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-      Representante ADOPEM

PREGUNTAS A SEDESOL

P= Quién le paga al “Mentor”?, ¿Los procedimientos son estandarizados?

R= SEDESOL le paga el 20% del valor total del proyecto directamente al mentor y sujeto a resultados. El pago se realiza en el período que dura el proyecto, es decir, 18 meses. El componente más alto de los gastos es absorbido en este porcentaje, el 65% de los gastos se absorbe una vez arrancado el proyecto, el 35% cuando se valida el proyecto.

Si el mentor NO firma el Plan de Negocios, no se financia el proyecto ya que si fracasa el mismo es un punto negativo para el mentor.

Los procedimientos SI se realizan bajo una metodología estandarizada (por muy experto que sea el mentor). Dicha metodología fue adaptada a México por SEDESOL en colaboración con uno de los asesores y basado en un modelo Israelí.

P= IPN y SEDESOL. El tiempo y el diseño del proyecto no es largo?, De dónde provienen sus ingresos? y, no son altos los costos por personal especializado?

R SEDESOL= No son altos los costos por personal especializado y lo que representa es en unas cuantas personas (en el diseño del sistema y la gente que lo administra), es económico por que los resultados son altos. La ventaja es que no son costos fijos ó “institucionales”, son parte del propio costo del proyecto productivo. 

Se considera un fracaso de proyectos del 35% sobre el 80% y además se generan empleos como beneficio adicional.

No se pagan sueldos a personas y la gente rural es gente muy pobre pero “comen”, están en condiciones precarias pero no se les subsidia alimentos.

R IPN= El sistema es igual para asesores externos y el costo es bajo pues se apoyan en la infraestructura del propio Instituto Politécnico (estudiantes) con lo que se abaten costos. Los tiempos son los que el propio empresario quiera destinar, cuánto más rápido quiera resultados más rápido se concluye, el costo es al final y se incluye en un plan de pagos independiente del tiempo del proyecto.

P= Cuántos proyectos se realizan por mentor?

R= Hasta 10 proyectos por mentor (800 mentores en todo el territorio mexicano), esto se vuelve un éxito y una alternativa importante para el mentor ya que se convierte también en “empresario” y cuando evalúas su trabajo esta fuente es atractiva para ellos ya que hay muchos mentores que han brincado la escala de pequeño a integrador (proyectos de hasta USDls. 500,000).

P= Qué porcentaje representa del presupuesto?

R= $540 millones (USDls. 49 millones) para 2005 por considerarse un año atípico para el país económicamente ya que el presupuesto de 2004 fue de $840 millones (USDls. 76 millones) y para 2006 se proyectan $1,000 millones (USDls. 90 millones).

P= Cuál es el pago a los mentores? NO exigen determinado porcentaje de proyectos pequeños en función a una conciencia social y atender también a los proyectos mas pequeños en comparación con los de mayor monto o “integradores”?

R= Los proyectos integradores apenas arrancaron en 2005, el trabajo se canaliza a los mentores previa firma de una “carta de compromiso social”, no tienen que lucrar con SEDESOL ya que tienen que adherirse al “Código de Conducta” de esta entidad. Hay proyectos de $20,000 (USDls. 1,800) de $50,000 (USDls. 4,500) a $80,000 (USDls. 7,200) y los mentores pueden buscar proyectos por ellos mismos y ofertarlos a SEDESOL, no es tan sencillo conseguir un proyecto de $500,000 (USDls. 45,000) y tienen que darse las condiciones, actualmente hay uno de USDls. 15 mil.

P= Cómo es el vínculo con organizaciones?

R= Los programas de crédito social y mujeres son pequeños hasta $150,000 (USDls. 13,000), se tiene una vertiente con las agencias de desarrollo social (asociaciones civiles con enfoque productivo) se les financian proyectos proponiendo mentores con cobertura territorial. Se tiene una vertiente en las agencias de desarrollo social, se les financian proyectos productivos y se les pidió que propusieran mentores con cobertura territorial.

Cualquier tipo de proyecto está acompañado de un mentor.

P= Se va acumulando metodología o haciendo el acervo?, no se corre el riesgo con tantos mentores fuera para irlo inventariando?

R= El éxito de esto está en el “sistema” (el soporte técnico es fundamental), ellos tienen que procesar esa información aunque vivan a grandes distancias unos de otros, por lo que deben retroalimentar el “sistema” y en el mismo hay foros de intercambio dentro del mismo sistema.

PREGUNTAS A IPN

P= Se liquidan los gastos al final? El proyecto exitoso se repaga, no se cobra por anticipado, no se presta para “ensayar”?

R= NO, cualquier proyecto entra al IPN, ha sucedido que llegan los empresarios a ver “qué pasa”, sin embargo el IPN es muy selectivo de 10 proyectos seleccionan máximo 3, ya que llegan ideas muy vagas o proyectos que ya han sido desechados por otras instituciones, por esa experiencia son mas selectivos. Se seleccionan en la página web, y su modelo se ha transferido a 135 instituciones educativas como experiencia y se les da soporte técnico para el modelo.

P= Involucran a profesionales recién graduados?

R= SI, cuando se involucran, van de la mano con el consultor titular, en la parte que le involucra por su formación, se asocian con el líder del proyecto y se genera el 50% del proyecto en conjunto, en donde el graduado gana experiencia en el proyecto.

PREGUNTAS A FOMMUR

P= En Venezuela existe un apoyo a mujeres que atienden a niños de mujeres que trabajan “hogares”, como servicio a la comunidad, lo que permite a las mujeres salir a trabajar y obtener ingresos para su hogar. A las cuidadoras se les da capacitación, pero se da apoyo para compra de materiales o mejoras al hogar en donde atienden a los niños, se dan apoyos similares en México?

R= NO.

P= En captación de ahorro, cómo es el proceso y si apoyan a ONG´s  y si hay topes de tasa de interés?

R= El ahorro se promueve, sin embargo, se queda en el grupo solidario por reglamentación, son las mujeres las que lo manejan, hay algunas cooperativas y cajas de ahorro pero no todas pueden captar ya que en México la regulación no lo permite, se está implementando un sistema para regularlo, sin embargo aún no está terminado, promueven el ahorro y hay quien lo lleva aún al banco o se lo prestan entre ellas bajo sus propias reglas.

NO existe techo para estipular las tasas de interés en México, el propio mercado da la pauta para el cobro, sin embargo hay comités en FOMMUR donde se establece el “tope”.

Existe un subsidio de hasta 20% sobre el techo financiero y apoyo informático, capacitación y asistencia técnica así como el pago de personal de campo.

P= Tasa de interés, plazos y montos inicio?

R= 2.5% mensual hasta el 5% a plazos según el monto:

· Hasta $1,000 de 4 meses con pagos semanales o quincenales (excepcionalmente mensual o bimestral); 

· Hasta $1,500 de 4 a 6 meses; 

· Hasta $2,000 de 6 a 8 meses y

· Hasta $3,000 de 6 a 12 meses. 

Se usa una sola metodología sencilla con grupos de entre 5 a 40 mujeres.

P= En Honduras las asociaciones “esconde que los recursos son del estado” para que los recursos se paguen o devuelvan.

R= Están convencidos de la transparencia de no esconderlo, hay casos en que gente de FOMUR participa personalmente en la entrega de los recursos pues hay que fomentar la cultura del pago ya que es de todos y no se regala, hay organizaciones en donde se puede dar que lo que “huele a gobierno no se paga”, pero que si lo hicieran saben que el intermediario o aval tendría el problema ya que se boletina en el gobierno federal y no vuelve a tener acceso a recursos y con ello pierde toda la comunidad, con lo cual se genera el compromiso de pago.

P= Garantías e índice de mora

R= Para el intermediario no se pide garantías y de éste al beneficiario final la práctica es una garantía líquida del 10%, es decir retienen el 10% del préstamo, es de los pocos programas que no piden garantías, se basan en la calidad moral y en un capital mínimo del solicitante. El ahorro hace las veces de garantía y los pagos son bajos. La mora varía mucho en los beneficiarios finales es de entre 3.5% al 15%, sin embargo se tiene un 98% de recuperación por los bloqueos de otros apoyos, lo que motiva a pagar.

PREGUNTAS A FOJAL

P= Cómo se realiza la dispersión electrónica de los recursos (préstamos)?

R= Es sencillo, en la solicitud que llena la microempresa se debe incluir los datos para transferirle los recursos solicitados, no es tan perfecto ya que no hay bancos en todos los municipios, sin embargo se abona una sola vez el préstamo total y los pagos se pueden realizar en cualquier sucursal.

P= Cómo han hecho para librarse de politiquería y permanecer 20 años en el mercado?

R= Han tenido gobernantes respetuosos del Fondo, además el gobierno participa con sólo 3 de los 11 votos en el fideicomiso, el resto son cámaras, asociaciones, etc. El gobierno participa a través de NAFIN, FONAES y la Secretaría de Economía lo que facilita la toma de decisiones.

P= Cuál es la tasa final que cobran?

R= En el programa pequeño de $20,000 a $150,000 es del 18%

En el programa grande de $150,000 a $500,000 es de 17% anual fija sobre saldos insolutos y pago puntual.

P= Parametrización, toma de datos y asesores?

R= Hacer más sencilla la solicitud, tomaron el modelo anterior de la banca en Latinoamérica (que era más sencilla) que tenía el conocimiento de la gente del lugar (Cuánto vale su tractor, a quién le vende) y con cierto conocimiento, balances financieros y una captura de datos inteligente, el modelo da respuestas corroborables.

No tienen asesores en cada municipio, el encargado de promoción económica supervisa al acreditado y a través de un ejecutivo de cuenta se supervisa a su vez a los promotores económicos. Se tiene un sistema central que descuenta la cartera mala del presupuesto por municipio con lo cual se disminuyen los próximos apoyos, por lo que no les conviene que su cartera sea mala. Por lo general el promotor económico conoce a todos.

P= Metodología de Parametrización, índice de mora y competencia.

R= La parametrización se basó en 3 conceptos: persona, proyecto o idea y un colateral. Se utilizan estadísticas de mayor incidencia en un sector, la reputación del solicitante, referencias y el buró nacional de crédito.

El índice de mora es del 6% sobre la cartera total y está regulada por la Comisión Nacional Bancaria y de Valores de México y el Banco de México (Fondo del Tesoro) y su competencia con COMPARTAMOS no la consideran ya que este último tiene 6 meses de operación y ellos 20 años, FOJAL es una mezcla de crédito bancario y microcrédito, es decir atacan el mercado de microcrédito con metodología bancaria, no se tiene presión con la iniciativa privada que con justa razón podría justificar desplazarlos por que no es su nicho de mercado ni con NAFIN y un banco comercial mexicano (el único nacional) pero son diferentes en su enfoque.

PREGUNTAS A ADOPEM

P= Con el cambio de sucursal a banco con servicios de remesas del extranjero, para captar es alto?

R= Hay mucho costo por sucursal, actualmente se tienen 12 sucursales, las remesas donadas son por más de USDLs. 400,000 y deben abrir 4 sucursales rurales como parte del programa. La apertura sería soportada por PROPESUR con fondos para abrir y operar por 2 años, pero no los salarios. 

El BID financiará 6 cajeros y software (fin.red), por 3 años ADOPEM manejará su propia tarjeta de crédito y después pasarlos a otras redes, el proyecto fue costos pero lo pagó

ADOPEM hará la promoción, recibir y ofrecer productos atractivos para que dejen una parte de ese dinero de remesas ya que el 22% de los clientes reciben remesas y hay que convencerlos de invertir en otros productos para que no lo saquen todo ya que existe el proyecto de que sea autofinanciable.

P= Elaboración de los manuales con un sistema de trabajo diferente al salir el nuevo banco?

R= FOMIN otorgó parte de apoyo para realizar el estudio de mercado que incluyó no sólo los parámetros de clientes, sino de cómo llegar a clientes pequeños, ahorro, manejo de efectivo, sucursales, etc. Buscando a la gente especializada dirigida a clientes, se enfocó al ahorro ya que el cliente micro no es bueno por lo que se buscó experiencia en micros. 

La autorización fue difícil ya que no hay instituciones con antecedente de operación con micros y para su aprobación se tuvo que explicar a las autoridades el mercado para su aprobación sin tener que tomar garantías, siendo ésta la dificultad que enfrentaron.

El Manual fue pagado por Cataluña y contaron con la asesoría de Maritza en su revisión y en donde su comentario indica que el Manual debe servir para operar cualquier sucursal inclusive la más alejada y que pueda ser entendido, por que se involucraron en todos los procesos, estando en constante revisión con la experiencia que se va generando y agregando o adaptándolo, lo más importante del Manual es el entrenamiento que se de y asegurándose de que quien usa el Manual lo comprenda y lo utilice pero más que nada que sean capaces de conceptualizarlo, para ello deben firmar un documento de que lo han comprendido.

P= La apertura del banco con las crisis en Rep. Dominicana y tras la experiencia de la banca regulada y encaje bancario. Derivado de esas crisis se ha establecido fondos de garantía? Pues son costos adicionales aunque capten ahorros.

R= Tres de los principales bancos y compañías de seguros quebraron por esa crisis lo que propició cambios por el gobierno federal y el Banco Mundial, además el Acuerdo de Basilea 1 y 2 estipula ya las normas impuestas para ello, reservando el 25% de los servicios múltiples y el 15% de ahorro crediticio de toda la captación, creando un fondo con el 1% de todos los activos de las instituciones para asistir a cualquier institución en crisis. 

Para ADOPEM el costo es una mayor capitalización (3 veces) que necesitaría mayor ahorro, mayor solidez y se pagará al cierre del año, tentativamente 20 a 25%.

Las opciones son tomar más préstamos del BID, de Corporaciones financieras internacionales, emisiones, pero deberá hacerse con cuidado, las líneas del BID todavía no se toman y se negocian a 6 años, evaluando la combinación de costo y encaje contra los gastos de tenerlo en activos y su productividad ya que algunas reservas no pagan impuestos contra otras opciones.

P= Se tiene productos de capital de riesgo, garantías, capacitación, incubación, vivienda, seguro, remesas, hay limitantes para tantos productos?

R= Se tiene el uso del préstamo global FOMIN con la limitante de que no pueden prestar en dólares por la crisis, no es manejable, estos recursos al año se pueden invertir en esquemas de salida o capital de riesgo o fondos de pensión o una eventual emisión de bonos en el mercado local  o depositar en dólares con un banco sólido y abrir una línea de crédito en pesos para donar el 20% del préstamo.

Parecen muchos lo productos pero por lo general las personas que depositan remesas pueden usar otros productos para vacación, salud, educación en un mismo producto con distintas modalidades, en seguros sólo se hace acuerdo con ADOPEM y cooperativas, en el ahorro o intereses que generen los certificados de depósito por lo que todo es gestión bancaria aunque sean muchos productos.

Incubación: la ONG es la principal accionista del banco (40% aprox.) y es ésta la que daba la capacitación antes de existir el banco, con lo que sólo se reforzó el centro de capacitación y programas y el banco le asigna beneficios del 20% para esto.

BID financió la capacitación para entidades de financiamiento o formación de emprendedores proyecto español y otros 3 proyectos de alto interés para ellos.

CONFERENCIA Oportunidades de Comercialización Local, Regional Y Global

Ing. Ricardo Skertchly Molina – Director Ejecutivo

Consorcio Latinoamericano para Capacitación en Microfinanciamiento, COLCAMI- México.

Estudio de Casos

- Lic. Edgar Guardia, Director Ejecutivo  FDTA- Valles, Cochabamba - Bolivia

- Lic. Miguel Angel Carmona - Fundación Mexicana de Desarrollo – FMDR

- Representante cafetaleros Puebla

PREGUNTAS A COLCAMI

P= Registro de micro empresa y ventajas de formalizarlas?

R= Había una idea de otorgar facilidades para registrarse, pero mientras no haya ventaja para ello, para qué hacerlo?, la ventaja es la piratería, el gobierno no ha presionado, no exige que para obtener crédito estén registradas o formalizadas. Lo importante es entender la realidad y transformarla pero no lo que creemos es la realidad.

PREGUNTAS A FDTA-VALLES

P= En el enfoque indica atención a clientes a largo plazo? Cuánto?

R= El necesario hasta conseguir un negocio rentable, viable y sostenible (10 años)

Se han producido 60 tons. de cebolla, se han enviado 3 contenedores a EUA cada uno de 20 tons. entre diciembre 2004 y enero 2005, enfrentando problemas en la logística ya que Bolivia no tiene puertos y deben embarcar en Chile o Perú.

La parte humana es la más difícil, cambiar la mentalidad Boliviana acostumbrada a “regalos” del gobierno y no con mentalidad empresarial, cambiarla a mentalidad de mercado de exportación es más difícil por sus condiciones de vida difícil y están recién empezando, no pueden creer que hayan exportado a EUA.

PREGUNTAS A FMDR Y CAFETALEROS DE PUEBLA

P= Número de socios, volúmenes de producción, globalización y hasta que punto se puede determinar sustentabilidad a lo largo de los años.

R= Se tienen 197 socios, más de 600 has. de siembra y este año con el repunte en el precio del café, 2,000 quintales con un monto en ventas de $1’800,000 (USDls. 163 mil) de los cuales el 12% corresponde a venta de 240 sacos de café tostado y molido y ventas de tazas de café. Sin embargo los ingresos por estos últimos conceptos siguen siendo mínimos ya que el grueso de la producción sigue siendo como materia prima vendida a Agroindustrias Unidas (importante empresa comercializadora de granos en México).

La fundación no sólo tiene productores de Puebla, hay otros productores fomentando la integración para convertirse en jugadores internacionales. Puebla ha logrado traspasar barreras y comercializar en taza su café, con beneficios a 40,000 familias y el reto es integrarlas en una empresa conciliadora. Se tienen centrales de desarrollo en 2.4 has. promedio sólo en cafeticultura, el modelo fue el café, pero ahora se tienen otros proyectos en ejecución en madera y vainilla que detonará más el desarrollo de las familias y convertirá a la comunidad en una unidad autosostenible.

P= Para generar desarrollo a largo plazo, conciencia de formación y crecimiento personal debe haber compromiso y crecimiento personal.

R= Ha costado mucho ha sido un camino largo con dificultades, el proyecto de café para tostado y taza (valor agregado al cultivo de café) se tiene un proyecto de USDls. 230,000 que consiste en la instalación y equipamiento de una nave industrial para tostar y moler el café, en donde los productores pusieron el 30%, la organización de productores con la fundación están en convenios de colaboración y mercado. Sin embargo la organización de productores ha establecido por su cuenta contactos con clientes y tienen metas y un plan de negocios.

En 5 años el proyecto deberá llevarlos a que el 100% de su producción sea con valor agregado (comercializar café tostado y en taza), es decir incrementar este segmento en un 15% anual, apostando al mercado nacional, ya que en el pasado se suscitaron problemas en este sector por aportar al mercado de exportación.

El proceso de capacitación es fácil, el reto está en la educación como un cambio de actitud, adoptar valores y principios y casi nadie lo financia, en muchas ONG no queda claro, acuden a la filantropía con proyectos muy específicos, se mencionaron 5 principios básicos, pero hay otros como la visión personal, autoestima, autoeducación. Parte de los principios de ser solidarios que es más importante, empezar por eso, transformación de valores y actitudes y paralelamente el desarrollo económico, lo cual no es sencillo.

