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INTRODUCCION:

Si bien no se trata de un nuevo campo de interes, la discusion sobre el enfoque
de equidad de género ha estado a menudo mas dirigida hacia el nivel conceptual
que hacia el nivel practico en los programas de apoyo a la pequefia empresa. Como
tema transversal, la experiencia suglere, sin embargo, que este enfoque y los
conceptos relaclonados de Igualdad de género y empoderamiento de la mujer no
son faciles de abordar y confinar a un campo de interés particular, y por tanto, han
resultade complejos y dificlies de aplicar y traducir en herramientas, practicas y
acciones operacionales en |los servicios empresariales para |la pequefa vy
microempresa (PyME). De alll nace la necesidad de orientaciones practicas y
herramientas operacionales que incorporen esta perspectiva de equidad.

Cémo abordar y volver operacional la equidad de género en el marco de |a
prestacion de servicios empresariales para la PyME es el tema central de este
documento, Para tales efectos, nuestra pregunta orlentadora es: ccudles son los
instrumentos, herramientas e Intervenciones apropiadas que se vienen
implementando con éxito en el marco de servicios empresariales PyME para lograr
una equidad de género? es declr, Len qué medida las entidades de servicios
empresariales pueden contribuir a lograr una equidad entre los géneros y, a su vez,
a obtener el empoderamiento de la mujer empresaria, considerando y balanceando
las iImportantes cuestiones de servicios eficaces, eficientes y sostenibles?

El presente documento se basa en la experiencia de los Casos participantes,
convocados por los dos Concursos de Mejores Practicas que INTERCAMBIO ha venido
desarroliando a o largo de dos afios y medio en 11 paises de la Region Andina y de
América Central, Estos concurses tenian como propésito identificar y estimular el
desarrolio de mejores practicas en materia de género en el campo de la promocion
de la PyME, y fueron dirigidos a entidades privadas que brindan servicios de
microfinanzas y/o servicios de desarrollo empresarial (SDE),

INTERCAMBIO es una iniciativa reglonal latincamericana que busca mejorar la
calidad de servicios empresariales mediante la promocién, el Intercambio y 1a difusién
de las mejores practicas en materia de género. El mecanismo del concurse y en el
marco del mismo, |a implementacion de ferias de servicios empresariales a nivel
nacional, subregional y regional, ha sido disefiado con la vision de introducir un
enfoque competitive en la identificacion de mejores practicas en materia de género
en el campo de apoyo a la PyME, buscando al mismo tiempo facilitar el desarrolio de
mercados competitivos de servicios empresariales. Esto ha permitido, a su vez,
conocer el “estado del arte” en cuanto a avances en la implementacién del enfoque
de género en el campo de servicios para la PyME.

El presente material muestra la situacién actual sobre la aplicacidn de este enfoque
equitativo en la provisién de servicios empresariales en América Latina, resaltando
las mejores practicas que han sido desarrolladas y realzando aguellas que Incentivan
el empoderamiento de las mujeres e incorporan cuestiones de equidad de género
en la entrega de servicios de desarrolio empresarial y de microfinanzas. Las mejores
practicas y lecciones aprendidas, resumidas en este documento, son Identificadas
entre las 98 experiencias presentadas a los mencionados concursos. En el CD adjunto
en este documento se encuentran los textos completos de los 98 casos.
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Se ha estructurado el documento en las siguientes secciones, Para ubicar y
contextualizar el temario de equidad de género en el marco de servicios
empresariales, primero analizamos brevemente la posicion y participacidn de mujeres
en el sector PyME en América Latina, relacionando el tema de equidad de género
con la provision de los servicios empresariales. Luego, para facilitar la lectura,
estructuramos el andlisis de los servicios en dos partes: en |a primera se presenta
¢l andlists, las lecciones aprendidas y las mejores pricticas en el caso de los Servicios
de Desarrollo Empresarial (Capitulo 2) v, en la segunda, en el caso de Microfinanzas
(Capitulo 3); en ambos casos mediante el andlisis del cuerpo de vanables exigidas
en el Concurso: Disefio del Servicio, Cobertura, Eficacia, Empoderamiento
(Empowerment) de Mujeres Empresarias, Perspectivas de Sostenibilidad, Efectos e
Impacto, Transferencia / Réplica. Finaimente, presentamos las Conclusiones y
Recomendaciones claves sobre la situacion actual en el campo de servicios
empresariales, considerando los temas de equidad de género y 5us retos principales.

La presente publicacién va dirigida, en primer lugar, a aguellas entidades de
servicios empresariales que buscan mejorar su oferta de servicios desde el punto
de vista de género y que desean prestar mayor atencién a mujeres empresarias. En
segundo lugar, va dirigido a los profesionales y a la cooperacidn internacional en |a
materia, con el propésito de proponer pautas claras desde las cuales sea posible
establecer exigencias en el disefio y ejecucidn de proyectos que contempian contribulr
a una mayor equidad social en 13 oferta de servicios para la PyME.

Sobre los concursos de INTERCAMBIO

Los concursos realizades tenian como propdsitos reconocer, premiar y difundir
las mejores practicas en SDE y microfinanzas, incentivando la participacién de
empresari@s PyMEs, aguelios dirigidos mayormente a mujeres empresarias
como aquellos dirigides @ grupos de clientes mixtos, sefialando las practicas y
acciones operacionales empleadas para promover la equidad de género.

La provisién de servicios para la microempresa se diferencia normalmente segun
dos blogues principales de de servicios: microfinanzas y servicios de desarrolio
empresarial, Para efectos de los concursos de mejores practicas efectuados por
INTERCAMBIO, se ha considerado la siguiente clasificacién de servicios:

SEvICIOS OF

Desarrolio Empresarial

) Créaio Grupas 0 Capacitacién y Formacién

O Crédito Individual () Comercializacion & intermediacion
3 Anorros ] Asistencia Técnica y Asesoria

) Seguros Q Informacién Comercial

J Fondos de Garantias J Tecnologia

Los concursos permitieron conocer cdmo Ies entidades de servicios lograron
concretar la perspectiva de género en términos operacionales en sus propuestas de
servicios y productos. Para ello, se disefiaron pautas especificas que apoyasen |a
sistematizacién de experiencias en relacién con siete criterios principales de
evaluacion establecidos.
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Tabla 1: Variables de sistematizacion y evaluacién de los concursos

de mejores pricticas en géneto

Variable Lineamientos orientadores

Disefio del servicio ® ;Oué estrategias se emplesn para diseAar s21vicios emprsinales (o0 enfoque
de género?. ;cullles son las modalidades do involucramsento de la clentols en of
proceso oe Gisafo del sericio?, (en qué marco inslilucionsl se desarrolla el
SOIVICIOT, Lcudios S0n los aspacios 0o pONETO MAS recurTonies en |os sistemas
da segumanta?

Cobertura del ® Falere al sicance del SErVICO0 IOMANA0 &N CUBNIS IANIO 8 NUMErD 00 chentes Al

servicio Que 53 llage, a8 COMO las Caraciensiicas prncipales G A chienieln, Conmdernndoe
20738 GEOGIAlCas, (SU0) SRCIDM0S BCONGIICTS y LPOS OF MICICRMPress alenaaos
Bl concurso 80 enfoc, adamas. en mejoras 60 ¢ ACCESO & BENVICO PAsa MujeTes
emprosarias de bajos ingrascs, lal como una sustentacion de su potencial de
CToCIMIenio.

Eficacia de! ® Roliore & la relevancia y parinencia del servicio consderands las caracleristicss

servicio y necesitades de la poblaciin meta Se puso énfasls en la manera en que han
podico adecunrse los sarvicios 1 la demanda y piondades particulares de 1o
chgntela, y conocersa cudles han sigo las practicas iInnovadoras o herramientas
con enfoque de género deefiadas en ol marco del servicia

Empoderamiento ® (Do que manera se nan fomeniaca las Gestralas. capacicades ampresasiales y

de la mujer conocimianto tecnico de las mujeres amprasanas’; (qué hetramientas @

empresaria niENvenciones 5@ han probado para fomentar ol liderazgo empresanal de myjeres,
y pare reforzar ln asociatividad de mujeres emprasarias, para tomentar su control
schre 108 rOCireos scondmicos y su poder de negociacin en of mercads, y para
influir sobre cambios urt le percepcin pibiica sebee mujeres smpresarias?

Perspectivas do ® Ralare a ia permanencia INEITRCIONG! G0 18 BN1ICED y OBl Servicio, 98 decir. Ia

sostenibilidad disponitiidad def 5erVICIO Pare 108 Chanes & IATpe plazo. Como slemenios claves

del servicio de la sostendbiidad se han consderaco. la capacidad de pago de ia cientela, ¢

rol de los subsidivs en ol desarrollc de servicios: y la perspectiva sobre
sosienibilidad de la enlidad lomando en cuenta (a) las acciones implemantacas y
Provisias para Gajar de cepencer Co recursos extemos o donaciones. y (b) las
diicutaces enfrantadas a Jo largo Oe ia ejecucion para sicanzar |a sostenibilicad.

Efoctos & Impacto del

® Se busca sehalar en qué medida la expenencis ha significado un mejoramiento

de las conaciones para | 0s micsemprasari @8, an especaal mujeres ampresanas,
on ¢l aspecty econdmico, lamillar, personal y social & miz de ser clientes de los
servicios. Se consdets la medicion dol impacto y los indicadores empleados para
| Moniloreo y ef SEgUIMIBNto G0 las Modificaciones en las relaciones de ganers
1anto en la empresa camo an of hogat

Transferencia y réplica
del servicio

® Reliore & la modalidad que 56 ha puesto en marcha pars lransient o rephcar ef

serviclo, las condiciones y ks costos implicados. A su vez, refiere & la diusidn
que so realiza normalmente pasa comparlil las experiencias.




Primer Concurso Sub-Regional Andino: "Promoviendo Servicios para
Mujeres Empresarias”

Este primer Concurso, realizado durante el afio 2000, convoco a 42 experiencias
(62% SDE y 38% serviclos de microfinanzas) de cinco paises de la Regién Andina
(Bolivia, Colombla, Chile, Ecuador y Perd). A nivel de las entidades, este concurso
demostrd la disposicion para el intercamblo de experiencias y compromiso para
encarar procesos de mejoramiento continuo en los servicios brindades. El evento
central de este concurso tuvo lugar en Quito - Ecuador (febrero de 2001) con el
Primer Encuentro Reglonal de INTERCAMBIO, en el cual se premid y presentd a las
cuatro entidades ganadoras seleccionadas.

Los ganadores en |a Categoria Servicios de Desarrofio Empresarial fueron ia Fundacion
Solidaridad (Chile) y CEPI (Perd). Las Menciones de Honor en esta categoria fueron .
CEPAM (Ecuador), Casa de la Mujer Mapuche (Chile) y FIDE XI1 (Chile).

Los Ganadores en |a Categoria de Microfinanzas fueron FACES de Ecuador y PRO

MUJER de Bollvia. Las Menciones de Honor fueron CORFEC (Ecuador), Dibcesis de
Tulcdn (Ecuador) y Movimiento Manuela Ramos (Perd).

Segundo Concurso Regional (Regién Andina y América Central):
"Promover Servicios Empresariales con Equidad”

ﬁ'm_“ urse Mw& durante 2001 y 2002 y convocd a 56
midoc

Mmddn Ferias de m Empresariales (nadomtn y sub-regionales)
mmwa i nacionales. Con las ferias de servicios,
INTERCAMBIO se propuso crear espacios de encuentro en condiciones competitivas
para el duarrono de actividades de intercambio de Informacién, exposicién,
establecimientos de alianzas, acceso a modelos exitosos de servicios empresariales
con enfoque de género y, finalmente, reconocer y premiar las mejores practicas,
Involucrando a Jurados Nacionales de reconocida trayectoria.

evento cierre de este concurso tuvo lugar en Arequipa - (Peru) en abril de

2002, con el Certamen Latinoamericano Conozca las Mejores Practicas en Género y

MM la Microempresa, en el cual se selecciond, premid y presentd a las
‘entidades ganadoras en las sigulentes categorias:

Premio de Alcance en Cobertura para Muferes: Asoclacidn Rasuhullica (Perd).

Premio de Impacto en el Empoderamiento: Cooperativa de Produccion Artesanal
Tejemujeres (Ecuador).

Premio de Innovacion en Transferencia: Fundacion ABA (El Salvador).

Premio de Creatividad Empresarial para Servicios Sostenibles: compartido
por PROARTE (Nicaragua) y FAFIDESS / Tesoros Mayas (Guatemala).

Para ambos concursos se establecieron dos categorias de premiacién. La primera
tategoria fue un premio general para todos los concursantes, que consistia en la
Bn de sus experiencias en la pdgina web de INTERCAMBIO y en sus
jones. La sequnda categoria de premiacién se dirigid a las entidades
¥y consistié en: a) un aporte para el desarrollo y mejora del servicio
go al concurso en el tema de género; y b) premios en especie, bajo la
d de pasantias, asistencia técnica o asistencia a un evento internacional
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En el Anexo 1 hemos enumerado a todas las entidades participantes en ambos
concursos, segiun.-paises y tipos de servicios. Para los dos concursos se contd con
Jurados Callficadores Nacionales e Internacionales independientes y altamente
especializados, que reunieron a especialistas de los sectores publico, privado,
académico y de la cooperacion internacional (véase Anexo 2).

Confrontando realidades: El estado de las mejores pradcticas

El andlisis que ofrecemos a continuacién se centra tanto en las mejores practicas
de las entidades ganadoras como en aquellas que, aunque no han sido seleccionadas,
ofrecen, sin embargo, Interesantes formas de Intervencién que enriquecen la
aplicacion del enfoque de equidad de género en los servicios empresariales para la
PyME,

Para las entidades participantas, la sistematizacion y la presentacién de sus
experiencias en nuestros concursos han significado valiosas oportunidades para
reflexionar sobre su prictica y retomar el circulo virtuoso del mejoramiento continuo
de sus intervenciones. En la l6gica de INTERCAMBIO, las entidades de servicios son
los protagonistas principales del proceso de desarrollo e intercambio de mejores
practicas; de alll la necesidad de fortalecerias en su capacidad de competencia y
calidad de! servicio, mediante el acceso a otras experiencias novedosas y exitosas
del contexto naclonal e internacional.

Para INTERCAMBIO, a su vez, ¢l andlisis de éstas experiencias ha significado una
excelente base de Informacién, puesto que ha proporcionado una praxis bastante
representativa del "estado del arte” actual en Latinoamérica sobre la Incorporacion
del enfoque equitativo en servicios empresariales para la microempresa.

En esta segunda publicacion de INTERCAMBIO', esperamos contribuir al debate
desde una perspectiva y andlisis de o existente en materia de aplicacién de la
equidad de género en servicios empresariales, de las tendencias en curso y de los
desarrollos conceptuales y practicos alcanzados. Con ello se espera orientar a las
entidades de servicios y de cooperacion internacional en el desarrollo y afinamiento
de nuevas propuestas de serviclos y productos con equidad de género, o de Iniciativas
orientadas hacia el mejoramiento de las propuestas vigentes,

1. Primera Publicacion: INTERCAMBID / PGU (2001)
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Mujeres empresariay y equidad de género
ew la provision de servicioy empresariales

1.1. Presencia empresarial femenina en América Latina

Durante las dos Ultimas décadas, /as mujeres empresarias han ido adquiriendo
una presencia mas notable en el sector empresarial en toda Latinoamérica. Como
antecedentes de esta tendencia se encuentran la Incorporacién cada vezr mas
significativa de mujeres en la fuerza de trabajo, con un 44.7% como tasa promedio
de participacion en América Latina, asl como los mayores porcentajes de expansion
de la PEA alcanzados entre mujeres de diferentes edades con respecto a los hombres
durante |la década de |os noventa® .

Mientras |a fuerza de trabajo masculina se duplics entre 1950 y 1980, |a fuerza
laboral femenina crecié més de tres veces debido & cambios originados por la
urbanizacién y la tecnificacién en Ias economias latinocamericanas, por la disminucién
paulatina de |a brecha educacional entre sexos, por |a tendencia de las mujeres
Jovenes a tener menos hijos y, principaimente, por 1a necesidad que tienen las
mujeres de llevar un ingreso al hogar, creando su propio empleo. La relevancia de
|3 creciente Insarcion laboral femenina va de |a mano con ia constatacién de que un
gran porcentaje de hogares en América Latina (entre ¢l S0% y 75%) tiene en al
aporte de las mujeres su Unico Ingreso’ .

La situacién en el contexto empresarial latinoamericano muestra que entre un
25% y 35% de las micro, pequefias y medianas empresas* son propledad de mujeres,
las que se concentran mayormente en los sectores de comercio y servicios. La
participacion de las mujeres, sin embargo, no es uniforme: es mayoritaria en
empresas de niveles de subsistencla y de acumulacién simple, como veremos en la
siguiente seccion, y en el sector informal. Una acotacién importante que hace la
OIT en la Octava Conferencia Regional sobre |a Mujer de América Latina y el Caribe
(2000) es justamente que las mujeres estdn sobre-representadas en el sector
informal: un 52% de las ocupaciones femeninas son informales, en comparacion
con un 45% en el caso de los hombres.,

En términos globales, se considera a la microempresa como una entidad econédmica
de hasta 10 trabajador®s de diferentes niveles de operacién y grados de
heterogeneidad y diversidad en términos del nivel de Ingresos, incidencia de pobreza
y las categorias de trabajadores (salariados, no remunerados) entre los rasgos
principales, segun los cuales se clasifica » las microempresas como microempresas
de subsistencia, microempresas de acumulacién y microempresa de transformacion,
En América Latina, la microempresa representa una fuente importante de empleo e
Ingresos para muchas familias de bajos ingresos®. Sin embargo, para una gran
mayoria de mujeres Involucradas, conducir una microempresa ha representado

2 QUT(1999) sobre M Dase 00 @ “Encuwsts de Hogares™ de Srasil, Ohile, Costa Rics, Ecusder. Mondures,
Mésico, Nicaragus. Panamd. Paraguay, Perd v Urugusy L8 FEA del confunto de estos palses represents un

?
i
:

Las conominadas mecroampresas familiares ropresantan aproximadaments un 25% de las mitroempresss
of MEHCa Lating (por ejemplo- 25% en Chily; 28% en Rerd; 27% en Nicarsgus ), concentringoss principal-
mente &n & seTtor @a CoMErcio, servicion, textiles v artesania. Las mujeres tienen une conduccitn mas
sctiva an aquelias ncroempresss que omplean § familisres no remunarndos. Velszee ). y Olivers J, (1999,
Trejos (2001); Valenzueda M.y Venegas § (2901)
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basicamente una estrategia de sobrevivencia econdmica, de progreso y de genaracion
de empleo para familiares y otras mujeres con similares carencias econdmicas

En este contexto, las mujeres tienden a insertarse en trabajos caracterizados
por ser una extension de las *tareas” tradicionales femeninas, vinculadas con fa
reproduccién y el bienestar humano {cuidado de hijos y familiares, educacién,
alimentacién, entre otros). Los trabajos de los hombres, por otro lado, estdn mas
vinculados con la produccién, construccién, industria y ocupaciones tecnificadas.

En Chile, Colombia y Costa Rica las mujeres operan mas del 30% de
microempresas* . En América Central la tasa de participacién de I» mujer en la
microempresa urbana oscila entre el 33% (Panamd) y el 63% (Guatemala). Debe
mmmmw-mnmywmm
vaaw.muhalhduooﬂblewalamwnAMlmadoqmmmdﬁm revisados
son més bien localizados o presentan informacion :

Podemos decir que la presencia de las mujeres es mas Intensiva en los niveles
de operacién de subsistencia y de acumulacion simple en las PyMEs de la region.
Sobre |a base de Informacion estadistica disponible para la Regidn Andina y América
Central’ , se encuentra que ¢i promedio de participacién de mujeres, considerando
ambos niveles, es de 46.5%, un porcentaje que parece ser representative de |a
realidad de mujeres empresarias en toda la regién,

s Se establecen con las capacidades disponibles, y se desarrolian entorno a la
esfera doméstica y con un capital exiguo.

® La mayoria de elfas no estdn registradas y operan en el sector Informal de la
economia.

culdan de sus hijos.

® Dependen en gran medida de los trabajadores de la propla familia (remunerados
o no remunerados).

® Son empresas mas pequeias (menos de cinco empleados) y mas recientes que
las empresas de hombres.

® Se concentran en los sectores servicios, comercio minorista®, agroindustria y
artesania con niveles de rentabilidad Inferiores a las empresas de hombres.

* 'La participacién es mucha menor en manufacturas, construccién y servicios
de reparacion.

46% on Costa Wica, 40% en Nicaragus, 53% en Guatemaia, 47% on Perd, 42% &
Py 49% e Dofivia Caicutos en Dase ¢ iInformaciée Ssponibie en MILD .//www. CO_MIKIONNPINSS O7F/
S AC_Microempresa_en AC.doc, rmfmn.mwmu:mu(mu-
mmwmw:eu(mmu
oo la QIT (1699); Aimayta (1996); Valersuela v Venegas (2001), y Trajos (2001)
Akme mmu&uum),nmmnk-_.am‘mm
te (@ mayur Propordn de activedades microempressriples de las Mmyjeres, segu oo
_manufactura. Hallszpos similares se adtienen on Chitle {Valnzuets ¢ Venepes,
Visgues y Cabeers, 1997) y Bulivis (FRO MUJER, 2001 ),

.mtmwmmumnmum




®  No existe una division clara entre el hogar y el negocio, tanto en la asignacion
de tiempo para las actividades en cada ambito como en el manejo de los filujos
financieros. La carga de trabajo resultante para la mujer es considerable.

® Las funciones de comercializacion y de gestion son rudimentarias y estan
poco diferenciadas. Las mujeres comercializan sus productos directamente o
recurren a intermediarios (miembros varones de (a familia o comerciantes).

8 Sus prospectos de expansidn y reinversién son modestos. Las microempresas,
muchas veces, son unidades familiares que en un Inicio tienden mas a objetives
de establlidad y seguridad econdmica familiar que a metas de crecimiento.

*  Tienen una menor capacidad de acumulacion e innovacién tecnolégica en e sector.
En ellas el uso de tecnologias tradicionales es muy comun,

Pasaremos ahora & apreciar las caracteristicas de las personas clave en estas
microempresas: las mujeres empresarias. Ellas comparten caracteristicas similares:

* Tienen bajos niveles educativos y de alfabetizacién, con pobre experiencia laboral
previa.

® Aquellas que muestran la menor experiencia son las que manejan
establecimientos de subsistencia. Es |a mayor experiencia la que permite a las
mujeres superar ¢l estrato de subsistencia y aumentar la productividad.

® Las mujeres no pueden dedicarie una atencion continua a sus negocios dado
que la mayoria de ellas ejecuta sus actividades en la microempresa, cuidando
al mismo tiempo las responsabllidades domésticas y, en las zonas rurales,
compagindndolas con las tareas agricolas,

® Las largas jornadas son lo tipico entre las mujeres empresarias. Su jornada
promedio es de 49 horas a la semana, La propletaria/administradora efecuta
mdltiples funciones en la empresa.

® Las mujerss empresarias ganan menos que sus colegas varones. Sus ingresos
medios son un 70% de los obtenidos por los hombres al mando de negocios.

® |as mujeras no siempre controlan los ingreses provenientes de sus empresas.
En muchos casos, los miembros varones de la unidad famlllar ejercen el control
sobre es0s ingresos. Por lo general, las mujeres pierden cierto control al no
poder comercializar su propla produccion,

El breve perfil que hemos elaborade sobre la situacién y caracteristicas de las
mujeras empresarias y sus empresas, apunta claramente 3 una posicién de
desventaja en la cual se encuentra la mujer empresaria en América Latina. Por lo
tanto, en el campo de la microempresa existe una brecha de Inequidad entre los
géneros que deberia superarse desde el punto de vista de Ia equidad social.

1.3. Equidad de género y la provisién de servicios empresariales

Los conceptos de equidad de género y de empoderamiento'® de la mujer no
poseen una connotacién relativaments homogénea; |a definicién de Indicadores
para medir el progreso del empoderamiento, son también escasos y de dificil
concrecidn, En el siguiente cuadro, determinaremos los elementos principales de
ambos conceptos como son generalmente entendidos.

10. B concepto er ingMs es: empowerment. Le traguccidn més cercane ol espafiol gue hemos preferido es
& de empoderamienta, 2UNJUe NECONACEMOS JU0 N0 @F UN SMANIME Myy Precise.
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Esquema 1: Principales elementos de Equidad de Género
y Empoderamiento de la Mujer

ELEMENTOS PRINCIPALES Df LA TQUIDAD DI GENEMO!

@ LA EQUIDAD D GENERD £5 CONSIDERADA COMO UN GRAN DEIETIVO ESTRATESICO PamA &1
DESARBOLLD HUMAND SOSTEMIBLE.

@ FOCALIZACION BN LA EQUIDAD OF GENERD COMO UN ONMETIVO DE DESARNOLLO EN LUGAX DE
CONSIDERAR A LA MUJER COMO UN GRUFD ORIETTVO,

@ ENFASIS EN LA DISTRIBUCION EQUITATIVA OF OFORTUNIDADES, SEDUSSOS, AIENES ¥ SECOMMINSAS
SOCIALMENTE AVALUADOS FARA MUIERES ¥ MOMSAES BN VEZ DE CONSIOERARLA COMD UN DRIETIVO
SUBALTERNOD

@ LAS VISIONES, INTERESES v NECESIDAOLS OFf LAS MUILRES DEBEN SEN REFLEJADAS IN LAS METAS
Y ESTRATEGIAS DFE DESARAOLLD,

@ ATENCION AL INVOLUCRAMIENTD OFL HOMBAE COMD SOCT0 ¥ ALIADO BN LA SUSQUEDA D METAS
EQUITATIVAS

@ LA EQUIDAD DE GENERD VA MAS ALLA DEL TRATO EQUITATIVO. EN EL CONTEXTD DE INEQUIDADSES,
1L TRATO EQUITATIVO PUEDE SIGNIFICAR LA CONTINUACTION DF LAS DISPARIDADES: FOCALIZACION
EN EL CAMBIO PFUNDAMENTAL DENTRO OF LAS PRACTICAS INSTITUCIONALES ¥ RELACIONES SOCTALES
A FIN OF BLIMINAR DISMARIUADES i GINERO,

| ELEMENTOS PRINCIPALES DEL ENPODIRAMIENTO [EMPOWERMENT) DE LA Mulza®

EL FOTENC SFORMACOR . LAS MUIERES SON CONSIDERADAS AGENTES DF TRANSZOAMACISA
| mnm\vmmm EL EWIOOERAMIENTD DEMARDA LN
K ;-mnm!wmmmmmmmu
CAPACIDAD INTERNA ¥ AUTDESTIMA® NO PUEDE SER ASALIZADO PO FORANEOS, %I MO DERE SEW
“AOQUIRIDO™ INTERIORMENTE.

@ DNFASIS N (A PROMA SRESONSARILIDAD, CAPMCIDAD Of CONSTHUCTION, PODES D8 DECISION ¥
CONTROL INCHEMENTADA DF LA MUMNS.

@ LA ARTICULACION DF INTERESES ¥ CAPACIDADES DE TRANSFORMACION TIENE UNA DINENSION TAN
INDTVIOUAL COMO COLECTTVA.

Fosnte: OECO/DAC (1088) Meyoux, L {1395 2001} Beling Patform for Action (TRES1 Sen G (1658)

Linda Mayoux (1999) ha definide la Estructura para el Empoderamiento, basado
en el andlisis de las relaciones de poder, en cuatro dimensiones principales: a)
poder dentro de: permitir a la mujer articular sus proplas aspiraciones y estrategias
de cambio; b) poder para: permitir a las mujeres desarrollar las destrezas necesarias
y acceder a8 los recursos necesarios para lograr sus aspiraciones; c¢) poder con:
permitir a las mujeres examinar y articular sus intereses colectivos para organizarse
y lograrlos, y vincularse con otras organizacianes de mujeres y de hombres para el
camblo; d) poder sobre: cambiar las deslgualdades subyacentes al poder y recursos
Que restringen las aspiraciones de las mujeres y su habllidades para concretarias.

Por su parte, Martha Alter Chen (1996) distingue también cuatro niveles, ¢
"caminos” en la vida de una mujer, como ella los designa y que en nuestra
comprensién podriamos asumirios como dimensiones del empoderamiento, Estos
son: camino material (cambios en el acceso y control sobre l0s recursos
materiales), el camino cognoscitivo (cambios en los niveles del conocimiento,
habilidades y conciencia de un ambiente mas amplio), el camino perceptual (auto-
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percepcion de (a mujer y percepcién de |a mujer por otros) y el camino relacional
(acuerdos contractuales y poder de negociacion en las diferentes relaciones).

Es Importante notar que el empoderamiento usuaimente se refiere tanto a un
proceso colectivo como a una situacién individual por la cual, la mujer ha adquirido
(y estd en el proceso de adquisicidn) nuevas habilidades, capacidades, espacios y
recursos creativos como para tener mayor control y autaridad en tomar decisiones
sobre sus propias vidas asi como “poder” para construir el desarrollo de sus
sociedades, Estd siempre orientado a deshacer las desventajas que Impiden a las
mujeres participar en la actividad econémica en condiciones y oportunidades de
equidad.

Sobre la base de los principales elementos y dimensiones de empoderamiento,
arriba mencionados, y con la finalidad de llegar a una "definicién” operacional del
empoderamiento de la mujer para los concursos, hemos procurado una
caracterizacién de este complejo concepto, el cual es provisto en el cuadro siguiente.
Hemos |dentificado cuatro grandes dimensiones de empoderamiento,
conceptualmente relacionados a los principales problemas de la equidad de género
que necesitan ser direccionados especialmente dentro del contexto del desarrollo
de la PyME,

Tabla 2: Dimensiones del empoderamiento y temas de género en desarroilo empresarial

Dimensiones de Temas de equidad de género en desarrolic empresarial
empoderamiento
Destrexas técnicas y ® Acceso diterenciaco a la eoucatitn formal enfre mijeras y homdres, Io que genera
dotacion de imiadas desirazas (OCnicas y empresariales de mueres.
capacidades ® Concentracion en ocupaciones lemeninas mayormente caraclerizadas por ser ung
empresatiales exlension de sus desirezas domésticas.
® Drvigion 00 labores y rosponsadiicaces comesticas, 10 que atecia la disponibiidad
de Lempo 08 Muenes
® Limilada xpsnanca an Negocios y acceso 8 Informacion sobre servicios
de ios hombres. ' - i
® Alla concontracion 08 MuIes an ACUVGACES productivas de Menores ganancias y
productividad.
Acceso y control sobre | ® Limitade scoeso de mujsres & recursos sconbmicos como rabalo remunersds,
recursos econdmicos y propiedades inmobiliatia, enseres, elc.. lo gue limita sy acceso a servicios
poder de negociacion Institucionales (como crédita lormal),
® Barreras para ol a0ceso nAopendwNie ironis & reGENTIBNIOS lDgales @ InsTucionales
* Desigualdad en ta loma de decimones en ol hogar. E1 control sobre los recurses es
fueremente nfluco por su nivel de aulordad an |3 toma de decssonas en e hogar
® Estrocha relaciin empresa - hogar,
® Limilndo poder de negociacion da mujeres on ambilo porsongl y empresarial
Imagen publica y ® Desigusicad en valoracidn y remuneracdn del trabajo de hombres y mujeres. £
percepeion sobre el irabajo de las mujeres es cullutaiments menas valorado que e de los hombres y,
trabajo de las mujeres consacueniamente. Menos HagAUo.
¥ auto-imagen du las ® Las responsabiicades reproductivas de ias mujeres no son remunaradas ni
mujeres reconocias N lerminas econdmicas
® Bap rvel de auto-estma de mueres, que s2 ve rafiesado en sy desempefio empresanal
® Escass visibilidad y reconociments piblico del rf de las mujeres y su posicidn en
las empresas famillares
Liderazgo empresatial | ® Rolalivo aislamienio de mujeres, dado que estén mas ligadas ol hogar que los
y asociatividad de las varones, [0 cual reduce su movilidad.
mujeres ® Panicipacian an redes sociales y de negocios mia resinngidas
® Escasa visibilicad de lceres axiiosas v ascasos reforentas de modeios de roles de
mURTes SMPresanat

Fopie Elaboracitn propla.

WUIERES PAPRESARIAS ¥ EQUIDAD DF GENERDC EW LA MOVISION DF SERVICIOS EMPRESARIALES

19




20

mmohtbkmossoumelmfoquedowuoém(m breve: enfoque
equitativo) en este documento, nos referimos al desarrolio e implementacién de las
estrategias operacionales de las entidades de servicios que buscan redireccionar las
Inequidades y disparidades basadas en género, halladas en el sector de la pequefia
empresa, en favor de mayor equidad entre el hombre y 1a mujer. Algunas estrategias
pueden centrarse separadamente en los clientes varones 0 mujeres; o también
Juntos. Sin embargo, desde que las relaciones de género casi universaimente
favorecen a los hombres, 1a finalidad de los concursos ha sido que el reconocimiento
continuo de la posicién desventajosa y desfavorable de la mujer sea necesaria y por
€53 razdn, es requerida una amplia atencidn para el empoderamiento de la mujer.
El breve andlisis anterior sobre las caracteristicas y situaciones de la mujer en el
sector de la pequefia empresa en América Latina, claramente evidencian esta
situacién desventajosa de la mujer.

Conceptualmente, nuestra posicién es que el empoderamiento de la mujer sea
un pre-requisito para alcanzar la equidad de género. Consecuentemente, &l
empoderamiento de la mujer dparece como una de las variables principales en
nNuestros concursos (Junto con el disefio, alcance, efectividad, sostenibilidad, Impacto
y réplica) con la finalidad de evaluar e desempefio de las entidades de servicios en
la contribucion al empoderamiente de |s mujer y asi disminuir la brecha de la
Inequidad de género, identificando de esta forma las mejores practicas en materia
de género en el apoyo para las PyMEs. Aunque reconocemos que género es un tema
transversal que debe abordar muchos campos de accién (sobre todo accién politica
¥ legal) para erradicar la Inequidad, se nos plantes fa interrogante de saber an qué
mm‘mhwmw Y, @ su vez,
aportando al logro de una mayor equidad de género.

e | T
La inclusidn de la variable empoderamiento constituye una importante innovacion
para y la evaluacién de las mejores practicas an'l"o? servicios para las

e imp:
d¢ equidad social como la equidad de género. Esperamos que este documento
e la comprensidn de cémo las entidades de servicios en términos practicos
y operacionales manejan los asuntos de equidad de género y empoderamiento de la
mujer dentro de! contexto de los servicios de soporte para las pequefias empresas.

11 Ver por ajempns TLO-SEED, Turin (2000); Committes of Donor Apencies for Small Enterprise Development
(2001); Johnsan, & (1997), Mayoux, L. (1999)
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2.1. La diversidad de los servicios de desarrollo empresarial en los
CONCursos

En los concursos se solicitd |a presentacion de un servicio en particular que la
entidad concursante brinda, ubicandolo a su vez en el marco de todos los demés
servicios que ofrece,

Los concursos han recogido diferentes serviclos empresariales y, como tal es,
representan la usual diversidad existente. En términos de tipos de servicios,
predominan los de capacitacién, tanto de gestién como técnica; luego, los de
asistencia técnica, servicios de comercializacién e Intermediacién; y, finaimente,
servicios de informacién y desarrolio de tecnologia, presentados como servicios de
apoyo, principalmente. Los concursos fueron dirigidos a entidades privadas, a2
proveedores tanto como con o sin fines de lucro, siendo mayormente ONGs, seguidas
de Centros de Servicios Empresaniales, Cooperativas, Asociaciones de Empresarios
Y, en menor medida, empresas privadas.

Hemos encontrado que las entidades de servicios SDE ofertan en promedio cuatro

serviclos (capacitacién, asistencia técnica, comercializacion e informacion entre los
mas recurrentes),

Gréfico No. 1

Cantidad de SDE ofertados por las
entidades

Fupnie Elstoaciin peopie.

En los anexos 4 y 5 se encueniran, respectivamente, |a labla de servicios de
comercializacion y una tabla de los servicios e capacitacion, con mayor informacion sobre
el tipo de servicio, los servicios complementarios por enlidad y las caracteristicas principales
de los enfoques de los sarvicios. Estas tablas han sido preparadas sobre base de una
muestra representaliva de los casos de los concursos, y sirven para brindar una mayor
ilustracion.

A continuacion, pasaremos a dar una breva resefia de 108 servicios principales. Veremos,

en primer lugar, 108 servicios de capacitacién y, luego, los de comercializacion e
intermediacian.
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® SERVICIOS DE CAPACITACION

Todas las entidades que brindan servicios de capacitacion ofertan capacitacién
en gestion empresarial, abordando temas de gestién financlera y administrativa,
contabilidad, planificacién estratégica, organizacién, mercadeo, aspectos legales y
formalizacién de la microempresa, entre otros. Son varias las entidades que brindan
capacitacién Integral, Incluyendo ademas aspectos de desarrolio personal y
capacitacién técnica en ramas como carpinteria, joyeria, cerdmica, textlles y
confecclones, artesania, trabajos en madera, etc,

La mayoria oferta capacitacidn a microempresas ya existentes, con |a finalidad
de mejorar las habilidades y destrezas empresariales. En menor medida se cuenta
con entidades que se concentran en la creacidn de microempresas y en el fomento
empresarial. Para los programas de creacion de empresas, es notable que varios de
ellos se enfocan en la creacidn de empresas colectivas o asoclativas (caso de CEPAM,
FUNDAEMPRESA), En ambos casos es comin que |a capacitacién sea complementada
posteriormente con asesoria especializada e Individualizada para cada empresa
capacitada o creada.

En cuanto a las metodologias de capacitacién, cabe sefialar que se usan
metodologlas certificadas y reconocidas internacionalmente (como las metodologias
de IMESUN, EGE de |a OIT y CEFE de GTZ) tal como lo hace CAPRODA, que se ha
especializado como proveedor de estas metodologias y las ofrece dependiendo de
lo ue pide el cliente o sea lo mas adecuado para él. Sin embargo, en mayor nimero
se desarrolian metodologias propias de capacitacion en gestion empresarial que
usan frecuentemente como insumos basicos las metodologias mencionadas. Tal es
el de PRO MUJER, Progestién, FIDE X1I, Manuela Ramos, SEA El Agustino,
CENZONTLE y otras.

La capacitacién en gestién empresarial y en dreas técnicas productivas es un
servicio que brindan también los ofertantes de comercializacién e intermediaci6n.
De Igual manera es relevante sefialar que la comercializacidn puede ofrecerse como
actividad complementaria & servicios de capacitacién y de asistencia técnica, sobre
todo cuando se aplica un enfoque integral de apoyo a la microempresa (por ejemplo,
Escuela Zamorano, Estrategia Ingenieria y Desarrollo).

® SERVICIOS DE COMERCIALIZACION £ INTERMEDIACION

En el campo de la comercializacién e Intermediacién, se cuenta con entidades
que comercializan principalmente artesania’! en mercados de exportacién, con
centros de servicios que subcontratan pedidos grandes de confecciones, tanto a
nivel nacional como a nivel Internacional, y con entidades que comercializan productoes
agroindustriales. Las entidades comercializadoras normalmente trabajan de modo
similar, en el sentide de que tratan de conseguir pedidos voluminosos de grandes
empresas nacionales e internacionales, para luego subcontratar o asignar a las
microempresas |a elaboracién de los trabajos y productos necesarios para cumplir
con el pedido. Los pedidos se obtienen, principaimente, mediante la participacion
en licitaciones, ferias y ruedas de negocios. Llama la atencién que, en la mayoria de
los casos y a través de todos los enfoques mencionados, se ha desarrollado el
servicio de comunicacion e informacién, sobre todo a través del comercio electrdnico,
aprovechando nuevas oportunidades de comercializacién,

En la variedad de enfogues y metodologias se puede basicamente diferenciar el
enfoque Individual y el enfoque de comercializacién colectiva / asoclativa. En el
primer caso, la entidad comercializadora trabaja de modo individual con las
microempresas, les brinda asesoria y asistencia técnica y asigna Ia produccion por

2. w:muwummambwnmnmm
nﬂL!‘ de @na, productos de pags toquite, tepldos de seca, revttes artesanales, Juguetes infantiles
de ¥ O madera, Joyerls. productos decorativas para ef hogar.
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empresa (CEPI, PROARTE). Por otro lado, los enfoques de comercializacién asociativa
han creado una estructura de base colectiva con un tipo de organizacion de
productores / artesanos. La capacitacién, la asistencia técnica y la asesoria se realiza
mayormente con la organizacion que se viene fomentando, impulsdndose al mismo
tiempo componentes de manejo y de gestién asoclativa. Ademads, se asigna la
produccién y se acopla los productos a través de los grupos, Entonces, aquellas
entidades brindan servicios de comerciallzacion e impulsan el dinamismo asociativo
de los empresarios como parte de |3 estrategia.

Independienteamente del enfoque principal, |s capacitacién y la asistencia técnica,
normalmente, forman parte de los serviclos de comercializacién e intermediacion
ofrecidos con la finalidad de mejorar las habilldades empresariales de |a empresaria
y para mejorar |la productividad de |a empresa. Las entidades de comercializacion,
también, se dedican a |a introduccidn de nuevas tecnologias y técnicas de produccion
para mejorar la productividad de las microempresas.

2.2, Disefio de los servicios de desarrollo empresarial

¢ QuE ESTRATEGIAS SE EMPLEAN PARA DISERAR SERVICIONS EMPRESAAIALLS CON ENFOQUE DE GENERD?,
LCUALES SON LAS MODALIDADES Df ACERCAMIENTO O INVOLUCRAMIENTD OF LA CLIENTELA BN EL PAOCESD
Db 01sel0 DEL SERVICIO?, (6N QUE MARCO INSTITUCIONAL SE DESARROLLA EL SERVICIO?] ECUALES
SOM LDS ASPECTOS OC GENERO MAS RECURRENTES EN L0S SISTEMAS OF SEGUIMIDNTO?

Con estas preguntas orientadoras acerca del criterio para el disefio de servicios
con enfoque equitativo, veamos en primer lugar cudles son los servicios de desarrollo
empresarial que ofrecen las entidades participantes en los concursos, para luego
apreciar sus diferentes estrategias de disefio de productos y servicios, y en que
medida se caracterizan por el enfoque de género,

2.2.1. Estrategias de disefio de servicios

Nuestro primer interés es conocer cdmo y sobre qué base las entidades SDE han
seleccionado sus servicios, Basdndose en las diversas experiencias presentadas,
nemos hecho la sigulente clasificacién general, diferenciando tres tipos basicos de
estrategias de disefio de servicios:

(A) ENFOQUE ADECUADO A LAS NECESIDADES DE UN GRUPO META ESPECIFICO.

En esta categoria, la I6gica para el disefio de servicios empresariales esta directamente
relacionada con atender las necesidades y demandas de grupos objetivos particulares.
Se refiere, por ejemplo, & un grupo de mujeres con habilidades y destrezas similares,
que buscan mejorar sus productos tradiclonales, agregaries valor y comerciallzarios.
También se refiere a una poblacién meta especifica que tiene en comun, por ejemplo,
su nivel de pobreza, llustrativa del primer caso es la Fundacién Solldaridad, cuyo
servicio de comerciallzacidn y asistencia técnica se desarrollé a partir de la necesidad
pspecifica de las arpilleristas™ de Santiago de Chile para incursionar en nuevos mercados.
De otra parte, cabe mencionar el caso de CEPROMUR, que promueve |a insercion en |a
actividad microempresarial de mujeres cocineras en fenas y festivales publicos de
comida en Lima, mediante sus servicios de asistencia técnica y de apoyo comercial,

£l enfoque basado en la demanda puede tomar la forma individual, en cuyo
caso la entidad de serviclos atiende @ mujeres en forma Individual, o,
alternativamente, |a forma asociativa. En el Gitimo caso, la entidad de servicios
atiende a los intereses colectivos del grupo objetivo en el que, por iniciativa propla
& Interés mutuo se han agrupado mujeras y hombres en cooperativas o asociaciones

12 Les arpillersias son s mujeres gue olaboran s srplliers gue o3 Une “tels burda®, hechs 8 manp con
aphcacones Je toles de Jesechos y GUT Capresan escenas cotxlianss
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que a su vez desarrollan sus propios servicios empresariales para l0s miembros/
socios. Tal es el caso de la cooperativa artesanal Tejemujeres, que se formé para
mejorar la capacidad de negociacion de las tejedoras frente a los intermediarios y
abaratar los costos de |a materia prima mediante la compra conjunta, Tejemujeres
se convirtié en una comercializadora y exportadora de chompas hechas a mano y
de productos decorativos del hogar, con serviclos de capacitacién, asistencia técnica
y servicios sociales. Otro caso a mencionar es el establecimiento de la asociacién
artesanal ATMA, que busca servir las necesidades de mujeres productoras de articulos
de paja toquilla, los llamados “Panama Hats” en el Cantdn Sigsig de Ecuador, mediante
la rrbvlddn de capacitacidn técnica, Introduccién de nuevas tecnalogias, control de
calidad y provisién de servicios de mercadec.

(s) enroque secTomIAL

Los servicios son seleccionados y diseflados con la visién de abordar las
necesidades y demandas relacionadas a un sector o subsector econdémico en
particular. Dichos sectores econdmicos son seleccionados por sus elevados niveles
de Ingreso y por poseer una alta concentracién de mujeres empresarias. Hemos
denominado a este enfogue como ¢l enfoque basado en un sector tradicional.
Al respecto, es llustrativo apreciar cémo varias entidades de servicios han optado
por el sector textil y de confecciones, dado que estudios de mercado preliminares
confirmaron la importancia econémica de estos sectores, su contribucién al P8I, y
la predominancia en ellos de mujeres. Esto ditimo permite que las entidades de
servicios atiendan a un gran nimero de mujeres, y este potencial de cobertura de
mujeres representa una importante consideracion de género (ACONSUR, CEP] Pert).

Por otro lado, la n de un (sub) sector puede estar basada en la seleccién de
los sectores econdmicos considerados de alta productividad, alto valor agregado y
de elevados Ingresos, caracterizados sin embargo por una preponderancia de
hombres, dado que son tradicionalmente percibidos como sectores masculinos. Nos
referimos a éste como al enfoque basado en un sector no tradicional. La eleccién
de dichos sectores estd motivada por un claro Interés de equidad de género, al
buscar abrir nuevas oportunidades econémicas para mujeres en sectores no
tradiclonales, que supuestamente gozan de mayor valor y mayores ingresos que
agquelias actividades econdmicas en las que se concentran tradicionalmente las
mujeres. Efemplos tipicos de sectores no convencionales para mujeres son los
trabajos con metal, la carpinteria y Ia construccién. Un caso del enfoque en mencién
es |a asistencia técnica en carpinteria, construccion e ingenieria electrénica brindada
para mujeres por |a entidad nicaraglense Mujeres Constructoras de Condega. Otro
caso es |a intervencién de la Fundacidn ABA en El Salvador, que brinda capacitacién
técnica y en gestidn, asistencia técnica y orientacion en licitaciones publicas para
hombres y mujeres recolectores de desechos sélidos y productores de

bajo la modalidad de cooperativas. La Fundacién se ha dirigido particularmente a
mujeres para quienes el procesamiento de desechos sélidos y las actividades de
reciclaje representan actividades nuevas y no tradicionales, que ademas generan
mayores ingresos.

(c) emroQue INTEGRAL DE SERVICIOS
Las entidades de servicios son conscientes de que |as demandas de las mujeres

empresarias son mditiples y diversas, y que su opcién de servicios estd motivada
por el interés de cubrir estas demandas de la mejor forma posible. La seleccién de
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servicios puede Involucrar un rango de servicios de desarrollo empresarial, como es &l
caso de los Centros de Servicios Empresariales. Los servicios se ofrecen desde la
misma entidad, pero excluyende normaimente los servicios financieros (CEPI,
ACONSUR). Alternativamente, el enfoque integral del tipo Red de Servicios puede
involucrar una seleccion de servicios empresariales en combinacién con servicios
financieros, lo que ha sido un rasgo comun en diversas entidades de servicios. En este
caso, cada serviclo, Impuisado y promovido por la misma entidad, tiene su propia
personeria juridica, Es dedir, cada servidio financiero de comercializacidon o de capacitacién
se desarrolla en entidades legalmente separadas (CORFEC, CENZONTLE, FAFIDESS).

Finalmente, la opcion de servicios desde el enfoque de un programa integral
puede involucrar el tratamiento de necesidades no financieras, asi como financieras
y sociales de la clientela, tales como serviclos de salud (salud reproductiva, cuidados
médicos, odontologia). Un ejemplo tipico de un programa integral es PRO MUJER,
que combina un programa de bancos comunales con uno de desarrollo empresarial
y otro de salud reproductiva. Otros ejemplos de programas integrales implementados
por la misma entidad, pero de modo separado (es decir, donde los programas de
crédito, de SDE y sociales tienen sus propios criterios de selecclén de clientes),
Incluyen el Movimiento Manuela Ramos y FACES.

O Comorieiaintil i G = i
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Cabe rescatar que, para el disefio de SDE, existen varias combinaciones de los
diferentes enfoques que hemos planteado lineas arriba. Por lo, es comdn una
combinacién del enfoque integral con el enfoque desde |a _ de un grupo

meta especifico (PRO MUJER, FAFIDESS).

ESQUEMA 2! ESTRATEGIAS DE DISERO DE SERVICIOS
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14, Las Asoclaciones Comunales 300 une varlacidn de los Bances Comunales.
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2.2.2. Ejes claves del enfoque de equidad de género

Conociendo las orientaciones basicas en el disefio de los servicios por las entidades,
nos preguntamos entonces (qué elementos tienen en comuin y cudles son los ejes o
principios claves que caractarizan el enfoque de equidad de género?

@ SERVICIOS ORIENTADOS POR LA DEMANDA, DIFERENCIADOS SEGON GENERO

A través de los diferentes tipos de enfogues de disefio, destaca la practica del
disefio de servicios en funcidn de /a demanda. El principio basico es ajustar el
disefo de los servicios a las necesidades de la clientela, tomando en consideracion
las caracteristicas de sus negocios. Esta orlentacién hacla la demanda estd basada
en el entendimiento de que la demanda de servicios empresariales debe ser
diferenciada segun género. Es decir, parte del reconocimiento basico de que la
posicion de las mujeres y de los hombres en ¢l sector PyME es diferente, y que las
mujeres generalmente se hallan en una posicién de desventaja con respecto a los
hombres, seglin también lo hemos visto en el capitulo anterior. Debido a esta
diferencia que se evidencia en términos de acceso a mercados, informacion,
tecnologia, habilidades, destrezas y desempefios empresariales, entre otros, los
hombres y las mujeres empresarios tienen diferentes caracteristicas y, por ende,
poseen diferentes necesidades y prioridades en sus negocios.

La perspectiva de género se manifiesta proplamente en la orlentacién hacia la
demanda por medio del reconocimiento de Ia posicién en desventaja de las mujeres,
enrig con Informacion estadistica, resultados de encuestas y una p
AR 24 EA0 Ll T It Jat0 Tonko, Vo U Tasis omsesias de

ya que realiza encu: e
demanda que generan datos especificos seqin género.

Conocer bien dqum relacionada a |a demanda que emerge
de los mejores casos concursantes. Una fuerte origntacién hacia el cliente presu
mwmmmmwammmev e su
hogar. Los diagndsticos participativos son normalmente para liegar a un
perfil preciso de los clientes mediante grugu focales o, alternativamente, a través
de seminarios participativos especificos sobre disefio con la participacidn de clientes
existentes y potenciales,

A menudo se afirma que un andlisis diferenciado pro género debe efectuarse
durante el disefic del proyecto, ya que es mucho mas dificll incorporar dichas
consideraciones en proyectos que ya se estan ejecutando’™. La experiencia de los
concursas suglere, sin embargo, que iguaimente es factible llevar a cabo diagnosticos
participativos en el curso de la Implementacion del programa. Un caso al respecto
es CEPL, un centrp peruano de servicios empresariales que subcontrata PyMEs en el
sector textil, Después de ocho afios de operaciones, ellos efectuaron un diagnéstico
participativo con el fin de adquirir un mejor conocimiento de sus clientas y saber
mas sobre su potencial de negoclos, situacién familiar, etc. Los hallazgos de este
diagnéstico permitieron a CEPI hacer cjusm de génefo Importantes en sus smldos
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Un diagnéstico puede constituir también el insumo principal para la definicion de
una linea de base de |a clientela. La linea de base permite, a su vez, monitorear el
uso y luego el impacto del servicio. De las instituciones gue han aplicado una linea
de base (caso de CEPAM, ACONSUR), se emplearon los siguientes Indicadores de
género:

Principales indicadores de género en linea de base

1 mammuM|prymuumama
2 Wmnmmhmtmahmruuhmm
3 mmmmmom)

® ORIENTACION AL MERCADO EN LOS SERVICIOS

Un rugocomﬁndcdbeﬁomlumdudndemmmwﬂdpmm los
concurses concierne a la orientacién al mercado de los servicios. Este rasgo no
siempre estuvo presente desde el Inicio y a veces se desarrolié a lo largo del tiempo,
La orientacién al mercado, desde la dptica de género tiene dos ejes, segin sugiere
la experiencia de |os casos concursantes. £n primer lugar, presupane un conocimiento
adecuado del comportamiento y las dindmicas que definen las potencialidades de!
mercado, asl como las limitaciones, dados los niveles de destrezas y capacidades
empresariales de la clientela objetivo. De especial interés es determinar con qué
productos y servicios y en qué sectores las mujeres empresarias podrian competir
en forma realista. Es decir, identificar aquellos nichos de mercado en los que las
mujeres pueden usar sus ventajas comparativas,

Por otro lado, vaﬂosmosdelosmmww-ndm&mdmm
es una institucién Imperfecta, que refleja en gran medida las inequidades de la

de intermediarios que mercadean los productos artesanales rurales o con monopolios
de mercados, y pricticas discriminatorias que limitan el acceso institucional de las
mujeres a servicios bancarios, entra otros ejemplos. Las disparidades de género
Que encontramos en el nivel social usuaimente son replicadas en el mercado, situacién
que demanda medidas especificas para revertir dichas Imperfecciones.

Desde Ia perspectiva de género, 1a orientacién al mercado en los servicios significa,
por un lado, identificar oportunidades de mercado considerando las ventajas
comparativas de las mujeres. También significa revertir las distorsiones de! mercado
que afectan a las mujeres, asi como remover las barreras de acceso institucional,
abandonar los esterectipos de género en Capacitacién técnica, desafiar el status
guo sobre las percepciones que rigen en el mercade acerca de lo que las mujeres
deberian hacer, por ejemplo. Ademads, varios casos muestran consideraciones
genuinas del anhelo de hacer del mundo un mejor lugar. Para ellos, 1a orientacién al
mercado significa plantear una alternativa a las condiclones explotadoras del mercado
y demostrar que existen formas Justas y éticas de hacer negocios. Ejemplos
destacados Incluyen diferentes tipos de enfoques asociativos, tales como la
cooperativa artesanal de mujeres tejedoras (Tejemujeres), la asoclacién empresarial
de mujeres productoras de los *Panama Hats" (ATMA), que tienen en comin el
haber reemplazado |a dependencia de Intermediarios por sistemas de exportacion
manejados de manera autdnoma en Ecuador.

Para establecer el potencial de mercado, las entidades de servicios efect(an
usuaimente estudios de mercado. Los andlisis de subsector son comunes en el caso del

ncmnmuﬂmummuuwmm
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enfoque basado en un sector, complementado en muchas circunstancias con diagnasticos
participativos de segmentos particulares de mercado. Se desprende que el estudio de
mercado deberia contar con un andlisis de género, lo que significa generar informacién
desagregada por género y por sector, analizar la posicién y participacién de las mujeres
tanto a nive! de los sectores y subsectores analizados, como a nivel de las empresas
atendidas, e identificar sus problemas, y oportunidades, entre otros.

Debe resaltarse, en todos los casos, la practica de Involucrar @ mujeres en la
realizacién de estudios de mercado y andlisis de sector, en tanto esto les ayuda a
entender como funciona el mercado y cudles son su potencial y sus limitaciones,
fortaleciendo al mismo tiempo la orientacidn al cliente en los servicios.

Las experiencias de los concursos generalmente comparten el punto de vista de
que el desempefio del negocio y el alcance del crecimiento de las empresas de las
mujeres estan estrechamente vinculados con sus niveles de responsablliidades
domésticas y reproductivas, Este factor diferencia & las mujeres de sus similares
varones. Las demandas competitivas que tienen las mujeres al tener que cumplir
tanto con las responsabilidades de crianza del hogar como con las tareas del mismo
explican en gran parte sus restricciones de tiempo y la presidn que experimentan.
Esta sltuacién también afecta el desempefio de sus negocios, como concluye el
estudio de impacto de FACES': el crecimiento de sus empresas es usuaimente
mucho mas lento, ya que Invierten menos tiempo, en comparacién con los varones;
para ellas, su orientacién hacia el negocio es principal y basicamente de tipe familiar,
con Inversiones orientadas como prioridad hacia la familla (por ejemplo educacion,
culdado de la salud, mejoramientos en el hogar) en comparacion con Inversiones
orientadas hacia el negocio que los varones usualmente priorizan. Por ello, desde el
punto de vista del disefio de servicios empresariales con enfoque equitativo, es
imperativo reconocer que la posicién de las mujeres y las posibilidades de su
crecimiento empresarial se hallan fuertemente relacionadas con sus responsabilidades
en el hogar, con implicaciones obvias de tiempo, restricciones en movilidad y
perspectivas de negocios que influyen en sus demandas y necesidades de servicios.

® COMPROMISO INSTITUCIONAL CON LA EQUIDAD DE GENERO
Otro principlo Importante en el disefio de servicics es el compromiso institucional

con la equidad de género, que debe ser expresado en la visién, misién y estrategla
de planeamiento de la entidad de servicios, junto con los principios

16 Ahmed, A; Cisneros, P. (1994).
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Para algunas entidades, el compromiso de equidad de género se manifiesta en una
apuesta institucional de brindar servicios prioritaria o exclusivamente a mujeres
empresarias. Para otras, ha significado dirigirse a un sector especifico donde predominan
mujeres o annmwm atender a un grupo meta de mujeres de ba)os lmruos

Ademas del compromiso institucional, los casos muestran la neculded de Inverslén
en el desarrollo de recursos humanos, en capacidades de andlisis de género, de
forma préctica, para reforzar dicho compromiso y desarrollar una capacidad
Institucional para la implementacién efectiva del servicio, de acuerdo a los principios
de equidad de género y de empoderamiento de mujeres.

2.2.3. Marco Institucional de los servicios de desarrollo empresarial

Los hallazgos de los concursos confirman la tendencia de las entidades SDE
hacia una buena apertura para establecer allanzas estratégicas para Implementar
los servicios. Las allanzas mds comunes se dan en la articulacién de servicios
financieros con servicios no financieros. Las entidades que trabajan con enfoque
Integral por su naturaleza ya han establecido esta articulacién en el marco de su
propia Institucién. Sin embargo, se observa que las entidades que trabajan bajo un
enfoque sectorial o que disefiaron el serviclo con un enfoque desde la demanda de
un grupo meta especifico también se vinculan con entidades de financiamiento.

Se ha encontrado un buen nivel de alianzas con entidades que brindan servicios
complementarios de caracter soclal no ofrecidos por la propia entidad, como por
ejemplo servicios de alfabetizacidn o culdado Infantil. También es notable la
participacién en redes de mujeres y género a nivel regional, nacional e internacional,
lo que sirve principalmente para acceder a Informacidn, intercambiar conocimientos
y experiencias @ incidir en la definicién de politicas pﬁbllcas. Ademés, varias entidades
tienen convenios con universidades para la capacitacidon en temas empresariales

| especializados o para |a realizacidn de investigaciones tecnolégicas.

| Se aprecia un mayor acercamiento entre el sector privado y el sector publico,
manifestado espedolmente en convenlios con municipios. Existe mucha vinculacién
entre el tema “apoyo a la PyME" y “desarrolio local®, Varias entidades de servicios
participan en mesas de concertaclén locales o distritales, asi como en mesas PyME
a nivel! local, para la realizacion conjunta de actividades de promocion de! desarrollo
econémico del distrito, junto con otras entidades de servicios y autoridades locales.

Las allanzas institucionales permiten aprovechar el conocimliento y las experiencias
acumuladas de otras entidades de servicios, complementar los servicios y optimizar
recursos. Ademas de dar mayor reconocimiento Institucional, ofrecen la ventaja de
poder conocer y aplicar estandares de desempenio y calidad del servicio, permitiendo
una mayor especializacion.
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2.3. Cobertura de los servicios de desarrollo empresarial

AA COBERTURA MEFIERE AL ALCANCE OEL SERVICIO, TOMANDG EN CUENTA TANTD £i NUMERO OF
CLIENTES AL QUE SE LLEGA, COMO LAS CARACTERISTICAS PRINCIPALES DE LA CLIENTELA, CONSIDERANDD
ZONAS GEOGRAFICAS, (SUB) SECTORES ECONOMICOS ¥ TIPOS O MICROEMPRESA ATENOIDOS. EL cONCIRSO
SE ENFOCO, ADEWAS, EN MEJORAS EN L ACCESO AL SERVICID PARA MUJENES EMPRESARIAS DE BAIDS
INGRESOS, A MANERA DE SUSTENTACION DE Su POTENCIAL DE CRECIMIENTD,
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2.3.1. Clientela atendida por género, por sector econémico y por tipo
de microempresa

Considerando a la clientela por género de las entidades participantes en los
concursos y que ofertan SDE, de acuerdo a su distribucién porcentual segin género,
el 22% corresponde a varones y el 78% a mujeres.

La distribucion de los clientes por sector econémico muestra que las mujeres
tienden a concentrarse en primer lugar en el sector comercio (53.07%), en un
porcentaje similar al de los hombres; igual tendencia homogénea se observa para
el caso de servicios (15.31% y 15.07%, respectivamente). La mayor variabilidad se
puede Identificar en el sector Produccién, donde los hombre se concentran en una
proporcién relativamente mayor (32.3%) que las mujeres (26.7%).

Grafico No. 2

Participacién en sectores,
segin género

@ Froduccion
@ Corercio
O Servcos
DAgrcom
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Consecuentemente, |los sectores de mayor preferencia de las entidades son:
Produccién (43.5%); Comercio (43.5%); Servicios (39.1%); Agricultura (34.8%);
industria (13.04%); y, finaimente, sector Agropecuario (4.35%). Como se puede
observar, las entidades SDE buscan atender a sectores como Produccién e Industria
motivadas por el valor agregado que éstas generan.

La tendencia de las entidades SDE es concentrar sus esfuerzos y recursos en
primer lugar en la microempresa de subsistencia (43.5%); en segundo lugar, en |a

microempresa de acumulacion (34.8%); vy, finalmente, en la microempresa de
transformacién (25%).

Gréfico No. 3
Tipo de Microempresa atendida por las
entidades

"

Fuenty Flaboracon propa
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A continuacidn, podemos apreciar con mas detalle ia cobertura de las servicios

de capacitacién y asistencia técnica y de comerclalizacién en algunos casos
uoed%cos.
Tabla 3: Cobertura de los servicios de comercializacion e intermediscion
Detalie en s cobertura
Nombre, Pais Forma legal Ndmero; S Sector Tipo de microempresa
Casa Mujer ONG 250 mujeres Rural Talleres procucivos
noe aresarales
CEM Centro de 100 clientes Utbano Microemprosas de
Peru Saervicics 80% mujeres. subsistenc:a, acumuincion y
31N varones dw fransiormacion
Fundacitr Soidandad | ONG 205 mujeres Urbano | 85% tallerss productivos y
Chile 35 % de subsistencia
PROARTE Empresa 262 cliantas, Aural y Mayorments mcoempresas
Nocaragua B5% mujerss semi-cursl | de subsistencia
TajEmujeres Cooperativa 112 socas Urtano, semi- |  Principaimente emprosanas
Ecundor whanoy raal | de subsistencia
Tasoros Mayas ONG 520 clientes Semituyral | 75% Microemprosas de
Guaternain muleres scumuiacién y 25% oe
subsistenca

Tabia 4: Cobertura de Ios servicios de capacitacion y asistencia tecnica

Detalle en ls cobertura
Nombre, Pais Forma legal Namero; % Sector Tipo de microempresa
EDAPAOSPO ONG 120 chentes. Urbano 54% Meroemprasas
Pard 7% mujeres de wobsistenca
CEPAM ONG 704 cilanes: Urbano Vicroampresas 08 ROBSENCA
Ecuador E3% mujeres ¥ acumutacion smplo
CORFEC ONG 1257 clientes, Ubaro, st | Tefleres productives
Ecundor B6% mujeres ubero y ruml
PRO MUER ONG 25185 chentes; Pen-urbano | 80% microempresas de
| Botwia 96% mujeras subsisianca, 50% en comeroo
CAPRODA ONG 1312 chontax, Semvuaro | §1% S subsstsnca, 28% os
Parl T2% muyjeres y sl scumulazidn simple
Funcacién ABA ONG 1068 ciienus: Urbano Coocperativas
£ Satvador 357% mujeres
Copomotn Compomee | ONG 1014 glenles. Semi.uthano | Microempresas de
Colombia BO% mujeres ¥ rural subsistancia
Fundacién Espavé | ONG 132 chontes. Furs! Wicroempresas de
Colombia 2% muyeres subsistenc.s
Escusia Agricoia Entioad eoucativa | 726 coentes: Semiurbano | 0% Microsmprusa se
Zamono, Hondures | superior 20% mujeres ¥y el sudsstenca. 10% de
scumylacidn simple
CENZONTLE ONG 680 cientas Urbano 85% Microempresas de
Nicaragus 100% mujeres subsistancis
SEA B Agustine ONG 1134 cliantes Urbano 81% microempresas de
Peru BE% mujeces subsistencia
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2.3.2. Accesibilidad y potencial de crecimiento de los servicios

En |a cartera manejada de clientes se evidencia una fuerte concentracién conformada
por mujeres, representando el 79% del total observado que ofrece servicios prioritaria
0 exclusivamente dirigidos a mujeres. Es interasante ver que entre las entidades existe
una marcada tendencia a Incorporar a varones como clientes, dada la demanda existents
de servicios por parte de ellos, También, algunas entidades sefialan haber cambiado de
un programa orientado a mujeres hacia un programa de género que, en su concepcidn,
implica Ia Inclusién de varones como clientes, Esta apertura hacia varones para servicios
que antes eran accesibles exclusivamente mujeres ha producido un crecimiento
significativo en cobertura de los servicios, hasta un 20% en algunos casos particulares.

Para muchas entidades, un serviclo con enfoque de género significa mantener una
politica de prioridad para las mujeres: esto es, buscar que las mujeres sean la mayoria
en la dientela, sin excluir ni marginar a los varones.

Un hallazgo destacado es que varias entidades no sdlo diferencian la clientela segin
varones y mujeres, sino que toman en cuenta el hecho de que existen muchos negocios
m?mmmummmm. cuando en verdad son dirigidos por la familia y
alll las mujeres tienen un rol Importante., La visibilidad del rol de las mujeres y de su
posicién en los negocios de familia es usualmente limitada. Lo que estd emergiendo es
un enfoque de género diferenciado en términos de cobertura de serviclos empresariales :
mujeres empresarias (como Gnicas propietarias y conductoras de negocios) por un
tado, y, por el otro, mujeres co-conductoras y co-propietarias de empresas familiares
como clientela, esto Gitimo a8 menudo en asociacion con sus parejas, con fa visién de
fortalecer sus capacidades y mejorar su posicién en el negocio en términos mas
equitatives. La cobertura de servicios empresariales puede crecer significativamente
de este modo, segln fue sugerido por los casos individuales, donde se ha registrado un
aumento significativo de cobertura.

Por lo general, las entidades SDE confirman que existe un buen potencial de
crecimiento para sus servicios, puesto que se atiende solamente a un porcentaje reducido
de la demanda existente, Segun evidencian muchos casos reconocidos, el potencial de
crecimiento de los SDE parece estar en funcién de la accesibilidad de! servicio, la
competencia de otras entidades de SDE, y la disponibilidad de recursos econdémicos y
humanos para invertir en la expansién de sus propios servicios,

Las entidades SDE usan diversos mecanismos de elegibilidad y seleccién de 1a
clientela. Dentro del enfoque integral de serviclos, es coman seleccionar a los clientes
para los SDE sobre |a base de |a clientela con un buen record del servicio financiero
proporcionado por la misma Institucién, Por ejemplo, Tesoros Mayas es la entidad
comercializadora de FAFIDESS, una iniciativa que nacié en respuesta a 1a necesidad de
las mujeres socias de su Programa de Bancos Comunales de comercializar los productos
artesanales con calidad de exportacién. Tesoros Mayas atiende a las socias de estos
bancos. De modo similar, CENZONTLE lleva una alianza estratégica con una entidad
financiera a través de la cual se selecciona a la clientela con un buen récord crediticio,
para su programa de Fomento Empresarial para mujeres emprendedoras. Una vez en
curso este programa, CENZONTLE viene clasificando a las participantes segin su

N o mﬁn e o
técnica y acompafiamiento a las especificas de cada categoria, Esto permite
una politica clara para Incentivar el desarrollo y e crecimiento de aquellas empresas y
de aquelias empresarias que tengan potencial y capacidad emprendedores.

En el caso del enfoque asociativo de serviclos, cooperativas y asociaciones, por
disefio, atienden prioritariamente & sus socias; sin embargo, llama la atencién que
tienen una politica de apertura hacia no socias, como muestran los ejemplos de
Tejemujeres y ATMA, que hacen accesible sus servicios de mercadeo a mujeres de
bajos ingresos que producen articulos hechos a mano, Esta apertura también se da en
otros programas de comercializacion de artesania que estdn vinculados a bancos
comunales, como es el caso de Tesoros Mayas, que también atiende a artesanas no
socias de sus bancos comunales, lo que les permite llegar a mas clientes en la misma
zona o sector de operacion.

umutwuw-oummuuwm
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De otra parte, existen mecanismos competitivos para saleccionar a la clientela. Asi
CEPROMUR convoca a empresands PYME mediante concursos culinaros para seleccionar

Los casos evidencian que el crecimiento de los SDE va acompafiado necesariaments
awmmm«uamubmammm
u otros miembros de los equipos de trabajo, un factor que remite al

E on vy . : C .
T PR M Wb = s g A VR I TTEREET P, SNt

0 -

_ 2 < . — _-ia—---—-—J

La experienda indica que la expansion requiere de procesos cuidadosos para mantener
a %m requiere de recursos econdmicos para ampliar la cobertura vy
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2.4. Eficacia de los servicios de desarrollo empresarial

LA EFICACIA REFIERE A LA RELEVANCIA ¥ PERTINENCIA DEL SEAVITIO CONSIDERANDO LAS
CARACTER{STICAS ¥ MECESIDADES Df LA POBLACION META, LA SREGUNTA CENTRAL DEL CONCURSO 58
ENFOCH BN LA MANENA BN QUE SE HAN POUIDO ADECUAR LOS SERVICIOS 4 LA DEMANDA ¥ PRIORIDADES
PARTICULARES OFf LA CLIENTELA, ¥ QUE INSTRUMENTOS COM ENFOQUE DE EQUIDAD GENERO SE
CESARRDLLARON FARA CONOCER ¥ ADECUAR ENTAS PRIORIDADES.

Como hemos visto en |a parte de disefio, los principales ejes en el disefio de
servicios empresariales que consideran la perspectiva de género incluyen: arlentacidn
hacia la demanda, orientacién hacia el mercado y orientacién hacia el hogar, En
esencia, |a eficacia del servicio trata de comprender bien las necesidades del cliente;
los servicios son mas eficaces en la medida en que estén mas ajustados a las
demandas y caracteristicas de los clientes o usuarios. Al mismo tiempo, los servicios
no pueden ser eficaces si no logran vincularse blen con |as condiciones y exigencias
del mercado. Por lo tanto, el reto principal de servicios eficaces con enfoque equitativo
es vincular con éptica del mercado el enfoque desde la demanda y la orientacion
hacia el hogar y la familia. Las mejores pricticas que hemos extraido sobre eficacia
tambien han sido agrupadas en torno a estos principios, ya que hemos encontrado
que para que |os servicios empresariales sean eficaces desde la perspectiva de
género, deben operar de acuerdo a estos principlos gula.

2.4.1. Enfoque orientado hacia la demanda
® ORIENTACION PERSONALIZADA MACIA EL CLIENTE

Conocer al cliente es un factor clave para un disefio adecuado de un programa de
servicios empresariales, De manera simlilar, la evidencia de los concursos suglere que
escuchar 3 los clientes en forma sisteméatica y continua es muy importante para el
desarrollo de servicios efectivos y mas bien debe ser una practica institucional a lo
largo de la implementacion del servicio. Saber qué opinan los clientes sobre el servicio
y qué preferencias y recomendaciones tienen para mejorar o afinar los servicios resulta
un factor clave de servicios eficaces. Permite ademas construir una relacion permanente
con los clientes. Para tal fin, se necesita poner en practica un mecanismo que permita
una interaccién y retro-alimentacién continua de los clientes.

Entre los mecanismos mas comunes, se utilizan grupos focales periédicos con
los clientes, encuestas de satisfaccion de los clientes y talleres con los clientes para
conocer su opinidn y sugerencias para el mejoramiento de los servicios. PRO MUJER,
por ejemplo, realiza sondeos de satisfaccion de clientes, para conocer su opinién
sobre la calidad de los servicios. Manuela Ramos realiza encuentros con empresarias
para recoger sus opiniones y sugerenclas sobre los contenidos impartidos en la
capacitacién, los horarios y el lugar para las capacitaciones, etc. Los casos muestran
claramente que la practica Institucional de escuchar a los clientes sblo tiene sentido
si la entidad practica la flexibilidad para acomodar modificaciones en el servicio.

De los casos surge también que las mujeres empresarias prefieren notoriamente
un trato personalizado, marcado por ejemplo con visitas personales a sus talleres u
hogares. Una forma efectiva de alcanzar mujeres parece ser el dirigirse a ellas
especificamente en el caso de anuncios de mercadeo, en invitaciones a sesiones de
capacitacién y similares, por ejemplo. Las experiencias reconocidas sefialan la
necesidad de tener campafias de promocién intensiva y personalizada de los
servicios'’, que al mismo tiempo incluyan un claro mensaje motivacional, También
demuestran que hacer esfuerzos especiales para llegar a mujeres les da una ventaja
comparativa en comparacion a sus competidores, ya que ello hace mas accesible
los servicios a mujeres empresarias. Calidad S.A., por ejemplo, aprecia que el
mejoramiento del acceso a su servicio de capacitacién en gestién empresarial se ha
logrado gracias a una campafa de mercadeo de persona a persona, acompafiado de
una orientacién para las mujeres sobre el manejo de posibles problemas conyugales.

17. €5 interesante notar Que FUNDAEMPRESA analizd ¢f comportamiento de sus medios de promocién y hatld
que of medio més ESado era de oS anuncios refendos por anvgos.
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El trato personal se extiende también a otras dreas de Intervencion de servicios
empresariales. Como practica se extiende mas alls del mercadeo y se va Incorporando
en toda la metodologia, para diferenciarse de la competencia y para responder de
manera muy precisa a los clientes, Muchos programas de capacitacién han ajustado

unmfoquepasomlmpmmudecomwalwn. <como muestra el caso de
PROARTE que, en el marco de un proceso de reingenieria, implementé una estrategia
“v“mhahhﬂmu&mﬂumammm&sammy
ajustar el servicio a sus necesidades Individuales de capacitacién, asistencia técnica
y disefio de nuevos productos, con miras a aumentar la productividad acorde a
cada taller y manteniendo un claro enfoque del costo. Porlo general, llama |a atencién
que los procesos de seguimiento, los sistemas de control de calidad en los servicios
umybmmnmmmmm
con visitas de empresa a empresa (CEPI).

® INCORPORAR DESARROLLO PERSOMAL ¥ GENERD

Un bajo nivel de auto-estima es citado a menudo como un cuello de botella para
el desarrollo empresarial de las mujeres porque afecta su desempeno empresarial e
influye en su relacién con los clientes. Este problema de género, aparentemente,
no existe s6lo al nivel de empresas de subsistencia, sino también en los niveles mas
avanzados de desarrollo empresarial "', No se puede ser una buena empresaria si
no se tiene buenos niveles de autoestima y si no se manefs adecuadamente las
relaciones Interpersonales (FACES). Consecuentemente, se aplica ampliamente la
Incarporacién de aspectos de desarrollo personal, tales como autoestima, resolucion
de conflictos y comunicacién en servicios empresariales, en paquetes de capacitacion,
W‘v ‘ de asistencia técnica. Muchas entidades de
servicios consideran que es relevante para el desarrollo empresarial de las
mujeres y, aln mas, lo sefialan como otra ventaja competitiva.

Varias experienclas demuestran que la conjugacién de destrezas técnicas con
de género o proveedores uvum ; M comparacion

: , CUyos 58 més en con
aquellas entidades de servicios _brindan solamente capacitacion técnica;
capacitacién empresarial o en gﬁ\n::?lnmu{e:y Desarrollo).
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En resumen, tener la variable género como eje transversal, en servicios tales
como capacitacién técnica, gestién empresarial y asistencia técnica, permite resaltar
c6mo los aspectos de género repercuten en el medio familiar y empresarial y, por
tratarfa, de esta manera, se convierte en una herramienta de competitividad.

Los casos reconocidos demuestran que los servicios empresariales deben ser
adoptados a los Intereses, destrezas y capacidades de las mujeres empresarias, que a

18, Vartas entidades sedsian gue la SutoeItima e2 aUn mds HStabie e Mujeres rurales y Maeres de
podlaciones indigenas y afrolatinas véase, entre otras, Selejed Bacz; Fundacidn ESPAVE. CORSEDA, FIDA).
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su vez deben ser niveladas, mejoradas o desarrolladas en forma novedosa,
reorientandolas hacia el mercado. Sin excepcion, se ejemplifica este aspecto en &l caso
deMmudcapqumubsmmmsdeamMymm
2l nivel de experiencla y educacién de los participantes. Las técnicas de aprendizaje
interactivas, basadas en la experiencia y en el aprender-haciendo son comunes en la
capacitacion y en las actividades de asistencia técnica. Es interesante observar que
varias entidades de capacitacién han manifestado haber recortado sus cursos, ya que
resultaban muy largos para sus participantes. En adicién, entidades de servicios como
CAPRODA, especializadas en capacitacion en gestion empresarial, subrayaron la
necesidad de trabajar continuamente en la motivacién y promocién, con 1a visién de
impartir la relevancia de la capacitacién empresarial para empresari@s PyMEs. La mala
imagen dejada por propuestas tradicionales de capacitacién usadas por la competencia
(sin enfoques orientados hacia el cliente o participativos) crea escepticismo sobre la
utilidad de la capacitacion en los empresari@s, ya que |a capacitacién tradicional les
parecia aburrida, poco aplicable, irrelevante para su negocio y, ademas, dificil de
entender. Por |o tanto, todavia se hace necesario el trabajo de romper los esquemas
tradicionales de capacitacién,

En contextos sociales donde se hablan diferentss lenguajes, la contratacién de
promotores y personal bilingle ha demostrado ser muy valiosa para crear las condiciones
necesarias de comunicacién con los clientes, inspira conflanza y genera aceptacién de
la diversidad cultural que caracteriza & muchas sociedades en América Latina.

En el recuadro que presentamos a continuacién, hemos resumido las buenas
practicas identificadas en los servicios de capadudén. que 3 su vez también dejan
constancia de que tanto los aspectos de aplicacién Inmediata como los métodos
participativos son muy valorados por (3 clientela.
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precios de productos artesanales para el mercado de exportacién, su participacién
en procesos de control de calidad, ferias comerciales, licitaciones pdblicas, nuevos
disefios de productos y mejoras en la tecnologia son efemplos pricticos de dicha
participacién. Esto sirve al doble propésito de, por un lado, adaptarios a la experfencia
y niveles de capacidad de los cllentes ¥, por el otro, permitir que los clientes estén
en contacto permanente con su mercado, es decir, con los consumidores directos
de sus productos.
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Camo muestra el caso de CORSEDA, el enfoque participativo genera dinamismo,
pero también transparencia por parte de la entidad de servicios, lo cual Inspira a
los productores confianza y seriedad y promueve nociones de responsabilidad
compartida. Ei siguiente ejempio también es llustrativo al respecto.

Como se afirmé anteriormente, los niveles de destrezas técnicas y capacidades
empresariales de la clienteta, particularmente de mujeres, deben tener una clara
orientacion hacla el mercado. Esto puede significar un rango de opciones, tales
mwmlwsnmaemmuoydm uaamymramm

nuevos y més demandantes, elaborar productos y servicios con valor afiadido, csar
uummm_mobmnrmaw. etc. En la seccidn
(2.5.2) de : de mujeres desarrollaremos con mas detalle este
mm.wmmhmuwdemmem

A continuacién presentamos las buenas practicas que se ha Identificado en el
caso de serviclos de comercializacién e Intermediacién,
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Mejores practicas en servicios de comercializacion

> Promover el contacto directo de los productares / artesanos con el mercada (es
decif con'el gusto'y las exigencias del consumidar final del producto) & través de su
icipacién en fetias y ruedas de negocios, entre otros.

o

-los patrones y estandares de calidad de produccidn y disefia.

> Implementar un sistema de control dé calidad con permanente seguimianto y
monitoreo; '

= Dafinicion de precios justos y competitivos, establecidos con fransparencia y con

[ de los productioras J ..

> Reallzar capacitacién y asistencia técnica en aspectos Wcnico-productivos y. de

> me.mwrym =yl

> Cultivar una cultura emprandedora @ Innovadora’ fomentar las principios do
cumplimiento, calldad tofal, actifud favorable al cambio constanta y a ias adaptaciones

> Definir con mayor ciaridad y transparencia los procedimientos y teglas de juego, en
caso oe comarcializacion asociativa. ‘ -

> Introducir nuevas tecnologlas y mdtodos para mejorar la productividad y

> Usar nuevas tecnoiogias de comunicacion 6 informacién, pricritariamente el comercio
slectronico.

TN |

® PROMOVER UNA CULTURA EMPRESARIAL

La promocién de principios empresariales, practicas y actitudes ha probado ser
una dimensién Importante del desarrollo de Ja orientacién de mercado, tanto para
la entidad de serviclos como para |a clientela. Perseverancia, creatividad e Innovacion,
riesgo calculade, conciencia del costo y relacién transaccional entre el cliente y la
entidad de servicios son considerados como algunos aspectos necesarios a ser
promovidos mediante los servicios empresariales, Sin embargo, debe puntualizarse
que dichos principios deben ser puestos en practica completamente por las propias
entidades de serviclos, lo cual no siempre sucede.

Los casos demuestran que es importante explorar diferentes mecanismos para
estimular una culturs empresarial en el marco de la prestacion de servicios con
enfoque equitativo, sobre todo en aquellos entornos donde no se encuentran muchos
referentes o estimulos empresariales para mujeres. La experiencia de varias
entidades Indica que resulta mucho més dificil cambiar el acervo cultural, el gusto
popular o las diferentes costumbres, que transmitir nuevos conocimientos y
aprendizajes sobre el cdlculo de costos, los precios o los ciclos de producto (Fundacién
Solidaridad). En esta |dgica, PROARTE sefiala que en un principio los artesan@s
rechazaban el uso de tecnologia, asi como la introduccion de nuevos disefios en su
trabajo, Insistiendo en continuar con sus métodos tradicionales de influencia
precolombina. Los mecanismos més usados para despertar el Interés empresarial y
fomentar una cultura emprendedora incluyen pasantias, visitas empresariales,
Concursos para empresari@s, encuentros empresariales, participacion directa en
estudios de mercado, ferias, contacto directo con consumidores finales de los
productos.
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2.4.3. Orientacién hacia el hogar

® ADAPTAR LOS SERVICIOS A LAS RESPONSARILIDADES EN £L HOGAR DE LAS MUJERES

Las responsabilidades de las mujeres en sus hogares afectan en gran medida su
desempefio empresarial, como ya hemos visto, Cabe mencionar que el estudio de
Impacto efectuado por FACES entre su clientela de vendedoras en los mercados
centrales concluyd que las responsabilidades de las mujeres en sus hogares deben
ser aliviadas, si lo que se pretende es que sus negocios crezcan'.

Las limitaciones en tiempo y movilidad de las mujeres representan factores criticos
ommm«smﬂmuuw«m«m«.mmnurn
pmcn:hm ladlstdb?déude tiempo bwm .‘h::i'mmo “

en su entre la empresa y r. Como avances,
se observa que varias entidades prestan atencién a la administracién del tiempo:
por ejemplo, en programas de capacitacién y asistencla técnica, donde se ensefia a
las mujeres como organizar y optimizar su uso del tiempo, y se reflexiona sobre la
necesidad de hacer una divisién clara entre las tareas del hogar y las del negocio,
entre otros.

Ademds, las entidades de servicios han adoptado la practica de consultar a las
mujeres sobre los horarios apropiados (y, en ocasiones, los lugares) para programar
las actividades de acuerdo a su disponibilidad, lo cual significa fijar los programas
de capacitacidn en ciertas horas o en fines de semana, 0 mantener horarios
prolongados de atencién, por ejemplo, en centros de informacién empresarial para
mujeres (ACONSUR),

La evidencia de los concursos sefiala la importancia de llevar una propuesta
creativa y flexible para aminorar las restricciones del hogar para las mujeres, lo
mtmmmmmmamwmmbn para hacer
thmmmm”'mm.laswnyummén
mds utilizados por ellas. lustrativo de dicha pr creativa es el caso de FACES,
una entidad de microfinanzas con un enfoque in ‘que brinda capacitacion en
gestién y desarrollo personal a las mujeres. En respuesta a las limitaciones de
tiempo y movilidad experimentadas por sus clientes, FACES disefid una metodologia
de capacitacién con materiales adaptados que requieren sélo de un tiempo limitado
::i presencia de las mujeres, quienes pueden hacer en casa una parte importante

aprendizaje.

- 4 .|

® PROMOVER LA INTERACCION ENTRE HOMERES Y MUJERES EN LOS SERVICIOS

Esto mejora significativamente el tratamiento de cuestiones de género en el
contexto de servicios empresariales, segin se ha visto en varios casos participantes.
Estimular la Iinteraccién entre géneros toma diferentes formas y es manejado en

15 Ahmed A A Cisneros, P (1998)
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diferentes niveles. Destaca el desarrollo de mddulos especificos de capacitacion
que tratan sobre Cambio de Roles, y Contexto Familiar, y gque requieren [a
participacion de los esposos y otros miembros varones de la familia en 1as sesiones
de capacitacién (ACONSUR). Otro caso a mencionar es el producto Progesticn
(Swisscontact Per(), que ha sido disefiado como un pagquete modular de capacitacién
en gestion empresarial con enfoque de género. Este Involucra la participacién tanto
de varones como de mujeres, con lo que se mejora el nivel de comprensidn entre
géneros y permite el analisis de cuestiones de género, tales como la distribucion del
trabajo, el peso de las responsabilidades en el hogar de las mujeres, las
responsabllidades en |a toma de decisiones tanto en el nivel del hogar como en el
de la empresa. Este enfoque particular es enriquecido ain mas mediante ol uso de
un equipo mixto de facilitadores, concebido para provocar discusiones productivas
v andlisis de temas de género, tenlendo en cuenta que varones y mujeras poseen
diferentes percepciones. También se fija metas acerca de la participacion de mujeres
y hombres en los cursas, para lograr una interaccién vallosa.

En el caso de empresas familiares donde se desenvuelven ambos miembros de la
pareja, |a participacién en sesiones de capacitacién de la pareja tlene mucha
relevancia, no solamente para prestar atencién a la distribucién de las
responsabilidades domésticas, sino también para la divisién de tareas y ia toma de
decisiones en la empresa misma, con miras a hacer mas visible fa presencia de la
mujer y potenciar su papel tanto en la produccién como en la gestién, De Igual
modo, para empresarias que manejan la empresa bajo su sola responsabilidad, se
demuestra que involucrar a famillares, por ejemplo hijos, en ciertas actividades de
capacitacién, les ayuda a mejorar Ia eficiencia de la empresa, a través de una mejor
organizacién del hogar y un mejor manejo de conflictos, asi como a incrementar su
productividad y a potenciar sus destrezas como empresarias.
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El Involucramiento de varones u otros miembros de la familia ha demostrado ser
igualmente importante en actividades extra curriculares. Varias entidades de servicios
organizan dias famliliares, como también eventos deportivos o culturales para la
familia, lo que ayuda a crear una mayor comprension y valoracién de las actividades
empresariales de mujeres y varones, y tamblén estimula 13 disposicion de las varones
a contribuir a los esfuerzos de las mujeres en el negocio y con sus actividades en el
hogar. Las experiencias del concurso evidencian que el alternar actividades
empresariales con actividades sociales que incluyen la participacién familiar genera
los mejores resultados (PRO MUJER, CEPI, CEPAM, COMPROMISO, ACONSUR ). Es
comun realizarios en fechas importantes como el Dia de Ia Madre, el Dia de la
Mujer, Navidad, etc.

® FACILITAR EN SU OBTENCION DE SERVICIOS COMPLEMENTARIOS

Lo que ha surgido claramente de las mejores experienclas presentadas a los
concursos es que, para que sean eficaces los SDE con enfoque equitativo, se hace
NEcesario responder a una demanda de servicios no empresariales que alivien las
responsabilidades domeésticas de las mujeres. Organizarse como empresaria implica
para la mujer la necesidad de planificar adecuadamente su familia Y su empresa, El

nmnmucunnmmauummm
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culdado de los hijos pequefios ha sido un Impedimento serio para las actividades en
el negocio y, por ende, en el uso de SDE. La provisién directa o por intermediario,

de servicios de cuidado de los
el punto de vista de género,

hijos es un servicio complementario relevante, desde
para hacer los servicios empresariales mas accesibles

2 las mujeres con hijos pequedios (es decir, a las mujeres mas Jovenes). Diversas

entidades facilitan esto por medic de un
Informacién necesaria para obtener servi
forjado una alianza estratégica con cen

servicio de referencia que provee la
cios de guarderia para nifios. Otras han
tros de cuidado de nifios. INPET, por ejemplo,
, asesoramiento y provision de crédito con los

Wawa Wasi*. Un nimero mas limitado (caso de |a cooperativa Tejemujeres) organiza
¢l cuidado de nifos directamente por su cuenta.

Otra actividad com

sensibilizacién,

intrafamiliar, que son normaimente ios
que enfrentan muchas mujeres, invol
temario. En el mismo espirity, llama
la promocién de campadas de salud
de cancer de cuelio uterino (Tejem

ABA, CAPRODA, Manuela Ramos).

plementaria es la de facilitar periédicamente talleres de
donde se aborden temas tales como salud reproductiva y viclencia
temas que mas responden a una prablematica
ucrando & las entidades especializadas en el
| atencion que varias entidades colaboran en
organizadas por terceros, tales como campafias
ujeres, PRO MUJER, FACES, CEPAM, Fundacitn

mammamummmum

Principios Pricticas Ejemplos de herramientas
Enfoque orientado @ Implementar un snfogue pAMiCRalive y @ Mecansmos 08 conceracdn y
hacia la demands Un Irato personalizacs con la cheriela. retmalmantacin con los chentes pe.
® incorporar desamlio parsonel 9208 focales. s0ndecs 9 sarstacson
' : ‘ ' ® Médulos 08 Capactacon en autoestima
© Adaplar los servicos 2 los itereses, @ Equipo muxto O facitadores.
destrezas lécnicas y capacidades
pesi } o?wuumm
Orientacién al © Adaptar el servicc a ks estincares y las  ® Participaciéa de mujeres en esiudios
mercado exgencias dal merads. de marcado, ferias. licitaciones.
® Implementar of Principio de Calicad Total @ Cantacto directo con mercades.
COf ProcuCios ¥ $eMViCIos 08 Mueres Ce ® Infroduccidn de ruaves lecnologias
calidad supericr y valor agregado mam,wmgu
® Promover una cuftura empresanal (comarcio electrinico]
onentads 8 cultivar prncipos o cahdad,
puntiaidac. nesgo calcade stz
Orlentacién hecla  ® Promover la imeraccion ot nomtres y @ Encuentros familiares.
¢l hogar MURrEs @ Fvolcrr @ i@ famile v & ® Mocalicades de capacitactn sem-
Parwa en los servoos ® Dresencislos. horancs comacs
© AZecuar 08 SANvCos @ las ® Alianzas con guarderias
responsabikaces en of hogar y & la om:'M
Sisconibdictad de tempe &0 (a5 mumres.
® Procrat & iravés de infermadiarios, © CREES S vl e
38VICOS eMpXESATAeS COMPIETNTAras
talos como cuidado etemiil

20, Wawa Wasl: tracuentd ge! guechus significa “Mogar gol Niflo®, e1 un servicio de guarderis de! Fszace
Peruano pars ios estrates de muy bajes ingresos.

mm'mm-mmmmumnmuuunu




.. 1anio
TR
e &n. D
-

pira la ;.;';.15-',‘..4:.'.1'..- 0

2.5. Estrategias de empoderamiento de la mujer empresaria

40 QUE MANERA SE AN FOMENTADO LAS DESTREZAS, CAPACIDADES EMPRESARIALES ¥ CONOCIMIENTD
TECNICO DE LAS MUJERES EMPRESARIAS?| LQUE MERRAMIENTAS £ INTERVENCIONES 5T WAN PROSADO
FARA FOMENTAR EL LIDERAZCO EMPRESAKIAL OF MULERES f PARA REFORZAM LA ASOCIATIVIOAD D
MUJERES EMPRESARIAS, AS] COMO PARA FOMENTAR SU CONTRDL SOBAE LOS RECURSOS ECOROMICOS Y
SU PODER DE WEGOCIACION EN EL MERCADO, Y PARA INFLUIR SOORE CAMBIOS N LA SERCERCIAN
PUBLICA ACERCA DE LAS MUJERES EMPRESARIAS?

Con estas preguntas orientadoras se ha evaluado el empoderamiento de muleres
empresarias como uno de los criterios de desempefio institucional de las entidades
SDE. En el primer capitulo ya hemos visto que esenclaimente, entendemos al
empoderamiento como una parte | Ide la eg:mc de €ro, que se inicla con
el reconocimiento de la posicién en desventaja de las mujeres en el sector PyME,
desventaja que Incide de manera desfavorable en su competitividad en el terreno
empresarial y que debe ser reconsiderada para lograr equidad de género (véase
también: 1.3). El hecho de que las mujeres en general tengan menor experiencia
empresarial, menor capacitacién y menor nivel educativo, y no accedan a un
financiamiento sin el consentimiento de sus esposos, o 2 nuevas tecnologias en la
forma en la que los varanes acceden, ilustra su desventajosa posicion. "Empoderar”
2 las mujeres ca nivelar la brecha que existe entre ellas y los varones y
equiparar su ) en cuanto a destrezas, experiencia y capacidades, de modo
que los qéms operen sobre una base equitativa. A continuacién pasaremos a
analizar las dimensiones claves del empoderamiento un contexto de desarrollo
empresarial, segln las hemos caracterizado de manera sigulente:
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Destrezas técnicas y dotacién de capacidades empresariales;

Liderazgo empresarial y asociatividad de las mujeres.

Acceso y control sobre recursos y poder de negociacidn en el mercado.

Imagen publica del trabajo de las mujeres y “auto-imagen” de las mujeres mismas,

*e e e

2.5.1. Capacidades y competencias: estrategias de empoderamiento

El fomento de las competencias de las mujeres, en términos de habllidades,
destrezas técnicas y de gestion, es un elemento que se viene priorizando en diferentes
SDE con enfoque equitativo. El desarrollo de sus competencias depende, en primer
lugar, de sus competencias tradicionales y de su posicién en la empresa (como
conductora/propietaria o como co-conductora en caso de em s famillares) y
deberia estar en funcion de las posibilidades y las exigencias del mercado, En este
sentido, es esencial ir identificando los nichos del mercado que se pueden aprovechar
para reforzar las capacidades existentes, reorientarlas o, mas bien, desarrollar
capacidades nuevas, £s decir, es Importante detectar en qué nivel del proceso

vo se encuentran las mujeres y trabajar las ventajas comparativas de sus
llidades y especialidad, para generar un proceso de incursion en esferas de
actividad econémica apropiada.

Sobre la base de las experiencias analizadas, pasaremos a ver qué estrategias de
Intervencién emplean las entidades de serviclos y, especificamente, qué herramientas
cperacionales han desarrollado con la visidn de empoderar a mujeres empresarias,
teniendo eén mente 10 que puede hacerse de manera realista en el contexto de la

provisién de servicios. Tomando en consideracion la diversidad y riqueza de las
experiencias de los concursos, hemos clasificado tres estrateglas de intervencion de
servicios e ariales con diferentes efectos en el empoderamiento. son
resumidas en el esquema que se presenta a continuacién y que, luego, elaboraremos.
Tipo de intervencién  Resultados en el mercado Electos del empoderamiento
{1) Reonentar ias Wuevos mchos 68 ACTRS 8 NUFVOS MOTCRI0S | poOe 38 regocaTr
i hrapr e hoescmmcoy Revecrzactn d desrerss tradcones de muses
mujeres hacia nueves marcados exipeniug. Ewroct
mercados omecat zoer ATMA,
D-n:oam .-..:..".'."..""""""a-":,‘
AMantace sy de Polmortgres de sectl CORSETA. Coomiul,
Comercairacar o N ey migvies (Fursoce
Scaqurin Chiel
(2 Meow cesmezas Moncas,  PTDOUCIOS y $8MVICiOs con ACCEs0 3 NUVOS METTR308 § POde OF regoCcacidn.
CApRCMN TpRSMERs do YO VAlOr AQRGRIO PAIA s visibiidad de las muderes
I R arpra 0 m"' w«s;u-mwnm:tl
o e eTomEs
——————— como en empresas familiares
prockeividec. ﬁ-w.amm-unm
(3) Promover Gostrezas Nuevos nichte de mercato Nugvo y ComOtitiva DOBICIONAMIANTO 1 ¢f Moo
PUGVES O 1O IRGICONAILS  DRIE Mujeres COMPIeNco
y capactades de ‘a1 con varones en dreas mm:m.
m--fw *"-""'::" ruBvEs migeres O lderamo e muerey
raservados pass varones. dominios masculinos. Emmpios . Cagacitacsin Moaka 0o masess o0 00008 30
comtrocen Cassmctones & Cimdege. Noanga )|
. Cagsciacdn Mones e macers. v (Comtes, ETupaor)
ety e e sawe vy v A Sanaty
Fuente: Emboracidn propia
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® REORIENTACION DE LAS COMPETENCIAS TRADICIONALES DE LAS MUJERES ¥ SU
REVALORACION EN NUEVOS MERCADOS

Este objetivo se aplica usualmente para grupos objetivos de bajos niveles de
destrezas, con limitadas capacidades y experiencia en negocios, cuyas destrezas
técnicas son basicas y principaimente femeninas, (por ejemplo, destrezas en tejido
a mano, en cocing, en elaboracién de productos de seda; artesanales, etc,). Tomando
estas destrezas cOmo un punto de partida, |a intervencion de servicios empresariales
busca nivelarias y mejorarias, desarroliando ademas la capacidad de gestion, con la
visién de reorientar sus capacidades hacia un nuevo mercado. Los plos Incluyen
la Intensiva promocién de artesania de exportacidn y |a realizacion de programas
de capacitacién que hallan nuevos nichos de mercado por medio del mercadeo de
productos artesanales adaptados, disefiados en forma novedosa y ajustados al gusto
de los consumidores (internacionales),

llustrativo es el caso ya comentado de las productoras artesanales de arpilleristas
de Santiago, cuyos productos dejaron de tener demanda, haciendo que cientos de
mujeres se quedaran sin mercado y sin ingresos. La Fundacion Solidaridad (FS)
decidié efectuar un estudio de mercado que identificd a juguetes hechos a mano
para la educacién Inicial como un nuevo nicho de mercado para estas mujeres. FS,
subsecuentemente, reorientd sus servicios a este nicho de mercado, y ahora provee
capacitacién, asistencla técnica, desarrollo de nuevos productos y servicios
especializados de mercadeo, que Involucran la preparacién de mujeres para su
participacién en licitaciones nacionales piblicas. Las destrezas tradicionales de las
arpilleristas han sido reorientadas con fuerte capacitacién en dreas de gestion,
prioritariamente, y calculo de costos, precios, y contabilidad, entre otros. Ahora
aquellas mujeres producen juguetes a mayor escala, participando ademas en
licitaciones nacionales y mercados de exportacién. El caso llustra que |05 nuevos
productos de juguetes infantiles hechos a mano, con mayor valor, han reempiazado
sus artesanias tradicionales.,

Artesanias Ocuefias S.A. es una empresa que integra 120 artesanas que se dedican
2 Ia confeccién y comercializacién de 10s vestidos tipicos de fa regién de Ocl en Panama
(polleras, montunos). La introduccién de una nueva linea de manteleria producida por
las artesanas con un alto grado de calidad para el mercado ha asegurado un buen
posicionamientc de las artesanas tanto en el mercado nacional como Internacional. Se
ha afinado las técnicas de la produccidn artesanal y la estandarizacién de la calidad;
ademds, las artesanas han sido capacitadas en gestién administrativa y financiera, lo
que les permitié manejar sus empresas de manera satisfactoria.

De modo similar, ATMA nos muestra que |a reorientacion de las habilidades de
las tejedoras de paja toquilla se ha realizado a través de una intensa capacitacién
técnica, de desarrollo personal y en gestion empresarial. Con ello se ha dado un
nuevo valor a la actividad productiva tradicional de las mujeres en el Cantdn de
Sigsig en Ecuador, que por generaciones ha sido transmitida de madres a hijas.

Cabe sefialar que el desarrollo de las competencias de las mujeres Incluye
frecuentemente la transferencia de nuevas técnicas de produccién, tales como nuevas
técnicas para el lavado de paje toquilla (ATMA), nuevas técnicas para el procesamiento
organico de condimentos (Fundacién ESPAVE), asl como nuevas técnicas para el
uso del horno (PROARTE), para citar algunos ejemplos.

CEPROMUR ha logrado dar un nuevo valor comercial al servicio culinario, a través
de ferias y festivales de comida tipica peruana que se realizan semanalmente en
diferentes lugares de Lima, la capital peruana. Las habilidades culinarias de las
mujeres se han convertido ahora en este nuevo servicio con alta demanda, bien
valorado tanto por los peruanos como por los turistas que lo prueban, Este proceso
se ha logrado mediante una reorientacién de las competencias existentes de las
mujeres e introduciendo conceptos y exigencias de calidad del producto, higiene,
presentacidn personal, atencién al cliente, entre otros.
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El empoderamiento de las mujeres en los casos sefialados estd en la revaloracion
de sus habilidades tradicionales y de servicios tradicionalmente femeninos. En
términos de empoderamiento, existen logros en la capacidad técnica y de gestidn
mejoradas en |a penetracidn en el marcado y &l acceso a nuevos nichos de mercado,
en la oferta de nuevos productos (usando destrezas tradiclonales mejoradas) o de
productos tradicionales con disefios adaptados para nuevoes consumidores. También
son significativos los beneficios econdmicos estructurales, asi como aquellos relativos
a |3 auto-percepcidn y a la Imagen publica del trabajo de las mujeres empresarias.
Los logros del empoderamiento apuntan a un nuevo reconocimiento y @ una nueva
percepcion de las actlvidades de las mujeres, tradicionalmente menor valoradas y
menos remunerados.

® MEJORAR LAS COMPETENCIAS, INCREMENTAR LA PRODUCTIVIDAD: RECONDCIMIENTO Y
VISISILIDAD

Varias experiencias de capacitacién, asistencia técnica y comercializacidn estan
orlentadas a mejorar las habllidades y destrezas de las mujeres y a mejorar la
productividad de la empresa. El servicio estd orientado a formarias como mejores
empresarias, en el caso de la asistencla a mujeres empresarias y/o programas
dirigidos a mujeras cabezas de famllias elaborando productos y servicios de mayor
valor; es decir, a hacerlas mejores empresarias, con herramientas de gestién y
conocimiento de las exigencias técnicas de calidad del producto o servicio que brinda
su empresa. Ademads de la capacitacion en gestién empresarial, el fomento de las
competencias se concentra normalmente en los procesos de produccibn, en el
aprendizaje de nuevas técnicas de produccién y el uso de maguinaria, entre otros.
Esto les permite pasar, por ejemplo, de un mercado de vecindario local a mercados

De otra parte, cabe sefialar los SDE que estan dirigidos a fomentar |as destrezas
de mujeres co-conductoras en las empresas famillares con el fin de mejorar su
desempefio, visibilizar su rol en la empresa e incentivar sus habilidades en aquellas
ireas de produccién y gestion de la empresa donde no figuran mucho. El
empoderamiento del fomento de las capacidades, en este caso, se da por el
reconocimiento del rol de la mujer como empresaria y co-conductora de fa empresa.
Un caso @ mencionar es el de CEP], que sub-contrata empresas textiles familiares
para completar pedidos voluminosos con grandes compafiias nacionales e
internacionales. CEPI busca mejorar los niveles técnicos, de produccién y de gestion
de las mujeres, con la visidn de incrementar su competitividad en el mercado,
déndoles acceso a nuevos mercados con altos estandares de calldad.

‘Los efectos de! empoderamiento de las mujeres se hacen evidentes mejorando
su dotacién en el drea téenica y de gestién, en ¢l acceso a nuevos mercados © a una
posicién fortalecida en los mercados existentes, en un mayor reconocimiento de
! empresariales, en una mayor visibllidad de sus logros empresariales

d. |a sociedad, y en una posicidn mas fuerte y un rol mas visible en el caso

La entidad de servicios provee nuevas destrezas técnicas en dreas no tradicionales,
tales como carpinteria, trabajo en madera, construccién y similares, tradicional y
culturalmente percibidos como dominios masculinos, El efecto del empoderamiento
sobre las mujeres es considerable en el sentido que ellas obtienen un nueve
posicionamiento en un nuevo nicho de mercado, compitiendo con varones, Eso
significa, ademds, romper el estereotipo de ias percepciones publicas de lo que se
considera como masculino y femenino, generando nuevas imaégenes sobre lo que
las mujeres pueden hacer y hacen en desarrollo empresarial,
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llustrativo al respecto es el caso de la Capacitacion técnica que CORFEC (Ecuador)
oferta a mujeres en oficios no tradicionales para mujeres, en carpinteria, trabajos
en madera y en vidrio, entre otros. Es interesante resaltar que CORFEC cuenta con

ABA capacita 2 las mujeres en nuevas competencias que, para desenvolverse en las
cooperativas de recoleccién, requieren la introduccidn de nuevas tecnologias de
reciciaje y de manejo de desechos sélidos, capacitacion en gestién empresarial y
participacién en licitaciones pablicas,

Debe mencionarse que el acceso a Informacién comercial y de mercado, asi como
el aprendizaje de nuevas tecnologias de comunicacién e Informacidn que varias
entidades SDE brindan, contribuyen al desarrolio de nuevas competencias de las
mujeres empresarias, El uso extendido del comercio electrinico permite a las mujeres
tener acceso facil y conexién rdpida con nuevos mercados y obtener informacian
comercial para sus empresas. meﬂmdemmoﬁmdusode
Internet como herramienta basica de gestion (DEVNET, CORFEC). En este sentido
deberia resaltarse una tendencia a romper los esquemas estereotipados segun los
cuales las mujeres tienen miedo a la tecnologia y se resisten a adoptar el uso de
nuevas técnicas de Informacién,

2.5.2. Liderazgo empresarial, asociatividad y poder de negociacién

La dimensién de empoderamiento sobre liderazgo empresarial de mujeres y
asoclatividad atraviesa las Intervenciones de servicios empresariales mencionadas
en la seccién anterior. Muchas formas y niveles diferentes de asociacion entre mujeres

empoderam

capacitacién omnladomlydnpwoﬁmlmmhommiéndemduyoms
formas organizacionzles. Promover las diferentes formas de asociatividad® Involucra
principalmente una capacitacién en organizacion y un proceso de acompafamiento
por parte de las entidades SDE. La capacitacién se orienta usualmente 3
procedimientos administrativos y gestién financiera, estilos de liderazgo en 1a
organizacién, resolucién de conflictos, formas de comercializar o mercadear, asi
como salud mental. Generalmente, se promueve el asesoramiento sobre la
estructuracién, las normas de funcionamiento y las “reglas de juego”. En el caso de
la promocién de organizaciones mixtas (mujeres y varones), se desarrolla un
mecanismo de concientizacién, para que las mujeres participen equitativamente en
los cuerpos directivos (Fundacion ABA).

mbmmdwmwumaMrucmﬁmvammmmmmo
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dan a las mujeres la posibilidad de competir en mejores condiciones, mediante
estrategias colectivas y de escala frente al wo,amvmyndmmm
la participacion conjunta en licitaciones publicas y ferias. También les da un mayor
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Pasaremos a ver las modalidades principales de asoclatividad que vienen
promoviendo las entidades SDE:

(8) Redes de cooperacién inter-empresarial entre empresarias: son basicamente
redes Informaies de encuentro, consejo mutuo, intercambio de experiencias e
informacién comercial, y prestacion de servicios conjuntos a clientes (MMR, CEP],
FIDE XII). Este tipo de red puede ser un producto de un cursc de capacitacién,
como en el caso de EDAPROSPO, donde los egresados de la capacitacién empresarial
forman una ascciacion de empresari@s para intercamblar experiencias de negocios.
Mediante el establecimiento de redes econamicas, las microempresas pueden reducir
Sus costos y acceder a nuevas oportunidades de negocios y mercados.

Varios programas (CENZONTLE, CDH) promueven las redes economicas de las
mujeres lideres que, movidas por las necesidades de mercado, los altos costos de
produccién y la promocién de sus productos, conforman su propla organizacién.
Ellas, ademas, saben con claridad que requieren incidir en la definicién de propuestas
Lﬂuwwmunmm:udm subordinada en la educacidn,

d, servicios, etc.

(b) Consorcios/redes de comercializacidn: articulan & los proveedores,
buidores y consumidores finales; Io que les permite producir, y comercializar a

gran escala y asi satisfacer mayores demandas. Por ejemplo, |a Fundacién ESPAVE
viene impulsando la red de mujeres productoras y comercializadoras de plantas
alimenticias, aromdticas y medicinales de quibdé-chocé en Colombia, que redne a
las productoras para transformar y comercializar los condimentos. También existen
_ formacién de zonas empresariales (INPET), redes constituidas por
agrupaciones de varios talleres productivos, cercanos geograficamente, que
desarrollan experiencias conjuntas de compras, produccitn, uso de servicios, etc.

B ——p——

(c) Asociativ como Base par producaidn.f com : re—
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reglones de Guatemala, las cuales son centros de acoplo y de produccién de los
productos artesanales que comercializa Tesoros Mayas y autogestionadas por las
propias artesanas. La Fundacién ABA, por su parte, promueve la asociatividad
aplicando el modeio del cooperativismo para |8 recoleccién de basura de manera
organizada y capacita y asesora [as cooperativas en la preparacién de licitaciones
publicas y en la presentacion de ofertas a los municipios, lo que les permite competir
en mejores condiciones de negociacién para la cantratacion de servicios por parte
de las municipalidades. Otro caso notable es el de la Fundacién Solidaridad, que
pramueve la participacién de 205 mujeres productoras de juguetes didacticos en
licitacianes del estado.

(d) Cooperativas y empresas colectivas: ATMA y Tejemujeres son las ejemplos
que destacan en cuanto a organizacion gremial / cooperativista, a diferencia de las
anteriores modalidades de asociatividad, donde ia entidad de servicios promueve
algin tipo de organizacién de mujeres empresarias. Esta categoria presta servicios
empresariales a sus socios, miembros de la entidad, caracterizdndose por su gestién
colectiva y por |a reparticion colectiva de utilidades. De igual manera, debe resaltarse
ejemplos de promocién de empresas colectivas, a lo que FUNDAEMPRESA denomina
como asoclacionismo.

Generalmente, las mujeres empresarias no cuentan con muchos y diversos
ejemplos de empresarias exitosas como referentes; més bien, por lo general, carecen
de estos referentes empresariales en la zona. Para estimular el liderazgo empresarial
de mujeres, las entidades SDE llevan a cabag las sigulentes acclones:

® Estimular /a creacién de modelos de roles de mujeres empresarias, Esta

herramienta de empoderamiento es puesta en practica por muchas entidades de
servicios, entre otros, mediante [a organizacién de concursos para empresarias o el

ENTAR NENTABILIDAD ¥ BQUIDAD. CAUIDAD ¥ SEAVICIOS COUITATIVOS ASAA LA Syl By AASICA LATTRS




emplec de casos de mujeres exitosas como Imagenes corporativas, como hizo
CORSEDA con una artesana, premiada internacionaimente.
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® Organizar intercambios entre mujeres empresarias y pasantias para
empresarias exitosas. Aprender de las experiencias proplas de mujeres exitosas es
una herramienta muy Gtil para motivar a las mujeres y para expandir sus horizontes
en conocer otras realidades. Pasantias y visitas empresariales, bien preparadas y
ejecutadas, sirven como capacitacién horizontal?*, Observar como otras mujeres
empresarias han logrado niveles de desarrollo elevados les motiva, les estimyla y
ademds les convence a asumir el riesgo, dado que se parte de |a practica y experiencia
de mujeres exitosas que normaimente han enfrentado v superado una serie de
situaciones adversas. Ademas, ampllando sus horizantes, las mujeres se convencen
de |a importancia de la calidad del servicio, y de la atencién personalizada al cliente,
entre otros.

® Crear espacios de encuentros para mujeres empresarias. Un instrumento de
empoderamiento que destaca en las entidades SDE es el crear espacios para que
las mujeres se rednan e interactien con el fin de intercambiar experiencias personales
Y empresariales, que sirve ademéds como herramienta motivacional. CEPl, por
ejemplo, promueve el liderazgo de mujeres mediante lonches empresariales, en los
cuales las empresarias son Invitadas a expaner sus experiencias logrando motivar
2 otras mujeres con sus testimonlos empresariales y personales. Estos encuentros
son gratultos. Otras entidades promueven reuniones semanales especiaimente para
mujeres o estimulan la participacién de mujeres en reuniones de pequefios
empresari@s, organizadas por consejos municipales o por redes locales de
coordinacién de entidades de servicios empresariales,

4 A - ) P2

® Iniciar acciones empresariales que sean de interés comun. Impulsar iniciativas
y acciones colectivas como parte de un programa de capacitacién o asistencia técnica
es de mucha utilidad para sentar las bases de redes empresariales. En su programa
de apoyo y fortalecimiento 2 microempresas lideradas por mujeres en la Regidn de
Magallanes en Chile, FIDE X1l desarrollé una Guia comercial de mujeres
microempresarias de la Regién Magallanes. La elaboracién de este producto con
valor comercial para todas las mujeres sirvi6 al mismo tiempo para forjar los vincuios
empresariales entre las empresarias.

| Kl Guwnda-nmmmmmammmm.ouosummumnumlmnm
que tiene para las entidades de servicios explorar nuevas formas de riesgo
compartido, caracterizado por una responsabilidad compartida con grupos

23 Cmnhmu-ouhamr reflexiOn para las patantias destinadas a empresariss
eviosas
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desfavorecidos de mujeres y a su vez, destinado a aumentar su poder de negociacion,
CEPAM es una entidad de capacitacin empresarial con reconocida experiencia en
género, Promueve emprendimientos empresariales asoclativos de mujeres
organizadas y, en el caso de la sociedad tripartita D'CASA, ha mediado por una
férmula de compartir riesgos por la que |a organizacién local de mujeres tiene el
40% de las acciones, un inversionista privado el 30% y CEPAM, como entidad
promotora, el 30%. En un plazo determinado, la organizacion popular pretende
comprar todas las acciones y ser duefia de esta empresa asociativa de gastronomia.

2.5.3. Percepcién publica y auto-imagen

El rol tradicionalmente asignado de manera enfética a la mujer en la sociedad
latincamericana &s el de madre, y apenas se le reconoce su rol econdmico y el
aporte que hace a la PEA. Es necesario generar nuevas actitudes y comportamientos,
que concuerden mas con una nueva ubicacién de la mujer en la
socledad™. El empoderamiento de mujeres y una mayor equidad de género no
pueden lograrse sin estos significativos cambios culturales y de percepcion pdblica.

Liama Ia atenci6n que las entidades SDE otorguen mucha importancia a visibilizar
las actividades que vienen realizando las mujeres empresarias en el transcurso del
tiempo como usuarias de los servicios. Dar a conocer al sector empresarial y a |a
opinién piblica los logros y las capacidades empresariales de mujeres es considerado
de suma Importancia para reconocer plenamente su rol como empresaria, romper
esquemas tradicionales y estereotipicos sobre el rol de la mujer en la socledad,
revalorar aquellos servicios y productos hechos por mujeres que tradicionalmente
son pocos valorados y construir una imagen positiva y sobre todo realista de la
mujer como empresaria,

Para dar a conocer los éxitos de mujeres empresarias e Influir sobre su percepcion
publica destacan las siguientes acciones:

® Promover la participacion de mujeres en actividades empresariales y pablicas.
Su Involucramiento en actividades plablicas en calidad de empresarias exitosas, ya
sea mediante la red de comercializacién o a través de la presentacién de sus productos
y en negociacién con autoridades locales, les da visibilidad y reconocimiento y fortifica
los logros que van obteniendo. uwanmmsnuumnwm
en que promueve, en concertacidn con las municipalidades, la participacidn de las
mujeres expositoras en espacios plblicos, principalmente en ferias y festivales de
comida criolla en las zonas comerciales de Lima. Esto ha dado visibllidad y
reconocimiento a las habilidades culinarias de esa mujeres. Otras acciones afirmativas
que incrementan el empoderamiento de las mujeras incluyen Ia promocién y
preparacion técnica de la participacion de las mujeres en actividades empresariales,
tales como ferias comerciales, misiones comerciales y licitaciones publicas.

24 Wisse tambidn: Seravides M [1997) en Swesscontact: DESIDE
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® Organizar concursos para empresari@s PyME. La organizacion de concurscs
del tipo Empresario del Afo se realiza a diferentes niveles (municipal, nacional o
internacional), puede ser dirigida especificamente a mujeres empresarias o, en
general, todos los empresarios. En ambos casos, diversas entidades SDE tienen un
programa para apoyar a las mujeres en las presentaciones técnicas de los concursos
y para motivaries a concursar. Los concursos para pequefios empresari@s han
demostrado ser instrumentos muy iImportantes para reforzar el espiritu empresarial,
incrementar su visibllidad publica (generada de!l reconocimiento publico) y estimular
la competicién entre los empresari@s. Especificamente, la premiacion de mujeres
empresarias es una herramienta vallosa en fomentar el liderazgo empresarial de
mujeres y, 8 la vez, levanta tanto su autoestima como la percepcién piblica que se
tiene de ellas (Manuela Ramos, ACONSUR, CEPAM).

® Realizar campafias de difusidn plblica. La difusién de los logros de mujeres
empresarias se lleva a cabo usando los diferentes medios de comunicacién de masa.
Cabe notar que varias entidades tienen una relacién permanente con la prensa, lo
que les permite dar a conocer periddicamente al plblico sus desempefios. También
debe mencionarse la transmision de sus logros en revistas empresariales y en eventos
publicos y especlalizados de debate con respecto a las politicas de promocian de las
PyMEs. Es interesante rescatar que se estd sistematizando la experiencia de las
cooperativas que promueve la Fundacion ABA, en donde la recuperacidn de la historia
y biografia de 1a mujeres lideres tiene especial relevancia y tendré amplia difusion
publica. Ademads, del enfatizarse el lanzamiento y la promocién de marcas propias
(p-e. Fundacion ESPAVE) y Ia difusion de catdlogos con productos slaborados en su
mayoria por mujeres empresarias (CDH).

spiritu emprendedor do las muleres
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2.6. Logros y perspectivas de sostenibilidad

LA SOSTEMIBILIDAD SE REFIERE A LA PERMAMENCIA INSTITUCIONAL DE LA ENTIDAS v DEL SERVICID,
E5 DECIN, A LA DISPONIBILIDAD A LANGO MLAZO OEL SERVICIO PARA LOS CLIBNTES  COMD ELEMENTOS
CLAWES OF LA SOSTENTRILIDAD SE WA CONBIDERADO: LA CAMCIDAD DE PAGO OF LA CLIENTELA! 84 ROL
OF LOS SUSSTOIOS €N EL DESARROLLO OF SEAVICIOS; v LA PERSPECTIVA OFf SOSTENIMILIDAD OF 1A
ENTIOAD, TOMANDO BN CUBNTA. (A) LAS ACCIONSS INSLEMENTADAS ¥ PREVISTAS PARA OLIAR DF DEPEADER
DE NECURSOS EXTERNOS O DONACIONES, (8) LAS DIFICILTADES ENFRENTADAS A LO LARGO DE (A
EIECUCION PARA ALCANZAR LA SOSTENINILIDAD.

Con estas preguntas orientadoras se ha recogido la Informacion correspondiente
a sostenibilidad de los SDE. Como introduccién de este importante tema, es pertinente
comentar que el entorno global se ha caracterizado por el estancamiento de las
economias en la mayoria de palses en América Latina, creando un entorne dificil
para la sostenibllidad, el co-financiamiento y la capacidad de pago por parte de los
servicios empresariales. También se observa que todavia existe una difusidn y
actuacién limitada de principios y valores empresariales, tanto por parte de las
entidades SDE como por parte de las entidades que financian programas SDE.

2.6.1. Rol de los subsidios en el desarrollo de servicios

De acuerdo a la informacién cuantitativa proporcionada por las entidades SDE,
se evidencia que el 58% de ellas se ubica en el rango de mas de 100% de
sostenibilidad operativa, y el 29% se ubica entre el 80% y el 100% de sostenibilidad
operativa, |a cual expresa en porcentajes la magnitud de costos totales cubiertos.
Debe mln 1 que la informacién brindada sobre la sostenibilidad
m-f‘ el servicio fut :tobmmmatosm. m.d!:q'ue
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entidades SDE no logran cubrir los costos de los SDE brindados a sus clientes, lo

Generalmente, |as entidades SDE inician sus servicios con el apoyo financiero de
entidades externas, mayormente agencias donantes. Sin excepcién, los centros de
SDE, asi como las entidades de capacitacién y de comercializacién recibleron
financiamiento inicial para desarrollar las actividades. Sobre la base de los casos
ug‘lmdos. podemos deducir entonces que, para Iniciar SDE con ENFOQUE DE
GENERO, los subsidios han sido de vital importancia.

Como se evidencia por los datos proporcionados, los subsidios siguen jugando un
papel importante a lo largo de |a ejecucion de los servicios, pero en menor magnitud y
también con variaciones dependiendo del tipo de servicio, como se vera a continuacién.
mmunmmmmmgymmm«ws
donantes, donaciones de fuentes locales tanto corporativas como particulares, y
subsidios. Llama la atencion que estin aumentando los fondos nacionales “concursables”
Particularmente el uso del sistema de bonos (vouchers)® para capacitacién y asistencia
mnmwommubumvamm.mu
aprecia, este sistema ha sido importante para facilitar a las PyMEs el acceso a los
servicios de capacitacién y asistencia técnica, y ademas ha sido importante para las
entidades puesto que ha facllitado el crecimiento de los SDE.

Otra forma de subsidio mencionado frecuentemente es la de los convenios
Institucionales, es decir, de los contratos con Instituciones Intermediarias que
financian gran parte o |a totalidad del costo de la capacitacién o asistencia técnica a
ser brindada a un grupo determinado.

3 mmmmmmau“uuu-m.bmamm
por el EStado o por entilades privadas en varss salses Dtncamericands. £ emaresan @ PyME accede a
CUPONAS T8 CIPAHATISN y SHSTBOCIA 16CTITS POC 4n) JELErMINACD vaior Gue. Mmediante un BpOTte Drople del
OMITEIAN G, Se PUEKE LANfERr POr 8 VOO COMEIPONAINTE A A eNICAd Prestadory e servicios SMCOEmAsa
Per of empresant@ mismo.
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2.6.2. Capacidad de pago de Ia clientela
“Cuando se arriesga dinero se culdan las cosas”™ (CEPAM).

Por lo general, la capacidad de pago de los clientes de los servicios en los diferentes
casos concursantes era limitada, debido a la recesién econémica presente en los
paises latinoamericanos. En el drea de servicios de capacitacién, existe una tendencia
a pagar por los servicios brindados, aunque sea s6lo una parte de los costos de
capacitacion. Es importante subrayar, sin embargo, que inducir una cultura de pago
por parte de los clientes es una preocupacién comdn y una prioridad. Muchas
entidades SDE manifestaron encontrar dificultades en este aspecto, ya que las
distorsiones del mercado causadas por afios de subsidios y donaciones, practica
comun en muchos paises han dejado su marca sobre todo para mujeres rurales, de
bajos Ingresos, y mujeres indigenas. A ello se afiade el hecho de competir con
entidades que no cobran por sus servicios. La experiencia sugiere, sin embargo,
que es igualmente importante Insistir en que las proplas entidades de servicios
practiquen el enfoque empresarial que buscan fomentar en sus clientes. Ello Incluye
la conciencia acerca de los costos, la transparencia, los estdndares de calidad, etc.,
Que deben ser asumidos por las entidades de servicios de la misma forma que ellos
lo esperan de sus clientes. Por ende, fomentar una cultura emprendedora y
efectivamente practicar un enfoque empresarial resuita de mayor impartancia en
las estrategias de sostenibilidad de las entidades SDE.

Existen formas novedosas de pago por la capacitacién y asistencia técnica. Veamos
en el sigulente recuadro dos ejemplos,
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Varias entidades que prestan servicios de capacitacién sefialan que enfrentan
dificultades en convencer a (potenciales) clientes del valor y de la calidad de su
servicio, por lo que tienen que invertir en campafias de mercadeo y promocién
ca por una atencidn personalizada (véase también |a seccién sobre
eficacia) que aumentan los costos de sus servicios.

Los servicios de Informacion generaimente son gratuitos, mientras que los servicios
de comerciallzacién tienen un mecanismo entretefido que favorece la intermediacién.

L FWOQUE OF IQUIDAD OF GENERO tN LOS SINVICIOS DE DESARROLLO EMPRSsaRLLl
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Debe mencionarse, sin embargo, que la provision de capacitacion intensiva y serviclos
de asistencia técnica, frecuentemente ofrecidos como servicios de apoyo esenciales
en el contexto de servicios de comercializacién, son los que aparentemente reducen
el nivel de rentabllidad de estos servicios, dado que son actividades costosas.
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las PyMES por sorvicios. |

Se ha encontrado que dificiimente se logra financiar algunos campos de los SDE
con inversiones de la propia entidad o por aportes de la clientela, tales como, por
ejemplo, el desarrolio de nuevas tecnologias; el disefio de nuevos productos o la
capacitacion intensiva a artesanos. Usualmente, este tipo de actividades se desarrolla
mediante aportes no reembolsables de donantes, Es evidente que la inversion en
estas dreas es onerosa, pero de fundamental importancia para hacer relevante el
servicio y para hacerlo crecer.

2.6.3. Estrategias de sostenibilidad

En términos de estrateglas de sostenibilidad, se hallé que es bastante comdn el
uso del subsidio cruzado con microfinanzas, en orden a pagar los servicios de
desarrollo empresarial, especialmente en el caso de entidades SDE que tienen un
enfoque integral. Varias entidades (especialmente de capacitacién) ofrecen también
un paquete mixto de WWW para cllentes PyMEs con
servicios de capacitacion para clientes Institucionales que pagan completamente los
costos de capacitacion. Alternativamente, existen combinaciones que brindan
servicios empresariales a clientes pobres con la provision de servicios a clientes con
mejor capacidad de pago.

A continuacién presentamos tres diferentes experiencias de entidades reconocidas,
Cuyos casos y puntos de vista consideramos ilustrativos para poder apreciar las
diferentes estrategias acerca de la sostenibllidad Institucional, asi como los logros
slcanzados al respecto y finalmente, los retos principales que enfrentan,

L
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El caso de PRO MUJER es (lustrativo para la estrategla del subsidio del servicio de
desarrolio empresarial cruzado con el de microfinanzas. Al mismo tiempo, se mantiene,
bajo perspectivas realistas, el principlo de cultivar el pago por parte de la clientela.
Destaca el compromiso lwmdmaldcumrabpooladénmtspobrayddaeode
no someterse a la tentacion de subir a niveles de clientala mas altos, capaces de pagar.

La estrategia del subsidio cruzado se manifiesta también en la diversificacidn de
servicios a otros sectores. Varios proveedores de capacitacion (Alma de los Andes,
CEW)MMmmWaWammmmywwadde
pago, con la finalidad de subvencionar los servicios brindados a la clientela més pobre,
Otro ejemplo es el de dedicarse a la formacion de capacitadores en gestién empresarial
en el marco de alianzas Institucionales, en lugar de solamente brindar capacitacién
directa a los empresari@s PyME (CAPRODA). Dichos ejemplos de estrategias de
diversificackin para alcanzar sostenibilidad financiera se producen por la necesidad de
sobrevivir como entidades de servicios en condiciones del mercado. Queremos sefalar,
sin embargo, que aquella estrategia de diversificacion a otros sectores de PyMEs con
mayor capacidad de pago, representa un riesgo en la medida que la entidad SDE
puede, por la misma presidn del mercado, desviarse de SU compromiso original con los
pobres y dirigirse cada vez mas a la clientela que es capaz de pagar.

Es interesante subrayar algunas de las estrategias de reduccién de! costo del
servicio usadas por las entidades. Las mismas que Incluyen:

® [nvolucrar a estudiantes mediante convenios con universidades: es una
estrategia usada con frecuencia. Miltiples proveedores trabajan con estudiantes
que monitoreados por el personal de la entidad, realizan asesorias, investigacién de
mercados, asistencias técnicas personalizadas, disefio de productos y capacitacion.
Estos convenios sirven para un doble pésito. El primero es brindar un servicio
extensivo y de bajo costo a la poblacién meta, que de otra forma no podria cubrir
los costos de un servicio de asesoramiento empresarial. El otro es fortalecer el
enlace entre el sector académico y la PyME, con |a formacién de estudiantes mediante
practicas en sectores de bajos ingresos, con las cuales ellos obtienen su titulacién y
conocen otras realidades.

® Trabajar con voluntarios: en vanos casos se colabora con cooperantes internacionales
de diferentes paises y con instituciones nacionales, para entregar diferentes SOE.

® Formar un grupo selecto de clientes que se conviertan en las principales
capacitador@s: es una estrategia empleada por diversos programas,; es frecuente,
por ejemplo, en los programas de bancos comunales, de capacitacién y también de
comercializacién, Tesoros Mayas contrata a las mejares productoras como instructoras
para la capacitacién de artesanas en otras regiones del pals, en la elaboracién de
nuevos productos. Las propias mujeres capacitadas son las que estdn organizando
las préximas capacitaciones en el caso del Alma de los Andes.

SOl A iEpuae e n,
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cubrir los costos ralativos al giro del negocio, el subsidio fue
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De modo similar, ATMA cuenta con un sistema gremial que Integra 400 soclas
toquilleras activas. ATMA subraya cdmo, gracias a su gran esfuerzo por lograr e
actual nivel empresarial, es hoy una organizacién netamente productiva y empresarial
que no cuenta con subsidios y se encuentra a la vanguardia de las empresas
competitivas en el arte tradicional de las mujeres de Sigsig. Sus Integrantes han
obtenido ayuda por parte de organismos externos, |a misma que les ha servido
para desarrollarse como una empresa Independiente y sélida. El eje productivo se
ha encaminado en el perfeccionamiento, produccién y comerclalizacién de los
productos de paja toquilla, alcanzdndose el 40% de logros a través de Ia continua
capacitacién técnica y de género, en gestion, control de calidad, acabados finos,
presencia en el mercado, etc. Siempre se permite el ingreso de mas y mas tejedoras
8 esta empresa que en el futuro tendrd un sitial empresarial, “Estamos encaminadas
@ convertirnos en una de las pocas empresas del pais dirigidas y operadas
Aﬂd‘ntnmentc por las socias en beneficio de ellas y de sus familias®, comenta

Lo que surge de algunas de estas experiencias son nuevas formas de desarrolio
y liderazgo empresarial, que demuestran un alto valor social y rentabilidad
econonémica, Ei tema de la sostenibilidad Institucional presenta un desafio mayor
para las entidades que en gran medida se han iniciado con financiamiento externo
¥ que dependen de subsidios particularmente para el desarrolio de nuevos productos
y para inversiones en recursos humanos que faciliten la expansién del programa.
Hacer Aince entre el enfoque empresarial y la demanda de sostenibilidad con
| social es una tarea dificll, en tanto las presiones del mercado fuerzan a

be st 3l respecto que varios ejemplos citados demuestran una
rcada de balancear objetivos sociales y econémicos, usando para ello

presarial con orientacién al mercado, ofreciendo servicios de bajos
costos, con alcance considerable, y con efectos favoreciendo la equidad.

Lo que emerge de los concursos es la necesidad de desarrollar nuevas perspectivas
sobre la sostenibilidad; perspectivas que trasclendan las estrechas interpretaciones
financieras y amplien el concepto de sostenibilidad, tomando en consideracién
intereses mas amplios, como la equidad de género y el empoderamiento de mujeres.
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2.7. Efectos e impactos de los servicios de desarrollo empresarial

m:mmum:m“qumumuuwmuu
MEJORAMIENTD DF LAS CONDICIONES MaAnd LIPS micacemrassani@s, N ESPECIAL PARA LAS mulERES
EMPRESARIAS, EN LOA ASPECTOS ECONOMICO, FAMILIAR, FERSONAL ¥ SOCIAL & RAIZ DF SER CLIENTES
DE LOS SERVICIOS. ADEMAS, ST CONSIDERA LA MEDICION DEL IMPACTO ¥ LOS INDICADORES PM#EADOS
PARA BL MONITORED ¥ SEGUINIENTD,
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2.7.1. Sobre los aspectos econdmicos, personales, familiares y empresariales

En términos de medicion del impacto, los concursos diferenciaron entre impacto
econémico e Impacto en los niveles personal, familiar, empresarial y comunitario.
Cabe apreciar que los SDE han Influide positivamente en una actitud mas
independiente de la mujer, Los camblos de actitud se evidencian en sy presentacion
persanal, en un mejor vestuario y arreglo personal, en una visién méas amplia de su
trabajo y de su calidad de em rias como tal es, con reconocimiento de sus
proplas capacidades W , con mayor facllidad pars movllizarse, con mayor
respeto por las (deas de los demas y mayor comunicacién con las personas que
interactGan con ellas, Incluyendo sus parejas e hijos.

kmmmmum.mwﬂmpmum
de decisiones activas en el nivel del hogar (manejo del dinero, inversiones, gastos
domeésticos, educacion de los hiji@s), mayor cooperacion y comprension por parte de
los miembros varones de la familia, en la medida en que las mujeres obtienen mayor
Elm y valor econdmico. Las experiencias indican que el Involucramiento de
a5 parejas en los servicios producen efectos significativos: los hombres suelen mostrar
una mejor predisposicién al trabajo en equipo y al reconocimiento de las cualidades
muestran sus compafieras como empresarias. Por otro lado, se sefiala también
muhdu_ . Cuando la mujer tiene dinero y es la que solventa la economia empresarial
familiar, las relaciones al interior de la pareja varian; en algunos casos, ha significado
sive el Inicio de procesos de ruptura familiar.

Se halla por lo general un Ingreso mejorado [que de acuerdo 3 la informacién

brindada, varia entre el 25% y B0%). Generalmente, no se mide las variaciones

' uctividad de las empresas atendidas; sin embargo, en algunos
‘aumentos en la productividad de hasta un 50%.

s evidenclan que el desarrollo personal, en combinacién con la
lorinacion de las nablldades tecnicas, gerenciales 7 G ORGBNIZBCIN, Iogran efectos
positivos en el desempefio empres: WY?MLHMM
efectos positivos en |a eficiencia y la de la empresa, mejoras en la calidad

de sus productos y en el trato al cliente, cuentas mds ordenadas, entre otros. Ademads,
las entidades SDE sefialan que de modo creciente las mujeres van pensando en el
negocio y destinan una parte de las utilidades o ganancias para |a familla, y de manera
creciente hacen Inversiones en la empresa misma, entre otros efectos saltantes. Liama
la atencién que las mujeres van perdiendo el miedo a negociar; vienen negociando
contratos con funcionarios plblicos y empresarios, proveedores y clientes. Esta seguridad
les ha permitido romper esquemas en las refaciones de poder entre hombres y mujeres.
Empresariaimente disminuye la discriminacion por & sexo femenino y se aprende a ver
2 la mujer como lider empresaria,

En la medida en gue la concepcién del servicio ha contemplado la equidad de

y la promocién de la incursién de las mujeres en ramas no tradicionales, se

! generado efectos notables de insercién de mujeres en oficios considerados
masculinos, tales como carpinteria y barrido de calles publicas (Fundacion ABA). Es
ante mencionar que, en algunos cascs especificos, han ocurrido modificaciones

entre |0s gé en el sector empresarial, con Incursién de hombres en actividades

 tra mente percibidas como femeninas. En la elaboracion de tejidos

c ura, antes sélo participaban las mujeres en Colombia, segun observa
OR Hoy, después pdf:zobom que tal actividad es suficientemente rentable,
\ los hombres ctores de capulio que I a la actividad.

\ién, no sdlo muchas mujeres han Ingresado a la actividad de la cria de gusanos
de seda, sino que muchos hombres estan dedicados hoy a |a tejeduria artesanal.

Las mujeres que demuestran ser mas desenvueltas en un medio empresarial son
capaces de participar activamente en capacitaciones y se desempefian mejor en
publico. En aspectos sociales, ellas toman nuevos roles en |a comunidad,
comienzan a sentir su opinidn, se sienten mas escuchadas y participan en
actividades que como politica, que anteriormente estaban reservadas prioritariamente

2 los hombres.
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2.7.2. Medicion de impacto e indicadores de género

Las evaluaciones de impacto no son realizadas por muchas entidades, debido,
segun seflalan, a restricciones econdmicas. De aquellas gque han efectuado
evaluaciones de iImpacto con enfoque de género, se han diferenciado de evaluaciones
de impacto mas estandares, dado que Incluyen variables e indicadores que registran
el impacto econémico (incremento en ventas, ingreso, productividad), pero también
indicadores que reflejan el nivel de diversificacién y expansion de las inversiones
en el negacio, en comparacién con las inversiones hechas en el hogar. Adicionaimente,
incluyen informacién sobre cambios (en la toma de decisiones y el control) reportados
enlasruadmudcgénemendnlvelfammnryenelmwlmpmamlywbm
empoderamiento (acceso y control sobre recursos, auto-imagen, participacién en
la toma de decisiones). En |la segunda parte del presente documento, sobre
microfinanzas (Capitulo 3), trataremes sabre los métodos y resultados de las tres
evaluaciones de Impacto con enfoque de género que hemos recogido con los
concursos. En todos estos casos se trata de evaluaciones de servicios Iintagrales,
donde se eval(a tanto el impacto del crédito como de los SDE.

La mayoria de las entidades cuenta con sistema de recoleccién de datos
esenciales, que permiten hacer un cierto y seguimiento de los servicios
y de sus respectivos efectos e impactos. Entre los Instrumentos que se utiliza para
registrar los avances y efectos, cabe rescatar: reportes de seguimiento, grupos
focales, encuestas, fichas de asistencia a las capacitaciones, cuadernos de control
de las empresarias, mini-diagndsticos situacionales rapidos, y entrevistas. Tiustrativo
es el caso de Cenzontle, que no cuenta con un sistema de monitoreo, seguimiento
y evaluacién de impacto como tal, pero si aplica ¥ mide los sigulentes indicadores:

YMhMﬁmymwnamw

Enla * Froductinsad

mpress: ® ingreso por ventas

® Calidad y presantacidn el producto,

® Geonaracidn y mantenirmiento da emples, manianimiento y crecmanto del mercads.
© Namaro de chentes.

® Presentacion oe locat

® Nivel de Gistribocion y OIganzacion e Aress casa / emprosa.

® Aplicacion de controles administrativos y contadles.

Enlo © Parhcipacion en ias actvicaces del programa. presantacién persone!
persanal ® Saber oxpresarse an publico

® Nivel de apertura con las demés mueres y ol equipo 1cnIco.

. Mumwhmmdmyum

® Nivel O¢ sagundac/ confianza en la loma de decisionss.

® Novel de creatividad y ‘emprandmients”

® Mowilidsd termanal.

Adicionaimente, cabe afiadir el uso de otros Indicadores de desempefio, relacionados
con género, que se han empleado para evaluar y monitorear los servicios (ACONSUR):

¢ Porcentaje de participacion de mujeres en los servicios (capacitacién; asistencia
técnica; promocién comercial; informacion; gestién empresarial),

< wmmacmpammmnm«ummump
doméstico de las mujeres por mayor participacién de varones en éste;

¢ Numero de mujeres promavidas en su liderazgo emprasarial;

¢ Redes de microempresari@s constituidas con presencia equitativa de varones y
mujeres,

e
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2.8. Transferencia y réplica de los servicios

QIM‘WAHWALAWW‘“MM“WW
TRANSFERIA O REPLICAR £L SERVICIO, LAS CONDICIONES ¥ LOS COSTOS IWPUCADOS, A S0 vEZ, ST
maq”w|mmmmm.

Se considera muy importante tener acceso @ experiencias anteriores. Conocer
los éxitos y fracasos de otras instituciones gue han brindado servicios en otros
contextos es una Inversién muy vallosa, dado que puede hacer evitar los errores
cometidos por otros. Al mismo tiempo, las lecciones (tanto de los éxitos como de
los fracasos) ofrecen un aprendizaje acumulado de mucha utilidad practica para e
montaje de servicios. Cabe resaltar que, por lo general, las entidades reconocen y
enfatizan la importancia de compartir experiencias e intercamblar conocimientos
para mejorar |a calidad de su servicio en beneficio de los clientes. Sin embargo, se
observa que existen pocos sistemas de transferencia, dado que la mayoria de las
entidades SDE no ha concebido el desarrolio de sistemas de transferencias de sus
productos o servicios.

La modalidad méas aplicada para compartir y transferir algunos aspectos de un
determinado servicio 0 experiencia es la de las pasantias. Las entidades pueden ser
ofertantes o receptores de pasantias. Tejemujeres, por ejemplo, organiza pasantias
que permiten a dirigentes de otras organizaciones familiarizarse con los aspectos
més relevantes de la gestidén de la cooperativa; y también ofrece pasantias a
egresados de nivel superior quienes, al convivir con sus integrantes, adquieren una
vision diferente del ejercicio profesional y empresarial. También la cooperativa oferta
a otras organizaciones programas puntuales de entrenamiento, sobre todo a nivel
técnico. Excepto este (ltimo aspecto, que tiene un costo, hasta el momento los
demds son ofertados gratuitamente, previa evaluacion de la solicitud, puesto que
se considera que esta apertura es una contribucion de la organizacién a la ampliacién
de |a red de empresas comunitarias de la region y el pais.

~ Varias entidades SDE consideran interesante la opcién de una sistematizacién
detallada de su experiencia para facilitar su subsiguiente transferencia; sin embargo,
por lo general, se sefiala que no se cuenta con la capacidad técnica ni los recursos
econdmicos para concretar una tarea de esta envergadura.
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La capacidad de transferencia depende también del tipo de servicio. Algunos
servicios no se prestan para ser transferidos, mientras que otros necesitarian una
actividad especifica para hacerlo. Por ejemplo, la Fundacion ABA ha desarrollado un
modelo de capacitacion de cooperativas empresariales de recoleccion de desechos
solldos que ya ha podido replicarse en otras Instancias municipales y privadas. Este
servicio fue concebido para ser transferido. En otros casos, los costos relacionados
con la transferencia y |a capacidad institucional para elia solamente permiten hacerlo
sl es que se desarrolla un proyecto especifico al respecto. Tal es el caso de Tesoros
Mayas, que disefid un proyecto de transferencia en América Central, con apoyo
financiero externo, para poder replicar su experiencia de comercializacién en otras
entidades de microfinanzas.

En el campo de la capacitacién, lo mas comun es la aplicacién del sistema de
transferencia mediantz un convenio con licencia de operacion.

Bajo una modalidad parecida, FUNDAEMPRESA ha transferido su modelo
metodolégico de Creacidn de Empresas (contenidos, metodologias, materiales,
licenclas, software y el derecho a multiplicarios) y sus componentes adicionales pre
y post creacién de |a empresa, a otras 13 reglones de Colombia y a nivel internacional.
Asi, FUNDAEMPRESA ha encontrando un mercado para vender la metodologia a
entidades pdblicas y privadas, obteniendo Ingresos que aportan de manera
significativa al autofinanciamiento de la institucion.
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£l enfoque de equidad de género

3.1. La diversidad en los servicios financieros de los cONcursos

Los concursos han recogido una variedad a servicios financieros. A continuacion
detallaremos las diferentes modalidades de las experienicas de servicios financieros
mientras que en el Anexo N°® 5 hemos consignado algunas de estas experiencias,
con indicacién de los servicios complementarios.

a) Modalidades de créditos grupales

£n esta modalidad encontramos las metodologias de |os bancos comunales y los
grupes solidarios. Estas Instituciones utilizan, por lo comin, andlisis de mercado
para la Identificacién de las areas potenciales de trabajo y las necesidades crediticias
de sus clientes. Los mecanismos de promocién incluyen tanto a asesores o promotores
de crédito como a lideres de la comunidad que se integran a estos equipos. Estos
medios son reforzados con insumos proporcionados por evaluaciones de impacto
que permiten una mejor identificacién de la demanda. (Véase ejemplo de PRO
MUJER).

Las metodologias de créditos se afianzan en la tecnologia crediticia de los bancos
comunales y los grupos solidarios o en un mix entre ambas tecnologias. En este
Gitimo caso, la modalidad es la conformacién de un banco comunal con grupos
solidarios hacia su interior, lo cual tiende a reforzar jos mecanismos de responsabilidad
y favorece una mejor dispersion de los montos del crédito (GENESIS).

Con relacion a 1a naturaleza o caracteristicas de |as organizaciones contactadas,
algunas Instituciones (Rasuhullica) optan por una selecclén de organizaciones de
mujeres mas fuertes o de mayor consol y de larga trayectoria como potenciales
socias del programa y participantes activas en la ejecucién del mismo.

Este tipo de programas grupales, en especial los bancos comunales, son
concebidos como una primera plataforma, para posteriormente acceder a otros
programas de mayores montos de crédito. Las opciones posteriores para las soclas
graduadas de estos programas son los Grupos Solidarios y los sistemas de créditos
individuales. La primera plataforma acta como proceso de ensefianza empresarial
y dota a las mujeres de herramientas personales y de gestidn para enfrentar procesos
de crecimiento de sus unidades econdmicas de mayor envergadura. Otra modalidad
alternativa al proceso de continuidad es, en otros programas, la que oferta una
secuencia de créditos hasta llegar a limites de acumulacién mayores, sin necesidad
de que |a mujer pase a otros programas inter 4 Intrainstitucional (FINCA).

El perfil del cliente es el de mujeres, aun cuando también se observa la presencia
de grupas mixtos**, ambos de bajos Ingresos econdmicos que, por lo comun, en el
50% de los casos registrados operan microempresas de subsistencia. En la mayoria

nmummwumwmm
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capital entregado sirve para fortalecer iniciativas microempresariales en curso, y
los mecanismos de gestidn son asumides por los clientes via la conformacién de
comités directivos de los grupos de préstamos (ADELH; CEFODI; FAPE, SEA El
Agustino),

El programa de créditos comporta una modalidad de tipo escalonado que incorpora
el componente de ahorro. En algunos casos, conforme ya lo hemos expresado, el
sistema escalonado se encuentra en algunos casos flexibilizado de tal forma que las
mujeres puedan seguir con el sistema y evitar su traspasc a otras carteras o
programas de mayores niveles de crédito. Los montos maximos de la escala pueden
llegar hasta USS 1,500 o mds (FINCA Honduras; Génesis). Otras modalidades
crediticias respetan una escala que sélo llega a un limite maximo entre US$ 250 y
300 considerdndose esta escala como programa antipobreza (Rasuhulica, ADELH).

Los montos de los préstamos pueden depender de los montos de los ahorros
voluntarios o programados (frecuentemente en una relacion de 1:3) o blen se
encuentran ya pre-establecidos (Rasuhullica; PRO MUJER); y los ahorros juegan
alternativamente un rol de garant(a de los préstamos (no se pueden retirar hasta
no haber cancelado la totalidad del préstamo, como en el caso de FAPE y de
mecanismo de capitalizacién Individual o grupal.

Las fuentes de generacidn de (os ahorros son los ahorros denominados
programados u obligatorios, que normaimente representan el 20% del préstamo a
la socia y los de tipo voluntario, que se generan con los aportes de cada socia o
mediante actividades pro fondos que desarrolla el banco comunal.

El uso de los ahorros esta orlentado a servir como fuente de capital propio de la
microempresaria, lo cual le genera un fuerte sentimiento de autovaloracion y de
confianza, asi como de capital para ser prestado a terceros mediante la denominada
“Cuenta Interna” del banco comunal. En algunos casos (PRO MUJER) los montos de
las ahorros son administrados directamente por la Asociacion Comunal, quien
determina las tasas de interés y la disponibilidad de las ganancias que se reparten
como dividendos al final de un ciclo, de acuerdo al aporte proporcional de cada
sodia, Un mecanismao para Institucionalizar esta practica del ahorro para las mujeres
lo constituyen las Cajas de Ahorro y Crédito Autogestionarias (FACES).

El sistema de garantias en los créditos grupales es de tipo solidario y de garantias
reales, como firma de pagarés y letras (FUNDAMU)JER, Didcesis de Tulcan). El aharro,
conforme ya se ha expresado, juega también un rol de garantia al conformarse
como Fondo de Garantia frente al crédito (Cotocollao, FINCA, FAPE, ADELH).

SERVICIOS COMPLEMENTARIOS AL CREDITO GRUPAL

Los servicios complementarios estdn conformados por programas de capacitacién
(en gestidn y desarrollo personal), asistencia técnica, apoyo en comercializacién vy,
en algunos casos, seguros personales que algunas Instituciones llevan a cabo
motivadas principalmente por dotar a 1a mujer de criterios adecuados pars un mejor
uso del crédito y del poder de decisién,

—
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b) Modalidades de crédito individual

Esta modalidad funciona basicaments como un programa de mayor crédito al
cual pueden acceder las mujeres, especiaimente las “graduadas® de grupos solidarios

o de bancos comunales (GENESIS). El sistema de graduacién de socias demanda
periodos que van de los dos a los tres afios (Rasuhuilca; ADELH).

£l monto de los créditos se encuentra asociado al monto de los ahorros de la
empresaria; y los sistemas de garantia incluyen hipotecas y [a firma de titulos
valores (letras o pagarés), pero también, como en el caso de FACES de Ecuador,
solamente |a firma de otra mujer empresaria,

Veamos, &n su caso, como se procede al otorgamiento de un crédito individual:
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3.2. Disefio de los servicios financieros

EQUE ESTRATEGIAS SE TMPLIAN PARA DISERAR SERVICIOS EMPRESARIALES CON ENFOQUE oF Gfneno?
(CUALES SON LAS MODALIDADES OFf ACERCAMIENTD O INVOLUCRAMIENTD DF LA CLIENTELA BN EL
PROCESD OF DISENOD DEL SERVICIO? BN QUE MARCD INSTITUCIONAL SE DESARRDLLA EL SEAVICID?
LCUALES SOK LOB ASFECTDS OF GENERD MAS RECURNENTES BN LDS SISTEMAS DU SEGUINIENTO?

El disefio del servicio ha sido desarroliado desde varias alternativas o enfoques,
lo que demuestra la riqueza de opciones a las cuales se puede acceder.
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3.2.1. Diseio de los servicios financieros

Una forma de explicitar el compromiso con la equidad de género es su inclusién en
la misién y vision de la Institucidn, Esto permite que las estrategias institucionales se
definan en funcién del enfoque de género; por extensién, todos los programas (en
especial, la preparacidn del recurso humano) se encuentran Inmersos en esta
perspectiva. Asi, por ejemplo, FINCA (Perl) define su misién como la de “contribuir 3
la autovaloracion de las mujeres en situacion de desventaja econémica y social y
desarrollar su espiritu empresarial y su discipling social, Institucionalizando en el Perd
un sistema grupal y solidario, gil y sustentable de crédito y fomento del ahorro”,

El desarrollo de la misién y la visidn Institucional se expresan mediante diversas
estrateglas que manifestaran el enfoque de género en una variedad de matices y
niveles de profundidad. Estas estrategias, bajo la modalidad de programas crediticios,
son de tipo asociativo o grupal, Individuales como ya hemas visto en la seccion anterior.

® ALIANZAS ESTRATEGICAS PARA LA IMPLEMENTACION DEL SERVICIO

Dentro del marco Institucional, las allanzas constituyen una buena prictica en la
medida en que le permite a la entidad potenclar sus recursos y recurrir a serviclos
especializados, con lo cual garantiza una mejor calldad de su servicio y una mayor
satisfaccién del cliente. Permiten, de otra parte, centrar los esfuerzos de |a Institucion
en “lo que sabe y domina®; asi las relaciones y los, convenlos de cooperacion, asi
como los sistemas de competencias que establecen las instituciones para fortalecer
su rol en la perspectiva del enfoque de género, adquieren diversos matices.

De acuerdo a las experiencias analizadas, se puede Identificar los sigulentes
tipos de allanzas:

A) ALIANZAS CON ENTIDADES RECONOCIDAS A NIVEL INTERNACIONAL

Instituciones como CORFEC (Ecuador) se plantean lograr los estdndares exigidos
por Women ‘s World Banking. En & marco del pacto que tiene con esta Red Global,
CORFEC recibe asistencia técnica para mejorar la entrega de los servicios financieros vy,
a su vez, es monitoreado y supervisado de manera permanente por una entidad mundial,
que compara su desempefio con el desempefio de otras entidades similares en otros
paises (benchmarking). De otra parte, varios programas de bancos comunales estan
asoclados a un consorcio de programas de Bancos Comunales (caso de PROMUC en el
Perd)) que les facilita el acceso a fondos y que les exige cumplimiento con metas
previamente establecidas. En microfinanzas, el cumplir con estandares internacionales
de calidad y sujetarse a algun tipo de supervision es impaortante, sobre todo si se trata
de entidades no reguladas, como es &l caso de la gran mayoria.

8) ALIANZAS ESTRATEGICAS CON INSTITUCIONES ESPECIALIZADAS

Siendo el tema de género un campo de dificll aplicacién y que requiere de recursos
humanos calificados y de disposicién institucional para llevario a cabo, las allanzas
estratégicas con Instituciones especializadas permiten cubrir esta demanda con mayor
eficiencia y eficacia. Tal es el caso de las Instituciones que recurren a allanzas o
convenios para cubrir |a demanda de programas de contenidos de género
(Cooperativa Cotocollao/Fundacién Mujer).

€) ALIANIAS INSTITUCIONALES COM MUNICIPIOS
Los municipios ofrecen una buena disposicion para apoyar este tipo de programas

(FUNDAMUJER), desarrollados principaimente para facilitar el trabajo de cobertura
y de apoyo en Infraestructura.
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Permiten trabajar de manera conjunta a varias instituciones que se encuentran
desarrollando sus actividades en una misma zona de trabajo, Intercambiando
informacién sobre clientes, implementando Centrales de Riesgo, similares
pmammanmsmwmneyommuaédm y recuperacion de créditos,
mecanismos de Intercambio de experiencias entre promotores y coordinadores, asi

£) ALIANZAS ESTRATEGICAS CON OTRAS INSTITUCIONES FINANCIERAS

Como parte del fortalecimiento Institucional, se producen allanzas 3 través de la
compra de acciones de Cajas Rurales y fusiones con otras similares, o que genera
mayor capacidad de cobertursa y especializacién en la atencion 3 los clientes
(Rasuhullca),

3.2.2. Desarrollo del producto
A) SERVICIO ORIENTADO HACIA LA DEMANDA

Algunas instituciones recurren a estudios de la demanda para preparar, adecuar
o introducir innovaciones en sus productos financieros. £1 andlisis de opinion de los
socios sobre las caracteristicas de los productos financieros, sumado al andlisis del
entorno y la situacion de la cartera, ha llevado a Instituciones como la Cooperativa
Cotocollao a definir un nuevo producto financiero.

De Igual manera, los talleres de reflexion sobre el comportamiento de los productos
financieros han llevado a replantear los dispositivos de (3 institucién promotora de
recursos como el ahorro: iniciaimente concebidos como fondos de garantia, han
sido también movilizados como fondos de capital, para responder a demandas
estacionales y al costo/oportunidad que representa esto para las empresarias (PRO
MUJER), asi como al Incremento de la tasa de Interés para cubrir demandas como
seguros de vida de las soclas. '

Desde el punto de vista del tamafio de los créditos, la oferta de los mismos se ha
flexibilizado: de propuestas (en muchos casos aln vigentes) de escalas de créditos
predeterminados, se ha transitado a sistemas crediticios adaptados a las
caracteristicas de los giros y montos de capital involucrados (FINCA-Honduras). De
esta manera, medidas como la conformacién de grupos solidarios homogéneos ©
relativamente homogéneos hacia el interior de los bancos comunales han sido una
forma de lograr una mejor dispersion de los créditos y de responder mas
eficientemente a la demanda real.

8) ORIENTACION MACIA EL MERCADO

Los productos financieros buscan responder a |la orientacién del mercado,
|dentificando para ello las necesidades de |las mujeres empresarias, el tamafio
de los préstamos, los ciclos de retorno y los sistemas de ahorro que corresponden
a las caracteristicas de acumulacién de las microempresas. De igual manera,
Identifican experiencias de organizaclén de grupos solidarios, de acuerdo a giro
y a la capacidad de pago del negocio, para evitar problemas de
sobredimensionamiento del capital.

Los mecanismos de orientacién hacia el mercado permiten Igualmente tener
informacién con respecto al entorno y los antecedentes crediticios de la clientela
{andlisis de riesgo) y asi como al comportamiento de la clientela, esto ditimo como
parametro para definir las ventajas comparativas de los productos, Otros mecanismos
incluyen el desarrolio de productos de acuerdo a la demanda e incorporan atencién
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personalizada, asistencia técnica permanente, capacitacion gerencial y administrativa,
asi como sistemas de crédito escalonado de acuerdo al comportamiento del negocio.

El andlisis de la competencia permite conocer tasas, valores agregados y servicios
complementarios, proporcionandole un margen para el desarrollo de nuevas
< tas, Asl, ejemplo, tasas de intereses menores, rapidez en la ejecucion
del tramite de servicios “terciarizados” a instituciones especializadas, etc.
le proporcionan ventajas comparativas a la Cooperativa Catocallao.

El andlisis de riesgo es otro factor tomado en cuenta al generarse medidas que
buscan disminulr su Incidencia, sin afectar al grupo objetivo de los programas. Las
medidas Implican: exigencias de una determinada antigiiedad del negocio, para
evitar el colapso de las iniciativas econdmicas y |a pérdida del crédito; la disponibilidad
del ahorro al tercer o cuarto ciclo, ¢ al dejar de pertenecer al programa, con lo cual
se genera un fondo de garantias contra eventuales problemas de morosidad o de
retraso en el pago; y la participacién de las soclas en la calificacién de nuevas
solicitudes de ingreso, lo que permite contar con fuentes directas de referencias y
evitar problemas posteriores; etc.

En este mismo sentido de tener pardmetros claros de orientacion hacia el mercado,
se lleva a cabo estudios que buscan comparar la situacion y comportamiento de la
clientela segin sector atendido (Manuela Ramos), drea de residencia, y tlempo
como cliente del servicio (PRO MUJER), de modo que puedan incorporarse mejoras
o carrecciones que hagan mas eficaz la entrega del servicio.

€) ORIENTACION MACIA EL HOGAR ¥ LA FAMILIA

Otras Iniciativa sas de entidades de servicio empresariales buscan obtener
datos no sélo cuantitativos sobre su clientels y su desempefio previo y pasterior al
M‘i‘ﬁn mbién vos acerca del contexto empresarial y familiar en el
que s desempefa, las relaciones al interior del hogar, el grado de control y

participacién de la mujer en las decisiones familiares y de la ME, entre otras. Se
efectian mediante estudios de Impacto (Manuela Ramos, FACES, PRO MUJER) y
diagnésticos participativos con enfoque de género (FACES). Estos anallsis, sumados
al analisis del entorno y de |a situacién de la cartera, favorecen a las entidades de
servicios empresariales en la medida en que les proveen de insumas vallosos para
el mejoramiento de los productos financieros e Inclusive para la definiclén de uno
nuevo.
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D) INDICADORES DE SEGUIMIENTO ¥ EVALUACION

Los Indicadores de seguimiento y evaluaclén proporcionan parametros claros en
relacién con los efectos e iImpactos que se desean lograr con productos financieros
con enfoque de género. Existen varias practicas exitosas que han definido dichos
indicadores, cuya especificidad se tomara con mayor detenimiento en |a variable
Efectos e Impactos.
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3.3. Cobertura del servicio financiero

CLIENTES AL QUE S€ LLEGA, mmmmmmnmuummm
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3.3.1. Principales caracteristicas de la poblacion meta

A) TIPO DE POBLACION ATENDIOA

Los servicios o productos financieros suelen estar orientadas hacia una poblacidn
que posee sus unidades operativas en el area tanto urbana como rural (44.2 %
respectivamente), mientras que en el sector semirural se cobija el 11.6 % restante.
Se trata de microempresas gue poseen un rango promedio de ingresos mensuales
por venta que se sitia en USS 282.

Los sectores donde se insertan estas microempresas son variados, pero predomina
el sector de servicio y comercio, en donde es posible identificar el 48.5 % de las
microempresas con programas de crédito; en segundo lugar, con el 37.2% se
encuentran aquellas microempresas que se ubican en el sector industrial {incluyendo
produccién y artesanias); y, finalmente, los sectores agricola y agropecuario, con el
porcentaje menor (7.4%).

Grifico No. 4

Fowtre £@00RCRN propa

Podemos observar que se evidencia una fuerte concentracidn en la cartera de
clientes conformada por mujeres, representando el 68.0 % de la distribucién
porcentual del total. Para muchas entidades financieras el enfogue de equidad de
género significa dirigir el servicio exclusivamente o prioritariamente a mujeres. Es
decir, se entiende que este enfoque equitativo estd determinado por la clientela a la
que se dirige el serviclo: en este caso, mujeres empresarias.

Paralelamente, en los programas que antes se dirigian exclusivamente a mujeres,
ahora se observa una tendencia a dirigirse también a varones, respondiendo a la
demanda que se viene generando, Se aprecia, en este caso, un camblo desde el
enfoque de mujer hacia el enfoque de género en términos de cobertura del servicio,
lo cual se manifiesta en mantener una preferencia para mujeres empresarias, pero
sin marginar o excluir al cliente hombre.

Por ejemplo, en la primera etapa de Rasuhullica, se aplicé un enfoque de mujer
y se establecié una discriminacién positiva a favor de las mujeres asumiendo que
eran las que sufrian mayor marginacion en el acceso a créditos y las que reunian a
su vez las condiciones 6ptimas para utilizarios (sentido de responsabilidad e iniciativa
empresarial, experiencia de organizaciones de control mutuo en programas de
sobrevivencia). Con |a experiencia consolldada se ha abierto el programa a la atencién
de varones, en la perspectiva de fortalecer la relacién hembre - mujer (enfatizando
2 su vez la corresponsabilidad en los negocios y en la familia).
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Del total de instituciones de microfinanzas participantes en nuestros Concursos,
se observa un promedio ponderado de 4,725 clientes por institucién que conforman
esta categoria.
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Un 25% de las instituciones participantes tiene 10,000 o mas clientes; y un
porcentaje similar son aquelias que tienen entre 1,000 y 1,900 clientes, En el rango
intermedio se encuentran entidades que poseen una cartera de entre 6,000y 7,900
clientes (15%); de entre 4,000 y 5,900 clientes (10%); y, de entre 2,000 y 3,900
clientes (10%). Instituciones con menos de 1,000 clientes constituyen el 15% de
estea universo.

#) SECTORES O SUBSECTORES ATENDIDOS
Al realizar el andlisis de los Clientes Atendidos Sector Econdmico, se observa
que el 62% de las instituciones concentra sus tividades financieras en el sector

mmemymmmnm.bw.umm 17% correspondiente a
Industria, conforma i espectro de atencién 2 las microempresas.

Grifico No. 6

Fuonia Eadoracn prapd

€) TIPO DE EMPRESAS ATENDIDAS

Se aprecia una fuerte concentracién de instituciones que atienden a la
microempresa de subsistencia, representando un 42% del total observado, segulda
de la atencién a Ia microempresa de acumulacién (37%) v, finaimente de
transformacién (20%).
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D) CARACTERIZACION DE LDS PROGRAMAS, SEGUN INSTITUCIONES

Las Instituciones, bajo distintas modalidades legales de operacién, pero
mayormente ONG no reguladas, se caracterizan por el numero de clientes en cartera,
el sector de trabajo y el tipo de microempresa atendida. El cuadro sigulente presenta
una breve descripcién de esta caracterizacién,

Tabla 8. Caracterizacion de las instituciones

Detafle en la cobertura

Nombre, Pais ‘“U Cartera atendida | Sector | Tipo de microempresa (ME)
FACES . - 5822 clentes. | Rural ME de scbsisiencia
Ecuatior v 19 -

MMF ONG RAural y ME de sutuisienca y
FRO MUJER ONG Peri-urtano | ME de subsstenca (80%) y
Bolva y rumad scumulscion simple (17%)
Mov. Manuala ONG 6.700 chientes; Urbano y ME dé sudsistencia y
Peru E2% mujetes rural scumultacion

Catlec Corporacidn sin 2,300 cliantes; Urbane ME de acumulacién
Ecusdor fines de lucro 2% mujeres margnal

Coopemitiva Cotocallas|  Cooperstiva 3,875 cliertes Utbano WE oo 1rangformacsién (TO%) v
Ecuador 51% mujeres de subsmtencia (20%)
CePcy ONG B43 chentes. Rural ME de subsistancia
Ecuador S4% mujeres

ANED Institucién prvace | 3,286 clientes: Rurn! ME o8 subsstencia
Bolivia oo cesarrolic sagial| 98% mujerss

FINCA Fundacion 20,600 cliontes; | Auraly ME de subssiencia
Honduras 86% mujeres sam-rural

FINCA ONG 5,984 clentes. Rural y ME de susbistencia

Peru 88% mujerns semi-utbano|

GCOD ONG 3214 chertex. Rural y ME do subsstencia y
Pary 2% mujerss ssmi-uthana| acumulacion simple
CEFODI ONG 1,480 clientos: Rural y ME co subsistencia
Ecuador 8% mujeres wbano

ADELH ONG 2,320 clientes: Urbano ME oo subsistencio

Pery 81% mujares

GENESIS ONG 10878 Rural ME de subsistencia
Guaterals 100% mujeres

Fuente Elaboracién propus
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3.3.2. Mejoramiento del acceso al producto financiero

De acuerdo a io analizado en las experiencias, la mayor accesibllidad al servicio
se encuentra relacionado con una concepcion integral del mismo; es decir, las clientas
preferirdn optar por aqueilas instituciones que les ofrezca, entre otros, servicios
que impliqguen un menor tiempo de gestién (carcania a sus ronas de trabajo,
renovacion automatica de créditos, programas de capacitacién semi-presenciales,
etc.). Desde el punto de vista de los servicios financieros, una mejor accesibilidad
se vincula a tasas de interés por debajo de las ofertadas por |a competencia o con
valores agregados expresados en agllidad y oportunidad, todo esto complementado
con asistencia técnica, capacitacién y seguros, convirtiéndose en una ventasja
competitiva en el mercado.

Ademas, las clientes buscan una mayor flexibllizacion en el uso del crédito. Frente

a la exigencia tradicional que busca establecer monitoreos para venficar el uso del

crédlto en la microempresa, la flexibllidad se asocla a la decisién de la mujer de

optar por las alternativas de inversibn productiva o consumo -total; parcial- que le

parezcan de mayor utilidad pars ella y su familla; esto es particularmente claro en

grupos de mujeres asociadas a practicas de supervivencia, quienes manifiestan,
por lo general, una mayor tendencia al msumoauteswe 1a inversidn,
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De otro lado, las opciones de accesibllidad se encuentran fuertemente ligadas a
las caracteristicas, atributos y beneficios del producto financiero y proveen a las
instituciones de una mejor eficacia en la atencion a sus clientes. De hecho, en la
oferta abierta de estos productos, la mujer busca preferentemente, entre otros,

aquellos que ofrecen alternativas de ahorros. El de ahorro permite un
pmcmdeapmuudéummoﬂomll dcdmrdednpender
de este tipo de programas, sino que también wm seguridad:

los procedimientos que facliitan el acceso al ahorro faciiitan el manejo de liquidez v,
a mediano plazo, se constituyen en mecanismos de proteccidn contra eventualidades.
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Diversos programas hacen hincapié en la necesidad de que los productos
financieros den cuenta, por ejemplo, del factor tiempo, al cual ya hemos hecho
referencia, y que se constituye en clave para la mujer que debe atender las exigencias
tanto de la microempresa como de la familia. Iniciativas para lograr una mejor
raclonalidad del factor tiempo son asumidas por GENESIS de una forma mas
pragmatica.
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Finalmente, otro de los mecanismos de mejoramiento del acceso al producto
financierc es la presencia de personal promotor bilingle o multilingle, capaz de
explicar las caracteristicas del programa financiero a la pablacién y de poner en
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practica los diversos aspectos promocionales del mismo. Diversas experiencias,
desarroliadas especialmente en medios rurales, demuestran que este tipo de apoyo
refuerza y facllita el acceso a los servicios ofertados, generando, de paso, mayor
confianza y mayor sensacion de pertenencia.

En esta misma dptica, la presencia de personas del proplo grupo objetivo
contribuye & promocionar favorablemente ¢l programa y facilita los mecanismos de
acceso. Asi, por ejemplo, para mejorar el acceso al servicio de crédito, FINCA
(Honduras) Incorpord en sus actividades de promocién a personas (bésicamente
microempresarias) a8 quienes se les denominé facilitadoras comunitanas. teniendo
como respansabilidad principal |a de identificar a los clientes potenciales de la zona
para incorporarios y organizarios en bancos comunales, compartiendo su experiencia
personal en este tipo de organizacién, siendo finalizado el proceso de formacién de
bancos comunales por los asesores de crédito.

Pero, asl como se busca una mayor fNexibilidad y accesibllidad de los programas
financieros, de igual manera las instituciones tratan de resguardar la calidad de 12
cartera buscando mejores opciones de seleccién y retencién de clientes. Conforme

observar en el acapite 3.3 (Eficacia del servicio), las instituciones recurren
a diversos mecanismos de seleccidn y retencion de clientes. Para el primer caso, se
establecen mecanismos de “autoseleccién”, para posteriormente aplicar filtros que
permiten -relativamente- garantizar la calidad de la futura cliente: capacidad de
pago, historial crediticio (centrales de riesgo), avales de organizaciones sociales de
base o de clientes antiguos, firma de documentaos, titulos valores y, en |as fase de
desarrollo del programa financiero, mecanismos de disminucién del riesgo, que
incluyen el uso de los ahorros como fondos de garantias, o el establecimiento de
visados para el retiro de estos recursos.

MNMUW&M&WWMNMmm
atributos y beneficios de los productos financieros que los diferencian de los de la
competencia, tales como plazos, adecuacione: d;amdlctédnodcmudoa
'3 dindmica de los negocios, incentives de ahoarros, uso de programas de mujeres
graduadas como patron de referencia para clientes nuevas, adaptacion de los servicios
a patrones culturales del grupo, dispersién del riesgo mediante estructuracion de
grupos solidanos similares hacia el Interior de los bancos comunales, acceso a
programas de capacitacién y asistencia técnica, sistemas de monitoreo & dentificacion
de causas de desercién de clientas, etc.

3.3.3. Potencial de crecimiento del servicio

Las posibllidades de crecimiento del servicio se encuentran asociadas a la
| n de estrategias de diversificacién y/o mejoramiento de los productos
ofertades. Por lo comin, las practicas sefialan que la toma de decisiones de |as
instituciones va precedida de un andalisis del comportamiento de la cartera de crédito
y de la experiencia acumulada. Casos como ADELH Indican gue esia institucién
comenzé sus operaciones con organizaciones representativas de la zona y con
capacidad de avalar a las futuras clientes; posteriormente - y en funcién de la
consolidacion del programa- tomé la decisidn de trabajar con grupos de quienes se
tenia un menor conocimiento y, por lo tanto, de mayor riesgo para la institucibn,

mmommmuwuhﬁmv’wdcwm.

uwWymm-g?&, &n el caso referido,
en unmdmmdeluumdedm,mm e estandarizacion de sus
procedimientos, el desarrolio de un sistema de datos (software) Integrado de
contabilidad y finanzas, un adecuado desarrollo del sistema de seguimiento y de
médulos estandarizados de capacitaciéon de las clientas, asi como de programas de
capacitacién brindada al recurso humano proplo de la Institucion.

A la certeza de contar con un soporte institucional preparado, se le suman, de
igual modo, estudios de comportamiento del mercado potencial y de la capacidad

—
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de 12 institucién de mantener una tasa predeterminada de crecimiento anual de su
cartera de clientes, Instituciones como Génesis toman en cuenta los patrones de
credmimu‘mamuuaﬁocmmnufmmmnes. Incluyen, 5
procedimientos para la apertura de nuevas areas de atencién, y 13 incorporacién de
nuevos equipos de asesores de crédito, asi como politicas de incentivos para este
recurso, fortalecimiento de campanas promocionales y captacion de nuevas fuentes
de financiamiento.

Otros mecanismos de diversificacién del producto son aquellos que abren sus
programas a mmtxtnsde hombres y mujeres, respondiendo de esta manera a
una demanda potencial. Por lo comdn, las practicas Indican un promedio del 10%
de hombres en programas asociativos de crédito (FINCA, Honduras; FAPE). En esta
misma perspectiva, se ha puesto en practica productos financieros con orientacion
hacia la mujer, cuyos servicios han sido tamblén derivados hacia sus hijos,
generdndose procesos de mayor demanda del producte (Cooperativa Cotocollao).

Losmmnwudlmﬂadénwpm&mam_ tan con mecanismos
de afianzamiento del producto & través de una relacién mas permanente con el
cliente. Las experiencias de socias graduadas e incorporadas a programas
cooperativos, de grupos solidarios o de créditos Individuales, expresan la
intencionalidad de apoyar a las mujeres empresarias a consolidarse como tales. La
potencialidad, &n este caso, se encuentra asociada a la creacién de carteras de
pemnasalmawmdm Wsymmma otros

programas de consolidacién empresarial, como lo demuestra el caso de Rasuhuilca.
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3.4. Eficacia de los servicios financieros

u:wua-menuuumav-mmoanm. CONSIDERANDO LAS
mmmvmmuumnao-nmau S S0 ENSAGIS EN COMOCER LA MANERA
-wmmmmmmmuumvmmumwﬁmu
wmmvwsmmwnm;wmmomamrummu
GENERD DISEMADCS EN EL MAARCO De. SERVICIO.

~ La eficacia del producto financiero, de acuerdo a las experiencias analizadas, es
tal cuendo responde a un enfoque de la demanda y posee una clara orientacién
hacia el mercado, asl como hacia el hogar ¥ la familia.

3,4.1. Enfoque desde la demanda

£l enfoque desde |a demanda implica saber escuchar a los clientes y asumir una
actitud de flexibilidad para intraducir innovaciones y mejoras en los productos
financieros. Las distintas practicas asumidas por las entidades financieras muestran
diversas modalidades de dar curso 2 esta exigencia del enfoque de género. De ellas
deseamos destacar [as sigulentes:

¢ Organizacién de grupos, de acuerdo a escalas diferenciadas de crédito

La formacidn espontanea de los grupos, motivada por gires o montos similares
de crédito, permite una mayor consolidacion y distribucion del riesgo; en este mismo

sentido, montos diferenciados de crédito parecen respander con mayor eficaciaala
pluralidad de actividades y necesidades de capital, evitando problemas derivados
tanto del sobredimensionamiento como de la insuficiencia de este recurso.

4 -

De otra parte, si blen la oferta de productos financieros *empaquetados” en
sistemas de ‘grupales permite garantizar el retorno de los préstamos vy
facilita las tareas administrativas de la instituci
dlnmudnmpmMWMwmmmenm si.




& Adaptacién a las caracteristicas culturales de los clientes

La metodologia empleada es un proceso de adaptacién a las caracteristicas
culturales y etucativas del grupo de mujeres participantes; asi PRO MUJER enfatiza
ia utilizacion de materiales audiovisuales para la ejecucion de sus programas de
capacitacién, conceptualizados como educacién participativa y orientados
preferentemente hacia mujeres de bajos niveles educacionales, sin actividad estable
o con microempresas de subsistencia, Se busca, de esta forma, facllitar procesos
de Interiorizacién de nuevos conocimientos mediante una relacién de reflexion,
experimentacion, icacidn y evaluacién del nuevo conocimiento/destreza adquirido.

.....

Jryes

Desde el punto de vista de la oferta de productos financieros y la existencia de
condiciones para su acceso, aigunas (nstituciones han optado Pof flexibilizar dichas
condiciones y lograr una mayor eficlencla en sus servicios. CORFEC ha incursionado
o |a adecuacion de productos financieros para mujeres empresarias mediante |3
fexibilizacién de los plazos de retorno, {a atencién a la oportunidad del crédito, y de
sus montos asi como mediante la disminucién de los tiempos de transacclén.

Al asumirse un enfoque de género como eje transversal en gl programa, los
instrumentos estdn orientados a favorecer una participaclén equitativa en el proceso
de toma de decisiones y en el manejo de confiictos entre roles, e iguaimente el
reconocimiento del rol de la mujer, ia autoestima y otros componentes que facilitan
elemmmmdelammyummmnmumn Transitar
desde esta conceptualizacion a la implementacién de las correspondientes
herramientas se ha logrado mediante |a utillzacién de manuales de trabajo, el
aprendizaje para la elaboracion de planes de negocios, el manejo de registros de
uso del crédito (planes de inversién individuales), asi como la adaptacién de
Instrumentos a mujeres analfabetas (GENESIS).
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3.4.2. Orientacién hacia el mercado

La orientacién hacia el mercado significa tomar en cuenta las exigencias que
éste plantea en términos de seleccion del cliente, y andlisis de riesgo (puntualidad,
responsabilidad, espirityu emprendedor, etc.), asi como las exigencias de parte del
producto, esto es, calidad, oportunidad, conveniencia y beneficios, ente otros

Los criterios de seleccidn comportan una primera fase, caracterizada por la
autoseleccidn de los potenciales clientes del programa, especialmente en el caso de
créditos asociativos como los bancos comunales y los grupos solidarios, y que se
lleva a cabo por las Instituciones mediante acciones de promocién y difusién, contando
con el apoyo de lideres locales, con qulenes se coordina reuniones informativas
para grupos Interesados.

Una segunda instancia suele estar caracterizada por las exigencias institucionales
de aplicar fiitros de seleccién para el programa de créditos. Algunos de estos pre-
requisitos incluyen datos relativos a la capacidad de pago al historial crediticio (Central
de Riesgos, en el caso de ADELH), a la disposicion al cambio y @ la disponibilidad de
tiempo. Otras modalidades incluyen la identificacion y seleccion de organizaciones
sociales de base de buena representatividad, que actGan como avales de las
potenciales clientes del programa (Rasuhullica). En este mismo sentido, los contactos
con lideres locales permiten una primera aproximacion a los grupos de mujeres
empresarias, previos |la de evaluacién de la zona y |a estimacién de sus
potencialidi de arraigo para el programa, asl como el levantamiento de listados
de organizaciones vecinales y de camerciantes a gquienes se les brinda charlas de
explicacion sobre el programa. Criterios mas estrictos plantean la necesidad de que
Ia mujer opere el negocio con una antigledad minima de seis meses (ADELH).

En el nivel W. se ha Incorporado sistemas de indicadores de calidad de
los servicios que permiten a la Institucién realizar procesos de andlisis y mejora
continua de los mismos, mediante la aplicacién de Instrumentos de entrevista a
clientes, observacién de servicios y conditiones generales, entrevista al personal y
revisiéon de Informes. Asi, por ejemplo, PRO MUJER realiza anualmente estudios
cualitativos que le permiten conocer el perfil de sus clientes nuevas y ¢l grado de
satisfaccién de la cllentela antigua, con la finalidad de realizar las recomendaciones
correctivas necesarias.

Puede afirmarse que la clientela valora mucho el contar con un trato personal
con los equipos de promotores de las entidades de servicios empresariales (Manuela
Ramos; CEPCU; Foncresol). Este grado de familiaridad genera confianza y lealtad
con la M motivando a las mujeres empresarias a continuar con el servicio.

Desde ¢l punto de vista de [a capacidad de respuesta al comportamiento del
mercado, PRO MUJER de Bolivia incorpora - entre otros elementos- los préstamos
de consumo y los préstamos estacionales o de libre disponibilidad que responden, a
cubrir, por un lado, las necesidades de la familia y, otro, los incrementos de la
demanda estacional.
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El andlisis de riesgo que exige un programa financiero se expresa normalmente
en las garantias que el cliente debe presentar para poder acceder al préstamo; ésta
es una exigencia que se ajusta al principio de forjar empresarias responsables y
capaces de responder, posteriormente, a otros niveles de exigencias, de acuerdo
con su proceso de crecimiento personal y empresarial,

En este sentido, la falta de garantias tradicionales es una de las barreras con |a
que se enfrenta la mujer para acceder al crédito formal. Frente a esta situacidn, se
ha postulado que el sistema de garantia mancomunada o solidaria es un mecanismo
adecuado, especialmente aplicable a comunidades de mujeres empresarias pobres
o muy pobres. Se ha destacado que este tipo de garantia promueve un aite grado
de compromiso, confianza y organizacién comunitaria (Fundamujer y FAPE; GCOD;
CEFODI). Una experiencia al respecto |a constituye FACES, que sélo exige como
garantia la firma de otra empresaria; en este marco, la presién social es un aspecto
que influye mucho en la recuperacion o page del capital, Sin embargo, |a garantia
solidaria o la sola firma no es suficiente para garantizar el retorno de los préstamos;
también se aplica garantias prendarias, firma de documentos, asi como el uso del
ahorro interno como fondo de garantias, y el establecimiento de centrales de riesgo
y avales de organizaciones sociales de base.

En el caso de FONCRESOL, las garantias son personales y mancomunadas para
ciclos Iniciales; es decir, todos los miembros de una Caja Comunal y/o Grupo Solidario
asumen la condicién de codeudores solidaria y mancomunadamente por el crédito
otorgado de manera Unica e indivisible. Las garantias prendarias sélo se aplican en
ciclos superiores.

ADELH, por su parte, utiliza un sistema de garantia prendaria que opera mediante
la notificacién a 12 socia que se halla en condicién de morosidad, y que, de no existir
respuesta, procede a rematar el artefacto dejade en prenda. La otra modalidad,
queWeulamquuMmMAam.uu
wmmwmmmummmaummmwmm.
se da curso a una demanda legal al Banquito Comunal y a sus socios.

Los sistemas de garantias con base documentaria Incluyen Instrumentos como
los siguientes: :

a) Contrato de mutuo de |a presidenta del banco comunal con la prestataria
b) Declaracién jurada de bienes

¢) Garantia prendaria, con o sin desplazamiento

d) Aval y letra de cambio.

Instrumentos usados para la recuperacién del crédito:

a) Carta de notificacién (desde la simple hasta la notarial)
b) Acta de compromiso con el moroso
c) Uso de la central de riesgo (INFOCORP)

£l uso de los ahorros como mecanismo de garantia es también utilizado como un
mecanismo que avala |a recuperacién de los fondos prestados. Ei sistema de custodia
y administracién de los ahorros en una proparcién del 20% es ejercido por FINCA,

Los avales de asociaciones de vecinos de otras modalidades de organizaciones
sociales de base permiten también un primer filtro de seleccidn de los potenciales
clientes. Tal es el caso de Rasuhulica, que opera directamente con organizacicnes
sociales de base y constituye en ellos grupos solidarios; o, de ADELH, que centra su
actividad de seleccién de cllentes en dichas organizaciones.

£ ENFOQUE OF TQUIDAD DF GENERD IN LOS SERVICTDR FINARCTEROS
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3.4.3. Orientacion hacia el hogar

Esta expresion de la eficacia muestra 1a interaccion que se produce entre las
exigencias empresariales de la mujer y sus responsabllidades domeésticas. Las
practicas Indican (a necesidad de encontrar espacios y procedimientos que permitan
aliviar esta situacién de tensién.

Entre estas practicas podemos sefalar:

e Sistemas de seguro de vida y contra accidentes.

* Programas de salud de tipo preventivo, asistencia médica y soclal (Cooperativa
de Ahorro y Crédito Cotocollao, PRO MUJER)

® Servicios de guarderias infantiles (PRO MUJER)

® Talleres de sensibilizacién sobre el enfoque de género, dirigidos a mujeres y a
sus parejas (Cepuc)

e Actividades recreacionales y de integracién grupal (ADELH)

® Servicios complementarios que ayudan, por ejemplo, en la comercializacion (FAPE)

e Programas de formacién de microempresas familiares (Didcesis de Tulcan).

De Igual forma, las propuestas destinadas a generar un mayor espacio de tiempo
para la mujer empresaria ocupan un lugar destacado. En efecto, las experiencias
consideran necesaria la adecuacién de los horarios de atencién, de modo que ellas
puedan efectuar sus operaciones sin la presién de desculdar més de lo necesario
sus acuvm m

Para FACES, por su parte, una de las razones que impiden una mejor eficacia de!
producto se relaciona con las limitaciones de tiempo, Esta variable puede ser una
de las razones de |a demanda de préstamos mayores para fines no relacionados con
los negocios de las mujeres?’ . Por lo tanto, para alcanzar mayores tasas de
crecimiento en |os negocios de mujeres, es necesario aliviar sus responsabilidades
damésticas. En este mismos sentido, CORFEC ha incursionado en la adecuacion de
los preductos financieros a las mujeres empresarias mediante la flexibilizacién de
los plazos de retorno, la oportunidad en el crédito, y en los montos, y la disminucion
de los tiempos de transaccion. GENESIS, FINCA-Honduras y otros han disefado
sistemas de renovacion automaética de créditos, sobre la base del record crediticio,
lo que permite optimizar el costo de oportunidad, asegurar fluidez de efectivo y
utilizar los créditos escalonados como una estrategia para apoyar la evolucion desde
regimenes de subsistencia hacia regimenes de acumulacion.

- —_——_—— - — — —

27. Por gjemplo, of desvio de jos préstamos Importantes hacia el negacic de fos mandos, porgue wias sl
disponen de tempo pava su (mverside
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Lecciones y.chnlpdcuou en oficacia de los servicios financieros

> La adaptacién de los productos a las necesidades de las mujeres debe tener en
para electuar operacionss y

»mm&' s 00 5 ncieros deben faciit / las transacciones para Ios
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contar con sucursales descentralizadas cercanas & jos negocios u hogares de las
mujeres. La formacion espontdnsa e Ios grupos, maotivada por gitos o montos
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> La vinculacion con unﬂdu!u np«thliu&u an la provision de servigios

complementarios al crédito y con enfogue de género es una opcion muy conveniante:
W&mhmﬁ&dmmmﬁuﬂmdmamm

3.5 Perspectivas de sostenibilidad

LA SOSTENINILIDAD SE REFIERE A LA PERMANENCIA INSTITUCIONAL DF LA ENTIDAD ¥ DEL SERVICIO,
£5 DECIN A SU DISPONIBILIDAD A LARGO PLAZD PARA LOS CLIENTES. COMD ELEMENTOS CLAVES OF (A
SOSTEMINILIDAD SE WA CONSIDERADO! LA CAPACIDAD OF MAGO DE LA CLIENTELA] Ei ROL DF LOS
SUBSIDIOS EN EL DESARROLLD DE (OS5 SEAVICIDS; v, LA PERSPECTIVA SOME SOSTENIMILIOAD OF LA
ENTTDAD, TOMANDO EN CUENTA. (A) LAS ACCIONES IMPLEMENTADAS ¥ PREVISTAS PARA DEIAR OE DEPENDER
OF RECURSOS EXTERNOS © DONACIONES; (8) LAS DIFICULTADES ENFRENTADAS A LO LARGD DE (A
EIECUCTON PARA ALCANZAR LA SOSTENIBILLOAD.

Esta variable no ha sido posible estimaria con mayor exactitud debido a que las
entidades financlieras no han presentado toda !a Informacién solicitada. Las
reflexiones que se derivan de esta situacién han sido elaborados sobre una base de
datos de tipo general, pero que permite -sin embargo- tener una aproximacion
adecuada 3 la situacién de sostenibilidad que enfrentan las instituciones.

La sostenibllidad operativa acusa un promedio ponderado de 66.2%. Se ha
identificado que un 33% de las instituciones posee rangos de sostenibilidad operativa
de 100 o més por ciento, mientras que el resto de las Instituciones (67%) enfrenta
dificultades para cubrir sus costos operativos.

2. BWPONE U2 EQUIDAD Of GENEIOD O LOS SIAVICIOS FIRANCICACS
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Fuente Eladormcon propa.

La sostenibilidad operativa y financiera de ia entidad se encuentra fuertemente
ligada a la disposicion de la clientela para pagar los diversos servicios brindados.
Aungque en el caso de los programas de créditos los clientes estan dispuestos a
asumir el costo del dinero (que Incorpora la tasa de Interés, y los costos
administrativos y de capacitacién, en algunas casos), |05 Ingresos generados por
estos conceptos son insuficientes para cubrir los costos operativos y financleros de
la entidad. Ello lleva a diversas Instituciones a desarrollar estrategias de generacién
de ingresos que les permitan cubrir la sostenibllidad operativa y financiera,

Algunas Instituciones, como PRO MUJER y Finca Honduras, establecen un aporte
obligatorio de US$ 0.50 por mes/cliente destinando un 33% de este aporte a cubrir
parte de los costos del servicio. Nnnpormm.dutlm rte de este monto
para cooperar con |a apertura de nuevos programas en internacional. En la
misma perspectiva, las empresarias del Programa de cmm Individual y de Bancos
Comunales de Manuela Ramos asi como efectian aportes de US$ 3 a US$ 5 como
contribucién para cubrir los costos.

Por lo comun, el nivel de sostenibllidad depende del monto de créditos que la
Institucidn esté en condiclones de colocar en sus programas de créditos, asi como
de la calidad de la cartera, del costo financiero y del control de sus gastos operativos.
Los ingresos obtenidos se encuentran, a su vez, Influenciades por el nivel de
dinamismo de las unidades econémicas; y éste, por factores como la capacidad de
demanda del mercado, la calidad de los productos y servicios, y la capacidad de
gestién de las unidades econdomicas.

Se dio un plazo de cualro aias para tener los recursos sufk para
th.a:mdobsmdnol ‘nmmm-wramm
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3.5.1. Estrategias de sostenibilidad

Aquellas entidades que han logrado niveles de autosostenibllidad econémica vy
financiera (GENESIS Empresarial, Finca Honduras, Cooperativa Cotocollao) buscan
esmomWMhnduMsW:dmﬂdbamm
estructura arganizacional, y mecanismos financieros competitivos, de acuerdo a las
exigencias del mercado.

Las instituciones exitosas en mmmmaw.m
plazo, protegen sus productos de los efectos perniciosos de las politicas
, apuntan a una clara politica de retencién exitosa de clientes y

m

de mejoramiento continuo del recurso humano, establecen estrategias de riesgo
compartido y recurren - entre otras fuentes- a recursos locales, asi como a eficientes
sistemas de control y monitoreo de cartera.

Asl, en el caso de GENESIS, su estrategia de sostenibilidad se fundamenta, entre
otros aspectos, en los siguientes puntos:

s morales e indispensable
actitud de servicio;

e Capacitacién amplia al recurso humano para garantizar un servicio de calidad
comprobada, vmmmwaMnMdm

e [ncentivos acordes al nivel de metas propuestos, como mecanismo de
motivacién permanente;

e Supervisiones de carters, auditoria de procesos y sistemas, asi como visitas
de campo para monitorear tanto el comportamiento como el nivel de satisfaccion
de los clientes;

e Sistema de control interno que proporciona informacién semanal, acerca del
comportamiento de |a cartera (por asesof, programa, sucursal y globalmente);

e Andlisis mensual de |a rentabllidad del producto;

e Criterios de plazos y tasas de interés mantenidos slempre como los mas
favorables tanto para la institucién ejecutora como para trasladar el menor
costo posible al usuario,

GENESIS demuestra que es factible lograr procesos de autosostenibilidad de
productos crediticios acompafiados de programas de capacitacion y asesoria, bajo
condiciones de mercado competitivas que aseguran su permanencia y continuldad
en el iogro de acompafiamientos efectivos para la mujer, promoviendo su desarrolio,
vy el de su empresa y su entorno familiar.

La sostenibilidad no sélo comporta el andlisis de la cartera; involucra también los
aspectos de soporte de tipo organizacional y las diversas estrategias institucionales
que buscan cruzar diverses niveles de riesgo de cartera, para evitar situaciones de
alto riesgo por las caracteristicas de la clientela. Asl, por ejemplo, Rasuhulica se ha
asociado a una Caja Rural y, con ello, incrementa sus alternativas de sostenibilidad
institucional al trabajar con segmentos de mayor capacidad economica.

Por su parte, Finca Honduras recurre a un mix de aiternativas de ingresos que
cubren desde préstamos de instituciones nacionales e internacionales hasta
donaciones propiamente tales; estas dltimas son orlentadas principaimente a cubrir
los costos del programa de capacitacién y al fortalecimiento de la estructura
organizativa de la institucién. La perspectiva es que este (itimo aspecto sea
considerado un m no transitorio (PRO MUJER, Rasuhuilica), hasta lograr que
los costos operativos sean cublertos por los Iingresos del programa.
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3.5.2. Rol de los subsidios

El rol de los subsidios estd asociado a |a creaclén de una cultura de
autosostenibilidad, por una parte, y, por otrs, \a capacidad de generacién de aportes
que tenga la institucion; para ello se requiere, como ya lo hemos Indicado, de un
periodo de apoyo con subsidios o donaciones, el cual debe fijarse como parte de un
proceso transitorio de |a estrategia institucional, €l mecanismo de subsidios es una
forma utilizada por las agencias de cooperacién para apoyar a las Instituciones
operadoras en lograr sus metas de sostenibilidad: en particular, se financia gastos
operativos, en |a perspectiva de que el programa genere ingresos capaces de cubrir
dichos gastos, una vex puesto en marcha el programa financiero, y se cubran las
metas previstas.

Para los casos analizados, se ha estimado que |as instituciones sélo logran cubrir
el 66% de sus costos, en tanto que el 34% restante ha logrado cubrir las metas de

sostenibilidad.
AT e

o Trabajar con voluntarios y estudiantes, en colaboracién con cooperantss
internacionales o estudlantes Interesados en efectuar estudios de investigacién
(GENESIS, Guatemala). Rasuhullica ha acogido, bajo la modalidad de pasantias,
a personal técnico de otras Instituciones, extranjeras y locales, para efectuar
analisis sobre su programa de microcrédito,

e Formar un grupo selecto de socias/clientes para que se conviertan en las
principales promotoras. GCOD (Perd) y Foncresol (Bolivia) Incluyen como
promotoras de sus entidades a socias de los Banquitos; lo cual, ademas, resulta
motivador para ellas y mejora su Imagen en la comunidad.

e Implementar un aporte mensual por cliente, que es capitalizado hasta
convertirse en un fondo destinado 2 cubrir los costos operativos y los SDE.
CEFODI cred un fondo de seguridad vy mortuoria -al que aporta todo usuario
con e 3% del capital prestado-, que permite recaplitalizar el fondo propio vy
protegerse de eventuales cuentas incobrables por muerte del cliente.

Las mefores practicas seflalan que los subsidios deben ser considerados como un
mecanismo transitorio, y que se debe prever |as medidas necesarias para lograr
balancear la situacién, como los subsidios cruzades, que favorezcan a los segmentos
con menor capacidad econdmica; sin embargo, ello no debe confundirse con
peneficencia, Los clientes menos favorecidos deben ser formados en el desarrollc
de una cultura de page por los servicios recibidos, aunque sblo sea en parte,
asumiendo las Instituciones el enfoque empresarial también en sus relaciones con
sus clientes, Ademas, la experiencia indica que es necesario que los clientes, a su
vez, tomen conclencia de la Inversién que estén realizando y exijan transparencia,
calidad y oportunidad del servicio.

e —
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MUERES EMPRESARIAS T

El empoderamiento no es dar poder. Lo que si se puede “dar” es '"poder de
decisién®, a través de un contexto legal favorable, una educacién Gtll, condiciones
|aborales Justas, informacién oportuna a cerca de mercados y espacios de influencia
e Incidencia en politicas publicas. Se trata de asegurar que los que carecen de
poder tengan las condiclones pasicas para poder empezar a empoderarse y asegurar
|a existencia de espacios de empoderamiento. En este sentido, los programas de
microfinanzas, wuaue se conviertan en espacios generadores de poder de decision,
deben Incorporar practicas que astimulen a las mujéres a aprender y ejercitar la
toma de decisiones, “pasar del no puedo al si puedo” (FINCA, Honduras).

¢Cuél ha sido |a reflexién de las Instituciones microfinancieras sobre el particular?
Las Instituciones han utilizado distintas herramientas, haciendo énfasis en todas o
en solo algunas de las siguientes dimensiones de empoderamiento.

3.6.1. Destrezas y capacidades

£l desarrollo de las competencias de las mujeres para un manejo efectivo de los
recursos crediticios es un factor considerado como muy importante por las entidades
de servicios empresariales. Estas com:tl_mlu se orientan tanto hacia la mujer,
como hacia su entorno empresarial y millar, y comprometen una diversidad de
habilidades y conocimientos brindados mediante programas de capacitacién y
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asistencla técnica, principalmente. Existe el reconocimiento de que la mujer se
encuentra en una posiclén desfavorable con respecto al hombre, y que sus habilidades
tradicionales, vinculadas al ejercicio de las labores domésticas, actdan como factores
condicionantes su insercién en el mercado laboral.

De alll que las entidades de servicios han enfocado sus esfuerzos en dos
dimensiones. Una, relacionada con los dominios de la gestidn empresarial, y, la
otra, que busca Identificar y estimular la participacién de la mujer en sectores no
tradicionales. En este sentido, las entidades identifican experiencias relevantes que
sirven como pardmetros para demostrar la factibilidad de estas nuevas alternativas

La Corporacién Vamos Mujer, en trabajo conjunto con la Asociacién de Mujeres
Organizadas de Yolombd, resalta la participacién de la mujer en actividades
tipicamente de hombres, como el engorde y comercializacién de ganado. La
experiencia sefiala las fuertes resistencias que se tuvo que vencer para lograr que
los hombres accedieran a establecer relaciones comerciales con las mujeres; el
Instrumento que permitié esta incursion en un sector no tradicional fue el poder de
las mujeres sobre el fondo de crédito, Y junto con el desarrollo de una base de
equidad, sumados a la autopercepcién de las mujeres de poder trabajar en este
tipo de actividad.

El incrementar las habilidades y capacidades de las mujeres permite, igualmente,
que ellas aprendan a asumir decisiones relacionadas con sus negocios y con su
familia: procesos de expansién y diversificacién de sus negocios; diferenciacién
fisica y presupuestal entre y familla, y apertura de nuevos negocios bajo

m. Para varias entidades financieras, el
empoderamiento se traduce en el majoramiento o redistribucién de roles hacia el
interior de la familia, para los aspectos tanto famiilares como empresariales; y en
negociaciones con a pareja para la toma de decisiones familiares (manejo de dinero,
Inversiones, educacién de los hijos/as, respeto a los espacios Intimos). Esto significa
enfrentar prejuicios culturales y costumbres hereditarias,

Algunas entidades establecen los programas de capacitacién en gestién bdsica
empresarial como prerrequisito para acceder al crédito, pero esto funclona mas
oMo un mecanismo para garantizar que el crédito sea efectivamente utilizado en
el negocio. Otras entidades, por el contrario, asumen que las titulares de
microempresas de subsistencia - que son, por lo comun, la mayorfa - priorizan los
recursos fundamentaimente para cubrir demandas de la familia; de alll que no sea
necesario condicionar el crédito.

3.6.2. Liderazgo, asociatividad y poder de negociacién

En especial las metodulogias de créditos grupales - bancos comunales y grupos
asociativos o un mix entre estas formas asociativas- conforman espacios priveligiados
para el desarrolio de liderazgos y diversas formas de asociatividad. Como tales
favorecen los mecanismos de Ia ayuda mutua o Ia formacién de redes de solidaridad
entre sus asociad@®s, superando las debllidades que afrontan de maners individual,

Estas formas asociativas dan origen a otras alternativas que buscan responder a
las demandas colectivas de sus agremiad@s: organizaciones de comercializacién
(de compra y venta); cooperativas de produccién Y comercializacién; y asoclaciones
diversas para llevar a cabo actividades no econdmicas, como programas preventivos
de salud. Estas manifestaciones de asociacionismo buscan romper el aislamiento y
promueven el empoderamientc econdmico y social dé las mujeres.,
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Los espacios que se generan, especiaimente en los bancos comunales, propician
el fortalecimiento y desarrollo de nuevos liderazgos, a través de las practicas de
rotacion de cargos, lo que abre |as posibilidades de empoderamiento Individual y
social de las mujeres. El proceso de construccion del empoderamiento se afianza en
el fortalecimiento de las relaciones gremiales y empresariales; alll las mujeres
aprenden el arte de la negociacitn y a establecer relaciones de horizontalidad con
empresarios, clientes, proveedores, lo que les permite, tal como lo demuestra 1a
experiencia, romper esquemas de relaciones de poder entre hombres y mujeres.
De Igual forma, las experiencias sefialan que para el caso de programas coma bancos
comunales, los roles asumidos por las mujeres en la conduccién y gestién de estas
asociaciones, asl como el desarrollo de practicas de rotacién de dirigentes, permiten
el desarrollo de nuevos liderazgos en la conduccién de grupos, lo que se refleja en
nuevas actitudes y en una mejora de la autoconfianza.

En el mismo sentido, las acciones que emprenden las mujeres para Influir en su
entorno (mediante actividades de salubridad ambiental, programas de salud
comunitaria, talleres abiertos e, Incluso, mejoramiento de la actividad econémica
en el entorno de Influencia de los bancos comunales, etc,) permiten un mayor
involucramiento de |a mujer en 1a toma de decisiones de su comunidad, con efectos
positives en el reconocimiento a su capacidad organizativa y propositiva.

Las antidades promueven el desarrollo de las capacidades organizativas mediante
el desarrollo de capacitaciones que insisten en los temas de liderazgo, procedimientos
administratives, resolucién de conflictos, y desarrolio de formas juridicas y
mecanismos de negoclacion. Estas capacidades permiten el fortalecimiento de los
bancos comunales y grupos asoclativos, llegando incluso a considerdrselas como
nuevas formas organizativas populares (PROMUC), dentro del conjunto de las
organizaciones sociales de base,

l.
|
l.
|
[

Otras dimensiones de liderazgo y de asociatividad se encuentran vinculadas a
aspectos de posicionamiento y referencia regionales; tal es el caso de organizaciones
de mayor dimensién que se han desarrollado frente a la carencia o debilidad de
Iniciativas del Estado o de la sociedad civil. Por ejemplo, la Asociacidén de Mujeres
Organizadas de Yolombé - AMOY- gestiona directamente un proyecto productivo de
vamos Mujer. La estrategia es |a conformacién de un Fondo Rotatorio manejado por
AMOY y destinado a cubrir las necesidades de crédito de mujeres, pero no en efectivo,
sino en especles. Esta modalidad garantiza que, en efecto, los recursos vayan
directamente a Integrarse a las diversas modalidades de microempresas que manejan
las mujeres. Desde el punto de vista del empoderamiento de las mujeres, esta
experiencia les significa un cambio de vida en medio del conflicto armado que sufre
Colombia.
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3.6.3. Percepcién publica y auto-imagen

Por lo comun, la imagen tradicional de la mujer se encuentra fuertemente asociada
a su rol reproductor y de responsable del hogar. Sus aportes a la economia del hogar,
sin embargo, no se encuentran suficientemente visibllizados, 1o que atafie de manera
directa al desarrolio de una nueva forma de concebir el aporte de la mujer a la economia
en general. Los esfuerzos por lograr una mayor equidad de género se ncuentran
necesariamente atravesados por el reconocimiento al aporte efectivo de la mujer.

Acciones concretas de visibllizacién y de reconccimiento publico son aquellas
que buscan dar a conocer los logros y capacidades alcanzados por las mujeres
empresarias, gracias al acceso a fuentes de financiamiento para su actividades
empresariales, lo que les ha permitido acceder @ nuevos sectores no tradicionales o
innovar dentro de los sectores tradicionales y valorar sus esfuerzos en 1a calidad de
Sus servicios y productos.

Las entidades de servicios han puesto en practica diversas estrategias para tornar
visibles los aportes de las mujeres y generar consenso en el rol que ellas juegan en
el ambito econdmico tanto familiar como social en general,

* Uso de medios publicos. Se utiliza cufias radiales, volantes, y suscripciones a
revistas para dar a conocer las actividades desarrolladas por las empresarias,
asi como talleres de intercambio con empresari@s exitos@s, lo que genera
modelos a seguir y aproximacién a procedimientos validados.

En el mismo sentido, FAPE desarrolla programas de difusion tendientes a dar
a conocer a las autoridades locales las actividades que llevan a cabo las mujeres
de los bancos comunales, resaltando los propdsitos de estas asociaciones,
Acciones de mayor envergadura estdn constituidas por los encuentros
nacionales y regionales de bancos comunales que lleva a cabo PROMUC, y de
igual manera, por la puesta en practica de Ferias de comercializacion de
Productos de Mujeres Microempresarias que lleva a cabo CEFODI anuaimente,
donde se presenta la habllidad de las mujeres empresarias que producen y
comercializan productos de buena calidad. Estas actividades favorecen las
Innovaciones, el intercambio de Informacidn y de experiencias, y crean un
entorno favorable para mejorar la comerclalizacién de los productos,

e Ejercicio del liderazgo. La promocién de la mujer en la gestidn de sus
asociaciones crediticias y en la conduccion de sus negocios estimula el
fortalecimiento de la autoestima y de la capacidad de toma de decisiones. La
transferencia de capacidades a través de técnicas de liderazgo y organizacién,
el control sobre sus recursos financieros y un adecuado conocimiento del
compoartamiento del mercado facilitan el empoderamiento de la mujer y el
ejercicio de sus capacidades de dirigencia.

o Concursos de mejores pricticas empresariales. Estos eventos son de gran
impacto en la visibilizacion de las mujeres empresarias en la opinion publica;
estimula la sana competencia y la mejora de la calidad de los productos y
servicios. Los premios consistentes en pasantias son de gran utllidad, porque
abren nuevas perspectivas, favorecen el desarrollo de tecnologias y estimulan
el sentido de la mejora del producto y de |a organizacion.

El cuadro siguiente ha sido elaborado tomando en cuenta las diversas actividades
llevadas a cabo por las instituciones a favor del empoderamiento de las mujeres; se
ha procedido a ordenarias de acuerdo a las dimensiones de empoderamiento que
hemaos analizado. La utilidad de esta informacion estriba en que permite desarrollar
programas con enfoque de género balanceados y con una clara orlentacién hacia
dicha dimensién, y estableciendo los pardmetros de desempefio que nos permitan
monitorear sus efectos. Es claro que las Instituclones asumen estas decisiones
amparadas en una visién y misién Institucionales que optan por favorecer el
empoderamiento de las mujeres y avanzar en [a equidad de género.
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3.7. Efectos e impactos de servicios financieros

CON ESTA VANIABLE ST BUSCA SENALAR BN QUE MEOIDA (A EXPERIENCIA WA SIGNIFICADO Un
MLIDRAMIENTD DE LAS CONDICIONES Pasa LS MiCRoEMraesani DS, BN ESPECIAL PARA LAS MUJERES
EMPRESARIAS, BN LOS ASSECTOS ETONOMICO, FAMILIAR, PERSONAL ¥ SOCIAL A RAIZ OF SER CLIENTES
Of LOS SERVICIOS. ADEMAS, SE UTILIZA LA MEDICION DEL [MPACTO ¥ DE LOS INDICADORSS EMPLEADOS,
PARA £L MONITORED ¥ SEGUIMIENTD BN LAS RELACIONES DF GENERD BN LA EMESESA v EL HOGAR.

Diversos programas que han realizado evaluaciones de impacto, asi como
seguimiento y observacion del comportamiento de las mujeres en los servicios
crediticios (PRO MUJER; FACES; GENESIS; FINCA-Honduras, entre otros) ofrecen
informacién de jogros en diversos aspectos, asi como indicadores que permiten
medir los niveles de empoderamiento de las mujeres empresarias. Las diversas
experiencias analizadas por INTERCAMBIO muestran que los efectos e impactos de
los servicios financieros poseen variadas manifestaciones que apuntan a todas o a
sflo algunas de las dimensiones del siguiente tipo: personales, familiares,
empresariales o comunales/organizativas.

3.7.1. Sobres los aspectos econémicos, personales, familiares,
empresariales, y de la comunidad

a) En el nivel personal, se destaca el Interés en los programas de capacitacién
y su efecto en el desarrollo personal, la ampliacion de conocimientos y
destrezas, el mejoramiento de la comunicacion intrafamillar y con los clientes,
asl como el reconocimientos e involucramiento de los miembros familiares en
la dindmica del negocio, el fortalecimiento de la autoestima y la identidad, y
el desarrolio del sentido de compromiso y responsabilidad.

Los indicadores de empoderamiento sugeridos incluyen el seguimiento a la
capacidad de separar el dinero de la casa del capital de la microempresa, lo
cual va asociade a un mayor control de los recursos financieros; Incluyen
también el uso de planes de inversion individuales, (o que permite describir el
uso del capital y las proyecciones de venta; el conocimiento de productos de
mayor capacidad de venta y utilidades; y la asignacién de un salario por su
trabajo (siendo este Uitimo un Indicador de menor uso),

Uno de los efectos acerca del cual hay el mayor consenso entre las Instituciones
es el de que el crecimiento o fortalecimiento de las unidades econdmicas
afianza la conducta y sutopercepcion positivas de la mujer. Esta sensacién de
seguridad es transmitida a |a familia y estd asociada, igualmente, a |a posibllidad
de que la unidad provea de oportunidades de empleo a otros famillares, lo
que refuerza el enlace microempresa-familia y el vinculo mujer-institucion
promotora. Esta misma conducta tiende a reflejarse en la asuncién de liderazgo
en su comunidad. El ahorro juega un papel importante en la creacién de esta
sensacion de seguridad; los mecanismos de ahorro voluntario o programado
actdan como factores estimulantes y motivadores para |a creacién de un recurso
disponible tanto para |a microempresa como para el consumo famillar.

b) En el nivel familiar, instituciones han comprobado mejoras en
aspectos como alimentacion, cuidado e higiene personal, adquisicién o
mejoramiento de vivienda. La toma de decisiones de la familia con relacion al
uso de los prestamos se asocla a Inversiones en su proplo negocio u otros
negocios de la familia, a diferencia de los grupos de control, en donde la
tendencia es hacia el consumo familiar (deudas familiares o alimentacién);
esto ultimo probablemente porque el régimen predominante es el de
microempresas de subsistencia que, como lo hemos indicado anteriormente,
buscan la proteccién del Ingreso antes que el crecimiento. Asi, una vez superada
esta etapa, los clientes pueden transitar hacla una “racionalidad acumulativa®,
que involucra mayores riesgos de inversién y crecimiento.
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De otra parte, las relaciones de pareja acusan conductas diversas. De un lado,
se encuentran aquellas que han mejorado las relaciones de convivencia con sus
parejas; y, de otro (pero de menor inclidencia), se advierte |a presencia de una
crisis relacionada con la mayor capacidad de desplazamiento de la mujer por las
necesidades de la microempresa, lo que cuestiona los patrones de cultura de
dominacién del hombre sobre la mujer. En este mismo sentido, la mujer que participa
de este tipo de programas apuesta por apoyar a sus hijos hasta la educacién superior,
a diferencia de mujeres no participantes, cuyos niveles de expectativas son menores
(PRO MUJER).

Las tendencias en |a inversion de las ganancias se orientan preferentemente
hacia el hogar: si bien no hay un descuido respecto de incrementar el capital de la
microempresa, las mujeres buscan invertir en el bienestar familiar, lo que se refleja
en el mejoramiento y/o adquisicidn de la vivienda, y en la compra de artefactos y
muebles. Esta conducta es diferente a lo observada en clientes varones, quienes
privilegian las Inversiones en |a empresa. Esto tiende a ser contradictorio con lo que
las instituciones tradicionaimente esperarian, es decir, objetivos de desarrollo
econémico homogéneos entre hombre y mujer, asumiendo que todos los potenciales
beneficiarios tienen los mismas Intereses y percepciones (FACES).

La solucién a este aparente confiicto se genera en las prioridades que la mujer
asigna a las necesidades de educacién y salud de la familia, antes que a la
acumulacién de capital, Cuando esta etapa se encuentre relativamente estabilizada,
entonces y sélo entonces, |a mujer decidird entrar al riesgo de la inversién y el
crecimiento. El anélisis de riesgo es un factor que ocupa un importante lugar en |a
toma de decisiones de la mujer conductora de una microempresa, y se refleja incluso
en aspectos tales como la cautela en tomar créditos mayores a lo que realmente
estaria en condiciones de devolver o |a resistencia a trasiadarse a giros econémicos
distintos 2 los tradicionalmente desarrollados. FACES™ ha encontrado que el interés
es alto “cuando ellas estidn dentro de la rama donde se pretende Innovar, pero es
bajo cuando se trata de incursionar en una actividad nueva o distinta, porque les
parece dificil vencer la costumbre y dejar de lado |a experiencia que ya han ganado”.

La actitud cautelosa de la mujer frente al riesgo se modifica cuando ya ha lograde
traspasar la linea de subsistencla; a partir de alli asume riesgos para incrementar
su negocio y mejorar sus niveles de ingreso; pero, Incluso en esta nueva etapa,
existen |imites al crecimiento, puesto que ella preferird una expansidn o crecimiento
empresarial hasta los Iimites de su capacidad de administracién y de sus
responsabilidades domésticas y reproductivas. En suma, existen diferencias entre
las metas de empresarios y las de empresarias. La mujer siempre tenderd a dar
mayor prioridad al bienestar famillar, y eilo la Inclinard a buscar mejoras "en la
pm;!us.ﬂvld.d y eficiencia, sobre todo mejoras que relajen las restricciones de tiempo
o) e

c) Los impactos en la capacidad empresarial s¢ manifiestan en el culdado
y mejoramiento de |a calidad de los productos y servicios ofertados, en una
mayor fluldez en el uso de tecnologia bancaria, en el Incremento de los

por el aumento en los volimenes de venta, en una mayor estabilidad de los

28 INTERCAMBIO/PGU (2001).
29 INTERCANBIO/PGU (2D01).
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negoclos, y en el incremento del capital de operaciones y de bienes, Otros
efectos identificados se relacionan con la expansién y/o diversificacién de sus
negocios: se logra una mayor diferenciacién entre negocio y familia, y se
registra |as cuentas de una manera méas ordenada y sistemética, lo que ayuda
en |la toma de decisiones; se logra igualmente avances en materia de
subcontrataciones de mano de obra calificada, incluyendo a varones, lo que
repercute en el fortalecimiento de las capacidades de liderazgo empresarial
de las mujeres, etc. De hecho, una evaluacién de Impacto de PRO MUJER
muestra correlaciones positivas entre los programas de crédito y la capacitacion
sobre inversiones en el negocio, Incremento de capital e inventarios, asi como
mayores posibilidades de diversificacién y expansion de los negocios.

La graduacion de las socias de los programas de microfinanzas constituye uno
de los Indicadores importantes, puesto que demuestra la capacidad empresarial
de un clerto parcentaje de las mujeres de avanzar tanto en la capitalizacién
como en el fortalecimiento de sus unidades economicas. Se estima que
aproximadamente entre un 20 y 30% de las mujeres que se iniciaron en los
primeros ciclos de créditos logran efectivamente graduarse y acceder a un
nuevo programa {(Rasuhuilica; GENESIS, FINCA).

r——-———-—— ———————————————————— ’
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En suma, ¢l compaonente crediticio, en coordinacion con programas de capacitacion,
ha generado impactos positivos en cuanto a ingresos y fortalecimiento de las
unidades econdmicas, en comparacién con grupos de control. De igual manera,
se constata mayores Inversiones en capital de operaciones y en inventarios. La
variable “tiempo de participacion”™ en los programas cumple un rof importante en
el logro de algunas de las metas de mejoramiento,

d) En el nivel comunitario u organizacional, |a practica de la gestion o
administracion de programas como bancos comunales o grupos solidarios
refuerza en las mujeres la asoclatividad, que se expresa en la constitucion de
redes 0 en mayores niveles de participacién en las organizaciones de la
comunidad, lo que permite afianzar el reconocimiento social, el respeto vy,
consecuentemente, el fortalecimiento de su autoestima.

ommammaum """
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® Mgjoramiento de la autoestma
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3.7.2. Medicién de impacto e indicadores de género

Con |a finalidad de Hustrar al lector acerca de experiencias en ia aplicacién de
estudios de impacto que han Incorporado variables de género, hemos sintetizado
los resultados obtenidos de tres evaluaciones, correspondientes a PRO MUJER,
Manuela Ramos y FACES, mostrando los indicadores empleados y, subsecuentemente,
dando los resultados concisos de esos estudios.

La evaluacién de Impacto de PRO MUJER es una evaluacion Institucional. Su
programa Integrado estd conformado por el componente financiero (servicios de
crédito y ahorro), el componente no financiero (capacitacion y asistencia técnica) y
el componente social de salud basica. La muestra consistié en 3 grupos de 250
participantes cada uno, con 0, 2 y 4 afios en el programa respectivamente. Se
empled cuestionarios y entravistas mediante grupos focales.
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Dimoneion J- lapacto ¢n b pecsan
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En la sigulente tabla se resume el estudio de impacto® efectuado por Manuela
Ramos con 116 empresas en Lima, Se empled una encuesta estructurada a
empresarias PyME con un minimo de 3 créditos con Manuela Ramos, y una jornada
de trabajo con parejas de las empresarias, Los cambios se cuantificaron tomando
como referencia la fecha de solicitud del primer crédito. Se definié una muestra
estratificada segun ramas de actividad economica {comercio y servicios; textiles y
confecciones; cuero y calzado; carpinteria; otros) y modalidad de capacitacién
recibida (capacitacién en empresa; en género; en empresa y génera; no

30. mmamwmoamwum“m. Vielarco, ). Ohvera,
1 (1999)
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capacitacion). Se hizo una distincion de Indicadores de desempefio de acuerdo con
la rama de actividad econémica, pero también segin los grupos de microempresas
conducidas por mujeres, o por hombres o por la pareja.

Tabila 12: Estudio de impacto del movimiento Manueia Ramos, Peru
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Por su parte, &l estudio de FACES se llevé a cabo a través de dos proyectos que
tuvieron en comdn un grupc meta caracterizado por mujeres microempresarias
comerciantes. Los proyectos fueron denominados FAMIEMPRESAS, que se enfocd
solamente en el componente crediticio, y PRO MUJER, que incorpord, ademas del
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componente de crédito, programas y SDE, como capacitacion en crecimiento
personal, mejoramiento de |a autoestima, educacién en género vy gestion
administrativa (enfoque de crédito Integrado, “crédito plus”).

£1 estudio evalud los efectos de ambos modelos en la vida y en la microempresa
de las mujeres prestatarias, asi como en el empoderamiento de las mismas. La
informacién de las clientes se compard con la informacién sobre no prestatarias en
el drea cublerta por los proyectos. El grupo de control estuvo constituido por mujeres
que querian ser clientes, pero que todavia no hablan recibido ninglin préstamo. Se
realizaron 210 entrevistas (100 usuarias del programa PRO MUJER y 110 prestatarias
de FAMIEMPRESAS). Se entrevistd a 31 mujeres que en ese momento no eran
prestatarias del programa de FACES.

Caracteristicas de las prestatarias

o Son mujeres adultas, mmnqodee&dummpmdwummlosuyszmos

e Tienen un bajo nivel de educacién formal (mayoritariamente primaria y, en
menor grado, secundaria y superior)

e Son mujeres en su mayoria comerciantes en puestos de mercados

e Su negocio es su fuente principal de Ingresos y mas del 90% de ellas son
duefias de las microempresas donde trabajan

e El 65% trabajan solas en sus microempresas

e Las fuentes principales de fondos que usan en las microempresas son el crédito
(50%) y sus propios ahorros.

Tabla 13: Evaluacién de Impacto de FACES

Indicadores
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3.8. Transferencia y réplica de servicios financieros

LA VARIABLE TRANSFERENCIA SE NEFTERE A LA MODALIDAD QUE S8 WA FUESTD BN MARCHA PARA
TRANGFERIR O REPLITAR EL SERVILIO, AS! COMO LAS CONDICIONES ¥ COSTOS IMPLICADOS. A SU VEZ,
ST REFIERE & LA DIFUSION QUE NCRMALMENTE SE REALIZA PARA COMPARTIN LAS EXPERIENCIAS.

Los mecanismos de transferencia y réplica constituyen el “/eit motiv” de las
buenas practicas; sin elios, éstas se reducen al espacio institucional y perdiéndose
Ia oportunidad de someterias a pruebas de mayores escalas de operacion y en
espacios diversos.

Existen diversas modalidades de transferencia que han sido utilizadas por diversas
Instituciones. Una de éstas, GCOD, ha optado por comprar una franquicia de bancos
comunales denominada La Chanchita (PROMUC), con la finalidad de acceder a una
tecnologia ya desarrollada y validada, asi como al financiamiento para su linea de
crédito. Esta modalidad permite importantes ahorros especialmente de aprendizaje,
dado que opera sobre la base de |a transferencia modular de conocimientos,
metodologias y técnicas para el manejo tanto financiero como de servicios de
desarrollo empresarial.
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Para que se generen l0s procesos de transferencia y réplica, es necesario que |a
experiencia haya cumplido por lo menos con dos condiciones basicas: sistemat
o reflexion de lo actuado, y estandarizacion u ordenamiento de los procesos, La
primera permite Identificar aquellos componentes conceptuales y operativos que
efactivamente han dado resultado al generarse la confrontacién entre, por un lado,
el problema que motivé la Int n Institucional, y por otro, la naturaleza de la
participacion de los actores sociales involucrados en el problema, y los procedimientos

validados que permitieron su resolucién,

ia experiencia; por lo mismo, plantea como exigencia las condiciones
sobre las cuales llevaria a cabo (perfiles institucionales, perfiles del recurso humano,

caracteristicas de la poblacién meta, etc.).

Las modalidades de transferencia que se han identificado asumen diversas
expresiones. En el cuadro sigulente damos cuenta de aguellas que responden 2
instituciones que poseen una propuesta o han desarrollado experiencias al respecto.

© Progtama de MCrolnanZas Compiementsco con
mawaumm
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Reflexiones finales y conclusioney

4.1. Reflexionando sobre las mejores practicas

Retomemos ahora €l propdsito del presente andlisis. Partiendo del hecho de que
axiste una brecha entre (o que constituye la concepcidn del enfogue de equidad de
genero y |a traduccidn del mismo a procesos y herramientas operacionales, nuestra
finalidad ha sido definir los principios y elementos operativos para incorporar dicho
enfoque en los servicios financieros y de desarrollo empresarial para la microempresa,
sobre la base de las experiencias recabadas de las pricticas conocidas en el ambito
de los concursos de INTERCAMBIO en América Latina. De ser el caso, enfocamos
especificamente las mejores practicas a favor de |a equidad; en el marco de |a
provision de servicios empresariales.

INTERCAMBIO se ha situado en este punto de inflexién, teniendo claro que existen
candiciones macro que refuerzan las realidades de desigualdad de género, lo cual
restringe seriamente el acceso de las mujeres a los mercados y al desarrollo de sus
habilidades empresariales. Tales condiciones se encuentran expresadas en politicas
macro-econamicas, soclales y legisiativas®. Somos conscientes de que la meta de
la equidad de género como objetivo de desarrollo va mas alla de a provision de
servicios empresariales y requiere de acciones paliticas y cambios en herencias
culturales, entre otros. Sin embargo, apoyados en el mecanismo competitivo de los
concursos, hemos considerado relevante visibilizar, resaitar y sintetizar las estrategias
y metodologias de Intervencién, asi como, las herramientas de gestién y manejo de
mecanismos que regulan el mercado de |a oferta y la demanda, concebidas y
empleadas por las entidades de servicios para generar experiencias de
empoderamiento de las mujeres.

4.1.1. Enfoque de equidad de género: un nicho en el mercado de
servicios empresariales

Resumiendo los hallazgos, cabe resaitar que el enfoque equitativo brinda valores
agregados definidos a |a provisién de servicios para la microempresa. Sobre la base
de las experiencias rescatadas, podemos concluir que los servicios microfinancieros
y los SDE que respondan Intencionadamente al enfoque de equidad de género brindan
mayor satisfaccién al cliente, mejoran su posicion en el mercado, contribuyen al
empoderamiento de las mujeres y amplian sus opciones de sostenibllidad al producir
una mayor demanda asi como al enriquecer con enfoque social sus orlentaciones y
perspectivas de sostenibilidad financiera. Veamos a continuacion el sustento de
esta afirmacion.

Segin lo observado, las mujeres representan un segmento del mercado muy
jmportante y con gran potencial de crecimiento para las entidades de servicios. Es
evidente que, en contextos muy diversos, existe una demanda de mujeres
empresarias, para servicios empresariales de calidad, que no esta siendo satisfecha.
Las mejores practicas indican que segmentar la demanda por género ayuda a definir
un nicho en el mercado de servicios. La competencia entre entidades de servicios
empresariales en muchos paises latinoamericanos es cada vez mas intensa y atender
a ese segmento presenta una oportunidad para pasicionarse en dicho nicho.

11 Vase tambidn: Johnson y Kigder (1999); Mayoux (2000a).
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Para poder cubrir la demanda, destacan las opciones de crear carteras de clientes
predominantemente mujeres o aplicar programas empresariales en sectores
tradicionalmente manejados por mujeres, en la conviccién de que se estd
respondiendo a un enfoque de género. Sin embargo, hemos comprobado que |a
presencia de carteras de clientes mayoritariamente conformadas por mujeres o
que excluyen a clientes varones no asegura necesariamente que se esté
efectivamente utilizando dicho enfoque. Las mejores practicas sefialan que se deberia
ser sensibles a las demandas diferenciadas de género, de tal forma que los servicios
sean lgualimente atractivos tanto para las mujeres como para los hombres. Servicios
con perspectiva de género entonces, aseguran de manera creciente una politica de
accesibilidad para ambos géneros que al mismo tiempo favorece a las mujeres sin
marginar o excluir a varones cllentes: se da clerta preferencia para la mujeres y se
busca aumentar la cobertura para mujeres, mientras se muestra apertura hacia los
varones. Estas estrategias incentivan el crecimiento en &l alcance de los servicios y
concuerdan bien con el enfoque equitativo.

Adicionalmente, de las mejores experiencias se deduce que el segmentar (a dientela
por género deberia complementarse con |a diferenciacion entre mujeres empresarias
(como (nicas propietarias y conductoras de negocios) y mujeres co-conductoras y
co-propietarias de empresas familiares (a menudo en asociacién con sus parejas),
con |a vision de fortalecer las capacidades y promover una posicién mas equitativa
de |a mujer en la empresa, El alcance de serviclos empresariales asi disefiados
puede aumentar significativamente si se segmenta la demanda de ese modo.

£] atractivo estriba en que los beneficios, caracteristicas y atributos de los productos
dcbmmamm;qmmlwgém. o que exige tomar en
consideracién las necesidades y obstaculos que enfrentan las mujeres en el momento
de disefiar y proveer los servicios. Debido a ello, las mujeres pueden preferir, por
ejemplo, términos y condiciones de crédito diferentes, mecanismos de provision
alternativos e inciuso otro tipo de p financieros. Como apunta bien Johnson:
"Cualquier programa afectard a las mujeres y los hombres de manera diferente,
dado que la situacion inicial de ambos géneros es diferente. Por mas que un programa
sedmjalmujmyahombmcmlsuﬂmwlduymﬂu. la capacidad
de ambos para utilizar y responder a los servicios ofrecidos no es igual. Una
intervencién, por lo tanto, nunca puede ser neutral™ . Esto afirma la necesidad de
contar con sistemas de seguimiento y evaluacién que, dotados de indicadores de
género, permitan ajustes pertinentes a los servicios ofertados.

4.1.2. Marcar la diferencia: servicios orientados por la demanda,
hacia el mercado y hacia el hogar

Hemes constatado que el punto critico, en el disefio e implementacién de los servicios
con éptica de género, se sitda en balancear tres orientaciones basicas: orientacién
hacia la demanda, orientacion hacia el mercado vy orientacién hacia el hogar y la
familia. Las entidades que logran interrelacionar estas orientaciones adecuadamente
desde el propio disefio y desarrollan sus servicios en funcidn de éstas, son capaces
de ofrecer servicios relevantes y eficaces desde el punto de vista de género. Esta
interrelacién a veces resulta delicada, razdn por la cual ¢l enfoque equitativo se
convierte muy a menudo en una fuente de creatividad e innovacién en la prestacion
de los servicios empresariales.

Los serviclos orientados por la demanda se caracterizan por un buen nivel de
conocimlento de la clientela. Este elemento clave permite a las entidades partir de
las necesidades, prioridades y habilidades de la clientela para poder adaptarias a
las exigencias del mercado; y hace indispensable contar con mecanismos tales
como grupos focales o encuentros empresariales, que favorecen una adecuada
interaccion con la clientela, para escuchar sus preferencias. Una atencion

12. Cit. por Durstowitz (2000)
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personalizada en la promocitn y entrega de los serviclos es otro atributo de los
servicios orientados hacla el cliente, y a la vez, constituye un importante factor
para su accesibilidad.

Las mejores practicas insisten en dar prioridad al cliente. Por ende, las entidades de
servicios generan los mejores resultados al aplicar metodologias participativas, que
involucran a las mujeres (clientes existentes o potenciales) en realizar, por ejemplo,
estudios del mercado, analisis sub-sectoriales, con técnicas de aprendizaje
interactivas y con programas generalmente flexibles, con capacidad de incorporar
adecuaciones e innovaciones que incluyen ademas Insumos de desarrollo personal,
mnmmmaahmummmmﬂu. y establecer
una sintesis entre crecimiento empresarial y crecimiento personal.

Otro eje principal que marca el enfoque de género en la provisién de servicios es 2
orientacién hacia el mercado, la cual esta destinada a potenciar las oportunidades
para las mujeres empresarias en el mercado, partiendo de sus habilidades y
destrezas, ymmuqurWMnmm. Principios
empresariales tales como “cultura de pago”, calidad y cumplimiento, disciplina

fortalecer las capacidades de gestion empresarial y, consecuentemente, mejorar la
posicion competitiva de |@s empresari@®s PYME.

Las entidades microfinancieras y de SDE que orientan sus servicios hacia el mercado
con la concepcién de género no sdlo buscan adaptar los servicios a las exigencias
de calldad del mercado, brindando valor agregado a los productos y servicios de
I@s empresari@s PYME, sino que ademas son conscientes de las distorsiones que
restringen el acceso de las mujeres al mercado y que a menudo excluyen o
marginalizan a los pobres. Deshacer estas distorsiones & inequidades que caracterizan
los mercados se convierte frecuentemente en un objetivo que tiene la finalidad de
concebir y desarroliar alternativas empresariales que sirven para los sectores
vulnerables de las PYMEs. Los concursos nos han ensefiado que es creclente la
wmmuMamamMMmm de
solidaridad, justicia y equidad social, pues ya nos han mostrado una Interesante
vanedad, incluso Iniciativas empresariales como cooperativas empresariales,
empresas asociativas y corporativas comunitarias destinadas a promover los
principios de responsabilidad social compartida y a plantear cuestiones de ética en
¢l desarrollo empresarial. Evidentemente, 13 concepcién y el desarrollo de estas
iniciativas requieren de mucha creatividad e innovacién, y la tendencia emergente
de ellas merece ser visibilizada y apoyada.

Las mejores practicas indican que &s imperativo reconocer que la posicién de las
mujeres en el sector PYME y las posibilidades de su crecimiento empresarial se
hallan fuertemente relacionadas con sus responsabilidades en el hogar, razén por la
cual los servicios deben ser orlentados hacia el hogar y la familia. En el marco de
jos servicios con enfoque equitativo, se deberia considerar la situacion tanto
empresarial como familiar y adecuar los atributos principales y las condiciones de
entrega a la disponibllidad de tiempo, a las restricciones en la movilidad, a las
perspectivas de los negocios de las mujeres, y otros aspectos que influyen en sus
demandas de servicios. Involucrar a la familia y trabajar con los dos géneros en la
provisién de servicios resultan medidas indispensables para lograr mayor
comprension y colaboracion de su parte, & inducir cambios tanto en la empresa
como en el hogar.

Cabe concluir que la asuncién de la perspectiva de género debe estar enmarcada en
{a mision y la visién Institucionales. De esta manera los servicios poseen 1a fortaleza
necesaria para asumir los retos de esta opcién de desarrollo, permitiendo que la
concepcién de las estrategias institucionales se defina en funcién de este enfoque.
Dicha intencionalidad explicita de reducir las inequidades entre los géneros requiere
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de la asignacion de recursos financieros y humanos, estos ultimos suficientemente

preparados en competencias especificas en €l manejo conceptual y operativo del
enfoque de género.

4.1.3. Construir estrategias de empoderamiento enfocadas en
competencias, asociatividad e impacto

El concepto de género refleja el entendimiento fundamental de que el mejoramiento
de |a posicin de las mujeres en el sector PyME depende necesariamente de la
participacion de los varones, asl como |a noclén de que el empoderamiento de las
mujeres no significa la marginacion de los varones, Sin embargo, en ocasiones el
uso del concepto ha generado confusién, ya que ficilmente se puede ocultar el
hecho de que al hablar de género se estd hablando esenciaimente de mejorar el
estatus y posicion de las mujeres. Es fundamental no perder de vista el hecho de
que las mujeres se hallan en una posicion de desventaja con respecto @ los hombres
Y que sus habilidades tradicionales, vinculadas al ejercicio de las labores domésticas,
actGan como factores condicionantes en su desempefio empresarial. Este
reconocimiento debe ser un punto de partida necesario para un adecuado manejo
de los serviclos empresariales y de |2 estrategia de empoderamiento, traducido en
el mejoramiento o redistribucién de roles empresariales, negoclaciones con [a pare)a
para la toma de decisiones familiares (manejo de dinero, Inversiones, educacién de
los hijos/as, respeto & los espacios intimos), en el marco de enfrentar prejuicios
culturales y costumbres hereditarias.

Segun lo analizado, el empoderamiento es una precondicion para la iguaidad de
género, orientado a que I mujer empresaria pueda competir en condiciones de
igualdad con les varones. En esta perspectiva, el empoderamiento deberia figurar
como estrategia clave de la equidad de género, asociado a la accién afirmativa, con
¢l fin de nivelar la marcada brecha que existe entre mujeres y varones.

Cabe recordar que las entidades de serviclos atienden a mujeres empresarias con
diferentes capacidades y niveles de desempefio empresarial y que esta
heterogeneidad deberia reflejarse en |a estrategia de empoderamiento. Las mejores
practicas afirman que una estrategia de empoderamiento no es igual a una estrategia
antipobreza' puesto que la primera tiene relevancia para todas las mujeres
empresarias, mientras que |3 segunda estd orientada a mujeres de escasos recursos.
No obstante, las experiencias indican que faciimente se produce una vinculacién
erronea entre pobreza y género. Esto ocurre porque efectivamente existe una mayor
concentracion de mujeres en los niveles y sectores mas pobres de desarrollo
empresarial. También hemos observado que a veces los esfuerzos institucionales
sobre género tienden a disminuir en los niveles empresariales mas desarrollados,
mientras que en fases Iniclales y de mayor pobreza el enfoque de género tiende a
aumentar, tendencia que refuerza esta asociacion errdnea entre género y pobreza,

Sobre la base de lo implemeantado por las entidades de servicios, hemos trazado
tres estrategias de empoderamiento enmarcadas en los ejes orientadores del enfogue
de género (orientacién por |a demanda, hacia el mercado y hacia el hogar) y que
pueden ser llevadas a cabo paralelamente, dependiendo de las caracteristicas de la
clentela. El fomento de las destrezas, capacidades y habilidades de las mujeres
empresarias, - en breve, sus competencias - es claramenta un érea prioritaria del
empoderamiento, ! cudl esta relacionado con otras dimensiones del empoderamiento
(el fortalecimiento del liderazgo empresarial y del poder de negociacion tanto en el
mercado y en el hogar, asl como con la mejora de la Imagen plblica y la
autopercepcion de la mujer). La capacidad de empoderamiento de la entidad de
servicios se muestra mediante su logros e impacto en fortalecer y potenciar
creativamente las competencias de las mujeres y en hacer que sean valoradas en el
mercado y reconocidas por el publico en general, segln sus objetivos (reorientacion

33 Meyous, L. (1995)
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de las competencias tradicionales de las mujeres; mejora de la competitividad y
productividad; formacién de nuevas competencias para Incursionar en campos no
tradicionales para mujeres). Es importante enfatizar que esta capacidad de
empoderamiento puede realizarse en los diferentes enfoques principales de disefio
de los servicios. Es decir, tanto en el enfoque integral, como en el enfoque sectorial,
sectorial tradicional, o no tradicional, o en el enfoque desde un grupo meta especifico,
se puede alcanzar empoderamiento, si es que existe Ia intencionalidad de la Igualdad
de género. En el fondo, el empoderamiento es una finalidad cuyos impactos
econémicos y sociales brindan |a ventaja comparativa para la entidad de servicios.
Cabe comentar que las experiencias de evaluacién de impacto con Gptica de género
rescatados aqui representan principaimente el enfoque Integral de servicios. Segun
lo analizado, un &rea que merece mayor atencién e inversién es de desarrollar
metodologias practicas para |3 evaluacion de impacto con enfoque equitativo que
permitan precisar los efectos del empoderamiento en diferentes circunstancias y
considerando diferentes enfoques de las entidades de servicios.

Las mejores practicas indican que al enfogque de competencias para el
empoderamiento deberia sumarse un enfoque de asociatividad que puede contar
con grados muy diversos de interaccin y asociacién entre las mujeres, dependiendo
del caso. La asociatividad, sea del tipo informal, sea del tipo més formalizado,
generalmente produce resultados importantes tanto en ¢l nivel de la empresaria
como en el nivel de la colectividad de mujeres empresarias, si es que se parte de
los intereses comunes y problemas compartidos de las empresarias y se practica
pﬁndplosdetnmpamdaeanatﬁnymw. Ofrece espacios
de encuentro para fomentar tanto el espiritu emprendedor de las empresarias como
su crecimiento personal, en la medida que fortalezca su posicionamienta en el
mercado y en el hogar. Promover la asociatividad en el marco de servicios

para modelos empresariales mas orientados a fograr un balance entre rentabllidad

La intencionalidad es lograr acciones afirmativas que destaquen los logros de las
mujeres en los diversos planos de su actuacién, visibilizando sus practicas
empresariales, mejorando su imagen en la opinién publica y ejerciendo efectos
positives en la dindmica de su entorno comunal y familiar, Las experiencias afirman
que son mmmmymoammsma veces resultan
esfuerzos adicionales. Las acciones resumidas en el presente documento rescatan

adicionales, No obstante, siempre requieren del compromiso y capacidad
institucionales para orientar las actividades hacia el empoderamiento.

4.1.4. Generar valor agregado: sostenibilidad caracterizada por el
enfoque empresarial y misién social

Queda claro que un factor clave de éxito para las entidades de servicios es practicar
un enfoque empresarial  Independientements de la formal legal, y de la metodologia
principal, asi como de la forma de entrega de los servicios (que sean serviclos
comerciales o0 semi-comerciales), las mejores experiencias, sean éstas asociaciones
artesanales, cooperativas financieras, ONGs financieras o centros de servicios
empresariales, tienen en comun este atributo. Similarmente, resulta de suma

M. mmmammmm-maamyummm«wv
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Importancia que Ia concepcidn empresarial sea adoptada para todo tipo de clientela,
tanto por la microempresa de subsistencia como por la microempresa de
transformacidn y todas las demds.

Uno de los fundamentos del enfoque empresarial es el de ser transparente, segun
evidencian los casos destacados en Jos concursos, La transparencia en dar informacién
acerca del desempefio refleja un alto sentido de responsabilidad de la entidad haca
los clientes, y también hacia la competencia, los accionistas y ¢l propio personal,
De hecho, deberia ser un indicador de la calidad del servicio prestado. Es pertinents
sefialar que varias entidades de servicios financieros y de SDE de nuestro universo
podrian ain mejorar substancialmente en poner en practica dicho principio
empresarial, conclusién que concuerde con experienicas a nivel mundial®

El enfoque empresarial implica tomar riesgos calculados, y aplicar disciplina
financiera, creatividad e innovacién en la permanente busqueda de oportunidades
comerciales. El encontrar nichos en mercados exigentes y emergentes para mujeres
Que son mayoritariamente de bajos ingresos y con destrezas limitadas, es una
manifestacion de esta capacidad empresarial de las entidades. La inversion en
desarrallar competencias de mujeres y la capacidad de convertirlas en una ventaja
competitiva merecen ser calificadas come logros muy significativos, pues las
entidades de servicios generan tanto valor econémico agregado a los productos y
servicios de las mujeres (mayores ingresos y ventas, y mejor posicién competitiva
y de negociacién) como valor social agregado (empoderamiento de la mujer-
modificaciones en las relaciones de género), Cabe agregar, ademas, que la cobertura
de las mejores Iniciativas orientadas al empoderamiento es considerable mientras
varias de ellas muestran una base sdlida de sostenibilidad financiera.

Un tema que surge trata del costo-beneficio del empoderamiento, en relacion
con |a sostenibilidad de la entidad. Por lo general, las intervenciones destinadas al
empoderamiento tienden a Incurrir en un costo adicional por |2 inversion realizada
en procesos participativos y asociativos, que regquieren de insumos técnicos,
financieros y de seguimiento. En tal sentido, se presenta una supuesta dicotomia
entre sostenibilidad financiera y empoderamiento. La sostenibilidad financiera exige
una capacidad de generar ingresos para cubrir costos operativos y financieros, v
COMmo supuesto negado, es que cualquier costo adicional afecta @ nivel de esa
sostenibllidad del programa. Bajo esta perspectiva, la inversion en el empoderamiento
dificiimente se hace compatible con |a sostenibilidad financiera.

Las lecclones del presente documento rescatan que o importante es como considerar
estos costos y relacionarios con los beneficios e impactos alcanzados, En funcién de
los impactos logrados, cabe sefialar que son precisamente estos beneficios los que
marcan la diferencia con la competencia, dispuestos a brindar un mejor servicio al
cliente, para responder a la demanda especifica de mujeres, y para producir tanto
Impacto econdmico como impacto social. De otra parte, se trata de una Inversién en
equidad social que deberia ser considerada como responsabllidad social compartida
con otros actores del sector publico y corparativo, por razones de naturaleza palitico-
ética, econdmica y de eficacia™,

Es Importante reconocer que, al trabajar con mujeres empresarias de bajos ingresos,
es necesario implementar una politica de financiamiento en el corto y mediano
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plazo que permita insertar y expandir el servicio en allanza con varios socios
puedan asumir parte de los costos del empoderamiento. Segln lo observado, la
tendencia es que las entidades de servicios recurren de modo crecients a recursos
locales para co-financiar sus actividades, En las microfinanzas esto se

por ejemplo, en el énfaﬂsdadoatamléndeahwmqueommbuymam
de capitalizacién, mientras se constituye en mecanismo de proteccién contra
eventualidades empresariales y familiares. En los SDE, por su parte, se expresa en
la participacion en programas de bonos para las PYMEs, a través de la participacion
en fondos concursables del Estado, y asi, Interesantemente, como mediante
estrateglas de riesgo compartido de inversién entre la entidad de servicios,
organizaciones de base, y el sector corporativo. Estos ejemplos afirman una tenfencia
hacia el co-financiamiento, lo que provoca dos comentarios muy importantes. superar
la cultura de subsidios e insistir en incentivar la capacidad de pago por parte de la
clientela es algo bdsico para generar seriedad, profesionalidad y compromiso. Sin
embargo, paralelamente, estd surgiendo una sensacién de que el problema del
desarrolio y la pobreza requieren de Inversiones que no deberian ser cargadas
solamente al cliente de escasos recursos, sino compartidas con otros actores
principales.

La sostenibilidad institucional denota basicamente la permanencia del servicio para
la dlmwa,ye!acqummuungnndlnﬂomlummnludones

que tienta a las entidades para atender a sectores PyMEs con mayor capacidad de
pago. Con el estancamiento econémico de los Gitimos afos, se ha ido reduciendo la
capacidad de pago de |@s empresari@s PYME, que ya de por si era reducida. Bajo
condiciones competitivas y términos de financiamiento condicionados a los logros
de sostenibilidad financiera en un plazo determinado, &f resgo para las entidades
de desviarse hacla ios estratos PyMEs mas desarrollados es realmente grande, Dicho
en otras palabras, el incentivo para que las entidades de servicios sirvan los sectores
pobres viene disminuyendo. Segln se aprecia en las experiencias financieras y en
las de SDE, se requiere de un fuerte compromiso Institucional para no comprometer
la misién social dejando a un lado estos sectores. Es evidente que no se puede
desarrollar servicios eficaces, con un buen aicance para mujeres de escasos recursos,
sin un marcado compromiso soclal y sin una notable inversion en el empoderamiento
de estas mujeres. Podemos concluir, entonces, que el enfoque empresarial de las

Esta conclusién nos lleva a plantear que se deberia redefinir la actual y restringida
concepcién de sostenibilidad financiera, para tomar en cuenta el marco global del
desempefio de las economias en las cuales se presta los servicios, una perspectiva
realista de |a capacidad de pago de I@s clientes, y los resultados obtenidos en el
alcance a los sectores pobres, con miras a Su empoderamiento.

Desde hace tiempo la cuestién de combinar objetivos soclales y economicos en una
sola propuesta empresarial estd generando mucho debate. Las experiencias de los
proyectos de generacién de ingresos para mujeres en los afios setenta tenian como
mayor debilidad el hecho de que los resultados fueron evaluados en menor medida
en términos econdmicos y en mayor medida en términos sociales. De alli se aprendid

enfoque empresarial y la misién social, al definir las intervenciones hacia los sectores
vulnerables de las Iniciativas empresariales, lo cual se expresa en la apuesta por
servicios que buscan mejorar y potenciar las Iniciativas propias de |as empresarias.
Entidades de servicios que son capaces de generar tanto valor econdmice como
valor social y que lievan una misién esencialmente social, realizéndola bajo un
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enfoque empresarial, actuan fundamentaimente como emprendedores sociales’ .
Su mision, que esta orientada al empoderamiento de la mujer y a la equidad de
género, a la lucha contra |a pobreza y a la generacién de ingresos, constituye su
razédn de ser y define como ellas evaluan y perciben las oportunidades y riesgos del
mercado. En esta perspectiva, el impacto econdmica y social adquirido, que esta
relacionado con esta misién, se convierte en el criterio principal, prioritario respecto
de la generacion de utilidades,

La exigencia basica de la Incorporacién del enfoque del empoderamiento de las
mujeres en el marco de la provisién de servicios empresariales es el compromiso
con la equidad de género, que representa una opcidn fundamental para las entidades
de servicios. Estas, sl optan por dicha opcién, cuentan con probabllidades de tener
servicios empresariales mas relevantes, mas orientados hacia el cliente, y mas
campetitivos, ya que la incorporacion de género en los servicios aflade a los mismos
un valor agregado. Los resultados obtenidos mediante los concursas de INTERCAMBIO
apuntan a la alta probabllidad de sostenibilidad institucional de los servicios
empresariales con perspectiva de género a largo plazo, en términos de impacto
econémico y de empoderamiento y mayor equidad de género, haciendo valido el
esfuerzo adicional, los costos extras y la mayor duracion, pues se trata de una
Inversién para realizar cambios que sostienen Impacto econdmico y valor social con
cambios de género, en el nivel tanto empresarial como del hogar. En e corto plazo,
sin embargo, puede darse una situacién de conflicto, puesto gue los servicios se
han vuelto mas costosos y no es posible esperar beneficios inmediatos.

4.1.5. Considerar el entorno: estrategias que favorecen alianzas
estratégicas

Como ya se ha mencionado antes, el enfoque del presente documento es lo que se
puede alcanzar en el marco de servicios empresariales, teniendo en cuenta que 10s
servicios no se ofrecen de manera aistada. Al contrario, Ia concepcién del marco
institucional de servicios con enfoque equitativo favorece claramente |3 apertura
hacia alianzas Institucionales,

Las mejores practicas apuntan a ventajas para la articulacién entre servicios de
desarrollo empresarial y microfinanzas™. Para las entidades que trabajan bajo la
concepcion de servicios Integrales, se amplian las alternativas de sostenibilidad
institucional, en la medida en que puedan optar por la estrategia del subsidio cruzado,
articulando servictos financieros y SDE. En el caso de entidades que trabajan con el
enfoque sectorial o de un grupo-meta especifico, también resulta beneficioso vincular
servicios financieros con servicios de desarrolio empresarial, para optimizar los
recursos invertidos y atender a las demandas de las mujeres empresarias. Por
ende, entre las allanzas mas comunes figuran los convenios de entidades de
microfinanzas con entidades de desarrollo empresarial,

Ademds, se produce |a necesidad de complementar la oferta de serviclos
empresariales con servicios sociales que sean relevantes para mujeres clientes, con
el fin de allviar las responsabilidades domésticas, siendo ésta una condicién para el
crecimiento de sus empresas. En términos concretos, se hace necesario que las
entidades de servicios estén bien vinculadas con otras entidades para prestar,
directamente o por intermediario, servicios tales como culdado infantil, entre otros
Es Importante reconocer que, en el marco de fortalecer las estrategias de
empoderamiento, deberian perfilarse estas alianzas estratégicas.

17 Gregory Dees define “social entrepreneurship” g3i. emprendedtres SO0 SCTUIN COMD agenles de cambe
@n une make orentada 4 genecac y scstenar valor 0TI (NS SOMAMENtE valar ECROIMICD), SOMBTE
parsipuen nuevas Oportunidades destinedas a servir sU MISISA Nevan & cabo priceses de Innovacids,
STAptacidn y mejoramientd continue, desarrolian estrategiss de mobiizacda de mecursos que refeurran
U miskdn sockl y of retomo social de ta inversidn (Dees, G. 1958)

38, Véasa tamoidn: Johnsan & Rogaly (1997); USAID recientements s Janzads un estudho & sivel mundis/
para explicar los deneficias y los vinculor extitantes entre los sevvicis Mrancierts y fos SDE (Seminario
ILO/SEED, 2002).

ENTRE MENTAMLLIDAD ¥ SQUIDAD, CALIGAD ¥ SERVICIONS CQUITATIVOS AALA LA PYME BN AMGNICE LATING




Finalmente, las mejores pricticas Indican que la oferta de servicios se fortalece si
es que las entidades se vinculan con otros actores que se desempedian en |2
promocién de la microempresa desde una perspectiva de equidad, lo que puede
realizarse 8 nivel de sectores econdmicos o en zonas geograficas particulares.
Aquellas alianzas son necesarias para incidir en las politicas publicas y asegurar un
buen nivel de coordinacién y optimacion de recursos y, por ende, lograr un mayor
impacto. Cabe anotar que estas allanzas también sirven para acceder a fuentes
locales de financiamiento, tanto del sector pdblico como del sector corporativo,
premitiendo un mayor crecimiento en el nivel de la oferta de servicios, bajo el
principio de responsabilidad compartida.

4.2. Flexibllizando los paradigmas: hacia una orientacién socio-
empresarial

El enfoque de equidad de género trata de romper esquemas tradicionales y
estereotipados, asi como herencias culturales, con miras a realizar cambios
estructurales en |1as relaciones desiguales de poder en la empresa y mas alla de la
empresa, en el entorno famliliar y comunitario. Género y empoderamiento han sido
asociados a menudo con subsidios y con interpretaciones dogmaticas y en esencia
probleméticas, asi que ha prevalecido frecuentemente la sensacién de no saber qué
hacer con eso, mas alld de la desagregacion de la Informacidn segun género. Sobre
la base de los hallazgos de [0S CONCUrsDS, Creemos que es necesario un cambio de
paradigma sobre género, en tanto ha sido considerade como un problema, y
reemplazario por uno que lo considera como una fuente de Innovacion, flexibllidad
y creatividad, dando espacio a nuevas perspectivas y orientaciones en la provision
de servicios empresariales para |a microempresa.

Las reflexiones sobre las experiencias presentadas dan cuenta de metodologias y
enfoques que revelan el nivel de operatividad e institucionalizacién de muchas
entidades de servicios y la “replicabilidad” de las mismas. Estos esfuerzos, segun
hemos podido observar en 10§ capitulos anteriores, no estan exentos de dificultades
que han enfrentado las entidades en el momento de decidir |a incorporacidn de
género en sus serviclos. Slendo realista, podemos afirmar que ¢l nivel de desarrolio
de los serviclos empresariales efectivamente dotados de un enfoque de género
varia, y en casos selectos adn es inciplente; la buena intencién no basta si ésta esta
desligada de la misién, visidn y estrategia Institucional, y/o carece de sistemas
basicos de monitoreo y de evaluacion con indicadores de género. Asimismo, quedan
pendientes muchos temas y desafios para ellas como hemos ido sefialando a lo
largo de este capitulo. Esperamos que las practicas y orientaciones rescatadas en
esta lectura, asi como los ejemplos dados de los casos destacados en |0s CONCUrsos,
proporcionen pistas valiosas para ir afinando y redefiniendo propuestas de servicios
con enfoque equitativo,

Los paradigmas, por lo comun, acusan el riesgo de convertirse en dogmas. Las
experiencias de los concurses afirman la posicién de INTERCAMBIO en el sentido de
que deberfamos tener culdado para no caer en enfoques dogmaticos, manteniendo
una actitud ablerta para poder acomodar la diversidad de experiencias vallosas y
manejar los paradigmas actuales con la flexibilldad que el asunto merece, dado que
las realldades son diversas y cambiantes.

Conciuimos que el enfoque de equidad de género ofrece las pistas para Innovar las
orientaciones en la provisidn de servicios empresariales. Bajo esta perspectiva,
consideramos necesario renovar el actual paradigma del mercado. Dicho paradigma,
promovido en los SDE y en los servicios de microfinanzas por varios actores™, tiene
algunas limitaciones muy importantes. En efecto, estd orientado a enfatizar la

19 Entre log principsies, of Comitd de Donentes para f Desaryolio oe is Peqgueds Empresa, VEase pOr €Jempio:
Comité de Donantes sara & Desarrolio 2¢ 1a Peguefa Empress (J001), Miphibradt & Mcvay (2002)
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sostenibilidad financiera bajo un estrecho concepto de sostenibilidad, con insistencia
en el principio de gue el servicio sea pagado por & cliente (la capacidad de pago a
menudo es usada coma un indicador proxy de |a calidad e iImpacto del servicio), sin
mayor consideracién por |a misién social del empoderamiento y por el entorno social
en el cual se desenvuelven los servicios, En nuestro entender, este paradigma
promueve una orientacién hacla el mercado que no cuestiona los graves problemas
de exclusién y marginalizacion de los pobres y de inequidad de género. En términos
concretos, la Implementacién de este paradigma ha producido experiencias que
marcan una tendencia de parte de entidades de servicios hacia grupos de clientela
con mayor capacidad de pago, y un alejamiento de aquella clientela de menor
capacidad de pago, por la presién de lograr sostenibilidad financiera** en un plazo
detarminado y por la creencia de que todo el servicio prestado deberia ser recuperado
del propio cliente y usuario. Es evidente, ademas, que en esta logica del mercado
no cae bien |a 16gica y percepcién del empoderamiento o de la equidad social como
condiciones del desarrollo humano*'.

Nuestros hallazgos apuntan a la urgencia de devolver su sitial a 13 misién social de
promover el empoderamiento y l2 equidad social en la lucha contra ia pobreza, y &n
las Intervenciones para promover el desarrolio en Ias cuales figuran notablemente
las entidades de servicios empresariales para las PyMEs, pues es lo que deberia
constitulr su principal razén de ser.

Opinamos que las limitaciones del actual paradigma del mercado deberian ser
revertidas y reemplazadas por un planteamiento que tome en consideracion los
aportes e insumos del enfoque del mercado y re-oriente aquella perspectiva con
consideraciones importantes con respecto a |a responsabilidad soclal de las entidades
de servicios, para crear un acceso sostenible a servicios y mercados en condiciones
equitativas. Esta renovada perspectiva, que proponemas denominar la orientacion
socio-empresarial, esta destinada a equllibrar el enfoque empresarial con ia mision
social*. En ella, se busca incentivar y evaluar de manera realista la capacidad de
mwdmvwmunm.wmmim y corporativo
en promover mecanismos de responsabilidad social compartida. Asimismo, se busca
lograr tanto rentabilidad econémica como impacto social, pues el enfoque socio-
empresarial en los servicios empresariales para |la PyME valora ambos tipos de
impacto en una perspectiva de equidad social basado en los tres ejes que hemos
identificado: servicios orientados por la demanda, orientacién hacia el mercado y
orientacion hacia el hogar y la familia.

0 Wud“ammmmVWnUMndwﬂmmm
mm.mmm-mawmmm
eactuye @ fas pobres y mds vuinerabies de sus programas (Marr, J002).

41, Apartie el cuestionamiento de o SUDLIESES relacidn directs entre crecimiento ecandmico y desamiia
social, sumdmmcdmw’.mnmouwmm

Balses Bajos, 2000).
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Anexo 1: Experiencias presentadas
a los concursos

Leyenda

Institucion Ganadora Ragional
Mencién de Honor Regional
Institucion Ganadora Nacional

Concurso Sub-Regional Andino “Promoviendo Servicios para Mujeres
Empresarias”. (Segun tipo de serviciosy por orden alfabético)

MICROFINANZAS
Institucién Thulo Tipe de Servicio
ADELH, Poru Programa ce Anorros y Créditos Banquics Comunales Bancos comunaies
ANED, Bolivia Juntas de Aharro y Crédito Anorro y crédito
mm Experenca 06 MCIOceEno on Ayasucnc Crédio Grupos solidanos
CEFOUI, Ecuador Proyecto Allemativo 08 Credito Urbano Marginal Crédito y capacitacidn
CEPOU. Exeatr © Coleis Domiuilpun e Shier P Cotetto comuntana

ENDA, Colomiils  Mujeres Emprandadorss Oe 1a Asociacion AMI

FINCA. Pati Servicios Financweros af serncio de fas MujEres Bancos comunales
Mcroempresartas

FONCRESOL. Bancos Comyunales y Casilieros de Ahorro Bancos comurnales

Bolva

Fundacion Hocol, Froceso de Maores Comunitanas Crédito solidanc

Colombla

GCOD, Perd mawwmmmdmuw Bancos vecinsles

Hatital Trupllo,  Programa de Apcyo o s Peguafia y Microsmoresa Crading ngnaoual y
a i . : e




SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Institucién Titulo Tipo de Servicio
ACONSUR, Paru Cantro ge Servicos para s Compettividad y ¢ Pesiconamionts  Capacitacion. asstencia
Social de Conduttores de Unidades Productivas. shorica y comercigiaacidn.
Asocacion Gremal fa  Preduccdn de Fiores bajo plistico enfocade a la Insercidn Capacitacidn técnica
Produciores. Chile Labosal y Socisl de Minusvalidos. empresanal
comercializacdn
Asocacion Gremial de  Validocion de Sistemas Productivos Sostonidies enfocacos #n  Capaciiesicn técnica,
Productiores. Chile | Gestion, emprasarial
- comercalizasdn
Asociacdn 6e Mujeres  Proyecto Productivo de Licteos Comercializasion
e Fhtima, Ecuscor asociallva
CAPRODA Muares da Allura Usa Exparienca con Mujeres Capacttacdn en gestidn
Pari Emprendedoras en ol \nlle del Coica y Condesuyos. empresarial asistancia
Wenics.

Cultivando para la Salud - Mujeres da Challay. Capacitacion 1ecnica;
Corporacion de Camino a la Formacion 0e una Mictoompresa oo Muares Capactacdn on gesion
Fomenio Producivoy ~ Grupo Bemmet emprasanal,
Promocign, Chie 3
" FIDA, Bovia Incalivas Emprasaraias o8 Muerss 80 Saama Capecitacon y

-
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Experiencias presentadas al Concurso Regional "Promover Servicios
!l‘;\.md)llll con Equidad” (Seg(n tipo de servicios y por orden
alfabético).

MICROFINANZAS
Institucion Titulo Tipo de Servicio

ACTUAR FOR _ PTOgrama para 1a Creacion 08 Empresas SOIGANES UDanas y  Crédilos mGmicumies y
Auraies grupaies.

ACT, Foraec ™ enlc Empresanal pars Microempresan 0s.  Crédilos ndviduaies

R i T." ‘, ._‘.

m* LTINS Ve e :
AP, mmammu
__Honduras 4
ADESTRA, Wu978s 50i0anas AL0eMPeO y Desarroiio Automiagral "Crédilo grupos soldancs
Costa Rica
AMUC, Formacior oe Cajas Auraies an 5 Zonas o8 Honduras.  Cajs rurales.

Cooparaiva Ge  ANOMS, Cradiin y Capaciacion como Base para & Desariio, ARGITO ¥ credito

Ahoro y Crédite  Fortalectmients y Capacitacidn de In Microsmpresa. microemprasanal
COTOCOLLAD,

_Ecusdor _
FAPE, WICrocTadiios #SCalonacos a Iraves del PTograma de Bancos G Mhcro-Craaiios grupaies v

FUNBODEM, uyam Créanos inavicuses.

Bolna

T FUNDAMUJER.  Programa para ef Desarrolio Integral de (8 Mujer Emprendedors.  Crédiios Incividuaes y
Guatemala

Fundacion Alto  Metodologia Nocieos Sobdanos: Nocieo E1 Cisne. mm
Colombia

Promaciar oe 3 Muje’ an & Desarrollo Empresaral
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SERVICIOS DE DESARROLLO EMPRESARIAL

Institucién Titulo Tipo de Servicio
ADEP!, ~Funios 08 ComerciTacion, Saion CECOPIA ADEP! ~Caaciacon essioncis
Bollvia ticnica y comurcializacion
Jef3E. -y - comarciglizacion de
Paramd ' ‘ aresania
Asccactnoe  Comercisizackn e intermediecien. Comerciaizacn @
Eamder
Calicaa SA Capacitason y Transformacion Agricota. Capaciiacin an agro-
Panamé wu
CAPRODA, Formacitn y Capacitacién an Geston Empresanal a Mujerss Capacitacidn an gestian
Parl) Emprasanas Rurales: una Experiencia en Arequipa - Peri empresanal y asesoria
Casa 0o la Mujer  Acompafiamiento y Asesoria a Unidaces Productives ¥ Azompahamento y
Trabajadora, Organizaciones dingidas por Mueres. asesoria de unidados
Colomdea —_— productivas

Cantro de um‘Tkaycmmum Capeciacion y asistancia
Desamolo Humarno  Alternativa de Desarrotio con Equidad par la Micro y Pequefia  téenica.

uaqnm-um emprosanal

ds Festivales de Comida Crinila Cacaceacor.

Centro de la

Mujar Balaiod

Batz. Guatemala

CEPAM, Cantro 0w Formacdn Emprosanal para Mueres Organzadss e Capacitacion en gestion
CEPROMUR,

Pery

CETM,

Colombia

Capacitacion a Muleres para Alcanzar su Autonomia Econémica.

Corporacion La Capactacion como Motivacion e Impulso de la Microompress. Capacitacién y asesoria

Intemacional para la lormacion de
Cristal, Colombse microempresas

CORSEDA, Congolidacion del Area de Cometcializacion Comerctizacidn,

Colombia acompafamiants ecnice-

empresanal

EDAPROSPO. Emprandedoras y Emprendedores de Negooos. Capacitacion an gastite

Peri empresanal

Estrigega ingenens Capacitacion imegral para el Sector Ternl en Buivie. Gestion empresanal,

y Dosarmolio, mmny

EMPRESA para la formacion oe
Colomiva emprasas
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Institucion Titule Tipo de Servicio

INDE_ Nicaragus  Bonos de Capacilacién. Capscitacion.
attuw da Feras de Produccidn como Agroempresas de Gestidn, Sarvicios de informacion
Marcadeo comercial
Agropecuario
Panama I
Mertores Produczion de Aresanias y Testiles UTZ-PIN. Capacitacién smpresanal
Empresaraies. yasaecrs
Moiaves Capacitacion en ONc:08 No Tradiconaies @ Mueros Capacitacion en ofcios
Construcioras ce no trachoonales para
Coancoga, neres
fecaragus =
Mumres para @l Servicios de Capactacidn y Asstencia Téonce par la Capacitacdn y puztercy
Desarmolic, Introduccion da la Perspectiva de Género en Proyecios de técnica

Desarrolid Rural L ;
Progestion, Programa de Capacitacion en Gestién Empresanal con Enfoque  Capacitacion en gestan
Swissconiact. de Género - PROGESTION. empresanal

Peru

Programa de Bancos Capacitacidn y asstencis
técnica an desarolio

OMpIesanal
— - T
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Anexo 2: Composicién de jurados calificadores nacionales
e internacionales para |os cOncursos

de mejores practicas

Jurado Internacional Calificador - Concurso I “promoviendo Servicios
para Mujeres Empresarias”

e Banco Interamericano de Desarrollo, Jefa de la Unidad de Microempresa:
Marguerite Berger.

e International Coalition on Women 8 Credit, Coordinadora: Celine Kawas.

e Ministerio de Relaciones Exteriores/DGIS de los Paises Bajos, Asesor Desarrollo
PyME: Johan de Waard.

e Organizacién Internacional de! Trabajo, Jefe de la Unidad de Financlamiento
Social: Bernd Balkenhol,

e Promicro/OIT, Asesor Técnico Principal: Jorge Arroyo.

e PGU/HABITAT, Coordinador Regional del Programa de Gestién Urbana para
América Latina y el Caribe: Yves Cabannes.

e UNCDF, Unidad Especial de Microempresa: Deena Burjorjee.

Jurado Nacional Calificador - Feria Nacional de Servicios para la
Microempresa -en colaboracién con COPEME-Lima, Perd,
Nov./Dic. 2001

CAJASUR, Gerente General: Carlos Collantes.
CEP!, Presidente Ejecutivo: César Granda,
Empresaria PyME: Susana Kosoy.

Ministeric de Trabajo y Promocién del Empleo, Vice-Ministra de Promocién del
Empleo: Carmela Vildoso.

OIT Reglén Andina y el Caribe, Especialista Principal en Desarrolio de |a PyME:
Mario Tueros.

s Unlversidad de! Pacifico, profesor en Clencias Econdmicas: David Wong.

Jurado Nacional Calificador - Feria / Seminario “promoviendo
Servicios para Mujeres Eauoprmﬂu" - en colaboracién con CODACOP-
Bogota, Colombia, dic. 2001)

Consultora PyME: Diana Medrano.

DANSOCIAL, Directora: Miriam Danato.

Fundacién Kolping, Director Ejecutivo: Carlos Hernan Marin.

Red de Educacién Popular entre Mujeres/GTL, Coordinadora: Gory Suarez.
Taller de Recursos a la Mujer, Coordinadora: Ofelia Gomez.

Jurado Nacional Calificador - Feria Nacional de Servicios para la
mcrocmz &maz -en colaboracién con CEPESIU-, Quito, Ecuador,
enero

Banco Interamericano de Desarrolio, Especialista PyME: Edgar Carvajal.
Comité Técnico Asesor de Empleo y Desarrolio Local, Coordinador: Ricardo Patifio.
Consejo Nacional de las Mujeres, Directora Ejecutiva: Mirlan Alcivar.

FACES, Presidente Ejecutivo: Luis Palacios.

Foro Permanente de la Microempresa, prasidenta: Soledad Jarrin,

—
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Jurado Nacional Calificador - Jornada sobre Género y Servicios para la
Microempresa -en colaboracién con CIPAME-, La Paz, Bolivia,
marzo 2002

e FIE, Presidenta: Pllar Ramirez.
* Vice Ministerio de Asuntos de Género: Maria Elena Burgos.
* Vice Ministerio de Microempresa: Mario Galindo,

Universidad Catdlica de Bolivia, Profesor: Ricardo Villavicencio.

Jurado Sub-Regional Calificador - Feria Subregional de Servicios
Empresariales con Equidad en América Central -en colaboracién con
AMPYME-, Panama, marzo 2002

Asoclacion Panamefia de Exportadores, Directora Ejecutiva: Dalva Arosemena.
Banco Interamericano de Desarrollo, Guatemala, Coordinador: Carlos Herrera,
INTERCAMBIO, Coordinadora: Gerry Hofstede.

LAvaemdad Latinoamericana de Cienclas y Tecnologia, Directora: Dagmar de
Ivarez.

Jurado Internacional Calificador - Certamen Latinoamericano Conozca
las Mejores Prdcticas en Género y Serviclos Empresariales para la
Microempresa, Arequipa, abril 2002.

ASHOKA, Coardinadora Sub-Regional para América Latina y el Caribe: Nadine
Freeman.

Embajada Real de los Paises Bajos, Lima, Perd, Jefa de Cooperacién
Internacional: Betty van Hooidonk,

FAIR TRADE Assistance, Asesor: Ron van Meer.
Mujer y Negocios.com, Gerente: Judith Ovadia.
NOVIB OXFAM Paises Bajos, Especialista en Serviclos Financieros: Bruno Molijn.

Organizacion Internacional del Trabajo, In-Focus SEED, Especialista en Servicios
de Desarrollo Empresarial: Merten Sievers.
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Anexo 3: Tabla de servicios de comercializacién

[ N e . |

Caracteristicas Sactores de calzado y confecciones.

Sumirustra ia matena prima a las PyMEs para estancanzar ia cabcad

Do 2cusrdo & [ estructura de cosios de la empresa y &l pedido, extablace taritas por
opetacién & subcontratar y asigna ¢ trabajo por empresa.

Promuave ls craacédn de empresas innovedoras y modermas.

Marcado nacional y mucha mencs d¢ exportacion

Sarvicios Asstencia Menics, control 0o calided. mejoras an \a productividad. con sequimiento
complementarios y Monitoree permanentas.

Capacitacién técnico-productiva en gastion empresanal
Encuentros empresarisies y laiiores de sensiditzacion

Promocion oa ferias,
Tesoros Mayas, Guatemala
Caracteristicas Cometcializac:on asociads & /o8 bancos comunaies de FAFIDESS: actus como la
principales comorciaizadons de las socas de los bancos
Principatmants exportacdn da anesania

mediants llendas comunales mane\adas pof las socian y que sirven
como centro de produccibn y 8copio.
Suministrs la maletia peima.
Vineulac:on ¢on WWNEMo do cesaroiio para comunidades ndigenas
Aperturg hacia no socias de los bEncos comunales
Comercio alactrtnico,

Servicios Fomento de |a organizacién de tiendas comunales.
complementarios Capacitacion
Asistancia 10chica: nuevos Gisefos, Nuevas 1ecnologias, nuevos métodes de

produccidn.
Participacidn y promocidn de fenas

PROARTE, Nicaragua

Carscteristicas Exportacién de anessnia

principales Asesoria directa y adecuaca & las nocesicaces sspocilicas de cada lalier
Faciita ¢rédins & aresancd para fa sOqUIBICON de mataris prma

S0% de adelanto a 08 artesancs.

Comarcio alectrénico

Servicios Asistencia 1écnica y capacilacion
complementarios Nuavas tecnologias y méiodos de produccdn.
Costeo de producios

Patrones de calidad.

Nuevos disafios.
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ATMA, Ecuador

Un gremio con comité de compra de articuios.
NeGOGECIONes CON Iransparencid.

Supervison de procesamento y clasilicacidn de aniculos.
Medicion del lrabaio oo las socias. sislema de control.

L& a80CI8CI0N CUBRLA CON LUNE PiANta G8 producoIon.
Atiende &8 marcado local, naconal @ miemaconal.
Compromeso de soidandad y Compaiensmo.

Comarcio slectitnics.

Produccon da paje toquifie.

ASeTOrETETID LADSCHACHN en 1SHC2S de 1800 § NNCYRDONES e Mélocos.
Compra. tratermento y venta e maleris pima.

Procesamiento de producios

Samenatio, lafieres especificos, charias de smpoderamiento.

Connnua partiopacidn en fenas

Drigrca & kCiacones publcas esiatales.

Pasticipacion plena de las mujeres en |8 DIEDATACON ¥ #ECUOON CO (as cilacones

Desarroilo e i 1108 00 SrodUCIos BOASHCOS (jugueies infanties)

Trarsparmncia sobiv CONDCIONES 08 KCIASONeS.
m-mamp-mm

mmmm“ammm
o chante. brancmients.

Asascela grpel paca la comersalizacien. estudio de base de (a licitacion.
colizaciones de matutia prima. costea. precios. Dlazos G enirege

Comercisiizacion Girecta 08 Funcacion Solicandad: iendas, y venta naconal @
n@maconsl (Gatiiogo)

Tejemujeres, Ecuador

mymawaumm
‘ Qnmmmmwmm
umm

mu&wmummmmmmum

mt—mm
- Comercio elactronico.

Produccién de chompas hechas & mang; comercializacidn
Capacitacsdn constante en 85pectos técnico-productivos. S0CI0-0rgaNnIzalves y de

géneta.

Capacnacion a personal IMINISITEIVG.

Provisiin 98 $ONVCIOS SOCMES. GUartaria. mas campatias de Drevencion y alencion
medica
MmemMWWM|mm.yaun1




Anexo 4: Tabla de servicios de capacitacion

etcolar, para levar controles. cuentas, i
wmwamamqm

Acompafiamento, RNEENcA 1eCmc.
Taler Ge OpOMuMICades de IMVErsdn.
Estudo de tactitdigad de negocios de las muleres.

.WyMlmwww

muﬂlMme;uuym

MWW

Mﬁ*’“mmunwmm« gestion para

chentes intgresadas

contables. y, Aspecios legales.
MOM&MmﬂWymwmm

Wamua—mmamamw.
umammwm
Asesoria empresanal semestral

Mnmwwmmw.mnmwu
egTessc0s.

Progestién, Perd

mawm.mwamamcmmo.
Mmymmahmlyhmmywmmlum
mmymm.mammmmvmc«
m'mmhwammu.

6 mécules, 30 sesiones.
BWyumeMulmmmwomnm.
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Caracteristicas A carge de capaciacores lomacos an metodologias OIT y CEFE

principales Enlanis o of ccio del aprendizaje 0ol adultc Expanmontacon, OBeervacon
Procesamenio GaneraAzacion y ANCanon prachca

Priondad & procescs 38 SRrENCLINE GTUpelas. KB PNES 09 E5001 59 CoTverler e
“mﬂnymm s conduccitn de las

Contratacion de Miares capeciscss en ¢! IFTEM coma #'es ca tafler o 'aci ladores
LG8 Cientes pagan ia Mroeri pane N costd Ol serves

Servicios Facittacte O 220880 & Matane povnd madignie becas resmbosables y |8
complementarios wuuﬂhgomm

FIDE Xit, Chile

Caracteristicas MWQMMmWW
principaies SSes0ria Incal (prrwrs § meses) 52 mals un andles FODA 0
IICOSTOEEL y U DU OB ACCON (YOYECID) Ga%S M by Gesicy
Dicho proyectc se evaibe 8l lingl de la capaciiazion
un 13% oul costo del servan
mtmmm sagun o/ case,
lﬂ.q”am

Serviclos _ hﬂw.“mmwawuw
complementarios ingrecdusl © grupal.

Asstcrit pard | SiEDOMICION C8 L POYSCIO OF MEIRMAMTEIO T8 i@ MICTOSTPIasa.
Apoyo 8 Ia formalzacdn g8 una grupacion Go MuEres emoressras

Apoyo fhancero & eMprass clasticass

Fundacién ABA, El Salvador

Caracteristicas En lases de arganizacidn y desarrolio de cooperalivas.

principales Tamas empresariasies (Procesos AOMMNISITAINDS, INANCHIDS, T8 Produotidn,
OMGANIICION, COMOFTIBITASIAN 0 METCAa0O0). QdNETD, JeSATOlo personal (bosrage.
Ftoestima) medha embente (MEne)o 08 SesSChos sHidos) v cooperativisme
Pago simddine de senncos 08 capacilasin

Servicios Asesoria en organizacidn, educacién amblental
complemenarios Asistencia on salud mental y tamiliar
SEA El Agustino, Peru
Caracletisticas Formacidn o IiGeres/dinganian, cientes de bances comunaios
principales Proceso complamentano al sericio de crédito
Base del sprender-hasende,

Priaridad ol desarrollo de \emas como liderargo y auloestima
Servicios ASESCria aMprEsanal, segun COManda o cientela
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Pago parcial del servicio: an slective y mediante trebajos comunales. lirma de un
convanio,

Inclusion ce temas como molivacion empresaral. relaciones humanas calidad total
Ruto-estima, elaboracion y svaluacion de proyecios

Fusne énlaws en o desarrolio de Productos agromausinais y en o mercaceo
Salactividad en clientela: MEs con deas de productos a desarrofiar

Asisioncis cnica en morcaceo y comercializacion

PRO MUJER, Bolivia

Disponible sbio para clentes de servicios tinanciercs da PRO MUUER. arganuadas
on ssocinciones comunales (AC).

Se syecuta en las reuniones de caca AC, lleganco & carse enire 3 & 6 horas por cicio
Sesionas molivadoras y lormativas para la Mera 00 109 NEZOCON y ¢ Cesaroillo Ge
hablidades empresarales.

Metodologia activo-participativa; incotporacin de matenal visual trabajo grupal
Elaboracion y evaluacion de planes de accidn

Asisiencia iecnica incivicuslizada. visilas 0o saguimiento.
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“Entre Rentabilidad y Equidad”
una perspectiva innovadora

El andlisis se basa en la nqueza de 98
experiencias de servicios de
desarrollo empresarial y de
microfinanzas ejecutados r
entidades privadas, todas
partici de los Concursos
“Promoviendo Servicios para
"y "Promover

Mujeres y
Servicios Empresariales con
Equidad®, organizados por
I BIO a lo largo de los afios
2000-2002 en América Central y la
Region Andina.

Daotadas de numerosas |lusiraciones

de organizar servicios equitativos
para la PyME y a ia vez rentables y de
alta calidad.

Tanio los casos practicos como los
alementos conceptuales convierten
esta obra en una lectura
recomendada para todos aquellos
profesionales, entidades de
S8IVICIOS ¥ e )

la PYME desde una vision de equidad

Grupo Intercambio es una
-u&dﬂn_ sin fines de lucro que se
el desarrollo

Amérnca Latina, mediante el fomento
de las mejores p la inversion

tiva y la translesencia
de ! orientadas 8 un
desarrollo y sostanible en




