad de intermediacion financiera personal basica de los po-
bres no tiene fin, de manera que muchos pobres se compro-
meten, ciclo tras ciclo, con su recaudador de depésitos,
prestamista, ROSCA o fondo. SafeSave, el iltimo ejemplo de
este capitulo, muestra una forma de satisfacer la necesidad de
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largo plazo que tienen los pobres de hacer intercambios, per-
mitiéndoles tener depositado su dinero a largo plazo. SafeSave;
a diferencia de los otros mecanismos descritos hasta ahora,
permite que los depésitos de los ahorros se hagan cémo y
cuando el ahorrador los tiene a la mano; la idea detrds de esta
flexibilidad es que los muy pobres, que quizas sientan que no
pueden ahorrar cantidades fijas en intervalos fijos, puedan
aprovechar este servicio.

Todas las ideas principales de mi ensayo ya se han expues-
to. Si usted desea seguir leyendo, encontraré en los capitulos
tres y cuatro, descripciones mucho més detalladas de este tipo
de mecanismo que uno encuentra en los barrios bajos y comu-
nidades del mundo en desarrollo. Posteriormente, en el capi-
tulo cinco, describo un poco del trabajo reciente que se ha he-
cho por traer més y mejores servicios financieros a los pobres.
El capitulo seis concluye el ensayo haciendo algunos comen-
tarios acerca de c6mo disefiar mejores servicios financieros para

los pobres.
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_ "3 . .
Las ROSCAs Y Las AACs. M
HAcaLo UsteD Mismo

..................................................................................

LOs CLUBES DE AHORRO SON GRUPOS DE PERSONAS QUE SE REUNEN PARA
crear y administrar sus propios servicios de intermediacién financie-
ra personal bésica. Hay dos tipos de clubes, el tipo ROSCA (en donde
todos meten y sacan la misma cantidad) y el tipo ‘acumulativo’ (en
donde unos sacan préstamos y otros no).

El mundo de la administracién del dinero para los pobres es
rico y complejo. Los esquemas y las estructuras tienen histo-
rias largas y un sinfin de variaciones. Las distintas 4reas geo-
gréficas han producido soluciones hechas a su medida para
cumplir con sus particulares condiciones econdémicas y socia-
les. Como consecuencia, no es facil categorizar los servicios
para los pobres. Sin embargo, este capitulo y el siguiente divi-
den los servicios en tres clases: clubes de ahorros, administrado-
res y proveedores informales, una clasificacién basada en quién
es el duefio o el administrador del servicio. Aunque no son
infalibles las categorias, son lo suficientemente robustas para-
ser titiles. '

Los clubes de ahorro consisten en personas que unen sus aho-
rros de varias maneras. Estos clubes son propiedad de sus socios
y estdn administrados por ellos, y ésta es la caracteristica que dis-
tingue a los clubes de ahorro de las otras dos clases. Sin em-
bargo, hay dos tipos principales de clubes de ahorro que per-
tenecen a sus socios. Existe el tipo ROSCA en donde el dinero
se rota equitativamente entre todos los integrantes del grupo
{como en el carrusel de Mary), y también el tipo ‘acumulativo’
en donde algunos socios sacan préstamos y otros no (como en
el fondo de Rabeya). Para el tipo (de fondo} acumulativo, usa-

MT En inglés Acumulative Savings and Credit Associations.
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ré el nombre que le puso Fritz Bouman, la Asociacién de Aho-
rro y Crédito Acumulativo, en adelante, AAC'.

Los administradores son aquellos que administran los clubes
de ahorro para otras personas. Las organizaciones religiosas y
de beneficencia frecuentemente hacen esto de manera volun-
taria o sin fines de lucro. Sin embargo también hay adminis-
tradores comerciales quienes cobran una cuota por adminis-
trar las ROSCAs para otros. Yo los llamo “administradores chit’
por el nombre indio que se le da a la ROSCA.

Los proveedores informales son un grupo mixto con la carac-
teristica comuin de que proveen servicios de intermediacion fi-
nanciera personal basica a otros. Los recaudadores de depdsi-
tos {como Jyothi), los prestamistas (como los de Ramalu) y las
casas de empeiio son ejemplos de ellos. Normalmente tratan
con. los usuarios de sus servicios de forma individual, y la
mayoria cobra por sus servicios.

Recuapro 3.1. Tipos de servicios de intermediacion

financiera personal bisica
Clubes de Ahorro Administradores Proveedores
{administrados por ios duefios)
ROSCAs AATS Incluye organiza-  Incluye recaudado

{(dondeel dinero  (donde el retirodel  ciones religiosas  res de depésitos,

se rota equitativa- dinero varia) y de asistencia, prestamistas y
mente entre los y administradores  casas de empefio

socios)  de ot

Este capitulo tiene que ver con las ROSCAs y las AACs, y el
préximo describe a los Administradores y los Proveedores. Una
secci6n acerca de los ingeniosos ‘ubbu-tungnguls’, del norte
de las Filipinas, se incluye al final de este capitulo, como una
muestra de la inventiva de la gente pobre cuando se trata de la
administracién del dinero y ¢como un recordatorio de lo dificil
que puede ser la categorizacién de sus inyentos.

L tilicé la palabra ‘fondos’ para describir el club de ahorro de Rabeya en el
capitule dos, porque asi lo llaman sus usuanios.
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La ROSCA

La ROSCA constituye el mecanismo mds eficiente y econémico de
intermediacion financiera. La mejor forma de ROSCA, la ROSCA de
subasta, casa perfectamente a los ahorradores con los prestatarios, y
recompensa a antbos. :

Con la descripeion del club de ahorro o “carrusel’ de Mary, el
capitulo dos ofrece un ejemplo de ¢émo pueden unirse los
pobres para administrar su propia intermediacién financiera,
personal bésica y lo logran. El carrusel es sélo una de muchas
variaciones de la ROSCA. Las ROSCAs existen de distinta ma-
nera en todos los continentes, y han existido desde hace mu-
chos afios. Hay referencias a las ROSCAs en Japon que existian
seiscientos afios atrés,’

Este ensayo no trata el tema de la historia de la ROSCA, ni
ofrece informacién acerca de las grandes cantidades de ROSCAs
que existen en el mundo entero. Como lo indica la bibliogra-
fia, la documentacién ya esté disponible. Habiendo sefialado
que la ROSCA efectivamente es un mecanismo de intermedia-
ci6n que goza de mucha popularidad, este ensayo busca hon-
rarla al describir de la forma mds simple posible, sus grandes
variantes y explicar las diferencias entre ellas.

La antropdloga Shirley Ardener cre6 lo que ha llegado a
ser la definicién aceptada de la ROSCA:

Una asociacion formada con base en un niicleo de participantes quie-
nes hacen abonos regulares a un fondo que es entregado, en parte o
en su totalidad, a cada conitribuyente en forma rotativa.

Por lo tanto, en el carrusel de Mary hay quince socos (el
‘niicleo de participantes’), y cada uno de ellos hace un abono
diario de 100 chelines. Ese total diario {1,500 chelines) es en-
tregado en su totalidad a cada confribuyente por turno. El pro-
ceso toma quince dias. '

De aqui en adelante utilizo la palabra ‘ronda’ para referir-
me a cada distribucién del monto globai (el niimero total de
éstas serd igual al miimero de socios). La palabra ‘ciclo’ se usa

2 Es decir, antes de que evolucionara la banca moderna en Europa.
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para el conjunto completo de rondas, después del cual la ROS-
CA llega a su fin natural {aunque se puede repetir, con o sin
variaciones en el mimero de socios, o en la cantidad y frecuen-
cia de los abonos). En el caso de Mary se hace una ronda dia-
riamente durante un ciclo de quince dias, y después se inicia
otro ciclo.

Las ventajas de la ROSCA

Lo atractivo de la ROSCA reside en su elegancia y orden, y al
igual que muchos otros, me atrae en parte por esa razén. Yo
participé en una ROSCA en México en 1974 y desde entonces
he sentido una gran fascinacién por ellas. Por lo tanto, ocupa-
ran el primer lugar en este capitulo.

Las virtudes de las ROSCAs son evidentes en el club de
Mary, que ordena cuidadosamente los pequefios ahorros dia-
rios de quince personas en una serie de quince montos globales,
que disfruta cada socio por turno. La RO5CA, que en ese mo-
mento termina (s6lo para renacer en otro cicio), no implica
costos corrientes y es maravillosamente transparente, puesto
que no se llevan libros elaborados, sus cuentas son claras para
cada uno de los socios, aun cuando sean analfabetos. No par-
ticipan personas ajenas, nadie es obligado por nadie y nadie
lucra con las dificultades que pasan otros. Ademas, los admi-
nistradores de la ROSCA no tienen que guardar el dinero por-
que todo el efectivo pasa directamente de un socio a otro. Esto
trae dos resultados saludables. Primero, reduce significativa-
mente el riesgo de malversacién. Segundo, hace que las
ROSCAs sean extremadamente gficientes. De hecho, las ROSCAs
pueden presumir justificadamente de ser el mecanismo de
intermediacién mds eficiente que existe, puesto que en cada
ronda los ahorros de muchos se transforman inmediatamen-
te, sin intermediarios, en un monto global para una persona.

Desventajas percibidas

Sin embargo, cuando a la gente se le menciona por primera
vez la ROSCA, con frecuencia reacciona enumerando sus des-
ventajas, como ellos las perciben. Normalmente, su primera
objecién es ‘;qué impide que huyan los que reciban primero
su monto global?’ La siguiente es ‘pero el sistema es injusto,
los que reciben primero el monto global tienen una gran ven-
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taja. Reciben un préstamo libre de intereses a expensas de sus
compafieros’.

Enlos primeros dos capitulos ya hemos insinuado algo con
respecto a las respuestas a estas dos objeciones. A la gente le
gusta ahorrar con regularidad, si puede, para crear montos
globales, de manera que incluso los que reciben su tanto al
final se benefician de la ROSCA comparado con pagarle a un
recaudador de dep6sitos como Jyothi 0 un prestamista. Y la
gente no tiende a huir de los servicios que le gustan. No obs-
tante, podremos ofrecer mejores respuestas a estas ob}eaones
si estudiamos las ROSCAs con mayor detalle.

Cuatro maneras de administrar una ROSCA.
Empezamos enumerando cuatro maneras principales en las
cuales los usuarios de las ROSCAs deciden el orden en el cual
se va a entregar el monto global. Son por:

* acuerdo previo

* acuerdo en cada ronda

* sorteo

* subasta

Acuerdo previo. El carrusel de Mary es una ROSCA de acuerdo
previo. Este tipo es particularmente apropiado cuando la in-
tencién es la de llevar a cabo muchos ciclos de la ROSCA, uno
tras otro. Después de algunos ciclos, cualquier ‘injusticia’ en
el orden ya se ha reducido a lo insignificante y la situacién de
cada socio es igual; é] o ella recibe su monto global cada quin-
ce dias (por ejemplo). Este patrén de ROSCAs de acuerdo pre-
vio de ciclos miiltiples es la forma predominante de ROSCAs
en los barrios bajos de Nairobi. Ofrece a los habitantes de los
barrios bajos una forma segura de ahorrar de forma regular y
continua. Su simplicidad, es decir que no requiere decisiones
acerca del orden del desembolso, excepto el inicial, y tampoco
se requieren mecanismos como sorteos o subastas, favorece
especialmente esta funcion de ahorro rutinario y continuo. Esto
significa que los socios no tienen que reunirse cada vez que se
saca un monto global, y muchas ROSCAs funcionan sin juntas,
o tnicamente se retinen al término de cada ciclo (que también

puede ser el inicio del siguiente). Esto efectivamente es muy
préactico.
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Acuerdo en cada ronda. Si los socios se conocen bien entre s, las
ROSCAs pueden ser del tipo que llega a un ‘acuerdo en cada
ronda’, tomando una decision nueva acerca de quién se lleva-
rd el monto global a la hora de cada ronda, normalmente con
base en quién lo necesita mas. Probablemente haya menos
ROSCAs de este tipo que de cualquier otro, por la dificultad
que implica evaluar una ‘necesidad’ sin recurrir al mecanis-
mo de precio (ver ROSCAs de subasta a continuacién) y el ries-
go de que los més elocuentes o astutos manipulen el proceso.

Pero existe una variante bastante comun de este tipo, en la
cual la ROSCA es iniciada por alguien que tiene una necesidad
inesperada de un monto global y consigue que sus amigos
participen. Asi, en la zona montafiosa del norte de las Filipi-
nas he conocido maestras rurales que pasan muchos meses
sin usar la ROSCA hasta que una necesita dinero en efectivo
para amueblar una casa nueva y pide a sus compafieras de
trabajo que empiecen una ROSCA (normalmente con sus suel-
dos mensuales). Eila toma el primer monto global y acepta la
responsabilidad de administrar las rondas subsecuentes hasta
que termine la ROSCA.? También algunas ROSCAs de tipo sor-
teo y subasta (ver abajo) se empiezan de esta manera cuando
algtin individuo tiene una necesidad apremiante.

Sorteo. Las ROSCAs de tipo 'sorteo’ constituyen una enorme y
variada clase de ROSCAs que existen pricticamente en todas
partes. En algunocs paises son predominantes. Bangladesh es
un ejemplo. El sorteo evita problemas de “injusticias’ percibidas
en el orden en el cual se recibe el monto global, o en la compa-
racion de las necesidades de la gente, dejando ese orden a la
suerte. Tipicamente, se sacan los nombres de un ‘sombrero’ (0
el equivalente local). Los nombres de todos los socios entran
al ‘sombrero’ en la primera ronda, pero a los ganadores se les
excluye de las rondas subsecuentes. Obviamente no se requie-

3 Estos patrones de obligaciones reciprocas son caracterfsticas de muchos otros
intercambios de dinero que no son ‘clubes’ en términos estrictos. Los detalles
acerca de los arreglos como 1a neota del norte de 1a India, en donde las familias
estin obligadas por su deber a aportar dinero a las bodas de sus vecinos, y
luego esperan recibir ayuda cuande ellos mismo tengan una boda, se descri-
ben en Jodka (ver bibliografia) y se resumen en Rutherford [1996, 1].
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re hacer un sorteo para la vltima ronda, habiendo para enton-
ces 5610 un socio que no haya recibido todavia el monto global.
~ El sorteo mismo también genera cierta emocién, lo cual
atrae a multitudes de espectadores que a su vez ayudan a que
el proceso sea piblico y justo, aunque este ‘aire de festival’
tiende a apagarse después de un tiempo. Y desde luego, los
socios a veces encuentran la forma de darle la vuelta a la arbi- -
trariedad del sorteo. Los amigos pueden acordar ‘intercambiar’.
(0 compartir) su suerte cuando uno tiene una necesidad maés
apremiante que el otro. Incluso un socio puede ‘comprarle’ su
resultado ganador a otro socio.

Precisamente porque en las ROSCAs de tipo sorteo no se
trata de un grupo de amigos que decide entre ellos quién nece-
sita mas el efectivo, pueden darse el lujo de tener una
membresia mds variada, que consista de personas que no se
conocen muy bien, o que son perfectos desconocidos. En
Bangladesh, una ROSCA tipica en la capital, Dhaka, es admi-
nistrada por un tendero quien organiza el sorteo con regulari-
dad. No todos asisten a la reunién, y muchos socios pagan lo
que pueden cuando pueden, frecuentemente entre reuniones,
a veces en partes. El tendero lleva una cuenta de quién ha pa-
gado y persigue a los que se atrasan. En la ‘economia moral’
de Dhaka, aiin no se considera correcto que los ‘administra-
dores’ de este tipo manejen las ROSCAs comercialmente, de
manera que €] (o ella) timidamente acepta ‘propinas’ de los
socios como una gratificacion por su trabajo.

La subasta del monto global. Al dejar la eleccién de los ‘ganado-
res’ a la suerte, las ROSCAs por sorteo son mas flexibles y me-
nos problematicas, y dan cabida a una mas amplia variedad
de personas y necesidades que si el ganador seeligiera en cada
ronda por consenso del grupo. Sin embargo, como hemos vis-
to, los socios a veces ‘compran’ el resultado afortunado de otro.
Pero hay una forma atin més flexible de dar cabida justa a un
gran rango de personas con sus necesidades individuales. Me
refiero a crear un mercado para decidir quién debe llevarse el
monto global en cada ronda. Asf se asigna el dinero al socio
que mas lo valore en ese momento y al mismo tiempo se pre-
mia a los demaés por su paciencia mediante una generosa com-
pensacion. Por lo tanto, beneficia por igual a los que hacen
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ahorro descendente {"prestatarios’) y a los que hacen ahorro
ascendente (‘ahorradores’). También los acomoda elegante-
mente en orden, poniendo al principic a quienes tienen mas
necesidad del préstamo y al final a quienes estén dispuestos a
ahorrar. !

Asi funcionan. Imaginemos una ROSCA de doce personas
que se reline mensuaimente y que cada socic aporta $10 (es
decir, doce ‘rondas’ durante un ‘ciclo’ de doce meéses). En cada
ronda el monto global disponible es de $120. En la primera
ronda, aquellos socios con la mayor necesidad del dinero de-
ciden hacer una oferta por el monto global. Digamos que los
cinco socios quieren el dinero, pere quien mas lo quiere esta

dispuesto a ofrecer $24, y sale ganadora. Ella toma entonces -

$96. del monto global ($120 menos 24) y su oferta de $24. se
regresa, en partes iguales, a cada uno de los doce sociost, cada
uno de los cuales se va con $2. (haciendo asi un abono neta ese
mes de solamente $8.)

Conforme se van dando las rondas, el monto de la oferta
ganadora tiende a disminuir, puesto que participa menos gente
en la subasta. Esto se debe, igual que en otras ROSCAs, al he-
cho de que cada socio se lleva el monto global, o parte de é,
solamente una vez. En la tiltima ronda no hay necesidad de
llevar a cabo la subasta porque s6lo queda un socio. El recibe
integramente los $120.

Los cilculos de las ROSCAs de tipo subasta. Calcular ¢c6mo le va a
cada socio en una ROSCA de este tipo ha causado una gran
confusién aritmética eéntre los expertos. Yo he hecho algiinas
suposiciones que simplifican la situacién y he hecho una tabla
de mis cdlculos. Para quienes no quieren la molestia de hacer
dichos cilculos, llego a la conclusién de que le va bien tanto a
los ‘ahorradores’ como a los ‘prestamistas’. Los “prestamistas’
reciben su préstamo a tasas muy comparabies a las que preva-
lecen en el mercade informal, en tanto que los ‘ahorradores’
reciben una buena recompensa, sobre todo comparade con un
servicio recaudador de depésitos como el de Jyothi.

* En algunas ROSCAs de tipo subasta, solamente se reparte el descuento en-
tre los once socios no ganadores.
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La Gréfica 3.1 muestra al primer socio y al ultimo socio en
nuestros ejemplos, a la misma escala.

Mi sugerencia de que la subasta es una forma de asegurar
que en cada ronda el monto global sea recibido por quien més
lo necesite, a veces provoca un gran desacuerdo. ‘No es asi’
dicen los criticos, “puesto que en gran parte del mundo real
los montos globales se los llevan no quienes mds los necesitan,
sino quienes mas facilmente los pueden costear. De esta mane-
ra sdlo perpefiian las condiciones que padecen injustamente
los pobres en muchos otros aspectos de su vida'. No obstante
cuén cierto sea eso como comentario general acerca de la vida,
realmente no es cierto en el caso de la ROSCA de tipo subasta.
Después de todo, incluso el socio mas pobre puede hacer una
oferta en la primera ronda, y la puede ganar si esta dispuesto
a aceptar el mayor descuento. No estd en desventaja respecto
a un 50cio mas rico que esté a su lado con los bolsilios rebo-
santes de dinero.

Recuapro 3.2
Los cdlculos en las ROSCAs de tipo subasta

Supongamos que cada uno de los socios que ganaron las
primeras cuatro rondas ofrecieron $24, los socios que ga-
naron las rondas cinco a ocho ofrecieron $12, y en las 1iiti-
mas cuatro rondas no hubo ofertas, de manera que esos
socios reciben los $120 integros. En total las cantidades
ofertadas suman en total $144 (cuatro veces $24 mas cuatro
veces $12). Estas cantidades se redistribuyen equitativamen-
te entre los s0cios, de manera que cada socio recupera $12
($144 dividido entre 12). La cantidad total aportada por cada
socio debe ser igual a 12 rondas de $10 cada una, lo cual
suma $120, menos $12 de su parte de las ofertas, que da un
total de $108. Los abonos son, por lo tanto, las mismas para
cada uno de los socios. Sin embargo, si varia la cantidad to-
tal que cada socio saca. Por ejemplo, el primer socio sac6 $96
en la primera ronda, en tanto que el dltimo socio saco los
$120 integros pero tuvo que esperar hasta la iiltima ronda.

5i examinamos con mayor detalle al vitimo socio, vemos
que é] meti6 $108 en el transcurso del afio y luego saco $120,
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de manera que el gand $12 en ‘intereses’ ($120 menos $108)).
El tuvo ‘depositado’ un promedio de $54 en el transcurso
de ese afio. De manera que gané $12 sobre $54, una tasa de
un poco mds de 22 por ciento al afio. No estd mal.

La primera socia también meti6é $108 en el transcurso del
afo, pero como vimos, ella sacé $96 el primer dia. De ma-
nera que ella ‘pagé’ $12 en “intereses’ (igual a lo que ‘gané’
el viltime socio). Si tenemos en cuenta que ella aportaba $9
al mes en promedio, ella habia ‘pagado’ su ‘préstamo’ de
$96 en poco menos de once meses. Por lo tanto, ella pagé
$12 en intereses por un préstamo que fue de un promedio
de $48 durante once meses. Esto representa una tasa de in-
tereses del 24 por ciento a lo largo de once meses, o aproxi-
madamente 26 por ciento anual.

GrAFICA 3.1. ROSCA de tipo subasta
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El rango del monto de las ofertas en las ROSCAs de tipo subasta. Las
tasas en los ejemploy anteriores, 26 por ciento anual por un
préstamo y 22 por ciento anual en ahorros, en la mayoria de
los paises serfan maés atractivas que la mayoria de los otros
servicios disponibles para los ahorradores y prestatarios po-
bres. Pero esas tasas no son tpicas en las ROSCAs; meramente
son ejemplos para mostrar los cilculos aritméticos que inter-
vienen. En la préctica, los socios de las ROSCAs con frecuencia
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ofertan mucho mds que un modesto 20 por ciente del monto
global que se estd subastando, como en el anterior ejemplo. En
la costa norte de Vietnam tuve la oportunidad de conversar
con pescadores hambrientos de capital y ansiosos por invertir
en nUevo equipo y encontré que en sus ROSCAS, que sonmuy
comunes, las primeras ofertas normalmente llegan al 50 por
ciento del monto global 0 més.® En otros paises, en forma no-
table en la India, las ofertas frecuentemente son tan altas que
el gobierno ha tratado de limitarlas a través de la legislacién.
Las ofertas muy altas significa que los ‘prestatarios’ netos pa-
gan un precio mayor por sus ‘préstamos’ en tanto que quienes
optan por sacar su monto global cerca del final reciben tasas
de interés implicitas muy altas sobre sus ahorros. Por lo tanto,
las ROSCAs constituyen un instrumento muy sensible para
medir, a intervalos frecuentes, el precio que pagan los pobres
por capital en una zona local (aspecto que deberian notar los
economistas y los disefiadores de servicios financieros para
los pobres).

El 'sprint’ de las ROSCAs. Sukhwinder Arora sefialé que en las
comunidades de la India que estudidbamos, muchos de los
habitantes de los barrios bajos metian mds dinero a las ROSCAs
(sobre todo las de tipo subasta) a una tasa mucho mas rapida
que a cualquier otro tipo de club de ahorro o servicio financie-
ro. £l atinadamente describe a las ROSCAs como ‘sprints’, com-
paréndolas con servicios més sosegados como la banca de aho-
rro, que &l lama ‘maratones’. En una cuenta de ahorre normal
en un banco u oficina postal, uno acumula sus ahorros gra-
dualmente, a largo plazo, y poco importa si uno no ahorra
durante varias semanas o incluso meses. En cambio, en una
ROSCA de tipo subasta, uno se compromete al mayor nivel y
frecuencia posible de ahorro en forma regular, entrando a una
ROSCA con los mayores abonos y rondas més frecuentes que
uno pueda encontrar (0 que lo admitan). Por esa razén, los
més pobres son los menos representados entre los usuarios de
las ROSCAs de tipo subasta. En el capitulo anterior sefialamos
que una de las desventajas de los mecanismos que requieren

5 Desde luego, los mejores postores, al igual que los ahorradores netos, tam-

bién disfrutan de rendimientos muy altos sobre sus depdsitos, y por lo tanto
compensan el costo hasta cierto punto.
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abonos fijos en intervalos fijos es que los muy pobres pueden
sentirse ahuyentados o impedides a participar por temor de
no peder cumplir con el calendario tan estricto.

Como es de esperarse, la gente con negocios prefiere las
ROSCAs de tipo subasta como una forma de conseguir capital
de inversion. La gente con ingresos fijos, sobre todo sueldos,
las prefieren como una forma de conseguir un buen rendimien-
to sobre sus ahorros regulares. Los empresarios pueden estar
bastante seguros de poder hacer los abonos al paso acelerado
que se requiere, y para ellos sus negocios representan oportu-
nidades atractivas de inversion del monto global. En muchas
sociedades administrar un negocio se considera una actividad
de hombres; por ende a veces a las ROSCAs de tipo subasta se
les considera ‘ROSCAs de hombres’, en tanto que las ROSCAs
de sorteo son para mujeres. Esto es cierto, por ejemplo, en al-
gunas cindades del Asia Meridional. Los asalariados pueden
usar una ROSCA de subasta como un lugar para guardar sus
ahorros mes a mes, y pueden optar por meter el monto global,
cuando lo reciban, en un lugar permanente como un banco de
ahorro. De esta manera pueden equilibrar las ventajas de altos
rendimientos y cierto riesgo (la ROSCA de tipo subasta) con la
alta seguridad y bajos rendimientos (banco de ahorro).

Con esto concluimos nuestro estudio de los principales ti-
pos de ROSCA. Sin embargo, hay algunas otras caracteristicas
de ROSCAs en general que debemos mencionar. Estas inclu-
yen cuestiones de confianza, innovacion y la manera en que se
van extendiendo las ROSCAs.

La confianza y la composicion de las ROSCAs

¢Quién conffa tanto en las ROSCAs para participar en ellas? En
Dhaka, al igual que en otras partes, hay algunas ROSCAs que
sblo son para hombres o sdlo para mujeres; sin embargo, la
mayoria son para la gente de ambos géneros. Algunas ROSCAs
son administradas por grupos de personas muy homogéneas,
los trabajadores que laboran en el mismo piso de una fabrica
de ropa son un buen ejemplo; sin embargo normalmente con-
sisten en un grupo mixto de vecinos, parientes y amigos. Vol-
veremos a este punto en el capitulo cinco cuando considere-
mos los famosos cuasi bancos de Bangladesh, muchos de los
cuales son grupos muy homogéneos en términos de género y
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clase. Cuando las ROSCAs contindan ciclo tras ciclo, tienden a
retener a los socios que tienen un buen desempeitio y se desha-
cen de los que son dificiles o lentos para pagar, y los nuevos
socios normalmente ingresan por recomendacién de los ‘bue-
nos’ socios existentes. Esto resulta en una rica mezcla de socios
de todas las edades, de ambos sexos y de parentescos varios.

Entonces, ;de dénde sale la ‘confianza’ para administrar
una ROSCA, si no se conocen todos los socios de antemano?
Viene de la accién. La confianza no es un producto que se pue-
da importar automaticamente de algtin otro conjunto previo
de relaciones. Es algo que se tiene que construir y reconstruir,
y por lo tanto reforzar, una y otra vez. La gente permanece en
las ROSCAs porque observan que, ronda tras ronda, todos los
demés estin obedeciendo las reglas. La confianza es més como
verbo que sustantivo. A veces se retinen unos perfectos desco-
nocidos con el objetivo limitado de administrar una ROSCA y
construyen y ejercen la confianza més facilmente que las per-
sonas con historias de complejas relaciones entre ellas.

La innovacién de las ROSCAs

Desde luego, las ROSCAs pueden desarrollar salvaguardas en
contra del fraude y lo hacen. En este sentido, las ROSCAs han
mostrado ser muy innovadoras. Hasta donde hemos podido
determinar, habfa muy pocas ROSCAs en Bangladesh hasta
aproximadamente 1980, pero a partir de entonces se han di-
fundido y multiplicado muy rapidamente. Y asi han surgido
muchas nuevas variaciones. Las ‘ROSCAs Bicitaxi’ son una de
mis favoritas. Los hombres pobres que se ven obligados a de-
jar sus comunidades por la pobreza, llegan a Dhaka en donde
el dnico trabaja que pueden conseguir es alquilar un bicitaxi,
pagando digamos 25 taka al dia (aproximadamente $0.63) con
la esperanza de poder ganar una utilidad diaria neta de, diga-
mos, 80 taka (aproximadamente $2). En la década de los ochen-
ta, dichos hombres, analfabetos y sin conocer la ciudad, y sin
ayuda de las ONGs y otras fuentes, idearon un sistema regu-
lar de ROSCA que ha sido ventajoso para varios miles de ellos.
Se retinen grupos de ellos y convienen en aportar 25 taka al
dia a una pollz, que, en el interin, guarda una persona externa
en quien confian (con frecuencia es el que administra la tienda
en donde toman su té al final del dia). Aproximadamente cada
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10 dias hay suficiente en la pella para comprar un bicitaxi nue-
VO, mismo que es entregado por sorteo a uno de los socios. El
proceso continda asi hasta que cada uno tenga su propio
bicitaxi. Han aprendido cémo ajustar de la manera mé4s con-
veniente en términos del flujo de caja y del precio del bicitaxi
¢l nmimero de socios, el abono diaria y el intervalo enire rondas.

Pero una de sus mejores innovaciones® es la regla de que
una vez que un socio se haya ‘ganado’ su bicitaxi en el sorteo,
diariamente debe hacer un abono doble. En esto hay una ‘jus-
ficia natural’, en vista de que ya tiene su propic bicitaxi, no

tiene ya que pagar por alquilar uno, y por lo tante no empeora .

su situacién. Se considera que es una forma justa de compen-
sar por su espera a los que ganan al ltimo. El mecanismo
también tiene otros dos efectos: a) acorta el tiempo que dura el
ciclo de la ROSCA. Esto se debe a que para cuando la mitad de
los socios se hayan ganado sus bicitaxis, entra dinero extra
suficiente todos los dias para reducir por un tercio el tiempo
que se requiere entre rondas. b) También le da a los ganadores
un incentivo para pagar y terminar el ciclo rapidamente, y asi
llegar més pronto al dia en el cual puedan disfrutar del ingre-
50 integro de cada dia de trabajo. Algunos hombres dedicados
y trabajadores que conozco llegaron a Dhaka hace diez afios
como inmigrantes, sin un centavo y se unieron a ROSCAs para
bicitaxis exitosos y crearon flotillas de bicitaxis; después las
vendieron y compraron taxis.

Cémo se expanden y crecen las ROSCAs

Uno de los aspectos curiosos de las ROSCAs es la distribucién
y la incidencia de los distintos tipos de ellas. Tomemos como
ejemplo el Asia Meridional. En la India, en los barrios bajos y
los suburbios de la ciudad de Indore, casi todas las ROSCAs
que encontramos Sukhwinder y yo eran de tipo sorteo. Cuando
nos fuimos al sur y al este a Vijayawada encontramos que la
mayoria era de tipo subasta. En algunos de los estados del
norte de la India, sigue siendo rara ia presencia de las ROSCAs
de cualquier tipo. Parece que en Bangladesh la ROSCA précti-
camente no se conocia hace veinte afos, y actualmente, aun-
que hay decenas de miles de ROSCAs tipo sorteo, todavia no

¢ No todos acostumbran las ROSCAs para bicitaxis.
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hay ninguna de tipo subasta, (hasta donde yo sé), y hay mu-
chas menos ROSCAs de cualquier tipo en el campo que en los
pueblos. En algunos lugares las ROSCAs, o un tipo especifico
de ROSCA se identifica con un grupo social o profesional en
especial, 0 quizés con alguna etnia. Aiin nadie ha investigado
¢6mo se han ido dando estos patrones. Hasta ahora, sélo po-
demos adivinar. Existe un debate entre los arque6logos acerca
de c6mo se expandi6 la agricultura de los llanos fértiles del
Asia Occidental a Europa. ; Acaso se fue extendiendo la idea
de comunidad en comunidad por imitacién o fue por la mi-
gracion de un ‘pueblo agricultor” en particular? ;La ROSCA
tipo sorteo llegé a Bangladesh porque la gente de Bangladesh
que viajaba a la India copiaba lo que veia que hacfan los de-
mis, 0 la trajo alguno de los grupos de inmigrantes que llega-
ron a establecerse en Dhaka procedentes de la India? _

Independientemente de c6mo se hayan expandido, en mu-
¢hos lugares del mundo hay pruebas de que las ROSCAs est4n
experimentando un periodo de crecimiento espectacular. A pe-
sar de la llegada de los servicios financieros formales, se
reftisan a desaparecer. De hecho, estdn aumentande tanto en
nimero como en complejidad.

LAS ASOCIACIONES DE AHORRO Y CREDITO (AAC)

A las Asociaciones de Ahorro y Crédito les faita la claridad de
las ROSCAs, y por lo tanto requieren de mucha més aptitud
gerencial si es que habran de funcionar bien. Quizés padezcan
mas fraudes, pero sus ventajas también son significativas: ofre-
cen la oportunidad de usar mas de un tipo de ‘intercambio’.
Algunas son lo suficientemente estables para organizar inter-
cambios de muy largo plaze que duran muchos afios y esta
ventaja significa que se pueden adaptar més ficilmente que
las ROSCAs para que funcionen como una especie de seguro a
largo plazo.

Por maravillosas que sean, las ROSCAs tinicamente consti-
tuyen una de las dos clases de clubes de ahorro que hay.

"La diencia que estudia la genética empieza a favorecer la segtinda de las expli-

caciones, en tanto que la arqueologia tradicional acepta desde hace mucho ia
primera. Quiza debemos pensar en los tipos de ROSCAs como ‘memes’, el equi-
valente intelectual del gen que sugirié Richard Hawkins (The Selfish Gene).
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En una ROSCA bdsica, se retine un grupo de gente, cada
individuo pone cierta cantidad de dinero sobre la mesa, y lue-
go se le da todo el dinero a una persona. En las mentes de los
socios estd la certeza de que este simple drama se repetira la
semana siguiente (0 maiiana, o el siguiente mes), pero el dine-
1o lo recibird otro socio. En las rondas subsecuentes, la escena
se repetird hasta que cada uno se haya llevado el monto global
por lo menos una vez, y cuando hayan pasado tantas rondas
como el niimero de socios el ciclo llegaré a su fin. Las ROSCAs
son simétricas y tienen limite de tiempo.

Pero, ;qué pasa si empezamos con los mismos ingredien-
tes bésicos, es decir, un grupo de personas que se retinen y
ponen dinero sobre la mesa, pero excluimos la simetria que,
en la ROSCA, lo obliga a uno a entregar el dinero inmediata-
mente a un socio? Se abre una caja de Pandora de posibilida-
des. Podriamos guardar el dinero, que lo cuide el cajero o el
banco. Podriamos prestirselo a uno de nuestros socios, o a
més de uno, o incluso a externos. Si lo prestamos, podemos, si
queremos, cobrar intereses. Pero en ese caso, jcudnto interés
debemos cobrar? Y ;cuindo debe regresar el dinero €] presta-
tario? ;Cudl serd el criterio para prestarlo? ;La gente puede
sacar un préstamo para cualquier cosa? ;O todos estamos aho-
rrando para un mismo propésito? Ademds, jacaso es necesa-
rio ahorrar la misma cantidad cada semana? ;Por qué no po-
demos ahorrar cantidades distintas ti y yo, o cantidades
distintas cada semana? ;Es necesario seguir ahorrando una
vez que hayamos logrado un fondo razonable? Y por cierto,
scudnte durara? ;Un afio, tres aiios, hasta que tengamos sufi-
ciente para que cada uno se pueda comprar una motoneta, o
hasta que surja alguna contingencia, ¢ siempre? ;Y quién lle-
vara las cuentas?

Si hacemos cualquier combinacién de esta larga lista de va-
riables, es probable que en algin lugar del mundo haya una
AAC gue funciona asf. De este conjunto infinito de posibilida-
des de tipos de AACs, en este capitulo hablaremos s6lo de unas
cuantas. Entre las descripciones habrd comentarios acerca de
dos de las cuestiones que enfrenta cualquier grupo que decida
crear una AAC, es decir, tasas de interés y longevidad (esto es,
cuanto tiempo debe existir la AAC).
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Las AACs con limite de tiempo

Ya vimos un ejemplo de un AAC con limite de tiempo, cuando
vimos el ‘fondo” de Rabeya en el capitulo dos. En este tipo de
AAC los socios convienen tener un alto nivel de estandarizacién
y disciplina. Todos ahorran el mismo dia de la semana, y to-
dos ahorran diez taka o un muitiple de diez taka. Para propé-
sitos de contabilidad, el presidente puede pensar en términos
de unidades de diez taka o ‘acciones’, de los cuales algunos
socios s6lo tienen una, en tanto que otros tienen varias: éste es
un mecanismos titil que simplifica la tarea de la contabilidad.
Desde un inicio se establece que la vida de la AAC ser4 de 52
semanas, lo cual se respeta rigurosamente. Todos los présta-
mos llevan la misma tasa de interés, no se permiten los présta-
mos a personas externas (puesio que es demasiado arriesga-
do) y todos los préstamos tienen que liquidarse antes del fin
de afio. A pesar de que estas reglas introducen cierta inflexibi-
lidad, en Dhaka las AACs de este tipo empiezan a desplazar a
otras con reglas mas laxas. ;Por qué serd?

En las AACs con limite de tiempo, lega un memento en el
cual es necesario cerrar los libros contables y debe haber una
cuenta clara de todo el dinero. Esto le da a la AAC cierta clari-
dad y fuerza como la de las ROSCAs, puesto que todos los s0-
cios recuperan sus ahorros {con utilidades) o no. Las ROSCAs
llegaron bastante recientemente a Dhaka y estin creciendo
rdpidamente. Los usuarios de las AACs han visto por si mis-
mos las ventajas de la disciplina tipo ROSCA. Actualmente las
AACs que no cumplen la prueba bésica tipo ROSCA, es decir
que uno recupere su dinero, perecen muy rapidamente. Se da
un proceso de rotacién evolutiva mediante el cual los buenos
presidentes (o comités) con cuentas claras, como Rabeya, ma-
nejan una AAC tras otra y los administradores menos hébiles
(o incluso con tendengcias fraudulentas) no reciben una segun-
da oportunidad de engaiar o timar a los socios.

Las AACs sin lfmite de tiempo

Definitivamente se dan los embrollos y los timos. Hay algu-
nas partes del mundo, por ejemplo las dreas rurales de
Bangladesh, en donde las personas més elocuentes y més aco-
modadas frecuentemente defraudan a 1os vecinos més pobres
y menos educados a través del uso de AACs mal organizadas
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y mal manejadas. Se aprovechan de la necesidad de los pobres

de encontrar un lugar seguro en donde ahorrar y se hacen pasar .

por ‘protectores’ y recaudan ahorros durante cierto periodo.
Pero por alguna extraiia razén esos ahorros desa?pare?en, opor
alguna ‘razén’ inesperada nunca parecen estar_dlspombles para
las familias pobres que los depositaron. Estos ejemplos de AACs
no satisfactorias rara vez tienen limite de tiempo: no se especi-
fica en qué momento los socios pueden pedir una audlt'ona
de acciones’ sin sentirse avergonzados, para darse una idea
acerca de c6mo estd funcionando la AAC. En las comumdadfes
de Bangladesh que yo he estudiado (en d01_1de la ROSCA atn
no ha legado al campo), las AACs de este tipo surgen ocasio-
nalmente, fracasan, y después de un intervalo, asi de apre-
miante es la necesidad de ahorrar, surge otro para acabar tris-
temente en lo mismo. Se debe en parte a esta razén, como
veremos en el capitulo cinco, que ia parte rural de Bangladesh
haya aceptade de tan buena gana los' servicios mucho mas
confiables del Grameen Bank y sus imitadores.

Perc las AACs que no tienen limite de iempo cuentan con
sus propias virtudes, la mayor de las cuales es que permiten
que los ahorros se vayan acumulando a largo pl‘azo. Al_.mque
las ROSCAs (como la de Mary) y las AACs con limite o{le tiempo
(como la de Rabeya) se pueden repetir r:ic!o tras cu.jlo, cada
ciclo es completo por si mismo y todo el dinero se tiene que
regresar a los socios. Sin embargo, como vimos en nuestro ?nné-
lisis de las necesidades de servicios financieros en el primer
capitulo, los pobres también necesitan aho'rrar a largoe plazo
para su vejez, sus herederos, sus matrimonios, etcétera.

Las AACs y el seguro
Los pobres también necesitan prepararse para las emergen-
cias, y las AACs que no tienen limite de tiempo pueden ayu-
dar con la tarea del seguro. S .
Hay dos maneras en las cuales los servicios f]nancleros
pueden ofrecer proteccién contra el riesgo de pérdida por ac-
ddente, mala salud, emergencias, robo, etc. Una manera es a’
través de ahorros y préstamos, es decir, ofreciendo un “hogar
para los ahorros a large plazo y ofreciendo prést:?mos. En este
caso, a la gente se le ayuda a crear una existencia de ahorros
(por una parte) y a conseguir acceso a préstamos {por otra),
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usando ambos en caso de necesidad. Este enfoque trata con la
gente de forma individual y le ofrece un monto global que es
proporcional a la capacidad de ahorrar y de pagar del indivi-
duo. La otra manera usa el mecanismo de combinar recursos.
En este caso, se reciben los depésitos de muchas personas, pero
S€ regresan montos globales tinicamente a quienes hayan su-
frido una pérdida. Desde luego que la ventaja de combinar
recursos es que los montos globales pueden ser mucho mayo-
res de lo que un individuo pudiera ahorrar o repagar en toda
una vida y, por lo tanto, es més probable que puedan compen-
sar a los clientes por la totalidad de la pérdida que hayan su-
frido y no s6lo una parte. Ambos sisternas se pueden describir
como ‘seguros’, pero el segundo sistema, el de combinar re-
cursos; es decir los depésitos de mucha gente para compensar
las pérdidas de unos cuantos, es el que caracteriza a la indus-
tria moderna formal de los seguros. Curiosamente, los meca-
nismos informales rara vez utilizan este principio de ‘combi-
nar recursos’, prefieren el enfoque de ‘ahorro y préstamo’,
Algunos autores, sobre todo Je -Philippe Platteau en una obra
incluida en Ia bibliografia, argumentan que a las comunida-
des tradicionales no les gusta ‘combinar recursos’ porque creen
que todas las operaciones financieras deberan basarse en la
‘reciprocidad’ balanceada, la idea de que los individuos recu-
peran mds o menos lo que estan dispuestos a meter. Ellos creen
que estd inherentemente mal que algunas personas se benefi-
cien en forma desproporcionada de los abonos de los demads,
Sea 0 no asi, es un hecho que yo no cuento con muchos
ejemplos de una verdadera ‘combinacién de recursos’ entre
los mecanismos informales. Yo describo una empresa formal
de seguros que funciona con los pobres que recurren a la ‘com-
binacién de recursos’ en el capitulo cinco. Sin embargo, entre
los mecanismos informales solamente se utiliza la combina.
cién de recursos en el caso del ‘fondo para entierros’, que se
describe en el siguiente capitulo. Entre los mecanismos que
son administrados por sus duefios, que son el tema de este
capitulo, no hay ejemplos de la combinacién de recursos.
Seguiremos usando los barrios bajos de Dhaka como ejem-
plo, y veremos los esquemas que suavizan las pérdidas sufri-
das por los habitantes de las barriadas cuando su propiedad
es destruida por un incendio (u otros riesgos como cuando las
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autoridades mandan demoler sus barriadas). Los barrios ba-
jos de Dhaka son altamente incendiables. Las casas y las tien-
das son de paredes de bambi entretejido, est4n una al lado de
otra, se cocina en el interior a fuego abierto. Para incendiarse
basta un momento de distraccién o un nifio travieso. Una vez
gue empieza un incendio, es probable que arrase con docenas
de casas y tiendas a la vez. Siendo que no hay ninguna com-
pensacién publica para los residentes o tenderos que salen
perdiendo con los incendios de este tipo, algunos barrios han
instituido una forma de segurc de autoayuda que es, esencial-
mente, un tipo de AAC.

En estas AACs, [os residentes convienen en ahorrar una can-
tidad fija {0 miiltiplo de la misma) cada semana, que recauda
y guarda un encargado. En caso de un incendio, se retira el
fondo y se distribuye entre los socios en forma proporcional a
su abono. La Gréfica 3.2 muestra una AAC de seguro contra
incendio para un usuario individual. _

No hay nada més sencillo. La paga es igual al total de los
abonos hechos antes del incendio. Los intereses bancarios se
usan para cubrir los gastos de administrar el esquema, de
manera que el usuario no gana intereses. En vista de que es
tan importante tener acceso inmediato al dinero en caso de un
incendio, los socios no pueden sacar préstamos del fondo, sino
que se mantiene intacto y a la mano en el banco. Con este ni-
vel de simplicidad, el seguro por medio de la AAC tiene bas-
tante probabilidad de funcionar bien.

GrARCA 3.2. Segure contra incendio por medio de las AACs
[T Abhotros *primas?)

Mo
SV mopepse,,

Valor
(en taka de Bangladesh)

Las caracteristicas esenciales de una AAC ara
que el fondo se libera cuando, y solamente cuanclp 0 sseufg;:o une:
conhnger_lcia. Esta singularidad en el proposito es otro aspec-
to que afiade disciplina a las AACs ¥ les ayuda a funcionar
mejor que muchas AACs flexibles sin limite de tiempo.
Otros clubes de ahorro bien administrados también tienen
un propésito unico, como vimos cuando analizamos las
ROSCAs para bicitaxis’ al principio de este capitulo. Efectiva-
mente la distincién que hicimos entre las ROSCAs y las AACs
es evidente cuando estudiamos casos especificos. Tomemos el
caso de los habitantes més acomodados de los barrios bajos
quienes forman clubes de ahorros con el objetivo a largo plazo
de comprar tierra en las afueras de la comunidad y asf huir de
las barriadas. Los abonos regulares entran en un fondo que se
Iete al banco hi{sta que haya dinero suficiente para comprar
una parcela de tierra, y el proceso se repite hasta que haya
S!J.fl(;‘lﬂ'lte-s parcelas para todos. Las ‘Sociedades de Construc-
::161.1 {(‘Building Societies’) de la Gran Bretafia probablemente
nacieron de mecanismos similares hace doscientos anos. A los
50105 o se les permite tomar posesi6n de la tierra, que en el
interin es arrendada con frecuencia a los agricultores vecinos,
h:atsta que se haya pagado por completo toda la tierra, meca-
smo que ayuda a mantener unido al grupo hasta el final.
Esto es muy similar a la forma en la cual funcionan las ROSCAs
para los bicitaxis, excepto que el precio de la tierra va cam-
biando con el tiempo. De manera que, al principio, los socios
no saben con certeza cuinto tiempo durars su cub ¥ no se
puede fijar el mimero ni el monto de los abonos de la manera
en la cual se hace con las verdaderas ROSCAs,

Las AACs y sus tasas de interés

Las AACs para seguros como las que se usan contra incendio
en Dhaka, son Poco usuales entre las AACs, en el sentido de
que ofrecen s6lo un tipo de intercambio, intercambiar ahorro
Por desembolso. La mayoria de las AACs ofrecen dos tipos de
intercambio, como vimos en el caso de Rabeya: ahorro ascen-
dente antes de un desembolso ¥ sacar un préstamo antes de
pagar (a}nprro descendente). Esto significa que tienen que to-
mar decisiones acerca de las tasas de interés, incluyendo tanto
la tasa pagada a los ahorradores como la tasa a cobrar a los
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prestatarios. Las ROSCAs no necesitan tomar decisiones de este
tipo, puesto que hacen caso omiso del tema (en las rondas de
tipo carrusel y en las ROSCAs de tipo sorteo) o permiten que
los precios se fijen automaticamente en el proceso de licitacion
(en las ROSCAs de tipo subasta). Antes de proceder a estudiar
otros tipos de AACs, ser4 itil tratar el tema de las tasas de
interés. '

Los observadores bien intencicnados de los clubes de aho-
110 a veces consideran que los intereses son, en el mejor de los
casos, un mal necesario. Esto es un error. Al igual que en las
ROSCAs, la subasta introduce un mecanismo de precios que
compensa a los ahorradores y distribuye el dinero a los pres-
tatarios segin sus necesidades, de manera que en las AACs las
tasas de interés se pueden utilizar para administrar las recom-
pensas, los precios y el riesgo; de forma que se protejan los
intereses tanto de los ahorradores como de los prestatarios. La
cuestion de las tasas de interés también es importante para
determinar la longevidad de la AAC y si opta por tener limite
de tiempo 0 no. :

Pero, ;como se fijan exactamente las tasas?

Bueno, en la AAC de Rabeya se cobraba 5 por ciento mensual
por los préstamos, que viene siendo una TPA del 60 por cien-
to. Esto quizés le parezca mucho a la gente que vive en los
paises ricos e industrializados en donde se espera que las altas
tasas de interés sea cosa del pasado mal administrado (aun-
que se han cobrado tasas de interés cercanas a esto en las deu-
das de tarjetas de crédito y mucha gente de escasos recursos
las paga a usureros).

La inflaci6n dificulta la comparacién de las tasas de interés
de un pais a otro. Las AACs en los paises de inflacion alta Ge-
nen que cobrar mds intereses para evitar que su fondo (y por
tanto, los ahorros de sus socios) sufran un decremento de su
valor. Pero podemos observar que en los paises con tasas de
interés moderadas, como en los paises del Asia Meridional y
del sudeste asi4tico, en los ltimos treinta afios por ejemplo,
las AACs tipicamente cobran del 3 al 8 por ciento mensual, a
veces mas. Cuando yo investigué a cincuenta de los grupos de
Dhaka a principios de 1996, una época en la cual la tasa de
inflacién de Bangladesh era de un modesto 5 por ciento anual,
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encontré que ninguno de ellos cobraba menos del 3 por ciento
mensual por los préstamos. Uno cobraba un sorprendente 20
por ciento mensual (aunque hay que reconocer que ese no fun-
cionaba bien). Pero la tasa méds comun era del 10 por ciento
mensual; la mitad de la muestra habia escogido esa tasa. Sin
embargo, en el campo de Bangladesh, en donde habia muchas
menos oportunidades de invertir el dinero de forma rentable
que en la bulliciosa ciudad de Dhaka, y donde los préstamos
se sacan més para el consumo que para la produccién, las ta-
sas son mucho més bajas, estando casi todas en la categorfa de
3 a 5 por ciento mensual. '

Las tasas de interés sobre préstamos hechos por las AACs
afectan la tasa de crecimiento y el tamario absoluto de los fon-
dos del club. Uno no siempre entiende exactamente cuan sen-
sibles son el monto y el crecimiento del capital a los cambios
aparentemente ligeros en las tasas de interés. Consideremos
una AAC de veinticineo socios que convienen en ahorrar $1
menstal cada uno. Obviamente después de la primera reunién
tendrdn un fondo de $25, y después de un afio $300 ($25 x 12
meses). Ahora imaginemos que la AAC decida ‘liberar’ todos
los fondos cada mes, ¢ insista que todo sea prestado a sus so-
cios, de manera que no haya dinero inactivo o en el banco. 5i
deciden cobrar a los socios 1 por ciento mensual por estos prés-
tamos, su fondo habria crecido a $3178 (en lugar de $300) para
finales del primer afio. Para finales del quinto afio, habria cre-
cido a $2,042 y al cabo de diez aiios estaria en $5,751 (0 $230
cada uno, por un abono de $120). Su dinero practicamente se
habria duplicado. :

Sin embargo, si este club decide acordar una tasa de inte-
rés en el extremo inferior del rango que cominmente utiliza la
mayoria de las AACs del mundo pobre, 3 por ciento mensual,
puede esperar una tasa de crecimiento mds acelerada. Pero si
imitara a los clubes de Dhaka y cobrara un diez por ciento
mensual, la AAC seria propietaria (en teoria) de un gran fondo
de una suma apabullante después de diez afios. En la tabla

% Suponiendo que ios intereses se paguen mensualmente en las reuniones y
que se preste inmediatamente. Estas cantidades estin simpilificadas hasta derto
punto, y por lo tanto son aproximaciones correctas. Los lectores que cuenten

con mucha paciencia y una buena hoja de célculo pueden volver a sacar la
cuenta de las cifras precisas.
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que a continuacién aparece, he dejade una de las celdas en
blanco, para dar al lector 1a oportunidad de adivinar la res-
puesta antes de averiguarla en el pie de pagina.

TasLa 3.1
Una AAC de 25 socios. Cada uno de ellos ahorra
$1 mensual y todo el dinero siempre estd prestado

Tasa deInterés  Capital después  Capital después  Capital despuds
de 1 afio de 5 afios de 10 aios
(Después de (Después de (Después de
aportar $300en  aportar 1,500  aportar $3,000

ahorros) et ahorros) en ahorros)
Cero $300 $1,500 _ $3,000
1% mensual %317 $2.042 $5,751
3% mensual $355 $4.076 $28.092
10% mensual $535 $75,870 Ver pie de
pagina’

Nétese mi comentario de advertencia entre paréntesis, ‘en
teoria’. Tal vez ya sea obvio por qué lo incluf, Los calculos en
la vida real son muy diferentes a los ejemplos aritméticos. En
la realidad, ningyin club podria sostener una politica de prestar
todo a sus socios a una tasa del 10 por ciento mensual durante
un periodo de 10 afios. Significaria que cada uno de los socios,
al inicio del décime afio, tendria que tener en sus manos un
préstamo de $325,000, y pagaria $32,500 en intereses cada mes.
Obviamente eso no es realista. ‘

Entonces, ;qué podrfamos esperar que sucedieraen tél.'l!]l-
nos realistas, con el paso del tiempo, con las AACs que empie-
zan cobrando altas tasas de interés sobre los préstamos? Hay
seis posibilidades que son inmediatamente aparentes. Prime-
ro, tal vez reduzcan las tasas de interés en los préstamos con-
forme vaya pasando el tiempo. Segundo, podrian disminuir
la cantidad que hay que ahorrar cada mes, o dejar de ahorrar
por completo. Tercero, podrian guardar el dinero excedente
en un banco en lugar de prestarlo entre ellos mismos. Cuarto,

% $23,177,017. Cada uno de los 25 socios se habria convertido casien millonaric.
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podrian arriesgarse a prestar su dinero a personas ajenas, sien-
do que el apetito de sus socios por préstamos a altas tasas de
interés se saciaria muy rdpidamente. Quinto, podrian perse-
verar con su alta tasa de interés, dando cada vez préstamos
mas y més altos, entrar en problemas de pagos y desplomarse.
Sexto, podrian simplemente detenerse después de algunos
afos y repartir las utilidades. O bien, desde luego que se po-
drian combinar algunas de estas posibilidades.

Estos resultados efectivamente son los que observamos en
la realidad. He visto ejemplos de los seis. Pero la experiencia
parece haber ensefiado a mucha gente que la tltima, es decir
cerrar el dub después de cierto tiempo, es la mejor. Para en-
tender por qué, debemos ver las desventajas de las otras op-
ciones.

5i el club elige la primera opcién, y voluntariamente dis-
minuye sus tasas de interés, s6lo puede significar que sus so-
¢ios estin menos hambrientos de préstamos que antes, de ma-
nera que una funcién importante del club ya hasido lograda y
el entusiasmo disminuird. Podriamos decir io mismo acerca
de la segunda opci6n, reducir la cantidad de ahorro ¢ detener
los ahorros por completo. Esta opcién presenta otra desventa-
ja, porque si los socios no ahorran con regularidad, las accio-
nes repetitivas sobre las cuales se construye la confianza se
vuelven menos efectivas. Los intereses que se pueden ganar
en el banco son miserables comparados con las tasas que los
s0cios se han acostumbrado a ganar sobre sus ahorros con los
préstamos entre ellos, de manera que la tercera opcién tampo-
co resulta muy atractiva. Prestar a personas externas al grupo
aaltas tasas de interés, la cuarta opcidn, rara vez es sustentable
a lalarga por ¢l riesgo de perder el préstamo, sobre todo si el
grupo que lo hace estd compuesto por personas pobres sin
mucho poder. Es necesario evitar el desplome a toda costa
puesto que perjudica la inversién de cada uno de los socios,
de modo que la guinta opcién es impensable.

De manera que cuando se satisface el apetito inmediato de
préstamos, y son menos los socios que estdn dispuestos a pa-
gar altas tasas de interés por un préstamo, muchos clubes se
convierten en clubes ‘con limite de tiempo’ (aunque esa no
haya sido su intencién en un principio), cierran y distribuyen
las utilidades después de algunos afios.
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La administracién de riesgos y recompensas

Se puede considerar que estas decisiones tienen que ver con la
administracion de riesgos y recompensas, equilibrar la proba-
bilidad de ganancia y la probabilidad de fracase. Cualquier
tipo de préstamo implica riesgo. Hemos visto algunas mane-
ras en las cuales las ROSCAs reducen el riesgo de que los so-
cios huyan con el dinero antes de que hayan pagado lo que les
corresponde. Las AACs son més complicadas que las ROSCAs
{en promedio). Por esa razén, generalmente requieren de mds
trdmites y mejor monitoreo de los socios. Pero por la misma
razén hay una mayor variedad de formas en las cuales se pue-
den administrar los riesgos.

En una AAC, el dinero ‘fresco’ (en contraposicién al dinero
pagado por préstamos) viene de dos fuentes, los ahorros re-
gulares de los socios y el interés que ellos pagan sobre los prés-
tamos que reciben.'? El fijar intereses ajusta la proporci6n de
fondos totales provenientes de estas dos fuentes. Las tasas de
intereses bajas significardn que la mayoria del dinero ‘fresco’
viene de los ahorros, en tanto que las tasas de interés altas
inclinarédn la balanza de manera que una proporcién grande y
creciente de dinero ‘fresco’ viene de los intereses que se pagan
sobre los préstamos. La tabla 3.1 muestra esto con mucha cla-
ridad. A una tasa de interés de cero todo el dinero fresco viene
de los ahorros, en tanto que a una tasa del 10 por ciento men-
sual, los ingresos corrientes por pagos de interés exceden ese
ahorro después de un poco mas de un afio.

Por lo tanto, cuando hay altas tasas de interés, una propor-
cién grande y creciente de los préstamos provendrd de los
pagos de intereses de los prestatarios mismos y cada vez me-
nos de aquellos que ahorran pero optan por no sacar présta-
mos. Esto significa que si una AAC estd compuesta, comoes el
caso de muchas, de personas que quieren sacar préstamos y
otras que se conforman con ahorrar, la adopcién de una politi-
ca de altas tasas de interés asegurard que en gran medida sean
los prestatarios quienes financian sus propios préstamos. En
caso de que algo no funcione correctamente, los ahorradores
pueden perder las utilidades que esperaban pero arriesgan

' Algunos clubes también cobran cuotas de inscripcidn, multas por pagos
tardfos, etc.
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menos capital. Esto puede ser til a veces, como lo demuestra
el relato a continuacién.

Las AACs de inversion inicial. En las colinas del norte de las Fili-
pinas, al igual que en otras partes del pais, el gobierno alenta-
ba el uso de servicios financieros pertenecientes a los mismos
usuarios mediante cooperativas a nivel comunidad. Desafor-
tunadamente, éstas no siempre eran bienvenidas ni bien ad-
ministradas*! y como resultado socavaron la fe en todos los.
mecanismos basados en ahorros. La gente se volvié renuente
a confiar sus ahorros a las AACs y a otras formas de clubes de
ahorro. Pero es dificil que muera la tradicién de que los usua-
rios sean los duefios, y otra forma de AAC se ha desarrollado.
En ésta, los socios sélo hacen una inversién inicial que nor-
malmente es muy reducida. Dichas inversiones se combinan
y se prestan a tasas de interés muy altas (hasta 10 é incluso 15
por ciento mensual) a los socios, la mayoria de quienes tienen
necesidad de dinero. Conforme esos prestatarios y los sucesi-
vos van pagando sus préstamos con intereses, el fondo crece
rapidamente y ese crecimiento se financia completamente con
los pagos de interés por parte de los prestatarios. Quienes ha-
cen el abono de la inversién inicial pero no sacan un préstamo
pueden descansar y ver c6mo crece su inversion, pero tienen
que hacerse escuchar en las reuniones del club para contener
los riesgos de una politica de altas tasas de interés. En una
AAC que estudié, habian hecho eso insistiendo en que el club
cerrara y distribuyera sus utilidades después de tres afios. In-
cluso después de tan poco tiempo, a 15 por ciento mensual,
una ahorradora que habia metido s6le $1 inicial pudo ver cémo
se habia multiplicado por 133 su parte del capital. La Gréfica
3.3 muestra el flujo de efectivo para un ahorrador neto y el

escenario probable para un prestatario en un esquema de este
tipo.

" Muchas de las cooperativas en las Filipinas sf funcionan bien, Este pais ha
sida innovador en las cooperativas de créditos.

79



GrAFICA 3.3. La AAC de inversiom inicial

Ahorro sdicional por
page de préstamos
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Este ejemplo muestra que el desplome de la confianza en
el 'ahonoe,?sc!;\dente’ (aho?‘rar antes de recibir el monto.glcfbal)
solamente condujo que la gente dejara de ahorraf; no mgn’l.ﬁca
que la necesidad de ahorrar, como vimos en el pnmer.capltglo
que es inevitable para los pobres, hubiera desaparecido. 5i la
gente ya no pudiera encontrar sitios en donde guardar y hacer
crecer sus ahorros hasta que acumulara un monto giobal gran-

.de y Gtil, entonces tendria que encontrar algu?u;l otra manera
de cambiar ahorro por montos globales. (Yo diria alguna otra
forma de tener acceso a la intermediacién financier‘a personal
bésica). Esta otra forma resulté ser la AAC de inversién inicial,
un mecanismo que reduce la necesidad de hacer ahorro as-
cendente’ a su minima expresion, pero obliga a los socios a
hacer ‘ahorro descendente’ a tasas de interés muy altas des-
pués de conseguir sus montos globales.

Reiteracién, crecimiento y permanencia. Las ROSCAs y la:iAACs
ofrecen esperanza y servicio a millones de personas en el mun-
do entero. Pero, hemos descubierto que no hay muchas insti-
tuciones que sean permanentes. Todas las ROSC.As y, ahora re-
sulfa que muchas de las AACs tienen limite de tiempo o a‘caban
teniendo vidas més cortas de lo que esperaban sus socios. Ya
2 Resulta que en el norte de las Filipinas encontraron otra forma de resolver
el problema. Me refierc al ublu-turigngul, un mecaniamo que es tan intrigante
que lo describo detalladamente en la Gltima seccién del presente capitulo.
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que muchos escritores modernos que tratan el tema de los ser-
vicios financieros para los pobres se muestran preocupados
por la ‘sustentabilidad’ de las instituciones financieras para los
pobres, vale la pena una reflexién sobre este tema. Lo hare-
mos ahora, antes de pasar a ver una forma de AAC que si bus-
ca la permanencia, la cooperativa.

Podriamos decir que la ‘estrategia’ para atender a millones
de personas, que favorecen los clubes en manos de los usua-
rios/duefios (para adoptar la actual corriente intencional), es
la de “alcanzar a mucha gente a través de la multiplicacién, y
servirla continuamente a través de la reiteracion’. Constante-
mente brotan, cierran o resurgen millones de clubes indivi-
duales (ROSCAs y AACs). Las instituciones formales, como los
bancos, son muy diferentes; buscan servir a millones al adop-
tar la estrategia que se podria describir como ‘alcanzar a mu-
cha gente a través del crecimiento y servirla continuamente a
través de la permanencia’.

Volveremos a este tema en el capitulo cinco, cuando vea-
mos las diferencias entre la nueva ola de ‘promotores’ y ‘pro-
veedores’. Pero por ahora preguntaremos: ;Es posible que haya
clubes de ahorro de largo plazo o incluse permanentes en los
cuales los usuarios sean los duefios?

La Cooperativa de crédito. Una AAC permanente. 5i, es posible,
pero no es fécil. Y si uno es pobre, es aiin menos fcil, por
razones no muy distintas de las que en el capitulo uno expli-
can por qué para los pobres resulta dificil ahorrar en casa.
Mientras va pasando el tiempo, y va creciendo el fondo colec-
tivo, todas las dificultades que enfrenta uno en la administra-
cién de una AAC tienen la desafortunada costumbre de
agudizarse. Se requieren cada vez méas habilidades de conta-
bilidad. Conforme va aumentando la polla (porque hay mas
dinero reunido), mayor probabilidad hay de pleitos entre los -
s0cios con respecto a las reglas y los errores de contabilidad.
En tanto se van satisfaciendo las necesidades inmediatas de
los prestatarios, menor probabilidad hay de que los socios sa-
quen todo el dinero disponible en forma de préstamo y, por lo
tanto, hay més dinero en efectivo que guardar. Esto en si es
riesgoso; si lo guarda el cajero, es posible que abuse de é1. Si se
guarda en el banco hay necesidad de més contabilidad, més
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trabajo y menores ganancias por intereses. Conforme se va-
yan enterando otras personas del barrio o de la comunidad de
que el fondo ha crecido hasta alcanzar una cantidad sustan-
cial, éste atrae mas la atencién y, por lo tanto, se vuelve mas
vulnerable al hurto o a intentos més sutiles de conseguir una
parte de él. No es sorprendente, por lo tanto, que una respues-
ta comiin ante estas condiciones sea la de decir ‘esta bien, va-
mos a dividirnos el dinero antes de que algo suceda, y quienes
quieran continuar se pueden reunir y empezar uno nuevo’.
Sin embargo, sf hay ejemplos de clubes de ahorro exitosos
que siguen siendo propiedad de los usuarios, que son durade-
ros y llegan a convertirse en instituciones permanentes. Todos
son, de una forma o de otra, socios de un grupo de AACs co-
nocidas como ‘Cooperativas de Crédito’ (CAC) o ‘Cooperati-
vas de Ahorro y Crédito’ o ‘Cooperativas de Ahorro y Présta-
mos’. Para llegar a ser permanentes, dichos clubes necesitan
estar vinculados a una instancia superior que resuelve los pro-
blemas descritos en el parrafo anterior. Dichas instancias su-
periores supervisan y regulan las cooperativas, asegurando el
cumplimiento de una serie de reglas claras. Les ofrecen servi-
cios financieros que resuelven el problema de como y dénde
guardar los fondos de dinero excedente. Esto frecuentemente
se hace en el contexto de una funcién de “interpréstamo’ que
transfiere dinero en efectivo de las cooperativas ricas en fon-
dos {y normalmente con mas antigliedad) a las cooperativas
(normalmente mé&s jovenes) que necesitan efectivo. También
pueden transferir seguros, sobre todo seguros que liberan a
los herederos de los socios de cualquier deuda que surja de un
préstamo no pagado a la hora de su muerte, Finalmente, ofre-
cen a las cooperativas un registro, proteccién y representacion
legal y en su nombre pueden hacer cabildeo ante las autori-
dades.

Este conjunto de tareas requiere de habilidades que deman-
dan educacién; por esto es poco comiin que haya verdaderas
cooperativas gue sean propiedad exclusivamente de los po-
bres. Los pobres normalmente son socios de cooperativas que
son administradas por gente educada de clase media. Afortu-
nadamente, varias instancias superiores de cooperativas en el
mundo entero ahora estan reconsiderando como pueden ser-
vir mejor a los grupos més pobres. Mi descripcién breve de las
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;oggerativ{:? Cﬁuede ser complementada por la literatura que
roducen as instanci i '
Fibliogratis), c1as (como vienen enumeradas en la
Las cooperativas son evidentemente muy diferentes a los
esquemas de vecindario como el ‘fondo’ de Rabeya; tienen di-
versos ‘niveles’, tienen registro formal ante las autoridades
gubernamentales, personal asalariado de planta que adminis-
tra los esquemas de interpréstamo ¥y seguros, y vinculos con
lo_s t?ancos formales. En muchos aspectos se parecen a los ‘ad-
ministradores’ que estudiaremos en el préximo capitulo. A fin
de cuentas, considero que deben estar en esta seccitn con las
AACs porque, esencialmente, siguen siendo clubes de ahorro
que pertenecen a los usuarios, es decir instancias que admi-

nistran sus propios asuntos y no organizaciones que adminis-
tran los clubes de otros.

El Ubbu-Tungngul

Es{e capitulo termina con una curiosidad.”® Como adverti an-
teriormente, algunos mecanismos financieros son dificiles de.
c!asnﬁcar. El ubbu-tungngul del norte de las Filipinas es un
E]E}'liplo de ellos. Aunque tiene muchas caracteristicas en co-
mun con la ROSCA, no es una verdadera ROSCA porque los
abonos varfan de un socio a otro.

) En el primer capitulo mencionamos que los préstamos ‘re-
c1p_rocos’ entre vecinos es quiza la forma més comun de ope-
raciones financieras informales entre la gente pobre; ti me pres-
tas unos centavos hoy y otro dfa yo te presto una cantidad
sugular (mas no necesariamente idéntica). Si quisiéramos, po-
d}-lamos hacer esto con regularidad; el primer dia de cada mes
tid me podrias prestar el dinero suelto que pudieras tener, y el
quince de cada mes yo te podria prestar lo que yo tenga dispo-
nible. Pero eso no suena muy util, ; verdad?

Aun asf, supongamos que yo tuviera una relacién similar
con mucha gente a nivel personal, no solamente contigo. Yo
podria convenir con todos ellos que el primer dia de cada mes
me prestaran algo de dinero, en distintas cantidades, segun lo
que tuvieran a mano. Eso deberia ser 1til, porque la cantidad

¥ Desde que escribf este libro, me han dicho .
. en dos oc .
mecanismo casi similar en Africa. 05 Ocasiones que existe un
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combinada seria algo sustancial, seria un ‘gran monto global
atil’. Entonces yo prometo pagar el pres_.tan}o que ca}da :lmo
me hizo, uno por uno, cada quince dias. Si fuéramos c!lez, es-
pués de cinco meses les habria pagado a todos y quince dias
ocaria recibir de nuevo. ‘
desgiueéf l?::(:r ha seguido mi explicacion hasta ahor‘a, podfa
observar que cada uno de los diez que somos podria ser ‘el
receptor’ (de las nueve cantidades chstmtas que suman una
cantidad grande). En todas las demas ocasiones cada uno se-
ria el ‘pagador’, dando una pequefia cantidad a solamente uno
ueve,
- lglsrzstrucﬁazo se parece superficia].mente_a la ROSCA, pero es
mas flexible, en el sentido de que me permite ey pagos
segun lo que tenga disponible en cada ‘ronda’. Desde luegc:
que tengo el incentivo de meter todo lo que pueda porf{ueba&
recibiré todo lo posible cuando sea mi turno. Los ‘ubbu-
tungnguleros’ astutos podrian argumentar que el efecto quel'
produce dicha flexibilidad es el de incrementar el monto tota
de la operaci6n, puesto que la gente no tiene que limitarse a
meter unicamente 1o que tienen la certeza de poder costear en
cada una de las rondas. El ubbu-tungngul tiene esta virtud en
comuin con SafeSave.

Grafica 3.4. EI Ubbu-Tungngul

Ahorros en la forma de
% reembolso a otros socios N
- Préstamos de otros socios ‘E\

Ty Reembolso de otros socios |

Ahorros como préstamos
ﬂ]]]]]]]]]] a piros socios

Vaior {en pesos filipinos)

La Grifica 3.4 muestra el ubbu-tungngul desde 1a perspec-
tiva de un socio individual. '

Cada socio lleva a cabo un conjunto dnico de operaciones
privadas con cada uno de los otros socios. Entonces ipara qué
tomarse la molestia de hacerlo publicamente ¥ con regulari-
dad en una reunién que se da con cierta frecuencia? Bueno, en
parte precisamente por ser publica y con regularidad. El He-
var a cabo una operacién en piblico permite tener un registro
publico de la misma, lo cual puede ser 1itil en caso de una
disputa. El hecho de ser con regularidad aporta una discipling
que, como ya sefalamos cuando hablamos de SafeSave, es muy
importante para maximizar los ahorros, sobre todo si las can-
tidades ahorradas no son fijas. El levar a cabo varios tratos en
un mismo dia con varios socios también asegura algo mas,
que se puede reunir de una sola vez el ‘mayor monto global
util posible’.

De manera que volvemos al punto de partida. Los servi-
cios financieros para los pobres son formas de ayudar a los
pobres a disfrutar de la discipling y oportunidad de maximizar
sus ahorros y convertirlos en grandes montos globales utiles.

CONCLUSION

Este capitulo ha estudiado c6mo la gente pobre forma clubes
disefiados especificamente para satisfacer sus necesidades de
intermediacién financiera personal basica, su necesidad de
convertir sus magros ahorros en grandes y iitiles montos
globales. Es posible que estos clubes, que han existido en to- -
dos los continentes desde hace siglos, constituyen la familia
mas grande de asociaciones entre los pobres. Esto lo digo por-
que he estado en muchas comunidades y barriadas en donde
los clubes de ahorro han sido las unicas, o las mas comunes
asociaciones que pertenecen a los pobres. La confianza que se
requiere para administrar los clubes de este tipo viene de las
repetidas oportunidades (diario, semanal o mensualmente) que
cada cliente tiene de observar si sus comparieros respetan o no
las reglas: esto permite a los clubes aceptar como socios a per-
Sonas que no se conocen bien entre si.,
Todos los clubes usan un ingrediente basico, el ahorro de
pequenas cantidades durante un tiempo, el ingrediente basi-
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co de los servicios financieros para los pobres. Las ROSCAs
recaudan y redistribuyen estos ahorros en una forma simétri-
ca y regular (como “ahorro prolongado’), de manera que se le
dé el mismo trato a cada sodo. Las AACs, la otra gran catego-
ria de dichos clubes, son mas flexibles, y crean una fondo de
ahorros que los distintos socios pueden usar de distintas ma-
neras, para hacer ahorro ascendente, ahorro descendente 0 am-
bos. Como resultado de estas diferencias, las ROSCAs son me-
jores para acumular rapidamente grandes sumas en breve
tiempo, en tanto que las AACs se adaptan mas rapidamente a
las necesidades de largo plazo como los seguros.

Las versiones mas sofisticadas tanto de las ROSCAs como
de las AACs usan métodos de precios que ayudan a adminis-
trar el riesgo y hacer que el mecanismo sea més flexible y jus-
to. La ROSCA de tipo subasta permite que los usuarios fijen
elegante y automaticamente el precio cada vez que se distri-
buya una cantidad, y ese precio puede variar con ¢l tiempo.
Las AACs tienen que ‘fijar’ su precio deliberadamente, cosa
gue hacen acordando una tasa de interés. En ambos casos, l‘os
mejores mecanismos ofrecen buenas condiciones para quie-
nes hacen ahorro descendente y recompensa bien a quienes
hacen ahorro ascendente,

Hay buenas razones por las cuales muchos clubes de aho-
rTo tienen limite de tiempo. Todavia sirven a millones de per-
sonas pobres por su estrategia de ‘multiplicacién y reiteracic:’m’,
una estrategia que las diferencia rapidamente de las institu-
ciones como bancos que buscan la ‘permanencia y el crecimien-
to’. No obstante, si se toman ciertas precauciones, los clubes
de ahorros se pueden convertir en instituciones permanentes,
como lo han demostrado las cooperativas exitosas.

. 4 »
EL SECTOR INFORMAL:
ADMINISTRADORES Y PROVEEDORES

ALGUNAS ORGANIZACIONES ADMINISTRAN LOS ARORROS DE OTROS. FRE-
cuentemente lo hacen bastante bien y son capaces de administrar
‘intercambios’ de mds largo plazo que los que administran los clubes
simples que pertenecen a los usuarios, como Ias ROSCAs y las AACs.
Desde luego que también existen muchos proveedores de servicios
financieros informales, como los recaudadores de depositos, casas de
empeiio y prestamistas, quienes fratan con clientes a nivel individual
(en términos generales) y normalmente cobran por sus servicios.

En el capitulo anterior vimos la parte del sector informal en el
cual grupos de personas pobres organizan servicios financieros
para si mismos mediante clubes de ahorros. Este capitulo tam-
bién tiene que ver con el sector informal y los servicios informa-
les que usan los pobres pero que son administrados por otros.
Hay dos tipos de personas u organizaciones en el sector
informal que administran servicios para los pobres. Yo los lla-
mo los ‘admindstradores’ y los ‘proveedores’. Los ‘administra-
dores’ incluyen a las organizaciones no lucrativas como las
iglesias, los templos, los clubes de jovenes o mujeres; o las aso-
claciones gremiales que son lo suficientemente estables para
administrar pequefios clubes de ahorro y de préstamos para
sus socios. También existen administradores que organizan las
ROSCAs para oiros a cambio de una cuota. En cambio los ‘pro-
veedores’ son personas que venden servicios financieros no
registrados a los pobres: tipicamente son prestamistas o recau-
dadores de depésitos de los que vimos en el capitulo dos. Como
siempre, estas definiciones no son infalibles: como veremos,
algunos prestamistas prestan dinero més por obligacién so-
cial {0 incluso como una forma de ahorrar) que por el deseo de
ganar una utilidad. Este capitulo trata primero el tema de los
‘administradores’ y posteriormente el de los ‘proveedores’.
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LOS ADMINISTRADORES

Algunas organizaciones permanentes cuya actividad principal no es
la de proveer servicios financieros pueden no obstante administrar
clubes de ahorro en nombre de sus socios. Su estatus puede permitir-
les hacerlo bastante bien. Algunes operarios se especializan en admi-
nistrar ROSCAs para el piiblico en general.

Uso la palabra “administradores’ para describir a las organi-
zaciones que no son en si clubes de ahorro, pero administran
los clubes de otros. Empezaremos con los programas que tie-
nen un enfoque de beneficencia piiblica y que administran AACs
y terminaremos con las organizaciones comerciales que admi-
nistran ROSCAs. Todos los ejemplos son del sur de la India.

Los fondos “administrados’. Los clubes de ahorro anuales de Cochin.
En la ciudad de Cochin, en Kerala, un estado del sur de la
India, uno encuentra muchos habitantes de barrios bajos ins-
critos en clubes muy similares al fondo de Rabeya. Ahorran
una cantidad fija cada semana (muiitiplos de diez rupias) y lo
hacen durante exactamente un ano. Si asi lo desean, pueden
sacar un préstamo del fondo conforme éste vaya creciendo; y
muchos asi lo hacen. Dichos préstamos tienen un precio de 4
por ciento al mes y deben pagarse antes de que termine el afio.
No necesitamos hacer un diagrama nuevo puesto que seria
idéntico al que hicimos para Rabeya en el capitulo dos.

La diferencia es.que las AACs de Cochin (que tienen el nom-
bre confuso de Clubes de Ahorro Anual 0 CAA) no son propie-
dad de ni sen administrados por sus usuarios como en el caso
del fondo de Rabeya que pertenece a y es administrado por
ella y por sus socios, En este caso, son propiedad de y admi-
nistrados por iglesias, (por cierto, Kerala tiene una gran po-
blacién cristiana) templos, mezquitas, y organizaciones gre-
miales que las crean y las administran en nombre de sus
comunidades y representados.

En comparacién con los socios de Rabeya, la gente que usa
estos CAAs tienen menos control de ellos. No pueden modifi-
car facilmente la tasa de interés y tienen poco control sobre la
membresia. Sin embargo, hay grandes compensaciones. Para
empezar, Son otros quienes hacen las tareas administrativas,
incluyendo las tareas vitales de llevar cuentas claras y perse-
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guir a los morosos; los parrocos o los sacerdotes de los tem-
plos o las asociaciones de beneficencia lo hacen como parte de
sus obligaciones, aunque a veces con la ayuda de personal asa-
lariado. Ademds, el proceso de “institucionalizacién’ que se-
fialamos en Dhaka, cobra una importancia espectacular en
Cochin. En cada uno de las barriadas que visitamos Sukhwin-
der y yo, las tasas eran las mismas. Uno recuperaba 600 rupias
por cada ahorro de diez rupias por semana, y los préstamos
costaban 4 por ciento mensual, :

Las organizaciones permanentes de beneficencia que ad-
ministran AACs para otros, ofrecen una ventaja adicional, Vi-

. mos en el capitulo anterior gue hay muchas buenas razones

para que la mayoria de las verdaderas AACs y ROSCAs que
pertenecen a los usuarios sean de corta duracién. Esto hace
dificil que los socios ahorren para sus necesidades de largo
plazo. Cuando si tratan de satisfacer esas necesidades frecuen-
temente se ven obligadas a ofrecer servicios muy simples, como
vimos en el caso de la AAC para el seguro contra incendios en
Dhaka, que no puede prestar sus fondos a otros porque nece-
sita que estén a Ja mano en caso de que haya un incendio. Por
otra parte, los ‘administradores’ estdn en una situacién mu-
cho més favorable para servir necesidades de largo plazo por
su tamafio y permanencia.

La administracion de necesidades de largo plazo

El fondo para el matrimonio

Entre mis papeles tengo una libreta sencilla con letra impresa
en el texto ondulado del Malayalam, el idioma de Kerala. Di-
cha libreta es la que expide una sociedad local de pescadores,
la ‘Sociedad Cooperativa para el Desarrollo y el Bienestar’, en
las afueras de Cochin y se usa para su ‘Fondo de Ayuda para
el Matrimonio en Sadhbhavana’. En las primeras paginas se
explica con gran claridad las reglas de dicho fondo.

Las personas solteras, tanto hombres como mujeres y los
hijos de la comunidad pesquera pueden formar parte del es-
quema o pueden permitir que sus parientes entren en su nom-
bre. En la practica comtinmente son los padres y los abuelos
quienes buscan ser socios a nombre de sus pequerios. Ellos
eligen hacer un pago fijo, digamos $1 por semana, y empiezan
a ahorrar. Dichos ahorros se acumulan y posteriormente se
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al ahorrador cuando éste se case, junto con un divi-
dmegnrgiague équjvale exactamente a la ca.tlltidacl ahorrada a la
fecha (siempre y cuando hayan transcurrido porlo menoel*. trdes
anos). En pocas palabras, el ahorrador recupera e! doble de
sus ahorros. En el interin, si el ahorrador necesita disponer de
su ahorro por alguna razon, puede sacar un préstamo del fon-
do que se estd acumulando y posteriormente reembolsarlo.

Los esquemas de este tipo brindan a los ahotradores un
lugar seguro en donde guardar sus fihorros a large plazo y
después les garantizan una fuerte cantidad (mas un gran b-;n:nq)
a la hora del matrimonio, que suele ser un momgnto dificil
econémicamente. Ademas de esto, ofrecen a los socios la opor-
tunidad de sacar un préstamo cuando lo necesiten. He traza-
do el diagrama de la Grafica 4.1 para mostrar como podria
usar un ahorrador un club de este tipo. Parto c}e labase de que
él (o ella) ingresé al club a la edad de nueve afios, se casé a los
17 y durante ese tiempo sac6 dos préstamos.

GraFca 4.1, Fondo para el matrimonio en el sur de la India

E3rIr sabre el prést
{] Monto giobal adicional como un préstame opcienal
Ell Ahorros adicionales come reembolso de préstamo opcional

] Monto glabal {se duplica & ahorro y se entrega
== en el momento del matrismonio)

(TN Los ahorros (empiezan a temprana edad)

Valor (en rupias}

;Cémo puede ser tan generosa la Sociedad, regresf-u_xdo el do-
f)le de lg cantidad ahgrrada? Después de tod?, si ingreso al
club y ahorro $100 y me caso después de tres afios, tendra que
pagarme un dividendo de $100. Esto equivale a una tasa de
interés del 67 por ciento anual.’ Pero desde luego.que muy
pocas personas se casan tres afios después de haber ingresado
al club. Hagamos la cuenta nuevamente, pero anhora suponien-
do que el matrimonio promedio se da nueve afios después de
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haber ingresado al club. Aun asf el ahorrador recibe e] doble
de lo que meti6, y desde luego que habra metido mucho mas,
© sea que el bono ahora es de la enorme cantidad de $300. El
ahorrador esté contento, pero la tasa de intereses que ha gana-
do ha bajado a un poco mas del 22 por ciento anual. Esto es,
menos del 2 por ciento mensual. Entonces, i 1a Sociedad pres-
ta los fondos a una tasa del 4 por ciento mensual (como lo
hacen muchos), tiene un buen ‘margen’ para cubrir sus costos -
y cualquier pérdida, aun cuando no preste la totalidad de los
fondos todo el tiempo.

¢Qué sucede con los que no se casan? Bueno, la Sociedad
tiene una regla que dice que a la edad de 35 afios uno puede
recuperar su dinero aun cuando siga siendo soltero, siempre y
cuando haya ahorrado durante mis de tres afios. De modo
que, si uno empezé a ahorrar a la edad de nueve afos, a la
edad de treinta y cinco sin duda recibirs un gran desembolso,

pero la Sociedad le habra pagado intereses de menos del 8 por
ciento anual.

La administracién de necesidades de seguros

Fondos para entierros

En un fondo para el matrimonio uno ahorra para un aconteci-
miento que muy probablemente suceda, ¥ uno no recupera su
dinero hasta que ocurra dicho acontecimiento (0 cumpla 35
afos). En otras palabras, el desembolso depende de un acon-
tecimiento dado, y el fondo claramente ofrece una especie de
seguro. Las AACs administradas pueden resolver dichas ne-
cesidades de seguro con mayor éxito que las que son propie-
dad de los usuarios.

Ademds de sus fondos para el matrimonio, las cooperati-
vas de las comunidades pesqueras de Cochin ofrecen ‘fondos
para entierros’. Estos son atin m4s obviamente mecanismos
de seguros. Algunos tienen limite de tiempo y otros no. El fun-
cionamiento de la versién sin limite de tiempo es muy similar
a la del fondo para el matrimonio. Tiene un fondo que crece
con el tiempo y permite préstamos. Sin embargo, la version

' He ahorrado semanalmente, de manera que i deposito al cabo de tres arios
es de 550 (la mitad del total que meti). Sobre esos $ 450 me Pagan intereses de

$100, es decir 200 por ciento. 200 por ciento en un plazo de tres afios equivale
al 66.6 por ciento en un afio.
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con limite de tiempo es diferente. Usa la ‘combinacion de re-
cursos’, una idea que se comentd en el capitulo anterior. Por lo
tanto, es un ‘verdadero’ esquema de seguro. Funciona asi:
Como socio de un fondo anual para entierros, yo acepto
pagar una cantidad fija cada semana durante un aiio, 5i yo, 0
alguien mds de mi familia, fallece en el transcurso del afio, mi
patiente mas cercano recibe un desembolso inmediato sin con-
diciones, que también es una cantidad fija. Al cabo del afio, se
cierran los libros. 5i el total de los pagos semanales recaudados
excede el total de los desembolsos (lo cual normalmente ocu-
rre), entonces el saldo se distribuye entre los socios. Si el total
recaudado es menor a las cantidades desembolsadas, se le pide
a los socios que aporten lo necesario para cubrir ese déficit.
Cuando Sukhwinder y yo investigamos estos fondos para
entierros, encontramos que los administradores, frecuentemen-
te funcionarios de iglesias o sociedades de beneficencia, se ase-
guraban de que cada fondo contara con por lo menos 300 so-
cios. Con un rvimero menor, era probable que se le acabara el
dinero al fondo si habia un niimero superior al promedio de
decesos en las primeras semanas. Siendo que con una
membresia toda la familia estaba cubierta {el socio, su cényu-
ge, madre, padre, hijos e hijas solteros, hermanos y hermanas
solteras, otros dependientes, etc., de acuerdo con los especifi-
cado en las reglas de Sadhbhavana), nos sorprendi6 como los
clubes podian calcular el niimero de muertes probables (el
analisis ‘actuarial’). La respuesta fue, por experiencia. Muchas
iglesias, clubes, templos, mezquitas y asociaciones gremiales
han administrado fondos de este tipo durante muchos afos, y
con el paso del tiempo han aprendido las proporciones correc-
tas. La relacién es de 1:500, por cada rupia aportada por se-
mana habria un desembolso de 500 Rs por deceso.” Nos en-
contramos con esta misma relacién una y otra vez cuando

? Los padres y las madres de los bebés que fallecen antes de cumplir tres
meses de edad no reciben el beneficio, y el desemboiso por menores gue ten-
gan més tres meses es de la mitad de los adultos. Pagar quince rupias por mil
por afio como seguro de vida {éste fue nuestro célculo del coste efectivo de
este tipo de esquemas para una familia de seis) es caro comparado con las
grandes compafiias gubernamentales de seguros (los seguros de vida siguen
siendo un monopolie piiblico en 1a India). Pero las empresas gubernamenta-
les no se presentan en el hogar de los afligidos el mismo dfa del deceso con el
dinero en efectivo, un ramo de flores ¥ las condolencias de los vecinos.
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preguntamos acerca de los distintos tipos de fondos. Esto es
ot-r((): e]emli:lo de lo que yo llamo ‘institucionalizacion’
0mo hemos visto, normalmente el monto t ]

nos exce_cilfa el total desembolsado, lo cual era mﬁ:::fnl:ls ;:?a-
los administradores es mas f4cil devolver el sobrante cl‘el di-
nero que recaudar el faltante. Y devolver una parte del dinero
fiene otro efecto saludable: da a los socios la impresién de que
el club estuvo bien administrado, y les queda un poco deqdi-
Nero para bacer Su primer pago el préximo afio.

. tiEn ese tiempo e.'l abono minimo semanal para el fondo para

ntierros en Lfochm era de 2Rs, o aproximadamente 4 centa-
vos estadounidenses. Si a alguien le parecia demasiado pe-
quena esa cantidad, simplemente tenia que sacar dos o tI:es |
membresias (c_) acciones) adicionales. En vista de que el mini- -
nlw era tan bajo, encontramos que estos fondos para entierros
a canzaban. a grupos de clientes mas pobres que cualquier otro
cl'u!:: © servicio financiero en Cochin. En algunas barriadas fue
chh_cﬂ encontrar gente que no perteneciera a algiin fondo para
entierros. En el mundo?® entero es muy comun entre los ancia-
nos, szre todo las viudas, el temor de imponerle una carga
hnapaera a la familia a la hora de morir, y este mecanisn%o
senE1110 :glaca mucho esa ansiedad.

_La grafica 4.2 es nuestro diagrama tipico, aj

cribir el club para entierros cogrlf.mjte IJc:le tier,nu;t(idlflggéz:iﬁ

GRAFICA 4.2. Fondo anual para entierros

B Cevolucisn anual
Monto globat pagado como defuncién

[ Ahorro regular (mostrado aquf
COmo cuatrimestral)

Valor {en rupias)

R

Tiempo
* Es decir, no solamente en las sotiedades hindges.
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ocho afios, con una muerte en el octavo afo. Aligual que en el
diagrama anterior, por cuestiones de simplicidad, hemos mos-
trado los pagos semanales en restiimenes cuatrimestrales.

Las ROSCAs administradas

Mary (en el capitulo dos) administraba su propio carrusel con
catorce amigas. Notamos que en Dhaka la mayoria de las
ROSCAs tienen un administrador informal de algin tipo, y es
de lo mas comun. Hay sdlo un paso entre tener administrado-
res informales y tener especialistas que administran las ROSCAs
de otros de una forma profesional, y cobran honorarios. Toda-
via no se ve esto en Bangladesh (hasta donde yo sé), pero efec-
tivamente est4 muy bien establecido en la India, sobre todoen
el sur. A veces algun habitante de una barriadas o un residen-
te de clase media administra estos ‘chits’ (como se les conoce)
para sus vecinos de forma informal pere buscando utilidades.
Sin embargo, los joyeros de las casas de empeio y, sobre todo,
las “Casas Chit’ especializadas los administran con licencia del
gobierno estatal.

Ellos inician el chit (la ROSCA) y asumen la responsabili-
dad de encontrar a los socios, quienes pueden o no conocerse
entre si. Luego, se aseguran de que los abonos se hagan a iem-
po. Estas son las chits de tipo subasta, de manera que la em-
presa también organiza la subasta en sus oficinas. Ellos perci-
ben honorarios por parte de los ganadores de las subastas
cuando se llevan su monto global. La empresa chit en st no
pone el capital, su abono es la capacidad administrativa y la
disposicién de asumir un riesgo, puesto que algunos socios
pueden evadir la responsabilidad de pagar.

En las grandes ciudades, como Chennai o Hyderabad, en
donde hay miles de casas chit, los pobres y los muy pobres no
son los clientes principales. Estos chits normalmente son ‘mas
grandes’ de lo que ellos pueden costear porque hacen abonos
mensuales de miles de rupias. Sin embargo, hay muchos in-
dios de clase media que usan los chits comerciales para com-
prar un monto global répidamente, quizds para financiar par-
cialmente la compra de una casa o0 para un matrimonio. Para
ellos esto resulta mas facil que acudir a un banco. También

existe una clase de ‘inversionista’ chit profesional que ‘juegan’

los chits para extraer de ellos los mayores ingresos posibles.
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Esto lo hacen al elegir el mejor momento para hacer una ofer-

ta. El ‘'mejor momento’ sers la compensacion entre dejar su

dineroen la polla el mayor tiempo posible para asi obtener los
may?res’clt_escuentos para las ofertas mas pequeiias, y retirarlo
19 mas ripidamente posible para transferir su dim;ro a un si-
ti0 mas rentable. De esta manera, los chits.compiten con otras
formas de inversién como la bolsa de Mumbai, y me han in-
fqrmado los administradores de los chits que la cantidad de
clme.ro que entra a los chits estd correlacionada con las fluc-
tuaciones en el indice de la bolsa de Mumbai.

LOS PROVEEDORES

Algunos "proveedores’ de servicios financieros informales ofrecen In
recaudacién de depésitos. Muchos otros ofrecen una apabullante va-
riedad de préstamos. Todos permiten a los pobres acumular ¢randes
montos globales itiles a partir de sus ahorros, La mayorifT de los
prowedctr.-.?s prefiere tratar con individuos, Y la mayoria cobra por
SUs servicios, aun cuando no siempre estén motivados por las uf;'rfﬁ
dade;. En general, los servicios urbanos son ms profesionales, mis
precisos y mds disciplinados que sus contrapartes rurales. ’

Hay muchas maneras de proveer servicios financieros infor-
males, y esta seccién no busca enumerarlos todos. Por lo con-

trario, los he clasificado en cuatro categorias, y al hablar de

ellas trataré de ilustrar la versién especifica de intermediacién

fmciera personal basica que provee cada uno de ellos La
primera categoria es la de recaudacion de depésitos (para'ha-
cer ‘ahorro ascendente’ como el trabajo de Jyothi que describi-
mos en el capitulo dos). Las otra tres todas son anticipos (aho-
o desceqdente) de una forma u otra. La segunda categoria
ofrece ant_lc?pos de los ahorros, como el prestamista urgbano
que deSCﬂ}?lmOS en el segundo capitulo. La tercera ¥ Cuarta
ofrecen anticipos de los achivos, es decir activos existentes en
el caso dela casa de empefio o de la hipoteca (categoria tres)
actwc;s futuros en el caso de los anticipos de las cosechas (c’a}f
tegoria cuatro). Esto se resume en la Tabla 4.1.
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TasLa 4.1 N ‘
Cuatro tipos de provision informal de servicios financieros

i i endente)
i Recaudacion de depositos (ahorro asc
1 Pepesitos [aeiecaudacﬁn y custodia de depdsitos de ahorros.

Anticipos (ahorro descendente)

2 Anticipos de un flujo de depdsitos de dinero
' en efectivo '
Lin monto global a cambio de una serie de pequerias .
cantidades.

3 Anticipos de activos
' Empefios ¢ hipotecas.

4 Anticipo de la venta de produccién agricola
l Se reembolsa un monto global con la cosecha.

Nétese que éstos son tipos de provisién, no de .proveedo-
res. Muchos proveedores ofrecen mas de un servicio.

dadores de depfsitos ) o
gfcs‘::;vicio de ]yoettl,uéf que describimos en el caplt’ul'o dos, l:ll.lS
tra la necesidad bdsica de la recaudacion de dePosuos y c_omc:)
los proveedores informales pueden satisface; dlcha. necesida 1.
Nois menester agregar mucho en este sentido. D1chos_ servi-
cios estdn ampliamente difundidos, s;indllelga{n ?:1 ser ;;18\;?21‘

i odela ia,
les. Aunque tomamos nuestro ejemp Jndia, parece ser
recaudadores de depositos son mucho ‘
g:?&lf?gca sobre todo en el Africa Occidental, més que c:gd P;s:?;
ue atin no se comprenden bien. Quizas
5: gta:r? IZﬁ::;::l:lrrcﬂlando y la mayoria de los asiaticos tendran
unos cuantos afios Mas. .
queEiSEf?LIfrica Occidental, los recaudadores de depésitos se
encuentran en contextos rurales y ulibanos, Ydstareuciintﬁi ;rltl.;
Nigeria muestra como se les conside .

?;‘:to teer:ﬂncia%irecta de los bancos del sector formal. All4 lqs
ngsw alajos, hombres en bicicletas que recaudan depés}-
tos, han visto cédmo crece su negocio conforfne aumenta el nui
me;-o de bancos formales en problemas. Al 1g_ual que Jyothi, T
alajo usa la disciplina de ahorro de una cantidad fija, normal-
ménte entre 50 y 75 centavos diarios. Su forma de cc:rErart suz
honorarios también esta disefiada para alentar a sus clientes
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ahorrar con regularidad, porque €l cobra mensualmente el
equivalente al dep6sito de un dia, independientemente de
cudntas veces haya depositado el cliente. Por 1o tanto, paralos .
clientes, cuanto més depositan, menos Pagan en honorarios
én proporcion a la cantidad administrada. Sin embargo, a di-
ferencia de Jyothi, €l permite a sus clientes retirarse cuando
quieran. En este sentido, su servicio es més flexible: se parece
mas a SafeSave. Los clientes de los alajo reciben un buen servi-
cio: se les induce diariamente a que ahorren y se les ofrece dia-
riamente la oportunidad de retirarse. Esto Trepresenta una for-
ma muy pura de intermediacién financiera personal b4sica,
Parece que a los clientes les agrada, ya que cuando se les pre-
gunta acerca del riesgo inherente de usar un alajo deshonesto,
suelen contestar que muchos bancos, cuyos servicios de alguna
forma son inferiores a los del alajo, también son deshonestos.

Anticipos de flujos de depositos. Algunos alajos guardan en ban-
cos (confiables) el dinero que recaudan, en tanto que otros ofre-
cen anticipos de efectivo a sus clientes. En este dltimo servicio
se asemejan al prestamista urbano que describimos en el capi-
tulo dos y, los dos juntos ilustran la segunda categoria de pro-
veedores informales. ' '

El prestamista urbano tiene su equivalente rural, aunque
en muchos paises hay diferencias interesantes, tanto en los ser-
vicios ofrecidos como en los proveedores mismos. Ahora es- _
tudiaremos dos de dichas diferencias. '

Es mas probable que los prestamistas urbanos insistan en
un flujo periédico de reembolsos (aunque de ninguna manera
los hacen todos), como en el caso del prestamista de Ramalu
que describimos en el capitulo dos. Esto quizés se deba a que
los ingresos en las ciudades, incluso para los muy pobres, a
menudo son reducidos pero frecuentes, de manera que los
clientes tienen mayor posibilidad de reemboisar los anticipos
tanto de los ahorros hechos del flujo de ingresos, como de los
ahorros hechos de los egresos regulares, El prestamista puede
contar con los ingresos diarios del bicitaxista, asi como el
‘guardadito’ de su esposa. En el campo estono es comuin, por-

que los ingresos de los agricultores a pequenia escala son mas
‘abultados’ (se reciben montos mayores en intervalos menos
frecuentes). Los prestamistas rurales por lo tanto estdn mas
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dispuestos a permitir a los prestatarios que paguen en forma
irregular y poco frecuente.

Ellos tienen la posibilidad de hacer esto porque los clientes
en muchas dreas rurales son menos anénimos que en las ciu-
dades. Es més probable que el prestamista en la comunidad
rural conozca bien al prestatario y a su familia. Como conse-
cuencia, €] tiene menos necesidad de contar con la disciplina
de pagos regulares para asegurar el reembolso del anticipo.

Esto nos lleva a la segunda diferencia comun entre el con-
texto urbano y el rural. Aunque se hacen muchos préstamos
informales en las barriadas, es més probable que el prestamis-
ta urbano sea mds profesional que su homélogo rural, y que
derive una parte de sus ingresos, sino es que todos, de sus

servicios de prestamista. Es mucho mds probable que su ho-
mélogo rural trabaje de medio tiempo. Los prestamistas rura-
les tienden a ser asalariados formales (tanto activos como ju-
bilados con pensién), comerciantes o agricultores a mediana o
gran escala. Son pocos los que perciben la mayoria de sus in-
gresos como- prestamistas. Muchos preferirian no tener que
prestar dinero en lo absoluto, pero lo hacen por un sentido de
obligaci6én. Es muy dificil que un agricultor medianamente
acomodado le niegue un préstamo a un pariente o vecino po-
bre cuyo hijo esté enfermo o que no tenga qué comer en casa.
Esto no significa que no haya prestamista rurales rapaces, si
los hay, y en 1a bibliografia se hace referencia a literatura acer-
ca de personas como ellas.

Sin embargo, otra razén para prestar dinero en el campo es
para guardarlo. Si uno tiene un exceso de efectivo y no tiene
un lugar seguro en donde guardarlo en casa, entonces ;por
qué no prestarlo a un pariente o vecino de confianza que lo
necesita? En nuestra descripcién del “ahorro descendente’ en
el capitule uno, vimos que muchos ‘préstamos’ son, desde la
perspectiva del prestatario, simplemente una forma invertida
de ahorrar. Ahora vemnos que los préstamos, desde la perspec-
tiva del prestamista, también pueden ser simplemente una
forma de ahorrar.

41mran Matin me ha sefialado, con base en su trabajo en la parte rural de Bangla-

desh, que a muchos prestamistas rurales informales no les gusta recuperar su

dinero en pequefios pagos porque temen que lo desperdiciarin en gastos brivia-
les. Al igual que sus clientes, ellos prefieren los ‘grandes montos globales tiles’.
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La combinacién de razones

fac para ser pr. i
obligacion, como forma de ahorrar y pof ;Szlael'l;lztad:ﬂ ;}c:epor
una ganancia, conforma una imagen rica pero dificil deodeﬁ?\?:

::éw_:pos @ cuenta de los activos. Las formas mas comunes de
uel(;po a cuenta de un activo son las casas de empefios en lTs1
pueblos y la hipoteca de tierras en e fampo, aunque desde

luego que préctica
mente cualqui i
garantia de un préstamo. quier activo puede darse como
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Las casas de empeiio urbanas prefieren prestar con la ga-
rantia de metales preciosos. Por ejemplo, las casas de empeno
en el Asia Meridional no musulmana, tipicamente estan ubi-
cadas en una orfebreria o en una plateria y prestan con la ga-
rantia de prendas de oro, plata o bronce. El joyero tendr4 la
habilidad y las sustancias quimicas para comprobar el valor
del metal. Tendra una tasa de interés diferente para cada me-
tal. Un cliente que lleve su decoracidon de oro a la casa de em-
peiio esperara recibir aproximadamente dos tercios del valor

de mercado por el oro, y por cada mes que conserve el présta-
mo, podra esperar pagar 3 por ciento de'la cantidad del prés-
tamo por concepto de intereses. Para un préstamo dejando una
‘prenda’ de plata como garantia, podra pagar 5 por ciento
mensual y 9 por ciento si deja una prenda de bronce. En la
India, el bronce es un metal que se usa corniinmente para ha-
cer ollas de cocina, de manera que muchas de las familias po-
bres pueden recibir un préstamo rdpido dando como prenda
sus utensilios de cocina. Quizds por esta razén algunas casas
de empefio ahora aceptan prendas de aluminio; el aluminio
esta reemplazando rdpidamente al bronce como el metal fa-
vorito para las ollas de cocina.
La velocidad es una caracteristica importante de los empe-
fios urbanos. A diferencia de los anticipos que se dan de un
flujo de ahorros, en el caso de un anticipo con la garantia de
un objeto fisico no es necesario conocer previamente al clien-
te, de manera que el trato se puede hacer de inmediato con un
desconocido (aunque en una casa de emperios sensata se debe
tener la seguridad de saber que no se estd aceptando mercan-
cia robada). Este anonimato es otra ventaja del empefio desde
la perspectiva del cliente, puesto que los vecinos no necesitan
conocer la razén por la cual se estd empefiando la prenda, lo
cual pudiera ser vergonzoso.

La velocidad y el anonimato bastan para asegurar que las
casas de empefio sigan gozando de popularidad, aun en los
paises en donde los gobiernos al prohibirlas, las han enviado
al clandestinaje.* Sin embargo, como servicio de intermediacién

* Algunos gobiernos han levantado la prohibicién. El gobierno de Sri Lanka
notd el éxito que Henen las casas de emperio particulares y decidi¢ también

participar en el negocio y ha abierto casas de empefio en todo el pafs. Se dice -

que esto ha aumentado 1a competencia y disminuido el costo del servicio.
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dificil amasar la canti
tidad de dinero ue i
: se
E\e;z; ssl, ?:ch ¥, como hemos visto, er(::I las coﬁquﬁgr:diasra > hay
ronchos (Comﬂz?;fl ;‘z)ncillos Fara ayudar a los pobrelslz Ill:\)-’
‘ frecen los rec i
olos Prestamistas de efectivo). Por otr;l;:c:tictleorszrdlzsdsprfigs
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mientos legales que se requieren, pue:l; t::tl:r e?t;c;n;fltt:lici
irse, y la gente pobre y analfa e _
fnnegﬂlgx?gvgntajg y pup:éie ser timada. Al 1‘gual queaecr:) :ﬂ
caso de los anticipos de los ahorros, las condiciones pars con-
seguir anticipos de los ahorros generalmente son mnleno acce
sibles para los pobres en las zonas malw que pafJI;al\ 0s pn ores
en las zonas urbanas, y los mecamsmo; ndf.::g?er: €s SO
ecisos, menos rapidos y menos ¢ -
mshl;; obstahte?la hjpgteca d}:a los activos se da comupmenl:::
en muchas de las comunidades del mundg,'lo m'xal sugiere :111 e
sigue siendo insuficiente la oferta de servicios ﬂnan?eros mas
practicos. A pesar de esto, no siempre es cierto que los po s
deudores hipotecarios lidiando con acomodados acree o
Srgghi tecarios que los explotan, como lorevela elle}ernp_lc‘) e
los kﬂlfoen Bangladesh. Un kat es una l}jpo‘teca de tu:rras ﬂc.llznlla-
tada en la cual el acreedor hipotecario disfruta dledusgor o
tierra, a cambio de un monto global, hasta que el deu or re
grese el monto total. A menudo lo usan la§ fanuhas rurales de
medianos ingresos para salirse Qelérslegompc;;;gl:;:lt? ei: g:sei 2
un negocio fuerade la granja, quizas una pe« thenda en el
ino 0 en la capital. Retinen el capital m liante con
E:;P;so kt::cr’:lo‘:: varias fan‘Pl.i.l.ias m?s polllzvres ent:: eg?i;ﬁi; ci::;;
i . Una familia que p
dfngosgetc]:?}:?taﬁ? ﬁiac:lc:iiimente uniéndose a uno de la nueva
gla de proveedores que veremos en el sigyiente ;:apiﬁml)goue-
de usar el convenio para tener acceso a tierra a largo plazo.

Venta anticipada de la produccién. Una familia pobre qu% 1::;931:
ta efectivo para sobrevivir la temporac!a de proclucu entagge
cola puede, en muchos Il):uaises, ch::mlglglgsr; tae Ctl;lpo ade
era. Para mu :
‘leas Ligsectransaha q:ciée:l:f’inanciera mas co‘n‘u’m. Frecuer}tefnertlte ?:r;:
contramos que en determinada region es una pz'egctn:al an o
muin qgue se le da un nombre loca}‘y se est.andanzanloi ‘}:ma
cios. En algunas partes de hdoneSI?, por ejemplo, sehe ama
ijon. En el sur de Bangladesh obsel:ve_que dur?nte muc ols fos
en la década de los ochenta, la practica comun eraquee l:-o >
tamista tomara un mon de palay (arroz con cascara)f}a;ptem*
madamente un quintal) por cada 100 taka prestad;:os. alla aen v
porada de cultivo es de cinco meses y el valor del palay
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mercado poscosecha es de aproximadamente 200 taka por mon,
esto representa una tasa de interés alrededor de 20 por ciento
mensual.

En los tratos de este tipo, no se da el préstamo especifica-
mente para los costos de los insumos del cultivo. La familia
que recibe el préstamo al vez lo use para comprar semilla,
plaguicidas y fertilizantes, pero existe la misma probabilidad
de que lo use para alimentarse mientras el cultivo todavia esté
bajo tierra, habiendo agotado sus reservas en inversiones du-
rante la temporada de siembra. Tal vez lo use de alguna otra
forma, como para financiar las necesidades del ciclo de la vida
como el matrimonio y otras que hemos enumerado en el pri-
mer capitulo. En lo que se refiere a servicios financieros perso-
nales bisicos, los arreglos de este tipo representan un caso ex-
tremo. El monto global se toma para cubrir cualquiera de las
necesidades normales, Pero no se paga con un flujo de pagos a

partir de los ahorros, sino medijante un solo acto de ahorrar
que sale del ingreso global ms grande de la familia, la cosecha,
Quien provee el anticipo puede ser cualquiera de los al-
deanos adinerados que describimos cuando vimos los presta-
mistas rurales, los asalariados, los pensionados, los grandes
agricultores, comerciantes, etcétera, O bien podria ser un co-
merciante de palay que usa el anticipo para mejorar su nego-
cio. Los arreglos de este tipo pueden resultar en una larga lista
de prestamistas y prestatarios. Yo observé este fenémeno
cuando investigué el sistema dadon en el sur de Bangladesh, a
través del cual se financia la producci6n de camarén. Alli una
persona pobre con un estanque de camarones puede aceptar
de un pequefio comerciante de camarones, un anticipo a cuenta
de su futura produccién de camaron. Asi, el comerciante le
extrae la promesa al prestatario de que le vendera al presta-
mista todo su camarén a un Precio acordado. El pequefio co-
merciante puede a su vez estar endeudado en condiciones si-
milares con un comerciante mas grande en el pueblo vecino
que a su vez quizds esté endeudado con un gTan mayorista en
el puerto de exportaciones en donde se encuentran las plantas
congeladoras, y 6l a su vez puede estar endeudado y asi suce-
sivamente hasta llegar a los adinerados financieros ausentes

que tienen sus mansiones en las partes mas exclusivas de la
capital.
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Dichos sistemas ilustran la complejidad de los financiamien-
tos informales, y nos dan una idea de la importancia que co-
bran en la vida econémica de las naciones. Sin embargo, nos
alejan del tema de la intermediacién financiera personal bési-
ca y no les prestaremos mayor atencion en el presente ensayo.

CONCLUSION

Este capitulo y el anterior han mostrado una gran variedad de
maneras mediante las cuales las necesidades basicas de
intermediacion financiera de la gente pobre, quienes no tie-
nen acceso a los servicios formales, han sido satisfechas en el
sector informal (incluyendo el de ‘hégalo usted mismo’).

Pero ademas de satisfacer nuestra curiosidad, ;cémo nos-
ayuda este conocimiento en la tarea de crear mas y mejores
servicios financieros para los pobres?

Lo hace de tres maneras principales:

Primero, muestra cuan dispareja es la distribucién de los
servicios disponibles en el sector informal. Algunos habitan-
tes de las barriadas y comunidades disfrutan servicios que no
estin disponibles para sus iguales en los paises vecinos, o in-
cluso dentro del mismo pais o distrito. Entonces, geografica-
mente, los servicios financieros para los pobres alin tienen
mucho camino por andar.

Segundo, muestra la medida en la cual los servicios infor-
males han podido reaccionar a las necesidades especificas de
servicios financieros diferenciados. Sin embargo, estos tam-
bién estan mal distribuidos; en cualquier ciudad o comuni-
dad, algunas personas pobres tendran acceso a servicios de
depésito, otros a servicios basicos de préstamos, otros a servi-
cios de seguro, otros a varios tipos de servicios ala vez, y otros
a ninguno. En lo que se refiere a la variedad de productos, los
servicios financieros para los pobres dejan mucho que desear.

Tercero, muestra que el sector informal ya ha alcanzado ni-
veles de sofisticacién en el manejo de cuestiones técnicas como
el establecimiento de tasas de interés. En muchos casos, este

nivel de sofisticacién va més alld de cualquier logro hasta ahora

de la reciente ola de nuevas organizaciones que buscan pro-.

veer de servicios a los pobres. Esas nuevas organizaciones son
el tema del préximo capitulo.
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. 5 .
Los PROMOTORES Y 1.0s PROVEEDORES:

NUEVAS MANERAS DE ADMINISTRAR
EL DINERO

ACTUALMENTE HAY UN GRAN NUMERO CRECIENTE DE ORGANIZACIONES
interesadas en vender servicios bancarios a la gente pobre, o intere-
sadas en ayudar a los pobres a establecer sus propios servicios. Estos

constituyen el ‘sector semiformal’. Los bancos comunales también
entran en esta categoria.

Los dos primeros capitulos mostraron que los pobres necesitan
servicios financieros, sobre todo del tipo basico que les ayuda
a mtercar.nbiar sus ahorros por montos globales. Algunos po-
bres' ya tienen acceso a dichos servicios, y el tercer ¥ cuarto
caplt‘ul'o nos mostraron ya cémo lo logran, principalmente
administrando sus propios clubes de ahorro de un tipo o de
otro, o mediante administradores y proveedores informales.
Dichos sistemas tienen una larga historia, pero todavia se usan
mucho y parece haber un niimero creciente de ellos, exten-
diéndose de un lugar a otro y evolucionando vigorosamente.
~ Losclubes de ahorro y los administradores y proveedores
informales dominan el mercado de los servicios financieros
para los pobres. Los bancos formales u otras instituciones for-
ma!es, hasta hace poco, en gran medida habfan hecho caso
omiso de los pobres. Sin embargo, los pobres nunca han esta-
do completamente abandonados a su suerte. El publico siempre
se ha preocupado por las pilladas de los prestamistas {pense-
mos en Shylock en la obra de Shakespeare, E! Mercader de
I{enec:a). Siempre ha habido una larga historia de preocupa-
dn oficial por los deudores pobres. Los administradores co-
loniales de la Gran Bretafia normalmente se quejaban de los
prestamistas y muchas colonias introdujeron legislacion en
contra de los ‘usureros’ (los prestamistas explotadores). Hubo
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un cambio parcial de una motivacién ‘moral’ a una de ‘desarro-
Ho' después de la segunda Guerra Mundial cuando muchos
gobiernos y donantes idearon esquemas de crédito rural, dise-
fiados no solo para proteger a los pobres de los prestamistas,
sino para ayudarlos a adoptar nuevas técnicas agricolas. Mu-
chos de estos esfuerzos tuvieron resultados decepcionantes.
Sin embargo, desde 1970 en adelante se han creado nuevas
formas de ‘banca propobres’. A mediados de los afios noven-
ta habia suficientes y estaban recibiendo suficiente atencion
de las agencias de asistencia y gobiernos como para llevar a
cabo una costosa reuni6n internacional en Washington, D.C!
para publicitar su trabajo, atraer més ayuda, compartir ideas
y establecer metas. Juntos constituyen un sector ‘semiformal’.
Algunos se empiezan a llamar “instituciones de microfinan-
ciamiento’ (IMFs), otras siguen siendo ONGs o agencias gu-
bernamentales.

Este capitulo es acerca de su trabajo. Empieza colocando-
las en un continuo con los promotores en un extremo y los pro-
veedores en el otro. Los ‘promotores’ son los que ayudan a los
pobres a establecer sus propios sistemas que son de la propie-
dad de los pobres o adm'nistrados por los pobres, en tanto
que los ‘proveedores’ son los que venden los servicios finan-
cieros a los pobres. Este capitulo estd dividido en dos partes,
cada una se concentra en uno de los dos extremos del conti-
nuo. En el transcurso del capitulo tratamos el terna de un ‘Banco
Comunal’, que se encuentra a la mitad del continuo.

LOS PROMOTORES

¢ Por qué no ayudar a la gente pobre que todavia no tiene ROSCAs o
clubes de ahorro, contdndole la idea y ayuddndole a organizar un club?

Cuando en el tercer capitulo tratamos el tema de los clubes
que pertenecen a los usuarios o son administrados por sus
usuarios, descubrimos un floreciente conjunto de mecanismos
de autoayuda distribuidos en forma desigual en diversas zo-
nas geograficas y entre grupos sociales. ; Acaso no seria buena
idea Levar el concepto de dichos clubes a los distritos mas
pobres 0 a grupos de personas pobres que todavia no los co-

! La Curmbre de Microcrédito, en febrero de 1996.
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noce'n_? De he}:ho, ¢no podrfamos levarlo un paso més alla
participar activamente en mostrarles cémo organizar y ad d
nustrar dichos clubes? yacme
- Clebr:;mente, algunos gob.ie.mos y muchas organizaciones
no %luas . am;ntales que participan activarente en el desarro-
o be:ma as ONGs) ahora estan ocupados promoviendo
clube de ahorro entre los pobres. A pesar de un arranque
lento a fines de los arios setenta, su trabajo se ha desarroll;ld
ge manera que actualmente el ntimero de socios en los clubeg
nf] ;‘ste tipo asciende a cientos de miles. En esta parte del capi-
: Il_l\crl.t':re:nu:ts dos esfuerzos de hacer esto a gran escala, uno en
‘?3 13, en donde las ONGs gustan de crear lo que llaman
< ;ﬁf;s de ciAut:l:aayuda’ (GA), Y otro, que empez6 en Latinoa-
merca, ;en onde las Organizaciones voluntarias promueven
1os 0s t‘::i)m:hnales - Al difundir de esta manera la idea de
integmelzhgs de ahorro, las ONGs llevan los beneficios de la
rmediacién financiera personal basica a muchas personas

obres y siemb i :
f‘n ” hogaresl:n ran las semillas de sy penetracion en muchos

g ‘Grupos de Autoayuda’ de lg Indig

ONn&:ilhols sentidos, Ioef grupos de ahorro que promueven las
o ela India son similares al ‘fondo de Rabeya’, del tipo
A mzl:sb\;e?os en el segu.ndo. capitulo. Tipicamente, tienen
oo mem fa entre doce y treinta. Sus socios son del mismo
" Tloy se retinen con regularidad, a veces cada semana

© cada quince djas:, pero normalmente una vez al mes. En cada
reunion, Cfda socio hace un depésito: a veces se trata de una
:eanh%ad fija que es la misma para todos los socios y para cada
retiu?;r 2{1;( :hveces \Cr:ana. Normaimente los socios no pueden
fotira résmmorn:r.-*.l. onfprme se acumula el fondo, se pueden
ha ocm]:i‘.m I;;mc;is a 108 50108, quienes los van pagando de acuer-
o ur plan Ge pagos periédicos o, a veces, en un monto global
al del plazo. En la mayoria de los GA se cobran intereses
sobn? los préstamos. A veces los intereses se regresan al fondo
;ﬁgmn, a veces se Pagan a los socios como intereses sobre sus
E‘:\os,trc;;omo un ‘dividendo’ (una parte de las utilidades).
on zy difs:;ﬁctflos, e'lstos §Tupos promovidos por las ONGs
Son s a las AACs informales verdaderamente
utoctonas. Para empezar, muchos estdn conformados por
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j n tanto que los clubes de ahorro normales (sin apo-
' ;‘ol;{itlsz;s hemos gisto, frecuentemente s?n mixtos. S'egundo,
se tiende a hacer una rotacién anual det lider, la presidenta se
retira y se elige a un reemplazo para ocupar su lugar, en Fanto
que en los grupos sin apoyo normalmente h_ay un aduumsl:r;—
dor informal que es probable que no caml:’ne durante la v:l a
del grupo. Tercero, el nivel promedio de intereses ‘cobra o0s
por los préstamos es mas bajo que en lqs grupos sin apoyo.
Cuarto, los GA tienden a tener varios ob]et{vos, de los cuales
el convertir ahorros en montos globales qtyzés no sea ?l mas
importante. El empoderamiento de la mujer, l? reduccién de
la pobreza, el desarrollo de liderazgo, la ‘f:reacxén de concien-
cia” (acerca de asuntos que se cormsidere_m importantes para 'tos
pobres), el crecimiento empresarial o inctuso la planificacién
de la familia o el desarrolio de negocios de grupo pueden con-
siderarse la prioridad del grupo. Esto marca un contraste sig-
nificativo con respecto a los grupos sin apoyo (AACs y ROSCAS)
que normalmente se retinen sin ambigiiedadgs para encon-
trar la manera de crear montos globales a partir de‘pequenos
depositos. Quinto, los promotores pueden prestar dinero a sus
GA o ayudarlos y alentarlos a sacar préstamos bancano;, en
tanto que los grupos sin apoyo gene}'a]mente dependen de su
propio dinero, usando los bancos, st acaso los usan, como un
lugar en donde guardar los fondos excedentes. Finalmente,
dichos GA luchan por ser permanentes, en tanto que los gru-
pos sin asistencia, como ya hemos visto, encuentran muchas
razones para cerrar sus grupos y empezar nuevos.

encias de los promotores
Ig:l‘;,qur:-’.:P‘?)::eraz-*.io:ma estas Eiferencias? Se pueden atribuir al hecho
de que los objetivos de la mayoria de los promotores (y,
crucialmente, de quienes los respaldan, los donantes), no son
los mismos que los de la mayoria de la gente pobr’e queechaa
andar un club de ahorro. Son mucho més complejos. Lf)s‘g-m-
pos sin apoyo sblo quieren convertir de la forr_na mas rdpida y
practica posible pequeias cantidades en canndades’ mayores.
Las ONGs-Promotoras tienen una visién mucho mas amplia.
Estas son organizaciones de desarrollo, y llegar(?n alos GA con
un antecedente social, y no desde una perspectiva de servicios
financieros. De manera que, en realidad, no es que hayan di-
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cho “los clubes de ahorro como las AACs y las ROSCAs son una
buena idea, vamos a correr la voz entre otras personas pobres’.
Han dicho algo més parecido a *queremos desarrollar y empo-
derar a la gente de muchas maneras distintas: estos clubes de
ahorro pueden ser una buena manera de conseguir que los
pobres se unan y trabajen en esa materia’. A veces se describen

. los GA como ‘puntos de entrada’ al desarrollo social y politico.

Esta perspectiva explica las seis diferencias entre los GA
promovidos por ONGs y los grupos sin apoyo que describi-
mos anteriormente. La mayoria de los GA estdn compuestos
de mujeres porque en el &mbito del desarrollo en los tltimos
veinte afios se ha aceptado que las mujeres han sido olvidadas
por el proceso de ‘desarrollo’, y los donantes modernos y las
ONGs estdn haciendo un intento decidido por revertir esto.
Esta rotaci6n anual de los lideres se puede atribuir al interés
que tiene el mundo en desarrollo en el ‘desarrollo de lideraz-
g0’, la creencia de que los pobres pueden ganar si capacitan a
lideres capaces de llevar su caso ante funcionarios ¥y otros que
puedan influir en sus vidas. Las tasas de interés mas bajas refle-
jan una creencia ampliamente difundida de que los intereses
son inherentemnente sospechosos y las altas tasas de interés son
explotadoras. Esta perspectiva se hereda de la vieja preocupa-
cién colonial acerca de la usura. Para la industria del desarrolip
es sumamente dificil aceptar el poder y utilidad del uso Juicioso
de los intereses. Muchos prefieren ni pensar en el problema, y
mientras tanto estin ansiosos por mantener las tasas 1o més
bajo posible. Varias personas que trabajan en las ONGs pro-
motoras me han dicho, ‘st los integrantes del GA van a pagar
altas tasas de interés, mejor que se queden con los prestamis-
tas y ni formen un grupo’. Es especialmente para ellos que he
buscado mostrar en el capitulo tres, la importanda y la utiidad
de un mecanismo de precios variables en los clubes de ahorro.
Algunes promotores, pero no todos, estén a favor de que
los GA tengan acceso a fondos externos. Sin embargo, muchos
de los que si prestan a ‘sus’ grupos, o ayudan a los grupos a
tener acceso a fondos bancarios lo hacen por una combinacién
de motivos. En algunos casos los promotores simplemente han
subestimado el poder de los ahorros regulares para acumular
capital. Esto aunado a una subestimacién igualmente ingenua
de la capacidad de ahorro de los pobres. El siguiente relato
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sirve para ejemplificar esto. Varias veces visité los GA en los
pueblos de ingreso medio bajo de la India y me sorprendio
ver los montos tan pequefios que ahorraban los socios. El fun-
cionario de la ONG que me acompanaba decia ‘son muy po-
bres, no se pueden dar el lujo de ahorrar més de 20Rs al mes’.
Pero después de investigar més, resultd que casi todos los so-

cios también participaban en ROSCAs informales o en chits

administrados, en los cuales cada uno metia cantidades pro-
medio de 200Rs o mis al mes.

Algunas ONGs tienen interés en que sus socios participen
en la creacion de nuevos negocios, ¢ que los amplien, y consi-
deran que tener acceso a recursos externos s una parte indis-
pensable de dicho proceso. Si eligen la membresia del grupo
cautelosamente, de manera que realmente sea un grupo de
florecientes empresarios, ésta puede ser una forma sensata de
actuar, aunque la experiencia nos dice que requieren de mu-
chos cuidados. Otras ONGs, que adoptan una perspectiva mas
amplia, consideran que el vinculo entre los GA y los bancos
son parte de un esfuerzo por introducir a los pobres a la vida
financiera de la India. Este deseo es loable; sin embargo atn
queda por verse si la mejor forma de hacerlo es vinculando los
GA alos bancos.

Pensar a largo plazo

Quizas la diferencia mds notoria entre los GA y los grupos sin
apoyo es su actitud respecto a su longevidad. El andlisis de
este aspecto nos ayudard a entender por qué los promotores
favorecen una especie de AAC como su modelo y rara vez ayu-
dan a crear una ROSCA, que inherentemente tiene limite de
tiempo. En vista de que las AACs sin apoyo existen sdlo para
intercambiar una serie de pequenas abonos por unos cuantos
desembolsos grandes, sus socios se conforman con cerrarlas
cuando dejan de cumplir con esa funcién con la misma efecti-
vidad que las alternativas disponibles (que incluyen cerrar el
club y empezar uno nuevo). Con el paso del tiempo, hay mu-
chas razones por las cuales cerrar el club resulta ser una forma
sensata de proceder, como lo vimos en el capitulo tres. Sin
embargo los GA (o sus promotores) tienden a tener metas
muiltiples, algunas de las cuales requieren que un GA exista a
largo plazo, o permanentemente, de ser posible.
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No son solamente estas metas las que causan dicha prefe-
rencia por lo permanente. También se debe a la forma en la
cual esta estructurada la ayuda de los promotores y cémo se
paga. La ONG y su donante tienen que hacer una inversién
considerable para organizar un GA, inversién que no es re-
compensada con dinero, como en los negocios normales. Los
frutos de invertir en un GA se miden en ‘impacto’, es decir en
el grado de verdadero empoderamiento de las mujeres, el gra-
do en el cual han aumentado sus ingresos familiares y el gra-
do en el cual su voz ha influido en su hogar, en su comunidad,
etc. Medir todo esto no solamente es muy dificil, sino que tam-
bién es costoso y requiere de mucho tiempo, ademds de la ne-
cesidad de mantener en funcionamiento el GA el tiempo nece-
sarlo para asegurar que se cumplan dichos fines y que se
cuantifiquen. Los promotores de los GA igual que los ‘provee-
dores’ que analizaremos en la segunda parte de este capitulo
también tienen la presién de mostrar que su forma preferida
de servicios financieros para los pobres es tan ‘sustentable’
como otras alternativas modemnas. De hecho, la ‘sustentabili-
dad’ se ha convertido a tal grado en palabra clave para las
ONGs modernas y quienes las financian que pueden estar
enceguecidos con respecto a las virtudes de lo transitorio. Lo
que mds le molesta a las "ONGs promotoras’ es que sus grupos
de ahorro se ‘desplomen’ antes de que se logren ciertas metas,
0 una vez que la ONG los deje solos. Se le pagan pequerias
fortunas a los asesores para evaluar si esto legara a suceder o
no y para que piensen en la forma de asegurar que no suceda.

Las federaciones de GA

No se sabe de ningiin GA que haya sobrevivido a largo plazo
después de que su ONG promotora lo dej6 para que sobreviva
por sus propios medios. Conscientes de esto, los promotores
han empezado a aprender lo que las Uniones de Crédito han
aprendido a lo largo de los afios, es decir que para que los
grupos superen los factores que ocasiona que sean de corta
durafclén, necesitan un vinculo con una instancia superior. Las
funciones principales de dicha instancia son las de brindar:

. Un‘hogar seguro para los ahorros excedentes a una tasa
de interés normalmente mejor que lo que ofrece el banco
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{frecuentemente prestando el dinero a otro grupo que
necesite fondos adicionales y que esté dispuesto a pagar
una buena tasa}. : |

« Fondos adicionales que se pueden prestar cuarlld'o seane-
cesario {frecuentemente prestando los superavits depq-
sitados con ella por otros clubes, pero también organi-
zando préstamos de bancos y otras entidades).

 Supervisién para que se controlen las controversias.

* Reglamentaci6n para asegurar que se cumnplan las l?yfzs

 Asesoria y capacitacion para que los clubes se adminis-
tren profesionalmente con los estindares més altos.

+ Una identidad legal para que los clubes puedan celebrar
contratos financieros legalmente vinculantes con otros.

¢ El papel de vocero y defensor de grupos de ahorro.

¢ Proteccién de los ahorros a través de seguros.

En la India, las instancias que llevan a cabo estas funciones
se han llegado a conocer como “federaciones’ de los GA. pn?
revision reciente (por la ONG, FWWBNT) de seis de ias pnng-
pales federaciones muestra cémo van progresando.” Sus obje-
tivos son muy similares a la lista que arriba aparece. La mayo-
ria de ellas ya estén registradas formalmente con e’l gobierno,
a diferencia de sus grupos de representados. Sor. jovenes {la
més antigua tiene seis afios) y todavia pequefias, con una
membresia de entre 1,000 y 3,000. A pesar de esto,‘tle'nen una
estructura bastante compleja, puesto que la mayoria tiene tres

iveles en su organizacién, el grupo primario, un agrupamien-
:g ;ee;rupos locales y la federacién misma. Se estan volvien-
do profesionales y la mayoria cuenta con personal de tiempo
completo. Sin embargo, cuatro de las seis todavia dependen
de subsidios, principalmente de donantes via las ONGs que
ayudan a establecerlas. Cada vez més se reconoce que esto es
una debilidad y tratan de mejorar sus conocimientos de adm—
nistracién financiera: Ninguna de elias IEB.I.IEI'lEl‘th es una crea-
cién de sus socios; pricticamente todas, al igual que los mis-
mos GA, fueron ‘promovidas’ por las ONGs, y solamente una
de las seis ha logrado separarse de su chaperona y estd funcio-

NT FWwWh = Friends of Woman'’s World Banking.
* Ver bibliografia de esta publicacién para mayores detalles.
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nando de manera independiente. Al igual que muchos de los
GA, varias de estas federaciones tienen propositos muiltiples y
participan en el trabajo de desarrollo adernés de brindar ser-
vicios financieros. Las federaciones mismas debaten
acaloradamente acerca de si esto es sabio o no.

El Informe ofrece una imagen sobria acerca de los avances
a la fecha. Muestra que los promotores todavia participan en
la tarea de crear las estructuras que les permitan hacer reali- .
dad su suefio de redes sustentables de AACs permanentes, com-
puestas de mujeres pobres, que sean propiedad de los usua-
rios y estén administrados por eflos.

Los bancos comunales '

En la India, el movimiento de los Grupos de Autoayuda sur-
gi6 gradualmente a raiz del trabajo y la experiencia de mu-
chas ONGs promotoras. El movimiento de la banca comunal,
otro intento por echar a andar servicios financieros basados
€n grupos y que fueran propiedad de los usuarios, tuvo orige-
nes muy diferentes. Un modelo original fue disefiado por un
grupo de profesionales en el campo, el més conocido de ellos
es John Hatch.? La organizacién que fundaron, FINCA NT Fun-
dacién para la Asistencia Internacional Comunitaria, publicé
el modelo en 1989 en el Manual de Banca Comunal. Como vere-
mos, el modelo incorpora varios aspectos de clubes sin apoyo
que pertenecen a los usuarios, como las ROSCAs y las AACs
descritas en el capiftulo tres y claramente se basa en una com-
prensién de la dindmica de lo que yo he llamado la ‘interme-
diacién financiera personal basica’. El modelo resulté atracti-
vo para muchas ONGs y sus donantes, quienes buscaban un
sisterna de desarrollo comunitario a través de la participacién
popular. A través de dichas ONGs, se difundi6 la banca comu-
nal, inicialmente por Latinoamérica y posteriormente més le-
jos, sobre todo en Africa. Para fines de 1994, habia aproxima-
damente 3,500 bancos comunales que servian a m4s de 50,000
socios (casi todas mujeres) en més de 30 paises. Tenian saldos
de ahorros de més de tres millones de délares ¥ préstamos por
cobrar por mds del doble de esa cifra.

3 Otros pioneros en disefio que trabajaban con Hatch en Bolivia en los afios 50

fueron Robert Schofield y Achilles Lanao.
NT FINCA = Foundation for International Commurity Assistance
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Podemos colocar la banca comunal en el centro del conti-
nuo entre la promocién y la provisién. Los GA de la India siem-
pre empiezan con ahorros y algunos nunca acceden a fondos
externos. Incluso cuando si usan fondos externos, el dinero
quizds no venga directamente del promotor, puesto que el rol
del promotor puede ser el de ayudar al grupo a conseguir un
préstamo bancario. Por otra parte, los Bancos siempre empie-
zan con la provisién de una inyeccién de dinero de la ONG:
dicho dinero ‘echa a andar el ciclo’ de ahorro y préstamo que
caracteriza al sistema, No obstante, los promotores originales
tenian la intencién de que su participacién como financieros
en los bancos fuera temporal y su visién general era la promo-
cién de instituciones independientes autofinanciadas y
autoadministradas a nivel local. Es debido a esta intencién que
yo he decidido tratar el tema de los bancos comunales en la
mitad de este capitulo acerca de los ‘promotores’.

E!l modelo original de la banca comunal como se establece
en el Manual, es atractivo por ordenado y 16gico: cuenta con la
coherencia interna y la‘integridad’ ciclica que hace tan atracti-
va a la ROSCA. Funciona asi:

Un grupo de (digamos) treinta mujeres acuerdan con su
ONG promotora empezar un banco. La ONG ‘despeja el balén’
al prestarle al banco (digamos) $1,500, que se comparte inme-
diatamente con las socias de manera que cada una reciba un
préstamo de $50. Las socias convienen pagar los préstamos a
su banco en estrictos pagos semanales durante dieciséis sema-

nas, Con cada pago semanal también se pagan intereses fijos.

Al cabo de las dieciséis semanas, el banco reembolsa a la
ONG, con todo e intereses. Los banqueros comunales se refie-
ten a este flujo de efectivo de 1a ONG, a través del banco, a los
socios y luego nuevamente a la ONG, a través del banco, como
la cuenta ‘externa’, puesto que tiene que ver con fondos exter-
nos que maneja el banco. A la hora del reembolso, el banco au-
tomaticamente es candidato para un segundo préstamo, en con-
diciones similares y con un ciclo similar de dieciséis semanas.

Sin embargo, desde la primera semana, el banco también

tiene una cuenta ‘interna’ que administra el efectivo que se
origina con los mismos socios. Un elemento de esto es el aho-
rro semanal que hace cada socio ademas del reembolso del
préstamo. Se espera que a lo largo de las dieciséis semanas,
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cada socio ahorraré el equivalente al 20 por ciento de su prés-
tamo: en nuestro caso, esto seria $10 por socio, resultando en
un ahorro total de $300 para el banco durante ] primer ciclo
del préstamo.

La ONG reconoce y recompensa este ahorro. Lo hace au-
mentando el monto del segundo préstamo por la cantidad aho-
rrada. De esta manera, el segundo préstamo sera de $1,000 y
$300 adicionales (también recursos de la ONG), que da un to-
tal de $1,800, y cada socio recibird un segundo préstamo de
$60. Nuevamente la socia paga el préstamo y una vez més
ahorra el 20 por ciento del valor de su préstamo, de manera
que dieciséis semanas después habré ahorrado otros $12 y por
lo tanto su tercer préstamo serd de $72. Los ciclos continian, y
asi después de siete ciclos el monto del préstamo de cada so-
cia habré ascendido a $150. Después de siete ciclos, la ONG
como financiera termina su participacién con el banco y el
banco contintia solo, usando la cuenta ‘interna’ acwmulada para
cumplir las necesidades de los préstamos de sus socios.

GRAFCA 5.1. La banca comunal
= Ahorro como page anticipado externo
{73 Monto global como anticipo de una ONG
Ahorre como pago anticipado interno
(I Ahorre en abonos
Montos globales como anticipos a partir de los ahorros de los socios
I Iniereses pagados por préstamos externos
B Intereses pagados por préstamos internos

; Valor (en cuatquier moneda)




Se considera que esto es posible porque la cuenta ‘interna’ no
ha acumulado ahorros simplemente. Ha estado usando los aho-
1ros en forma revolvente de manera muy similar a como lo ha-
cen las AACs, haciendo préstamos a los socios y acordando las
condiciones de pago y las tasas de interés. Ademds, siendo
que el banco guarda los reembolsos que hacen los socios por
sus préstamos de la cuenta ‘externa’, y solamente los trasfiere
a la ONG al final del ciclo, el banco también cuenta con ese
efectivo para usarlo en su programa de préstamos internos:

La Gréfica 5.1 muestra el proceso regular de los siete prés-
tamos externos y sus reembolsos, asf como los préstamos ’uT-
ternos’ hechos a la medida que esta socia en particular ha reci-
bido. (Para simplificar el ejemplo, el diagrama se presenta en
intervalos mensuales y no semanales).

Una caracteristica notable de los bancos comunales, clara-
mente visible en el diagrama, es que el valor de los préstamnos
aumnenta constanternente, Esto significa que los reembolsos se-
manales de los socios a subanco (las cantidades que aparecen
por debajo de la linea horizontal en el diagrama) también au-
mentan constantemente en valor a través de los ciclos de prés-
tamo externo. Esto ilustra una suposicién importante del mo-
delo: los préstamos se invertirdn en pequefios negocios que
rapida y continuamente crean la capacidad de ahorrar canti-
dades cada vez mds grandes a partir de las utilidades del ne-
godio. Se presupone que estos negocios son principalmente de
comercio. Por lo tanto, esto no es en realidad un modelo de
servicios financieros que busque ayudar a los pobres a con-
vertir una serie de pequefias cantidades en grandes cantlclla-
des. Es en realidad un modelo de promocion de pequefios negocios,
que busca ayudar a los pobres a superar la pobreza a través de
inversion asistida en negocios. Esta es una d.iStil'lCiél“‘l impor-
tante que podemos agregar a nuestra lista de diferencias entre
los grupos sin apoyo y los grupos promovidos. Veremos esta
diferencia una vez mds cuando tratemos el tema de los nue-
vos ‘proveedores’ en la segunda parte de’este capitulo. Algu-
nos de los proveedores también creen que los préstamos que
venden deben usarse para invertir en negocios y no para satis-
facer una de varias necesidades de montos globales de dinero
en efectivo que estudiamos en el primer capitulo.

En su trabajo como promotora, la ONG que crea un banco
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comunal tiene interés en promover las metas de desarrollo so-
cial y econémico, sobre todo que los pobres participen como
duefios y administradores de las instituciones y en el desarro-
llo de sus negocios. Esta combinacién de ‘poder de la gente’ y
la expansién de los negocios ha sido la visién predominante
que ha impulsado a los donantes, a las ONGs y a algunos go-
biernos en el mundo del desarrolio de los afios noventa. Se
cree en dichos circulos que esta combinacién es la que mas
promete, y que quizas sea el 1inico camino al alivio efectivo de
la pobreza. _

Sin embargo, en su trabajo como proveedora, Ia ONG tienen
interés en recuperar el dinero que presta a los bancos. Para
esto depende principalmente de la ‘presién de los pares’. E|
segundo préstamo (y los subsecuentes) no se desembolsa sino
hasta que se haya pagado el primero por completo. De mane-
ra que el banco, una especie de colectivo de treinta mujeres,
no solo tiene que tener la capacidad de recaudar, guardar y
usar los pagos de reembolso que recibe de las socias, sino de
exigir los pagos. Esto lo puede hacer advirtiendo a las moro-
$as que si no pagan su préstamo a tiempo, se demorar4 el si-
guiente préstamo externo, ocasionando molestias a todas las
socias. Si la ‘verglienza’ de esta situacién no basta para per-
suadir a la socia recalcitrante que pague, el grupo puede optar
por expulsarla, o, a veces, reunir el dinero que ella debe, con-
fiscando algunos de sus bienes.

Esto representa una amenaza especifica y articulada con
base en la negociacién de sentido comdin que subyace a todos
los clubes sin apoyo como las ROSCAS 0 las AACs. En esos me-
carismos sin apoyo que son propiedad de los usuarios, es evi-
dente para todos los participantes que no funcionaran a me-
nos de que todos aporten, ademas de sacar, El riesgo de no
pagar esta bien entendido pero rara vez se expresa. Sin em-

bargo, cuando, al igual que en el banco comunal, participan
fondos ‘externos’, la negociacién queda menos clara porque
ahora participan tres partes, la socia individual, el club y la
ONG, y la relaci6n entre eilas no es tan obvia. No es sorpren-
dente que el uso trilateral de la presién de los pares haya re-
sultado ser algo complejo.

Irénicamente, no es posible hacer una comparacién directa
entre el nivel de éxito en el uso de presién de los pares en los
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grupos sinapoyo y los grupos promovidos. Esto se debe aque
fa manera més comun que tienen los ciubes sin apoyo de ata-
car sus problemas es la de cerrar el club antes de que el proble-
ma se vuelva serio, o de excluir a los lideres o administradores
que se han ‘echado a perder’. Como vimos cuando hablamos
de la actitud que tienen los GA con respecto a la longevidad,
este uso simple pero efectivo de una politica de ‘superviven-
cia del més apto’ rara vez estd disponible para los GA y los
bancos comunales. Esto se debe a que sus promotores que han
hecho inversiones considerables (incluyendo el orgullo) en sus
promovidos, son renuentes a ver que terminen.

Cambios en los bancos comunales. Nuestra descripcion del banco
comunal fue a partir del modelo original, como nacié en los
afos ochenta. Desde entonces, el modelo ha sido probado por
nuevos promotores en nuevas situaciones, y de ahi han surgi-
do muchas variantes, frecuentemente como respuesta a algu-
nas de las cuestiones que hemos tratado en este capitulo. Esta
‘evoluci6n’ es saludable e imita la evolucién que se da todo el
tiempo en el sector informal sin apoyo, como lo vimos en los
dos capitulos anteriores. No hablaremos aqui de las variacio-
nes; sin embargo podemos sefialar dos tendencias porqueayu-
dan a explicar nuestro caso y nos llevan a la seccibn sobre pro-
veedores.

En el modelo original, el control y la administracion del
banco estaban claramente en manos de sus socios, y la ONG
fungia como guia, capacitadora y financiera a corto plazo. En
muchas de las versiones actuales del esquema, esto ha des-
aparecido. Al encontrar que sus bancos no funcionan tan bien
solos como se esperaba, muchas ONGs ahora desempenan un
papel mucho mas activo en el control de los bancos. Se han
convertido efectivamente en ‘administradores’, administran-
do os bancos en nombre de sus socias. De hecho, yo consideré
la posibilidad de incluir una categoria de ‘administradores’
en este capitulo, puesto que a todos los lugares que voy en-
cuentro ONGs que administran grupos de ahorro de un tipou
otro. Sin embargo, la mayoria de estas ONGs no adoptan acti-
vamente el papel de ‘administrador;! algunas prefieren creer

1 He leido que hay algunas ONGs (o TMPs) que administran ROSCAs 0 AMCS
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que sus grupos finalmente podran administrar sus propios
asuntos, con un poco de persuasion, en tanto que otros pasan
a desempear el papel de proveedores,

Este cambio al pape! de proveedor se ha dado en el caso de

rpuchqs promotores de los bancos comunales. Su papel como
financieros ha resultado no solamente de largo plazo; en mu-
chos casos se ha vuelto permanente. De hecho, el movimiento
de !os bancos comunales en general se esté alejando del papel
Fie pl:omotor’ y acercando al papel de ‘proveedor’. En un via-
je reciente a Africa oriental, por ejemplo, encontré que la ma-
yoria de las IMFs que usan Ia tecnologia de bancos comunales
hfm abandonado la idea de fomentar instituciones indepen-
dientes de la propiedad de los usuarios y ahora se quieren
convertir en proveedores permanentes de servicios financie-
ros para los pobres. Le pedi a la gerente de una sucursal que
me hablara del progreso de la ‘cuenta interna’, el fondo crea-
do a partir de los ahorros y de la propiedad de los mismos
$0C108, que supuestamente permite a los socios de los bancos
ser autosuficientes, La gerente me dijo claramente que aun-
que en'algﬂn mormento su propésito habia sido el de ayudara
los s0ctos a crear este fondo y operar en forma auténoma, sus
ambiciones ahora eran muy diferentes. Ahora ella queria man-
tener su sucursal como un proveedor permanente de servicios
financieros para los socios, y en este sentido consideraba que
los préstamos desembolsados de la cuenta interna representa-
ban competencia para el negocio de préstamos de la misma
sucursal. Me dijo, "Nos gustaria apropiarnos del negocio de
préstamos que hace el fondo interno’.

Hay buenas razones detras de i
: esto, mismas que ahora es-
tudiaremos. 1

LOS PROVEEDORES

Des}de luego que existe un dilema para quienes estin del lado
del “promotor’ en el continuo. El hecho de reunirse en un gru-
po para administrar sus propios ahorros y sistema de crédito

pero no las financian. Cobran una cuota por sus servicios administrati

nar Hvos,
como los administradores de los chits en la India (capitulo tres), ¥ tienen la
intencién de permanecer a largo plazo. Desconozeo cudnto éxito han tenido
por lo tanto no las he incluido en el presente ensayo ' ’
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puede ser una idea maravillosa para los pobres, pero tiene sus
costos. Alguien tiene que hacer la contabilidad. Alguien tiene
que hacer el papel de policia, asegurandose de que todos si-
gan las reglas. Se requiere tiempo para las reuniones, para lle-
nar los libros de actas, asi como para la contabilidad. Aun asi

hay cierto riesgo de que las cosas no funcionen bien, y el ries-

go es otro tipo de costo. Todo esto lo consideramos en el capi-

tulo fres.

Aqui hay una leccién valiosa que aprender. Por lo que he

observado en tres continentes, la gente pobre no administra
los clubes de ahorro solamente por hacerlo. Pagan el precio de
administrar un club porque valoran los servicios que reciben.
Pero si pudieran rectbir de otro un servicio igual de bueno por un
costo menor, lo preferirian. Es cierto que las AACs y las ROSCAs
muestran una sorprendente propensién por sobrevivir inclu-
50 en los ambientes en los cuales hay varios servicios forma-
les, pero eso se debe a que esos servicios formales atin tienen
la rivalidad de la flexibilidad y la conveniencia del producto
hecho a la medida.’ '

Los promotores dedican muche tiempo a formar los gru-
pos; los capacitan, los supervisan y se preocupan por ellos.
Esto es a pesar del heche, y muchas veces debido al hecho, de
que los grupos deben hacerse cargo de su propia administra-
cién. ;Vale la pena para los promotores invertir tanto tiempo
y esfuerzo? La filosofia del ‘promotor” sorprende a muchos de
los socios de los grupos, quienes justificadamente me pregun-
tan ‘si esas personas amables de la ONG ya nos van a dedicar
tanto tiemnpo, ;por qué no hacen ellos la administracion? Des-
pués de todo, ellos no son analfabetos y nosotros si, ellos sa-
ben de finanzas y nosotros ne, ;por qué insisten en que noso-
tros hagamos todo el trabajo?’

Es posible que las ONGs tengan una buena respuesta. ‘Nos
interesa la autoadministracién comunitaria y el liderazgo’, pero
a nosotros es posible que los socios de los grupos respondan
legitimamente ‘tal vez, pero nos interesa convertir nuestros

% Se dice que hasta hace muy poco en el Japén modemao, los grandes negocios

administraban ROSCAs entre ellos con abonos medidos en millones de déla-
res porque era inés facil y mas prictico que lidiar con los bancos formales,
inflexibles y burocraticos (y de aita tributacitn) del Japén.
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ahorros en montos globales’. Y cuando las ONGs encuentran
queno pued:an sacudirse la administracién de los grupos, y se
;e:;:‘uentran financiando los grupos a large plazo (como ahora

acen l:E‘lud’}OS de los promotores de los bancos comunales)
se vu'elve mevﬁa.ble la siguiente pregunta: ; Acaso no serfa mas
;efectlvq en tétlmmos de costos, que nosotros administréramos
08 servicios financieros para los pobres en lugar de luchar por
conseguir que ellos mismos lo hagan?

Un prestamista mejor

Con esto llegamos al banquero m4s famoso del mundo ara
:(3)5 pobres, el banco Grameen, de Bangladesh. Aunqul::e el
] l::r;‘n;:n Bfmk ccizrea los grupos, 10 €5 un promotor. No busca
Jue Sussocxos e los grupos adm_ inistren sus propios servi-
c10s. Sus grupos son grupos de clientes, un conjunto de clien-
Teunidos en el mismo momento en el mismo lugar cada
;Tkana para_facilitar el servicio de los préstamos, El Grameen
han es ldue.no de los fondos, y disfruta de los ingresos gana-
d por los intereses Pagados sobre los préstamos.¢ Los prés-
mos Hegan a_los individuos directamente del banco, no del
glxiupo. Los socios del grupo aportan garantias cruzadas entre
€Li0s para respaldar los préstamos, pero el grupo no es dueri
del é?rédo del cual se hacen los préstamos, °
-+ Lrameen Bank es un proveedor. Provee
masivo un servicio de ahorro descendente, esadl;ncirmcf:?gg
anticipos de los ahorros. Desde la perspectiva del usuario, lo
que hace el Grameen Bank se parece més a o que hace el pr:es-

tamista urbano que estudiamos en el capi afi
52 depy oo o duee n &l capitule dos. La Grafica

8TUPO) compra una accién en el ban
representantes ocupan una abrizmadora mayatia de los lugares en el chn);;?

Sinembargo, en la practica al nivel local, los socios no estén conscientes de las

consecuencias de esto yen | O
profesional del banco‘y a sede, el control es ejercido de facto por la gerencia
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GrAFICA 5.2. Banco Grameen

Deducrion de
= ‘impueste de grupe”

Mintscule ahotro

- adicional {obligatorio}.
Monto global como

&

anticipe (o préstamao)

| Ahorro come reembolse
de préstame incluyendo
intereses

Yalor {en takas de Bangladesh)
A

[

Tiempo

Como prestamista, el Grameen Bank ofrece un monto global
gue se recupera en una serie de pagos pequenos. En f_-ste caso,
cincuenta pagos semanales a lo largo de un ario. Al igual que
el prestamista, Grameen cobra intereses, pero en lugar de de-
ducirlos a la hora de hacer el préstamo, Grameen lo cobra en
pagos faciles de hacer junto con el reemboiso. Al igual que en
el caso del prestamista, la mayoria de los clientes m_.medlata-
mente se embarca en un nuevo ciclo en cuanto termine otro.

Grameen es diferente al prestamista en algunos aspectos
menores y en otros mds importantes. A diferencia del presta-
mista (por lo menos, el tipo de prestamista urbano que vimos
en el capitulo dos), Grameen s{ acepta algunos depoésitos de
ahorros, en pequenas abonos semanales fijas que no se pue-
den retirar sino hasta que el cliente lleve diez afios en el siste-
ma. También deduce 5 por ciento del valor de cada préstamo
por concepte de ‘impuesto de grupo’. Este dinero se mete en
un fondo que pertenece a los clientes pero lo retiene el banco
para rescatar a los clientes que se meten en problemas con sus
préstamos. Este dinero también puede ser reclamado a la lar-
ga por los clientes, después de diez afos. )

Las grandes diferencias residen en el uso de garantias
grupales de Grameen, el precio del préstamo, la confiabilidad
del banco y su tamano. Al igual que los bancos comu_nales,
Grameen insiste en que los clientes que se retinen en las juntas
semanales, normalmente alrededor de cuarenta personas, ten-

122

gan garantias cruzadas para respaldar sus préstamos. Los pres-
tamistas rara vez utilizan garantias de ningtin tipo, mucho me-
nos garantias de grandes grupos. Ellos prefieren depender para
el reembolso de su conocimiento personal del cliente, el meca-
nismo de pequefias pero frecuentes abonos, y la dependencia
que tiene el cliente de ellos para futuros préstamos. La tasa de
interés que cobra Grameen por los anticipos es mucho menor
a la que cobra el prestamista promedio. Grameen cobra una
"tasa fija’ de interés, lo cual significa que se paga la misma
cantidad de intereses cada semana. Esto es el 10 por ciento del
valor nominal del préstamo, pero siendo que el préstamo se
estd pagando semanalmente, el valor promedio del préstamo
en el bolsillo del cliente es la mitad del valor nominal, de ma-
nera que la tasa de interés con base en una TPA (ver capitulo
dos) es el doble de la tasa nominal: una TPA del 20 por ciento
¢ aproximadamente 1.66 por ciento mensual. Sin embargo, el
problema que més comtinmente enfrenta la gente pobre con
los prestamistas no es el precio sino la disponibilidad; los po-
bres encuentran que es dificil persuadir a alguien que le dé un
anticipo. Es aqui en donde realmente atina Grameen, porque
una vez que un cliente es ‘socio’ de un grupo que se retine
semanalmente, se le garantiza acceso a una serie de anticipos,
siempre y cuando los pague a tiempo y sus comparieras tam-
bién. Para conseguir este derecho poco comun, los clientes de
Grameen tienen que luchar, a veces con un costo significativo,
paramantenerse al corriente en sus pagos de reembolso y con-
servar el derecho de recibir préstamos. Ademds, el Grameen
Bank difiere del prestamista por el hecho de ser una organiza-
cioén profesional con un alcance masivo. A mediados de los
noventa tenia cerca de dos millones de clientes (en su mayoria
mujeres aldeanas),

Finalmente, Grameen, nuevamente como los promotores
de los bancos comunales, pero a diferencia de la mayoria de
los prestamistas, tiende a aumentar el valor del préstamo des-
pués de cada ciclo. E1 Dr. Yunus, el brillante fundador y direc-
tor general de Grameen considera que los préstamos se deben
invertir en empezar o ampliar negocios y asf empezar una es-
piral ascendente de inversién e ingresos, permitiendo al clien-
te tener préstamos cada vez mayores. A é} le interesa mas el
‘financiamiento de microempresas’ (préstamos para iniciar y
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administrar pequeios negocios) que el microfinanciamiento
(servicios financieros para los pobres) per se. Algunos clientes
efectivamente empiezan o amplian negocios, pero como io vi-
mos en el capitulo uno, las necesidades que tienen los pobres
de montos globales son tantas que no se puede asignar todo el
monto global, ni la mayor parte, para negocios. Debido a esto,
si Grameen ha estado activo en determinada aldea durante
muchos afios, y el valor de los préstamos ha aumentado a $200
délares 0 mas, muchos clientes se salen por completo mien-
tras otros quizds tengan serios problemas para pagar. Conclui-
mos que si uno intercambia ahorro por un monte global (en
forma de préstamo), el monto global mds grande que uno pue-
de soportar debe ser aproximadamente igual a la capacidad
de ahorro mientras dure el préstamo, a menos de que el prés-
tamo realmente contribuya en forma directa o inmediata a
aumentar su capacidad de ahorro.

Promocidn versus provision

Volvamos a la pregunta que formularmos al final de la dltima
secci6n. ; Vale la pena ser promotor? Bueno, si medimos el re-
sultado del trabajo promocional en términos de cuénto ‘lide-
razgo’ se crea y cudnta autoadministracién participativa se
facilita, entonces no tengo la menor idea. Es dificil medir este
tipo de cuestiones y no conozco ningiin intento exitoso de ha-
cerlo. Sin embargo, si medimos los resultados en términos del
nimero de personas pobres que han recibido servicios finan-
cieros utiles, el veredicto es claro: sin duda alguna, la provi-
si6n es mejor que la promocién. El mejor sitio para comprobar
esto es el Asia meridional.

El sector semiformal de la India ha favorecido la postura
promocional. Con los afios, se han creado numerosos GAs. No
hay datos enteramente confiables, pero si sabemos que el Ban-
co Nacional para el Desarrollo Agricola y Rural (NABARD,
National Bank for Agricultural and Rural Development), una
institucion gubernamental, quizas esté ayudando, via présta-
mos, a alrededor de 100,000 socios de grupos (a través de ban-
cos u ONGs). El DFID considera que en total puede haber cer-
ca de 75,000 GAs patrocinados por ONGs, con hasta un milién
de socios y un nimero similar organizados por instancias de
distintos tipos para aprovechar los esquemas especiales de
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prestamos ofrecidos por los gobiernos centrales y estatales para
dlcl"nos‘gmpos En Bangladesh, un pais con un perfil de pobre-
za similar, pero con una décima parte de la poblacién, los ser-
Vicios financieros semiformales para los pobres son élonu'na—
dos por los proveedores. El Grameen Bank por sf mismo
prob.ab!emente tenga el mismo niimero de clientes que todo el
movimiento de GAs de Ja India, y adem4s del Grameen ha

otros gigantes, BRAC” y ASANT con aproximadamente 3 Jmllo)i
nes y 1.5 millones de clientes respectivamente. funto a estas
gjgzs;el alqanccel mundial de los bancos comunaies, que ascen-

o . :

& pqueﬁ);ma amente 90,000 clientes a finales de 1994, pare-
No es ningiin misterio que los proveedores h i
crecer .més Tépidamente. Siendo cgue ellos contre:));:ir': };Jj;i‘:
administracién del proceso del servicio financiero, pueden co-
sechar los beneficios de su tamario si su admirnjsh"acién es efi-
ciente. Ellos no tienen que esperar mientras un grupo de mu-
Jeres aldeanas analfabetas lentamente aprende cémo distinguir
ingresos de pasivos. Las sefiales que reciben los proveedores
acerca c?e su eficiencia son mucho mis fuertes y claras que las
que reciben lost promotores, porque los proveedores pueden
ofrecer un servicio constante y observar qué sucede con é), en
tanto que los promotores encuentran que cada grupo ﬁencie-a
comportarse de forma diferente. Los proveedores pueden pro-
curar cubrir sus costos y generar un superavit, y por lo tap;lto
trabajar en un mercado cuasicomercial o incluso completamen-

te comercial, que a veces no aplica al trabai .
’ abajo p
generalmente es subsidiado. P Jo promocional que

ASA: un Grameen mejorado :
Este ambiente tipo mercado en el cual i
.ambie : opera la provisién de
servicios f:.na{ulzleros Para los pobres en Bangladesh ha tenido
un impacto visible en el desarrollo de las instituciones. A me-
glados de los afios setenta, Grameen habfa originado el pro-
ucto estindar para Bangladesh, el anticipo del ‘ahorro des-

” BRAC eran 1as siglas del Comité de Fome gladesh

r 'omerito Rural de Ban, Bary

‘I;&:d nﬂ:.:;ranah‘ce?\ent %ﬁ::u{:ttee}, pero ahora es un nombre regishsadogElzdﬁ:
e I3 * 4 ) -

NG gr le :tr; ‘ gladesh que también opera como una institucién de

NT ASA = Association for Social Advancement.
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cendente’ contra el valor de un lafw dite‘ljhnc;:c'ir:; ﬁ:ﬁ:ﬁ;}gﬁ
que llegaron después tuvieron la opo ridad de aprencer e
iencia de Grameen y mejorar. 80
i?aﬁz‘l;.ea?iirr‘\io en 1991, después de antecedentes mclelrtog ?::-‘ig
ONG, incluyendo, en sus inicios, una postura revo u‘;':lo 2
en la cual grupos de ASAs armados iban a ser entrena osi p ora
tomar el control politico del pais. Cuan:ldg rephc;aro; e pos’
ducte de Grameen, lo simplificaron al ehm lglsr subgrup
de cinco personas que usa Grameen para divi ' 'suss g;uhip:z
de clientes de 40 personas;jy la:q e;\trega :3 Lo:taarn;mgﬁa se hizo
mas rdpida y estandarizada. demds, adof On wna eseruc
izativa mucho més simple, eliminando las o
t;::g‘f ;m;: zona que estdn entre 1f1 gede yla suc*:n‘sal edz
Grameen; crean sus propios procedimientos y rgqmer*s:lnte e
pefsonal adicional. Sobre todo, ASA combina )mac:a‘dam;aos o
nivel mdximo de delegacién (de manera que los m ésf:m s Ejn
rentes de sucursal deciden si van a otorgar el pr stamo sin
requerir la firma de un funcionarie superior), con el nivel -
nimo de discrecién {los procedimientos son tan claros y pl:;:le
sos que es difidl que un gerente de sucursal se equivoq
igualmente dificil tentarlo a que cobre una renta}.

in mejores
meigzresnﬁ ganan a los promotores cuandq se tra];a dil,
i TSONAs las que alcanzan; sin embarg

mimero de pe pobres a !

Actualmente los pro-
han ganado todos los argumentos. :

r:‘r?otc»al:m:-sgsaarx”lalan que el producto de Bangladesh esténda'r, tipo

Grameen es bastante inflexible: el usuario solamente recibe un

anticipo por afio y s6lo tiene una forma de pagarlo. Estono es

i i rmas de ha-
muy cémodo para el usuario, no permite otras fo

cer el intercambio de la ‘intermediacién financiera pe:ona:
bésica’, como ahorrar y retirar y no le ayucla~a la gen ﬁq;; °
necesit; préstamos pequeiios varias veces al afio péaz;csg ;a:a
35 pr
necesidades de consumo. Tampoco és p
‘r:::;:ess‘;fiades de largo plazo o de seguro, como l_os gastos pl»or
matrimonio o entierro. Finalmente, la insistencia de us;r os
préstamos exclusivamente para negocios es poco realista, se-
in dicen. _
gunMuy recientemente, desde aproximadamente 1995 en age;
lante, los grandes proveedores de Bangladesh empezaro;
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responder a estas criticas, Usaremos el caso de ASA para ilus-
trar esto. ASA ha hecho una serie de cuatro modificaciones a

Primero, ASA pas6 de ahorros ‘obligatorios’ a ‘voluntarios’.
Como hemos visto, en el modelo estindar de Bangladesh, di-
senado por Grameen, se requiere que los clientes ahorren can-
tidades bastante modestas cada Semana pero disfrutan de muy
Poco acceso al dinero. En el caso de ASA, hasta 1997 uno no
podia sacar 10s ahorros sino hasta que se saliera del esquema
para siempre. Dichos ahorros bloqueados se conocian como
‘obligatorios’ y la mayoria de los clientes de ASA los conside-
raban simplemente como un ¢

sobre los anticipos que recibian. Cuando ASA dio e} paso au-

daz de informar a sus clientes que podrian tener acceso ilimi-

tado a sus ahorros, los clientes retiraron cantidades masivas
para ver si iban a cumplir su promesa. Si lo hicieron y esto
auments la confianza de los clientes hacia ASA, de manera que
los ahorros empezaron a fluir de nuevo hacia ASA, pero ahora
en cantidades aiin mayores.

Convencidos de que los pobres si pueden ahorrar en canti-
dades mayores a lo que anteriormente se pensaba (ver el capi-
tulo uno), ASA abrié un servicio de banca de ahorro no sola-
mente para quienes ya eran socios de una grupo ASA, sino
Para toda la gente de la aldea. Estos “ahorradores sin grupo’
no tienen derecho a anticipo: se les ofrece iinicamente una cuen-
ta de ahorro sencilla de acceso abierto y pueden hacer ahorro
ascendente mas no descendente, Esto también result6 popu-
lar; muchos amigos y parientes de los socios de los grupos
aceptaban esta oportunidad Poco comun de encontrar un ho-
Bar seguro para sus ahorros.

En mayo de 1998, ASA dio un Paso mas. Intredujo un pro-
ducte de ahorro ‘contractual’. Hemos visto ¢6mo funcionan
1os ahorros contractuales en Jos fondos para matrimonios des-
critos en el capitulo cuatro. En el caso de ASA, los clientes ha-
Cen un contrato para ahorrar una cantidad fija cada mes du-
rante cinco afios. Si cumplen, Tecuperan sus ahorros integros
mas las utilidades al final del plazo de cinco afios. Los bancos
formales ya habian ofrecido estos esquemas y eran populares
enire la gente de ingresos medios y altos de Bangladesh, pero
ASA se ha convertido en el proveedor mds grande de estos
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esquemas para los pobres® En un piazo de cuatro meses se
abrieron més de 200,000 cuentas.

La combinacién de un anticipo estandarizado con una cuen-
ta de ahorro de acceso abierto y un esquema de ahorro con-
tractual resulta muy atractiva para los pobres. Resuelve mu-
chas de las criticas hechas al modelo del ‘proveedor’. Esto lo
vemos en la Grifica 5.3.

Todo esto se ve bien, pero aun asi es criticable. Antes de
que pasemos a la critica, debemos mencionar la cuarta inno-
vacion de ASA. Al igual que la mayoria de los demas provee-
dores de Bangladesh, ASA inicialmente insisti6 en que todos
los préstamos se usaran para negocios. Pero ASA se dio cuenta
de que los pobres tienen muchas otras necesidades de montos
globales, y un anticipo que se tiene que pagar en un ano a
partir de la semana préxima no es un instrumento disefiado
para una inversién de negocios, ni mucho menos. La tasa in-
terna de rendimiento que necesita un negocio capitalizado de
esa manera es alarmantemente alta. Ademas, siendo que los
préstamos siguen siendo relativamente pequefios comparado
con el costo de establecer un ‘verdadero’” negocio, en contra-
posicion a continuar con las actividades de subsistencia su-
plementarias en las que normalmente participan los pobres,
como criar pollos o chivos o limpiar palay, era evidente que se
necesitarian préstamos mas grandes. Esto es lo que ha hecho

ASA, y mucho del capital reunido por medio del esquema del
ahorro contractual va a dar a estos préstamos. 5in embargo,
aqui ASA es menos aventurada que algunos otros proveedo-
res quienes experimentan con un rango de nuevos préstamos
empresariales para ‘verdaderos’ empresarios. Grameen ha
empezado un sistema de ‘renta-compra’ para bienes de capi-
tal para empresarios y la institucién de microfinanciamiento
BURO,? Tangail est4 experimentando con varias maneras dife-
rentes de atender y apoyar a los pequeiios negocios. En otros

¥ Sin embargo, no fue el pionerc. El honor probablemente corresponde a la
Sociedad de Desarrolie Social {SDS Social Development Society), una ONG
poco conocida que opera en la parte central de Bangladesh. Yo enconiré que
ofrecen este producto a los pobres desde 1993.

» BURQ eran las siglas para la Organizacién de Rehabilitacién por Desem-
pleo de Bangladesh (Bangladesh Unemployment Rehabilitation Organization),
pero ahora es un nombre registrado.
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paises, en forma notoria en Sudamérica, la investigacién en

materia de la mejor manera para apoyar a los negocios esta
aun mas avanzada. :

GRARCA 5.3. La nueva ASA mejorada

=] Intereses pagadoa a ASA

] Ahotro en forma de
reembolse de préstamos
[ Minisculos ahorros
adicionales (obligatorios)
Monto global como antici- |}
po estindar (préstamo)
M Ahorro voluniario adicional

Gran monto global al final
B2 del phazo de cineo afics

)

Valor (en takas de Bangladesh)

ol D

| P

1111

Tiempo

Gono Bima: Seguro de vida para los pobres :
La sabia mezcla que ofrece ASA de productos de ahorro de
corto y largo plazo ademis de sus préstamos, brinda a los clien-
tes un rango de servicios précticos y itiles. Sin embargo, aiin
falta que ofrezca productos especializados de seguro. Aunque
los clientes de ASA pueden usar el esquema de ahorro de lar-
go p{azo para acumular algo y protegerse de los problemas fi-
nancieros que probablemente enfrenten en el futuro, muchos
quizés todavia sientan la necesidad de protegerse de contingen-
cias especificas. Por eso, muchos de ellos también son clientes
de Gono Bima, un esquema de seguro de vida para los pobres,
Gono Bima (que simplemente significa Seguro del Pueblo
en Bengalf) nos presenta varias novedades. Gono Bima es una
subsidiaria de una gran empresa privada de seguros y, por lo
tanto, es un buen ejemplo de un fenémeno reciente, la entrada
de instituciones financieras formales en el negocio del
microfinanciamiento. Gono Bima también es uno de los pri-
meros esquemas de microfinanciamiento con seguro, usando
una verdadera combinacién de fondos {'pooling’) en lugar de
préstamos, como su producto bésico. Asi es como funciona:
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Desde las sucursales modestas, similares a las de ASA se
vende un esquema de seguro de vida altamente estandariza-
do y simplificado en las barriadas y las aldeas. Para comprar
el seguro, uno no tiene que hacerse examenes médicos ni lle-
nar formatos complicados. La mimntiscula prima se paga sema-
nal o mensualmente y los beneficios son estandarizados. Uno
paga cada semana durante diez afios y al cabo de ese plazo
uno recupera su dinero con intereses. En el interin, si llegara a
fallecer la persona nombrada en la péliza, uno recibe la canti-
dad total, como si uno hubiera ahorrado durante diez arios.
Gono Bima no lleva los ingresos por pagos de las primas del
seguro a su oficina matriz en Dhaka, sino que los recicla entre
sus clientes en pequefios préstamos, siguiendo el modelo del
producto bésico de Grameen. Por lo tanto, los clientes reciben
su seguro de vida ademés de acceso a anticipos adicionales cuan-
do los necesiten. La Gréfica 5.4 ayuda a ilustrar el esquema.

Uno puede ver la similitud con los Fondos para el Matri-
monio de Kerala que aparecen en el iltimo capitulo. Gono Bima
representa un ejemplo temprano de una institucién formal que
recoge y vende a las masas, un esquema que previamente ha-
bia alcanzado a los pobres del Asia meridional de una forma
reducida a través de gerentes informales.

Volviendo a SafeSave

;Qué podria ser mejor para los pobres que el conjunto total de
servicios de ASA, mas una péliza de vida de Gono Bima? Para
responder a esa pregunta debemos pensar acerca de los muy
pobres y volver a lo que dijimos acerca de SafeSave al final del
segundo capitulo.

El producto basico de ASA sigue siendo el anticipo estindar.
Dos caracteristicas de ese producto lo hacen inhéspito para
los muy pobres. La primera es que el plazo es fijo: solo se pue-
de hacer una vez al afio, e incluso la cuestién de cuando se
hace puede estar fuera del control de uno. Esto se debe a que
el momento en el que se hizo el primer anticipo pudo haberse
determinado por la fecha en la cual ASA llegé y abri6 un gru-
po en la aldea de uno, cosa que no tiene nada que ver con las
necesidades reales de uno.

Sin embargo, otra limitante més seria es que el producto
requiere reembolsos fijos del mismo monto cada semana ¥,
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como vimos en el primer capitulo, mucha gente pobre carece
de los medios o de la confianza para hacerlo. Por esa razén,
muchos ‘se autoexcluyen’ de la membresia, permitiendo, con

renuencia, que se escape una oportunidad que seria excelente
si no fuera por eso.

GRrRARCA 5.4. Gono Bima

Monto global come anticipo opdenal
I Intereses pagados sobre anticipo opeionat

y Monto global como un gran desembolso
cuandoocurreeldeceso

I Ahorro (en ta forma de primas de seguro)

Ahorros adicionales como reembaolsos
del anticipo opcional

Valor (en takas de Bangladesh)
A

Tiempo

Los productos que buscan alcanzar a los més pobres nece-
sitan encontrar la manera de resolver este dilema. Hasta aho-
ra en Bangladesh, los grandes proveedores no lo han logrado,
excepto en algunos esquemas piloto, como el esquema de ‘gru-
po vulnerable’ de BRAC que usa una mezcla de asistencia ali-
menticia, capacitacion y créditos para ayudar a mujeres muy
pobres a conseguir ingresos con la produccién de huevo, La
disciplina que impone un requerimiento de reembolso fijo y
regular parece haber demostrado ser tan efectiva que es com-
prensible que los proveedores sean renuentes a abandonarla.
Los actores mds pequefios estdn experimentando para deter-
minar si estd disponible una disciplina alternativa. La alterna-
tiva de SafeSave, es decir la oportunidad de pagar diario com-
parada con la obligacidn semanal de pagar, ya se ha descrito al
final del capitulo dos. Pero SafeSave sélo tiene tres afios de
antigliedad y s6lo alcanza a tres mil clientes: a pesar de un ini-
cio promisorio, ain tiene que demostrar que su alternativa es
tan robusta como el producto estdndar de Grameen o de ASA.1°

' Uno puede seguir el destino de SeftSave en susitio en la web: www safesave.org
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CONCLUSION

La creciente preocupacién con respecto a la persistencia dela
pobreza mundial, y una creciente conciencia de que la pobre-
za debe resolverse trabajando directamente con la gente po-
bre, ha llevado a muchas organizaciones de desarrollo a ex-
plorar las posibilidades de los servicios bancarios para los
pobres. Pero ;c6mo hacerlo?

Este capitulo ha descrito brevemente dos enfoques: usan-
do una postura comercial pero adoptando productos y siste-
mas de entrega disefiados para atraer a los pobres (el enfoque
del “proveedor’) y ayudando a los pobres a establecer siste-
mas de servicios financieros que pueden ser de su propiedad
y control (el enfoque del ‘promotor”).

Hemos visto que ambos enfoques, y particularmente el del
promotor, combinan otros objetivos de desarrollo con el tra-
bajo de los servicios financieros. Todo esto puede ser para bien,
pero tal vez no sea lo mejor desde la perspectiva estrictamente
financiera. Los promotores pueden distorsionar el funciona-
miento de los grupos que promueven al insistir en los objeti-
vos y procedimientos que, si por ellos fuera, los pobres quizas
no hubieran elegido. Los proveedores pueden favorecer obje-
tivos de desarrollo que los llevan a insistir, por ejemplo, en
que cada préstamo que dan a los pobres debe invertirse en
negocios, condicién que es tanto irrazonable como irreal.

Una mejor comprensién de c6mo desean los pobres admi-
nistrar su dinero, y un cambio en el énfasis puesto en los obje-
tivos generales del desarrollo hacia un enfoque més especifico
en mejorar los servicios financieros puede traer como resulta-
do que mucha mas gente podria recibir ayuda mas apropiada
para la administracién de su dinero, Elviltimo capitulo contie-
ne mas observaciones de este tipo.
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» 6 a
MEJORES SERVICIOS FINANCIEROS
PARA LOS POBRES

.........................................

CREAR MEJORES SERVICIOS FINANCIEROS PARA LOS POBRES TIENE COMO-
punto de ;_m_rhda una idea clara de qué exactamente constituye un
buen servicio. Buenos servicios permiten a los pobres intercambiar,

cuando se requiera, pequefios ahorros frecuentes por un monto global,
de una forma rdpida, costeable y transparente.

El mensaje del presente ensayo es que los servicios financieros
para los pobres les ayudan a intercambiar sus ahorros por
montos globales. Por lo tanto, los buenos servicios financieros

para los pobres son los que hacen bien dicho intercambio. Esto
requiere:

* Productos de acuerdo con la capacidad de ahorro de los
pobres y de acuerdo con sus necesidades de montos
globales, de manera que puedan

Ahorrar (0 reembolsar) en pequerias cantidades, de
valor variable, tan frecuentemente como sea posible

Acceder a montos globales (a través de retiros o prés-
tamos) cuande los necesitan. Por ejernplo, a corto pla-
zo para el consumo o emergencias; a mediano plazo
para oportunidades de inversién y algunas necesi-
dades recurrentes del ciclo de la vida; y a largo pla-
Z0 para otras necesidades del ciclo de la vida como
matrimonio, salud, educacién y vejez.

* Sistemas de entrega de los productos que sean practicos
para los pobres, que

Sean locales, frecuentes, costeables y répidos
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No traigan la carga de papeleo y otros costos de tran-
saccién.

Sean transparentes y de facil comprensién para los
analfabetas.

No es comin que las necesidades de corto, mediano y largo
plazo de montos globales sean satisfechas en un solo produc-
to, aunque SafeSave, descrito al final del capitulo dos, es un
intento por hacer exactamente eso. Normalmente, se requiere
de un rango de productos. En las barriadas y los pueblos en
donde los servicios financieros informales para los pobres es-
t4n bien establecidos, no es extraiio que los pobres tengan par-
ticipacién en varios esquemas al mismo tiempo. En el sur de
la India, por ejemplo, quizds estén pagando dos rupias por
semana a un fondo para entierros para asegurar sus funerales,
diez rupias por semana a los fondos de matrimonio para sus
hijos e hijas, y doscientas rupias mensuales a una ROSCA (o
fondo chit} para reunir los fondos necesarios para poner un
techo nuevo. Puede ser que al mismo tiempo pertenezcan a
un grupo de ahorro de su vecindad, en donde pueden recibir
cincuenta o cien rupias rapidamente si las necesitan para al-
guna pequefia emergencia en casa. Para recibir un monto global
sin previo aviso, quizds acudan a una casa de empefio. 5i se
sienten intrigados por los nuevos servicios financieros en el
mercado, tal vez también se unan a un Grupo de Autoayuda
creado por alguna ONG.

"En sitios en donde hasta hace poco han faltado o han sido
rudimentarios o poco confiables los servicios financieros para
los pobres, como es el caso en muchas partes rurales de
Bangladesh, un proveedor que ofrece un solo tipo de produc-
to, con solamente un tipo de intercambio, puede no obstante
ser bienvenido. El simple anticipo de los ahorros de un afno

r el Banco Grameen, copiado por cientos de ONGs en
Bangladesh y en otros sitios, fue una innovacién brillante que
ha ayudado a millones. Sin embargo, con el paso del tiempo,
Grameen y sus imitaciones han modificado su producto origi-
nal o han ampliado su rango de productos, o ambos, como
vimos en el caso de ASA (en el capitulo anterior). Este desarro-
lio cuidadoso de un rango de servicios, basado en la experien-
cia creciente de la institucitn, es una politica saludable.
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. A_l final de este capitulo nos referiremos al problema del
disefio de productos financieros para los pobres. Sin embargo,

antes debemos considerar nuevamente las instituciones que
ofrecen dichos servicios '

PROMOTORES INSTITUCIONALES

r}unque este ensayo no es esencialmente acerca de las institu-
ciones, nuestra recapitulacién de lo que constituye un buen
servicio financiero para los pobres no estaria completa sin al-
gunas referencias adicionales a los ‘promotores’ y “proveedo-
res’ cuyo trabajo hemos descrito en el capitulo cinco. De he-
cho, necesitamos agregar dos ingredientes més a nuestra receta
para los servicios financieros mejorados para los pobres.

¢ Instituciones adaptadas a entregar buenos productos que:
- Estén comprometidas a servir a los pobres; y
- Sean efectivas en términos de costos

* Un ambiente saludable para servicios financieros para.
los pobres incluyendo:
- Manejo financiero y macroeconémico estable por parte
del gobierno
- Estado de derecho
- Leyes titiles y no restrictivas para la reglamentacién de
los promotores y proveedores de servicios financieros
para los pobres

No diremos mds acerca del ambiente. Este ensayo tampoco
bus‘ca hablar del amplio tema del disefio y la administracién
de instituciones de servicios financieros que sirven a los po-
bres. Ya existen varios buenos textos y cursos, algunos de los
cugles he incluido en la bibliografia. A continuacién viene una
serie de comentarios de tipo general acerca de la relacién en-
tre los tipos de instituciones mencionadas en el capitulo cinco
y los tipos de productos que son mds adecuados para ellas.

Promotores con una combinacion de metas

Cuall-\do los promotores tienen una combinacién de metas, los
servicios financieros que pueden promover se veran afecta-
dos. Para dichas instituciones las metas principales pueden
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ser desarrollar aptitudes sociales entre los pobres, 1a adminis-
traci6n participativa, el liderazgo, la solidaridad, perspicacia
empresarial, etc. y se puede considerar que los esquemas de
ahorro y crédito son principalmente estrategias de ‘punto de
entrada’, mecanismos para seducir a los pobres a otras activi-
dades que se vuelven atractivas después de cierto tiempo.
Comiinmente este trabajo se hace en un contexto de grupo y
ofrece la oportunidad de promover esquemas de ahorro basa-
dos en grupos. Sin embargo, dichos promotores normalmente
quieren ‘cerrar por fases’ después de determinado tiempo.

Las actividades de servicios financieros de los grupos de
este tipo deben escogerse con estas condiciones en mente. Por
ejemplo, los esquemas como el Club de Ahorro Anual (CAA)
descrito en el capitulo cuatro, o una versién de dos o tres afios
del mismo mecanismo, serian indicados. Desde la perspectiva
de un promotor, dichos clubes ofrecen un vehiculo a través
del cual se pueden transferir a los pobres algunas aptitudes
sociales y administrativas. Si los promotores fungen como su-

isores, el riesgo de que las cosas no funcionen debe ser
bajo. Estos clubes tienen limite de tiempo; por lo tanto nadie
tiene la ansiedad de pensar ;qué pasard cuando el promotor
empiece a ‘cerrar por fases'? Desde la perspectiva del socio de
grupo, tendra la satisfaccién de ver madurar el esquerna y ren-
dir frutos, al llevarse a casa al cabo de tres afos sus ahorros
més las utilidades, y en el interin haber tenido a su disposi-
ci6én un servicio de ahorro y préstamo que a la mayoria de los
pobres resulta util. Unos cuantos podrian usar esta experien-
cia para establecer, administrar 0 meramente unirse a esque-
mas similares en su barriada o comunidad después del ‘cierre
por fases’.

No todas las ONGs de ‘desarrollo social’ creen que deban
"cerrar por fases’ después de cierto plazo. Algunas crean su-
cursales permanentes a nivel barrio o pueblo. Estas ONGs es-
tAn en una situacién favorable para promover los esquemas
propiedad de los usuarios y que tienen el potencial de conver-
tirse en instituciones duraderas o permanentes y administra-
das por sus usuarios, como la cooperativa (ver el capitulo an-
terior y la siguiente seccién). También (o en forma alterna)
pueden convertirse en ‘administradores’ (en el sentido que se
explica en el capitulo cuatro) y establecer para sus socios es-
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quemas de ciclos largos de una forma no lucrativa, como los
fondos para matrimonios o entierros, ¢ los AACs multiciclicos
o incluso las ROSCAs. O bien, desde luego que se pueden con-
vertir (en lo que se refiere al trabajo de los servicios financie-
ros) en ‘proveedores’ permanentes, como lo ha hecho en los
iltimos afios Proshika, una ONG de Bangladesh. 5in embargo,
las tensiones de combinar el trabajo de desarrollo social con la
provision de servicios financieros son considerables y las ONGs
que decidan hacerlo deberian estudiar la experiencia de quie-
nes abrieron el camino en este campo, como Proshika.

Promotores concentrados en servicios financieros

Aunque no es muy comtin, hay promotores que sélo tienen
interés en promover los servicios financieros para los pobres;
no tienen ningiin objetivo social excepto el deseo de ver que
los pobres administren mejor su dinero. En teoria, ellos tam-
bién necesitan tomar una decisién critica; es decir jvan a pro-
mover mecanismos con limite de tiempo como las ROSCAs y
los clubes anuales o desean ayudar a los pobres a establecer
instituciones permanentes de servicios financieros? En la préac-
tica, yo sé de pocos promotores que se concentran en los me-
canismos con limite de tiempo.

Quedan entonces los promotores que buscan establecer ins-
tituciones permanentes que sean administradas por los pobres -
y que permanezcan. El primer consejo para ellos seria, ‘si no
lo han hecho ya, pénganse en contacto con el movimiento de
las cooperativas’. Las cooperativas tienen mds de 125 afos de
experiencia de establecer y mantener instituciones financieras
propiedad de los usuarios.

Estos promotores deben borrar de su mente cualquier idea
de crear unos cuantos grupos, capacitarlos y después seguirse
a otre lugar. Tanto en el capitulo tres como en el capitulo cua-
tro he examinado las muy buenas razones por las cuales los
grupos sin apoyo probablemente no sobrevivan a la larga. Tiene
mucho més sentido que dichos grupos adopten una estrategia
de ‘cerrar y volver a abrir’.

No volveremos a analizar las razones detras de esto, sino
que empezaremos a ver las consecuencias para los promoto-
res. La més importante, por mucho, es que los promotores
deben estar conscientes de que no solamente estaran promo-
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viendo grupos, sino que tarde o temprano, tarnbién promove-
ran una instancia de supervision y apoyo de segunde nivel.
Esa instancia puede ser una preexistente, pero normalmente
no existen las instituciones de este tipo o, si existen, quizis no
tengan la capacidad de recibir nuevos grupos, o tal vez se ha-
yan vuelto corruptas o ineficientes o no respondan. Esto nos
deja dos opciones, una de abajo a arriba y la otra de arriba a
abajo.

El enfoque de abajo a arriba depende de la capacidad del pro-
motor de ayudar a los socios de'los grupos a crear su propia
instancia de segundo nivel, consistente en personas escogidas
entre su propia membresia y formadas por sus propias expe-
riencias. Algunas 'federaciones’ indias estan siguiendo este ca-
mino, como 1o vimos en capitulos anteriores. Sin embargo, esto
representa mucho trabajo, y como sefialamos cuando analiza-
mos la experiencia de la India, también es lento. Hasta ahora
no hay ninguna historia de éxito que nos permita llegar a con-
clusiones, aunque pueden surgir en los préximos afios.

La otra opcidn es la de desarrollar una instancia perma-
nente de segundo nivel que no sea propiedad de los grupos
pero que les brinde servicios y que pague sus gastos por los
servicios proporcionados. Este enfoque es particularmente in-
dicado para las organizaciones que se encuentran a la mitad
del camino del continuo entre los promotores y los proveedo-
res. En los casos en los cuales un promotor ha ido creando los
grupos y haciéndoles préstamos, deberia de tener la posibili-
dad de retirarse sin problemas, dejando una versién reducida
de su esquema, con personal profesional. Dichas instancias se
encargan de los fondos del promotor de manera que puedan
seguir prestando a los grupos. Al cobrar por esto, y vender
otros servicios financieros a los grupos como seguro y facili-
dades de depésito, estas instancias pueden cubrir sus propios
costos. Solamente aquellos grupos que estén de acuerdo en
aceptar la supervision y la asesoria de la instancia (y quiza
pagar una cuota anual) serian elegibles para acceder a dichos
servicios.
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PROVEEDORES

A diferencia de los promotores, los proveedores no tienen li-
mitaciones en general con respecto a los tipes de productos
que pueden ofrecer. Ellos tienen una triple tarea.

* Deben desarrollar los productos correctos, para los gue
haya una demanda por parte de sus potenciales clientes.

+ Deben disefiar un sistema de entrega que asegure que el
producto llegne a los pobres.

* Deben control sus costos de manera que puedan entre-
gar los servicios a precios que sus clientes estén dispues-
tos a pagar pero que también les permita cubrir todos
sus costos.

La segunda y tercera de estas tareas, es decir, coOmo asegu-
rarse de que se estd llegando a los pobres y cémo conciliar este
proceso con la recuperacién total de los costos, han ocasiona-
do los debates mas feroces y en los afios noventa han impulsa-
do algunas de las mejores innovaciones en el campo de los
servicios financieros para los pobres. La literatura, los cursos
de capacitacién y los talleres dedicados a estas cuestiones en-
tretejidas han crecido enormemente, tanto que hacer un resu-
men de ello rebasaria la capacidad del presente ensayo. La bi-
bliografia ofrece algunos consejos con respecto a algunos de
los excelentes textos que casualmente he leido, y con respecto
a algunos cursos.

Pero la primera de estas tres tareas, €l desarrollo de los pro-
ductos financieros adecuados, ha sido el huérfano de los es-
fuerzos de investigacién y solamente ahora esta siendo reco-
nocido. Por cada diez articulos acerca de si Grameen Bank esta
haciendo que la gente esté por encima de la linea de ia pobre-
za, 0 si sus socios usan anticonceptivos mas que quienes no
son socios, si mandan mas a sus hijos a la escuela, o son gol-
peadas por sus esposos con menos frecuencia, sélo encontra-
mos un articulo que hace preguntas bdsicas acerca del disefio
delos productos de Grameen. Preguntas como ; debe haber otros
plazos para los préstamos, ademés del plazo de pagos sema-
nales durante un afio?

El ensayo termina, por lo tanto, en donde empez6, entre la
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gente pobre en sus pueblos y barriadas, estudiando c6mo po-

demos aprender mas acerca de sus necesidades de servicios
financieros.

DISENO DE PRODUCTOS

Elbuen disefio de productos empieza con saber algo acerca de
los potenciales clientes y sus preferencias de servicios finan-
cieros. La mejor manera de adquirir esta informacién es averi-
guando qué servicios ya estin disponibles y preguntar a la
gente por qué los usa, y qué les gusta y disgusta acerca de
ellos. Podria parecer que una buena forma de dar seguimien-
to a esto serfa preguntando a la gente qué ofros servicios finan-
cieros le gustaria tener, pero yo he descubierto que ésta no re-
sulta ser una pregunta util, principalmente porque los pobres
iletrados normalmente no estan conscientes de qué ‘otros ser-
vicios’ pudiera haber.

Por mi experiencia pienso que seria mejor preguntar a la
gente como resuelve las circunstancias relacionadas con la in-
tervencién de servicios financieros. Por ejemplo, en un pueblo
que solamente tiene ROSCAs de corto plazo, podriamos pre-
guntar a la gente cémo administra sus reservas para su vejez,
0 dénde consigue dinero répidamente en pequefias cantida-
des para emergencias en el hogar. En las Filipinas visité pue-
blos que tenfan una buena cooperativa que otorgaba présta-
mos para usos ‘productives’, pero casi nada mas. Cuando yo
pregunté a la gente qué otros servicios les gustaria tener, no
podian expresar ninguno. Entonces, estando yo consciente de
que los filipinos pobres estdn cada vez mi4s interesados en la
educaci6n, les pregunté c6mo financiaban sus estudios y los
costos de la universidad, y asi pronto descubri que ésta era
una cuestion de bastante ansiedad para ellos. Cuando les dije
que conocia un banco que administraba un esquema de aho-
rro contractual que buscaba ayudar a la gente a ahorrar para
los gastos de escuela en cémodos depésitos mensuales, me
bombardearon con solicitudes para ‘traer ese banco a nuestro

pueblo’, y varias mujeres trataron de convencerme de aceptar
sus ahorros en ese momento.
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Ahorros y préstamos, no ahorros o préstamos :

Al planificar el producto que uno quiere entregar, debemos
procurar evitar argumentos imitiles acerca de si los pobres
necesitan ‘ahorros’ o ‘préstamos’. Espero que este ensayo haya
dejado claro que ésta es una nocién falsa. Es mucho mas ttil
pensar en formas creativas acerca de la manera de recaudar
pequerias cantidades (ya sean ahorros o reembolsos o primas
de seguros) y posteriormente, en formas de convertirlas en
grandes cantidades (ya sean préstamos, o retiros de los aho-
rros, 0 desembolsos del seguro). Los pobres no tienen una “pre-
ferencia’ natural por los ahorros o los préstamos, o viceversa;
tienen necesidad de convertir pequefias aportaciones en gran-
des retiros. Utilizar4n la versién de los tres intercambios basi-
cos (ahorro ascendente, ahorro descendente y ahorro prolon-
gado) que les ofrezcan, y si se les brindan los tres, tomaran el
que mds les convenga en ese momento para esa necesidad es-
pecifica.

Los términos de la oferta que se les haga serd un factor im-
portante en su decision. SafeSave ha comprobado esto. Cuando
ha ofrecido bajas tasas de interés al ahorro, pero préstamos de
montos elevados con bajas tasas de interés, la mayoria de los
clientes ha optado por aceptar los préstamos. En otros experi-
mentos en los cuales la tasa pagada a los ahorros se ha aumen-
tado y los montos de los préstamos permitidos ha disminuido
¥ se han elevado sus costos, muchos menos clientes aceptan
los préstamos y prefieren mas ahorrar y retirar. Nuevamente,
el hecho de que casi todos los clientes del Grameen son pres-
tatarios y la mayoria de los clientes de ‘Unit Desas’ del Bank
Rakyat de Indonesia (una IMF famosa en ese pais) son ahorra-
dores no significa que el pueblo de Bangladesh tenga mayor
propension a solicitar préstamos que los indonesios; meramen-
te refleja las diferencias en los productos que tienen a su dis-
posicién.

¢Estin claras las condiciones?

No importa cudl sea el intercambio que se ofrece, las condicio-
nes deben ser claras. No debe haber la menor ambigiiedad
para cualquiera de las partes, ya sea el cliente o el personal
que ofrece el servicio, acerca de cuil es el trato. Los ejemplos
citados en este ensayo lo demuestran. El carrusel de Mary (ca-
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pitulo dos) es ejemplar: 15 aportaciones diarias de 100 cheli-
nes equivalen a un desembolso de 1,500 chelines cada quince
dias. El preducto principal del Grameen (capitulo cinco) es
muy claro: un desembolso de 1,000 taka debe ser igualado por
50 pagos semanales de 22 takas, empezando la siguiente se-
mana. Ambos son productos de primera categoria.

Es sorprendente cémo se pasa por alto este aspecto apa-
rentemente tan obvio. En més de un pafs me ha dicho el per-
sonal de alguna ONG que ‘este grupo de aqui es un ‘buen’
grupo, pero en el pueblo de all4, no ahorran con regularidad’,
© ‘no estén haciendo bien sus reembolsos’. La ONG puede ofre-
cer cualquier cantidad de razones plausibles detrds de esto
(‘hubo una inundacién el afio pasado’) y algunas poaco plausi-
bles (‘pertenecen a otra tribu y tienen mala fama’) sin atinarle
a la verdadera razén: en el otro pueblo, los empleados, mal
capacitados, no habian explicado claramente a los clientes el
servicio. Los pobres quizas metan algo de dinero en un esque-
ma que no entienden, s6lo para darle gusto al patrén; pero no
meterdn mucho hasta que estén absolutamente seguros de
cuéndo y c6mo y en qué cantidades recuperaran sus ahorros,
ya sea en forma de retiros o préstamos.

Escribir las reglas del esquema de un lado de una hoja de
papel es un buen ejercicio. A veces me sorprende lo que suce-
de cudndo pido a las ONGs que hagan esto. Frecuentemente,
en cosa de minutos, los funcionarios empiezan a discutir. ‘;Por
qué escribiste que los clientes pueden retirar el 25 por ciento
de sus ahorros en cualquier momento?, eso s6lo lo pueden
hacer después de dos afios de antigiiedad’. ‘;Ah si?, Yo crei
que habfamos acordado...’. Una vez que hayan escrito las re-
glas de manera simple y clara (desde luego que en el idioma
de los clientes), usen este documento como base del volante
que se le entregard a todos los clientes, y para los propésitos
de la capacitacion del personal.

Funcionamiento

Cuando se toma una decision acerca de qué servicios quiere
ofrecer la institucién, el mecanismo de funcionamiento tiene
que considerarse al mismo tiempo. No es practico separar es-
tas tareas. Por ejemplo, el producto de SafeSave depende de su
capacidad de enviar recaudadores a cada cliente todos los dias.
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Sin esa caracteristica clave del producto, su uso de la frecuen-
cia para maximizar la tasa de ahorro, no funcionaria.

Como hemos visto, desde la perspectiva del cliente, el bue-
na funcionamiento significa una sola cosa: un medio simple,
rapido y préctico de hacer las aportaciones y recibir los des-
embolsos. Cémo se haré esto dependera de muchos factores,
incluyendo, por ejfemplo, el costo relativo de la mano de obra,
el transporte y la densidad de la poblacién. En una economia
de salarios bajos como la de Bangladesh con su gran pobla-
cidn, SafeSave puede emplear personal que vaya diariamente,
a pie, al hogar o negocio de cada uno de sus clientes. En con-
traste, en Panama existe un esquema que instala cajeros auto-
maticos que aceptan y pagan billetes bancarios.

En ambos casos, el agente que hace el servicio (ya sea al-
guien del personal o el cajero automatico) ha sido ‘programa-
do’ de acuerdo con un conjunto preciso de reglas, de manera -
que poco 0 nada esté a su discrecién. Como vimos cuando
estudiamos ASA, el secreto detr4s de su entrega exitosa es que
se puede delegar parcial o completarnente al trabajador de
campo. Esto acelera el servicio, aumenta la satisfaccién del
cliente y lo mantiene barato. Esta es otra razén por la cual es
necesario que las reglas sean claras y sin ambigiiedades.

Nétese que los mecanismos como la formacién del grupo,
y la ‘garantia social’ (garantia de grupo, a veces se le llama
‘presién de los pares’, o ‘corresponsabilidad) se entienden
mejor como componentes optativos de una estrategia de ser-
vicio. Debe haber una resistencia a la tendencia reciente de

-considerarlos como ingredientes casi ‘magicos’ sin los cuales

seria imposible la banca para los pobres. La formacién de gru-
pos es meramente una de las maneras de organizar ¢l acceso
por parte de los clientes a los servicios que se ofrecen. Otras
incluyen visitas djarias a los individuos (como en SafeSave);
sitios fijos de recaudacion que son atendidos en horarios fijos,
y varios tipos de agencias. La ‘garantia social’ es, de hecho,
s0lo una versién de una gran familia de sisternas de garantias
cruzadas. Estas a su vez son simplemente parte de una familia
aun mayor de métodos para reducir el riesgo del prestamista
e incluyen la retencitn de ahorros como garantia, tomar refe-
rencias personales y las buenas garantias ‘a la antigiiita’, como

- lo hacen en las casas de empefio.
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La importancia de ser sabios después del suceso

En cuanto empieza a prestarse el servicio, empiezan las sor-
presas. Aparecen las suposiciones. Se suponia que los clientes
se iban a comportar de determinada manera, pero resulta que
se comportaron de una manera muy distinta.

Esto puede ser porque hay factores que afectan la econo-
mia de hogar, o simplemente el flujo de efectivo del hogar, de
los que uno no estaba consciente. Podria ser otro servicio fi-
nanciero que uno no habia descubierto anteriormente. En Pa-
quistan visité una réplica del Grameen competente y entusiasta
y encontré que los pobladores no tenian interés en participar
en ella: los pocos que habian sido persuadidos a participar no
estaban pagando sus préstamos a tiempo. Después de estar un
poco de tiempo en el pueblo, descubri que habia una muy fuer-
te tradicién de ROSCAs de la que los organizadores no estaban
conscientes. Ofrecia tratos que muchos pobladores considera-
ban superiores a lo que ¢l nuevo proveedor esperaba vender.

Sin embargo, puede ser que se deba a un efecto de tempo-
ralidad mucho més fuerte de lo esperado. Tal vez se haya vio-
lado alguna norma cultural. Es necesario averiguar qué suce-
de. Posteriormente, armado con este tipo de descubrimiento,
uno puede volver a estudiar la situacién y desarrollar produc-
tos alternos que satisfagan otra serie de necesidades, o que
satisfagan las mismas necesidades de una forma novedosa y
atractiva. Como lo ha mostrado este ensayo, no hay limite a
las formas de hacer intercambios.

Aqui nuevamente descubrimos una razén mas para que
haya absoluta claridad en las reglas que rigen al producto.
Siempre y cuando haya reglas claras que hayan sido explica-
das plena y reiteradamente a los clientes, los patrones de con-
ducta de los clientes serdn precisos y evidentes. Los econo-
mistas dirian ‘las sefiales del mercado son fuertes y claras’,
Cuando las reglas no son claras, la conducta de los clientes
puede variar, seguin la comprension particular que cada clien-
te tenga de las reglas (o la interpretacién individual de las re-
glas de cada empleado). La leccién es, la claridad trae aprendiza-
je, y el aprendizaje invita a cambios benéficos. Demasiados
esquemas padecen lo contrario: los productos ambiguos que
provocan respuestas confusas de los clientes y llevan a largos
periodos de desempefio pobre.
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CONCLUSION

En la introduccién mencioné que una mejor comprension de los
servicios financieros para los pabres deberfa resultar en una
mejor provision de tales servicios. La mayor parte del presente
ensayo, capitulos uno al cuatro, ha sido un intenito por expre-
sar lo que yo he entendido acerca de los servicios financieros
para los pobres durante los tiltimos veinte afios. La dltima parte
del ensayo, el capitulo cinco, comenta y critica la nueva y emo-
cionante ola de la provisi6n de servicios financieros que se ha
desarrollado en el mundo entero durante estos veinte afios.

Las primeras paginas de este capitulo son lo més que pue-
do acercarme a una conclusién de tipo general de mis argu-
mentos. Los he resumido en este viltimo recuadro:

RECUADRO 6.1
Servicios Financieros para los Pobres

Los buenos servicios requieren:

* Productos de acuerdo con la capacidad de ahorro de
los pobres y de sus necesidades de montos globales, de
manera que puedan:

- Ahorrat (o reembolsar) en pequefias cantidades, de
valor variable, tan frecuentemente como sea posible
- Tener acceso a montos globales (a través de retiros
0 préstamos) cuando los necesiten en el corto plazo
para algiin consumo o necesidad de emergencia; en
el mediano plazo para oportunidades de inversién y
algunas necesidades recurrentes del ciclo de 1a vida;
y alargo plazo, para otras necesidades del ciclo de la

viday de seguro como matrimonio, salud, educacién
0 vejez

* Sistemas de entrega del producto que sean practicos
para los pobres y

- Sean locales, frecuentes, rapidos y costeables

No sean una carga en términos de papeleo y otros
costos de transaccién

- Sean transparentes y de fécil comprensién para la

gente analfabeta
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* Instituciones adaptadas para ofrecer buenos productos
que: .
- Estén comprometidas a servir a los pobres
- Sean efectivas en términos de costos

* Un ambiente saludable para servicios financieros para
los pobres incluyendo

- Manejo macroecondmico y financiero estable por
parte del gobierno
- Estado de derecho ‘
- Legislacién facilitadora y no nestricﬁva} en materia
de promotores y proveedores de servicios fmanae—
ros para los pobres
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LECTURAS RECOMENDADAS

GENERAL

Una forma préctica (aunque a veces irritante) de mantenerse actuali-
zado con respecto a las discusiones acerca de los servicios financieros para
los pobres es suscribiéndose a DevFinance, un servicio de chat electré-
nico administrado porla Universidad del Estado de Ohio {Ohio State
University) en los Estados Unidos de América. 56lo hay que enviar
un correo electrénico a listproc@lists, acs.ohjo-state edy ¥ en la parte
del mensaje escribir SUBSCRIBE DEVFINANCE [su nombre]. Desde
Tokio, el emprendedor Hari Srinivas administra otro servicio elec-
trénico, esta vez con base en la web, llamado The Virtual Library on
Microcredit, que se encuentra en i iplicm/. Man-
tiene secciones en varios idiomas. Malcolm Harper tiene una colec-
cién de documentos publicados informalmente sobre microfinan-
ciamiento en Alternative Finance, ive fi .

También es posible suscribirse a algunas publicaciones especializa-
das. Las gratuitas incluyen las que publica el Grupo Consultivo para
Ayudar a los Més Pobres (CGAP Consultative Group to Aid the
Poorest) que produce una gaceta, notas focales Y ponencias ocasio-
nales. El CGAP es una especie de club de donantes, interesados en
servicios financieros para los pobres, con sede en el Banco Mundial
en Washington {cgap@worldbank.org). Las publicaciones especiali-
zadas que normalmente incluyen articulos sobre servicios financie-
I0s para los pobres incluyen Savings and Development (Ahorro ¥ Desa-
rrolio), World Development; y Small Enterprise. Bisquelas en su
biblioteca,

CAPITULO UNO
La definicién de pobreza ha sido tema de debates acalorados. Robert
Chambers favorece una perspectiva que tiene en cuenta muchos as-

pectos ademas de los financieros y econémicos. Véase su texto Poverty
and Livelthoods: Whose Reality Coun's, (1995, the Institute of Bevelop-
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ment Studies, Sussex University, UK). Para poder distinguir de una
manera préictica entre los pobres y los no pobres, Martin Greeley, tam-
bién de IDS, favorece el uso de la ‘linea de la pobreza’ basada en el
consumo de alimentos. £l defiende esta postura en relacién con los
servicios financieros para los pobres en su ensayo llamado "Poverty
and Well-being: Policies for Poverty Reduction and the Role of Credit’ en
Who Needs Credit?, publicado por Wood and Sharif {1997, UPI, Dhaka
and Zed Books, London).

La definicién de servicios financierog para los pobres, que pre-
sento en el capitulo uno, aparecié por primera vez en un documento
que escribf para ACTIONAID y Oxfam y que publicé ACTIONAID como
un documento de trabajo en 1996, llamado A Critical Typology of
Financial Services for the Poor. Esta es (textualmente) una coleccién de
cincuenta y siete variedades de servicios financieros para los pobres,
con una breve descripeién y comendario acerca de cada uno.

También es posible encontrar algunas buenas deliberaciones acerca
de varios tipos de servicios financizros para los pobres en una coleccién de
ensayos publicados por Dale Adams y D. Fitchett, lamada Informai
Finance in Low-Income Countries (1992, Westview Press, Boulder, Co-
lorado). Incluye un texto de una persona por quien yo siento una
gran admiracidn, Fritz Bouman, un pionero en ia investigacién acer-
ca de c6mo administra el dinero 1a gente pobre.

Otro ensayo bueno acerca de los pobres y su dinerv, escrito por
Mandfred Zellet, es “The Demand for Financial Services by Rural House-
holds. Theory and Empirical Findings’. Eate docomento se presenté en
diciembre de 1993 en el Taller Nérdico sobre Servicios Financieros
Rurales, en Africa, en Harare.

Elaboré por primera vez la idea de la intermediacién financiera per-
sonal bisica en un ensayo que escribi con Sukhwinder Singh Arora
del DFID (asistencia oficial briténica) en Dethi, llamado City Savers,
en 1997, El ensayo tiene que ver con muchos de los mismos temas
que aparecen en la presente obra, perc en el contexto de la India, y
especificamente el trabajo del DFID en materia de reduccién de la
pobreza en ese iugar. '

Un ensayo anterior que hacia énfasis en la importancia de los aho-
rTos en los servicios financieros para los pobres, es el de R.Vogel,
‘Savings Mobilization: The Forgotten Half of Rural Finance’, en otra obra
publicada por Dale Adams, esta vez con ].D. von Pischke, llamada
Lindermining Rural Development with Cheap Credit, (1984, Westview
Press, Boulder, Colorado). Adams fue uno de los primeros criticos
importantes de los esquemas de crédites subsidiados.
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CAPITULO DOS

Para mayores detalles sobre los recaudadores de depdsitos en el Africa
Oouclental véase el ensayo de Douglas Graham acerca de Niger en
el antes citado libro de Adams. Para Ghana, véase Ernest Aryeetey y
Fntz Goc}:el, ‘Mobilizing Domestic Resources for Capital Formation
in Ghana’, African Economic Research Consortium, Research Paper 3, Nai-
robi, agosto 1991,
Para mayor informacién acerca de tasas de interés

¥ c6mo esta-
blecer y calcularlas, véase el Documento Ocasional mimero 1 de CGAP
{para mayores detalles acerca de CGAP, véase la seccion de ‘general’
antes mencionada). Este documento en particular fue escrito por Rich

Robert Christen escribié un texto llamado Wiat Mircroenterprise
Credit Programs Can Learn from the Moneylenders. i i
International en 1989 como su documento 4. 10 Publict Action

Mé4s adelante, en la seccién correspondiente al capitulo tres, pre-
sento ios libros y articulos acerca de los carruseles, y gtras forma.l: de
RQSCA;. Un libro reciente, de tipo general es Money-Go-Rounds, pu-
blicado por Shriley Andener y Sandra B , {1995, BERG, Oxford
andWashmng.C.).Secomenu'aenlasROSCAsyiasmujem

Hay més informacién acerca de los “Fondos’ de Dhaka en mi art-
culo en el libro de Wood and Sharif {eds) antes mencionado.

Se puede encontrar informacién actualizada acerca de SafeSave
€1 su sitio en la Web,

La necesidad que tienen las mujeres de ahorrar para su oei es
uno de muchos temas tratado cabalmente en el libro’zle Hele:ane:dd
sobre Grm Bank, Women at the Center, {1996, UP1, Dhaka)

En mi articulo ‘The Savings of the Poor’, Journal of International
Development, Vol. 10, No. 1, enero 1998 trato el tema de I exclusion de

- los mds pobres como consecuencia de las aportaciones peridicas fijas.

CAPITULO TRES

El ensayo original acerca de las ROSCAs por Shirley Adenar, llamado
;I;h; (j?mpar:ti\fe S'tu:y mﬁng Credit Associations’ se public6
1 numero de junio de | fournal of the { Ant fogi
Institute, Vol. XCIV, Londres, pero se rem‘-’l{mn:gb:n el :nmtg- ;gﬁa;
MWRWM. El ensayo de FJ.A (Fritz) Bouman, "The ROSCA.
?‘manc:al Tt_admology of an Informal Savings and Credit Institution
in Developing Countries’ es otro clésico. Este se publicé en Savings
and Development, Vol. 3, 1979, Un articulo m4s reciente del mismo auy-
tor es ‘Rotating and Accumulating Savings and Credit Associations:
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A Development Perspective’, World Development, Vol. 23,_No‘ 3 199?.
Robert Christie ha estudiado las ROSCAs y con gusto mtercgmbta
correspondencia con otros acerca de ellas, su correo electrénico es

El articulo de Surinder S. Jodhka, ‘Who Borrows? Who Lends?
en el Economic and Political Weeldy, 30 de septiembre de 1995, pp. A-
123-30, describe instancias de obligaciones reciprocas. .

Para mayor informes acerca de las RO5CAs de Dha.lm, véése mi
ensayo ‘Servicios Financieros Informales en los basrios l?a]os de
Dhaka’, en ‘Who Needs Credit? publicado por Wood and Sharif, (1997,
UPL, Dhaka and Zed Books, London).

Para informacion general acerca de los clubes de ahc')rro de todo
tipo en Bangladesh (que sirve como una buena introduccion al tema),
existe Rural Savings and Credit in Bangladesh por Clarence Maloney y
el desaparecido A B Sharfuddin Ahmed, (1988, UPL, Dha}ca).

Para mayores referencias y ejemplos de los d.lstmtos tipos de gru-
pos de ahorro, véase mi Critical Typology, antes mencionada.

: Warreanwnhabhdesegurosparalospobtesenun‘docuumn-
to para USAID que saldré proximamente con el titulo de Insurance
Provision in Low Income Communities? El artéculo de Jean-Ptu]ipPe
Platteau lleva el titulo de "Mutual Insurance as an Elusive Concepg in
Traditional Rural Communities?, en el fournal of Development Studies,

1. 33, No. 6, agosto 1997,
h Informal Fl’nz:’;: Some Findings for Asia, iene un ttulo que se ex-
plica por si solo. Es de Prabhu Ghate y otros y lo publica Oxford Ulm-
versity Press para el Banco Asidtico de Desarrolio (ADB, Asian
Development Bank), 1992,

N:: he visto mng)un otro texto acerca de los ubhf-tungﬂgul._Se tra-
ta el tema de ellos y de los fondos de inversién u'uaal de Filipinas en
un informe, que no se ha publicado, que escribi para el Programa
Agricola de la Cordillera Central (PACC), un proyecto financiado por
la UE, basado en Banaue.

CAPITULO CUATRO

Sukhwinder Arora y yo tratamos el tema de los fondos pa;: m!:ﬁné:-
i0 v los fondos para entizrros en un documento, que no se ha publica-
' ;3211:: esu'lbm para el DFID, Almirahs Full of Passbooks (febrero
1996, DFID, Urban Poverty Group, Dethi).

El Club de Ahorro Anual se describe mis detalladamente en el an-

tes citado City Savers. : '
Existe tmtz enorme cantidad de literatura sobre las cocoperativas.
Quienes tengan interés en sus antecedentes (empezando en el siglo

150

diecinueve en Europa) quiz4s disfruten de un nuevo articulo escrito
por Hollis y Sweetman, llamado *Microcredit: What Can We Learn
from the Past?, World Development Vol. 26, No. 105. 1998, Carlos Cue-
vas del Banco Mundial escribié un articulo para un niimero de Savings
and Development (No.1, 1988, XII) llamado ‘Savings and Loan Co-
operatives in Rural Areas of Developing Countries: Recent Perfor-
mance and Potential’. Un caso de estudio de lo que se presenta como
una revitalizacién exitosa de un sistema rural de coopertivas en Sri
Lanka que funciona con los pobres —Sanasa—, aparece en el antes
mencionado libro de Hulme y Mosley, Finance Against Poverty, Vol. 2.
El maravilloso libro de Fritz Bouman, Small, Short and Unsecured: In-
formal Rural Finance in India (1989, Oxford University Press) es uitil
porque describe las cooperativas en el contexto de los prevalecientes
servicios financieros informales y semiformales en la India, de mane-
ra que el lector entienda c6mo difieren las cooperativas de otros sis-
temas. El World Council of Credit Unions ests en Madison, Wisconsin,
EEUU (PO. Box 2982, Madison Wisconsin 53701-2982); ellos cuentan
con publicaciones.

Encontré una descripcion del trabajo del alajo (un recaudador de
depésitos de Nigeria) en un articulo en Gemrini News bajo el encabe-
zado de ‘La popularidad de los Alajos crece en {os Bancos Comunita-
rios de Nigeria’ escrito por Celestine Okonkwo,

La pareja de prestamistas vietnamita aparece en una serie de infor-
mes que aun no se han publicado, que escribf para ActionAid Viet-
nam de 1992 a 1997, Se les puede localizar en

Casas de empeio es un ensayo escrito por Fritz Bouman y R.
Bastiaanssen que aparece en el Capitulo 13 de un libro anteriormente
mencionado, publicado por Dale Adams y D. Fitchett, | nformal Finance
in Low Income Countries. Fitz Bouman también habla de ellos en otro
libro antes mencionado, Small, Short and Unsecured. Sin embargo, las
tasas que yo cito para varios metales preciosos se derivan de mis pro-
pias investigaciones en la parte sur de ia India.

El sistema dadon (crédito vinculado) para financiar el cultivo de ca-
marones de agua dulce en Bangladesh, se describe en un informe

que escribi para NGO CARE llamado ‘CARE and Gher: Financing
the Smali Fry’.

CAPITULO CINCO
Una edicién especial de la publicacién especializada Search (Decernber
1992, Vol. VI, No. 4. Bangalore) estudié un gran rimero de esque-

mas de ONGs, que promueven los grupos de autoayuda (GA) en la
India. FWWB (Friends of Woman's World Banking) es una de dichas
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ONGs y ha publicado un manual muy corto y muy claro acerca de
sus métodos de trabajo Hamado Organizing Savings and Credit Groups
for Poor Women (1993, FWWB, Ahmedabad). Pradan, otra ONG, pu-
blicé From Self-Help Groups to Community Banking (1997, Pradan,
Madurai). Una tercera ONG es Myrada: véase The Myrada Experience
por su lider, Fernindez, Aloysius Prakash (1992). Material escrito por
gente externa acerca del trabajo de las ONGs con GA incluyen Swiss
Aid (sDC) en Delhi: escribieron un nuevo anilisis en 1998.

FWWB publicé recientemente un nuevo documento acerca de las
federaciones de GA. El titulo es, India’s Emerging Federations of Women's
Savings and Credit Groups, (Marzo 1998, FWWEB, Ahmedabad). El capf-
tulo 5 incluye comentarios acerca de dicho documento,

Malcolm Harper {con otros) recientemente escribié un libro opti-
mista acerca de las virtudes de los grupos de autoayuda. El titulo de
dicho libro es The New Middlewomen: Profitable Banking Through On-
Lending Groups (1998, Oxford and IBH Publishing Co. Pvt. Ltd., Nue-
va Delhi). .

La seccién acerca de los orfgenes de los Bancos Comunales se b,
en gran medida en el analisis de Candace Nelson, Barbara MkNelly,
Kathleen Stack y Lawrence Yanovitch llamado Village Banking: The
State of the Practice. Las notas acerca de ios desarrollos recientes en
materia de los Bancos Comunales, se basan en visitas que hice a las
IMF, FINCA y PRIDE en Africa Oriental en la primavera de 1999.

Siendola institucién de microfinanciamiento mas famosa del mun-
do, Grameen Bank, de Bangladesh ha sido el tema de muchos libros,
estudios y articulos. Yo recomiendo al nuevo lector que empiece so-
lamente por leer dos. El Grameen Bank fue fundado por Muhammad
Yunus, y uno de sus primeros ensayos, lamado The Grameen Bank
Project in Bangladesh (1982, Grameen Bank, Dhaka), sigue siendo una
de ias declaraciones mds claras que hay acerca de ios objetivos y mé-
todos del Banco. El mejor libro reciente y el mas ilustrativo acercade
Grameen es ¢l de Helen Todd y lleva por titulo Women at the Center
(1996, UPL, Dhaka).

A la fecha no se ha publicado nada significativo acerca de Gono -

Bima.

Acerca de (ASA) yo recomendaria, inmodestamente, mi propic
libro, ASA, the Biography of an NGO (1995, ASA, Dhaka), porque relata
la historia de ASA, describe los productos y los métodos de entrega e
incluye material acerca de los servicios financieros para los pobres en
general, y acerca del contexto de Bangladesh en particular. ASA mis-
ma produce material. A los usuarios quizds les agrade ASA, experienice
in action, de Kurt Healey (1998, ASA, Dhaka), que ofrece una descrip-
cién actualizada y completa de los sistemas, incluyendo ias traduc-
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ciones al inglés de todos los formatos y documentos administrativos
Kurt también escribié ASA: Innovations in Informal Finance. Se puedé
conseguir informacién acerca de otros titulos en ASA

Progress with Profits, The Development of Rural Banking in Indonesi
de Richard H. Patten y jay K. Rosen);ard (1991, I1'Ii:n's.titutee;;:
Cmbemporary Studies (ICS), San Francisco, USA) es una buena revi-
si6n del trabajo de Bank Rakyat Indonesia (BRI).

En relacién con el trabajo de Proshika en materia de servicios financie-

705, existe una serie de informes no publicados que hizo su asesora en
servicios financieros, Loma Grace,

CAPITULO SEIS

Ahora existen muchos libros y articulos buenos acerca del disefto, de-

© sarrollo y manejo de proveedores de servicios financieros (es decir, institu-

ciories de microfinanciamiento o IMFs) para los pobres. Un i

texto actualizado es Banking Services fbf‘:he Paofwfmmgfn;;:rngigab:cﬁ
?uccess, de Robert Peck Christen, Febrero 1997, Christen imparte un

Cu1.'so de Capacitacién en Microfinanciamiento’ cada verano en el
Instituto de Economia en Boulder, Colorado, mismo que es conside-
rado el curso premier en Administracién de IMFs. USAID, uno de los
mayores donantes en el campo de servicios financieros, lleva a cabo
desde 1996 un proyecto llamado ‘Normas de Microfinanciamiento’
CGAP, antes mencionado, dedica muchas de sus publicaciones a Ias.
mejoras en la administracién del microfinanciamiento. Para las orga-
fuzaciones que tienen un interés especifico en usar los servicios fi-
nancieros para promover pequeios negocios, existe An Institutional
Guide for Enterprise Development Organizations, publicada por Elaine
Edgcomb y James Cawley (1993, SEEP, Nueva York). Hartmund
Schneifer publicé un libro para el International Fund for Agricultural
Developrr!ent, llamado Microfinance for the Poor? (con la OCDE, 1997)
que compila ensayos acerca del disefio y desarrollo de IMFs y acerca
de interesantes esquemas autoadministrados en todo el mundo, por
varios buenos autores. '

E} Instituto de Economia en Boulder, Colorado publica el Micro-

banking Bulletin, que revisa el desempeno de determinadas IMFs.
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Los pobres y su dinero, de Stuart Rutherford,
terminé de imprimirse por Oak Editorial, SA de CV,
en julio de dos mil dos. El tiro fue de dos mil ejemplares
mas sobrantes para reposicion.

Stuart Rutherford es profesor visitante en ef
Instituto de Administracién y Polfticas para ef
Desarrollo de la Universidad de Manchester,
También es el director de SafeSave en Dhaka,
Bangladesh, y consultor en el Departamento de
Cooperacion Intemacional ded Reino Unida,



