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OBJETIVO:

Uso del método de casos para el estudio de Microfinanzas.

ENUNCIADO:

* REMISERÍA

3.1. Características generales

Nuestro tercer caso involucra la venta de servicios de transporte, una remisería. Se trata de una empresa de carácter familiar, con 4 años de antigüedad, que ocupa al jefe de familia y a uno de sus hijos.

Como es de esperar, esta iniciativa de autosubsistencia precaria urbana está dirigida por el mayor de sus miembros, un hombre de 47 años que, al quedar desempleado, puso su propio auto como capital inicial para la IAPU.

Además de manejar ocasionalmente, el propietario —y fundador— de la remisería asume las tareas de dirección, venta y difusión del negocio, dejando para su hijo, solamente la tarea de conducir el vehículo.

Este microemprendimiento está ubicado en un barrio popular de Florencio Varela, sur del conurbano de la provincia de Buenos Aires. Una zona de clase baja, poblada por obreros de la construcción, pequeños comerciantes, cuentapropistas, desempleados.

Para octubre de 1999, la remisería facturaba $ 1,181, manteniendo los niveles de venta de años anteriores. En efecto, en julio de 1998 facturó $ 1,157; en diciembre de 1997, $ 1,560 y seis meses antes, en julio del mismo año, $ 1,370, lo que da un promedio de $ 1,246.50.

En cuanto al capital de la IAPU del caso, relevado a octubre de 1999 se componía como sigue:
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Con lo cual, la relación Activo corriente/Activo total era de 14 %, y la relación Pasivo total/Activo total de 7 %.

En lo que se refiere a sus costos y excedentes, la situación se describe en el cuadro siguiente:
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Analizada al mes de octubre de 1999, la rentabilidad del capital representaba:

• Rentabilidad del capital

- Sobre activos totales: 40 %

- Sobre patrimonio: 43 %

Para la misma época, la relación capital-trabajo, se mostraba, por su parte, así:

- Capital Total: $ 7,583.00

- Nro. Trabajadores: 2

- K/L: Ratio Tec.: $ 3,791.50

Como casi todas las IAPU con semejante perfil económico, la situación jurídica de la microempresa era la de una empresa familiar de hecho, sin regularización impositiva.

La necesidad de reducir una parte de sus costos variables —aquella relacionada con el combustible de su vehículo— es lo que motivó al microempresano a acceder al microcrédito. De hecho, tenía la intención de colocarle a su automóvil un equipo de gas natural compri mido. Sin embargo, cuando accedió al crédito del programa, tuvo que utilizar el dinero para reparar el motor.

No fue ésta la primera vez que la microempresa solicitó crédito. Al contrario, tiene una larga historia con el fondo de crédito. A mediados de 1996, se le otorgó el primer crédito al grupo solidario (3 microempresas) y, a partir de allí sin interrupciones, el programa continúa apoyándolos hasta la actualidad.

En el próximo cuadro describimos las etapas por las que atravesaron, y algunas características de las IAPU integrantes del grupo. Como se observa en la tabla, el grupo solidario estuvo conformado por tres microempresas: dos remiserías y un kiosco.
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Pertenecientes al mismo barrio, los tres propietarios se conocen desde hace varios años, hecho que favoreció su participación como garantes solidarios en el programa de créditos.

El propietario del kiosco trabaja, además, en una fábrica de la zona, por lo que su actividad por cuenta propia generaba tan sólo un ingreso complementario. Cuando el titular se encontraba en la fábrica, donde realizaba tareas en el área de gastronomía, era su esposa quien atendía el kiosco. La microempresa funcionaba en un local bastante precario que el propietario había preparado en el ámbito de su propio domicilio.

Luego de participar en las dos primeras etapas, este miembro del grupo se retira, dadas las dificultades comenzaba a tener para devolver las cuotas al fondo. Unos meses más tarde el negocio cerró definitivamente.

La segunda actividad es una remisería de características muy similares a la protagonista de este estudio, con la diferencia de que el propietario, trabajaba por comisión para una agencia de remises del mismo barrio. Con un vehículo modelo ‘85, se autoempleó a partir de 1996, por encontrarse desocupado. En todos los casos el propietario utilizó los sucesivos créditos para mejorar las condiciones de funcionamiento de su auto.

Ambas remiserías continúan en el grupo solidario, cancelando cada una de las cuotas y superando las etapas sin inconveniente alguno.

3.2. Descripción de la actividad y sus integrantes

El titular de la microempresa comenzó a trabajar a muy temprana edad, tanto en forma independiente como, de tanto en tanto, bajo relación de dependencia. A los 14 años consiguió emplearse en una empresa de limpieza de oficinas. Luego, en un laboratorio, más tarde en una carpintería y, finalmente, en una herrería cercana a su domicilio. Al cumplir la mayoría de edad entró a trabajar como operario en una fábrica de calzado pero, no mucho tiempo después perdió su empleo. Luego de quedarse un tiempo desempleado, consiguió ubicarse en la empresa donde su padre trabajó toda la vida. Se trata de una barraca de lana, donde el hoy microemprendedor, cumplió tareas de clasificador de lanas especializado durante 14 años, a partir de 1977. Considera que éste fue uno de sus mejores empleos: “era uno de esos lugares donde todo el mundo desea jubilarse”, dice. Aún recuerda con agrado el ambiente de compañerismo y el compromiso con el trabajo, que reinaba entre el personal. A tal punto que, en la actualidad, sigue frecuentando a algunos de sus viejos compañeros de tareas.

La última actividad laboral que realizó en relación de dependencia fue para la Municipalidad de Florencio Varela, como barrendero callejero.

En lo que hace a las características de su familia y su propio nivel educacional, podemos decir que el titular de la empresa completó sus estudios primarios y cursó segundo año en un secundario “industrial”.

Su esposa, que habitualmente colabora con la remisería atendiendo el teléfono mientras se encuentra realizando actividades domésticas, terminó la escuela primaria en la provincia de Chaco. También trabaja algunas horas por día, cuidando el niño de una vecina de su barrio.

El matrimonio tiene tres hijos de los cuales dos, viven en el domicilio paterno. Uno de ellos colabora con la remisería y acaba de terminar el colegio secundario; el otro cursa tercer año en un colegio secundario de la zona. El mayor, acaba de formar una familia y de mudar se a un asentamiento vecino.

Habitualmente las remiserías, concebidas como actividad de autoempleo, presentan un mismo origen y constitución. En la mayor parte de los casos los propietarios de los vehículos comienzan por sufrir una situación de desempleo crónico, y no encuentran otra alternativa que crear sus propios puestos de trabajo. Para ello, unos utilizan el vehículo de uso familiar y otros, aprovechan alguna indemnización o ahorro para comprar un auto con el objetivo de ponerlo a trabajar.

Este último fue el origen de la IAPU en estudio, cuyo protagonista, luego de encontrarse sin posibilidades de acceder a un empleo en el mercado laboral formal (por edad, formación y condición social), decidió hacerse de un vehículo que le permitiera desarrollar esta actividad de autoempleo.

Para ello, entregó como parte de pago su viejo auto modelo ‘69, y completó el pago con $ 2,000 en efectivo. De esta forma, compró el auto que posee en la actualidad, un Ford Taunus modelo ‘79.

Al principio, trabajó en una remisería del barrio durante el turno noche, en momentos en que los otros choferes no podían responder a la demanda. Es lo que en la jerga de los remiseros se llama “hacer de rueda de auxilio”. Al poco tiempo, uno de los compañeros se retiró y él pasó a trabajar tiempo completo.

La remisería creció rápida mente e incorporó varios autos más. Esto creó dificultades: según el entrevistado, la heterogeneidad de caracteres de los nuevos choferes generaba conflictos, especialmente, con los remiseros anteriores. Nuestro microempresario decidió entonces, abandonar su puesto para integrarse al plantel de la remisería de un familiar, en un barrio vecino.

Como miembro de la nueva remisería, decidió recurrir al programa de créditos por primera vez, con el objeto de colocar a su auto, un sistema de gas comprimido que le permitiera bajar parte de sus costos variables. Sin embargo, se vio obligado a utilizar la totalidad del dinero en la reparación del motor del auto. Una vez saldada su deuda, pidió otro préstamo para colocar el sistema de gas.

Los compromisos asumidos eran para entonces bastante importantes y los viajes que realizaba no alcanzaban a cubrir todas sus necesidades, de modo que, después de seis meses, decidió cambiar, nuevamente, de lugar de trabajo. Esta vez, creyó conveniente abrir su propia remisería, usando como oficina, el comedor de su casa. Realizó entonces, una fuerte campaña de difusión, entregando tarjetas y volantes a todas las personas conocidas de su barrio: hoy en día, son sus principales clientes.

Actualmente tiene dos autos: aquel con el que comenzó su actividad y otro, modelo 1981, que incorporó sumando algunos ahorros a uno de los créditos que le otorgó el programa de Cáritas.

El titular, de 47 años de edad, demuestra ser muy organizado con su trabajo. Prueba de ello lo constituye el control detallado que lleva de sus ventas. Tanto es así que, a modo de “estadística”, esto le permite predecir el comportamiento de los meses futuros: “noviembre fue muy malo, pero según mis anotaciones de los años anteriores, diciembre repuntará favorable mente”, testimonia.

Argumenta, basándose en su experiencia, que la caída de sus ventas no sólo está vinculada con la situación económica de sus clientes, sino también con el estado de sus autos. En sus registros puede distinguir inmediatamente los meses en que tuvo demasiados problemas mecánicos, utilizando como indicador la caída en las ventas. Durante los últimos años, además, se propuso reparar los vehículos por sus propios medios, lo que le ha reducido en forma sustancial los gastos de mantenimiento.

Su historia crediticia con el Fondo, lo muestra como una persona sumamente responsable con los compromisos asumidos. En una de las entrevistas que mantuvimos usó expresiones de este tipo: “hoy ocasiones en que tengo plata guardada para los créditos y en casa estarnos comiendo fideos hervidos”.

Con el mismo criterio de orden y cuidado de su microempresa, en todas las ocasiones el titular utilizó el dinero para invertirlo en sus vehículos. El cuadro siguiente lo muestra con toda claridad.
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En la cuarta etapa, el microempresario pidió una ampliación del monto del crédito. Pretendía que éste fuera de $ 3,000, cifra que le permitiría cambiar ambos vehículos por un O km. El pedido fue rechazado por el Comité de Créditos del programa, por considerar que en el nivel de ventas en que opera la empresa, no le sería posible cumplir con los compromisos asumidos, y por el elevado riesgo que supone operar con una unidad nueva en un barrio marginal. Téngase en cuenta que si le robaran el vehículo, el microempresario recuperaría sólo una parte del valor del mismo y, además, perdería un tiempo de trabajo importante hasta que el seguro le pagara la unidad.

En la actualidad, la empresa forma parte de la cartera activa del programa, cumpliendo en tiempo y forma con las devoluciones. La etapa en la que ingresó prevé un crédito de $2,000, que el microempresario se comprometió a devolver en 14 cuotas mensuales consecutivas, de $ 193 cada una, a partir del mes de diciembre de 1999, pagaderas entre el 1 y el 10 de cada mes. El resumen de pago, hasta el momento de realizar este estudio, es el siguiente:
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3.3. Localización del negocio y características socio-económicas del barrio

Como señalamos en puntos anteriores, el negocio se encuentra ubicado en un barrio de Florencio Varela, al sur del conurbano bonaerense. Como también dijimos, la microempresa funciona en el domicilio particular del titular, ubicado a 50 metros del único mejorado del barrio, sobre una calle lateral de tierra. La casa está construida con ladrillos sin revocar y cuenta con dos dormitorios, un baño y una cocina. Estos dos últimos ambientes se encuentran a medio terminar. En la sala-comedor de la casa está el teléfono familiar que el titular utiliza para comunicarse con sus clientes.

De más está decir que este lugar de la casa cumple la función de oficina y living comedor cotidiano de la familia. Allí no se encuentran más que una mesa con sillas y un modular donde guarda, entre otras cosas, los registros y comprobantes de gastos de su actividad.

Como la mayoría de los barrios de Florencio Varela, éste es de características similares a los descriptos en los de más estudios de caso de este documento. Casi todas sus calles son de tierra, sin ningún tipo de mejora, anegándose casi por completo los días de lluvia. Sin embargo, los vecinos han esparcido materiales de construcción (cascote) para poder transitar y llegar al único acceso mejorado del barrio. Esta mejora espontánea fue realizada en especial por aquellos vecinos que, como el del caso estudiado, usan sus vehículos para trabajar.

Las viviendas son similares a la del microempresario: de material sin terminar. Sin embargo, a un kilómetro y medio de allí, existen varias casas de fin de semana, muy cerca de una ruta distitral importante, aunque sus hahitantes no forman parte de la clientela de la microempresa que estamos evaluando.

La existencia de una única línea de colectivos hace muy difícil trasladarse hasta el centro urbano más cercano (4km). De alguna manera, esta situación provocó la proliferación de remiserías en los últimos años, entre ellas la del caso estudiado.

3.4. El Mercado

La descripción anterior explica por qué todos los clientes de la IAPU en estudio pertenecen al barrio donde la misma se encuentra localizada, distantes de ella por un radio que no supera las diez cuadras a la redonda.

En la entrevista que mantuvimos con el microempresario, nos comentó que en la zona de influencia se encuentran diez agencias de remis con un promedio de cuatro autos cada una y cinco remises particulares con un solo auto. Cuando hablamos de agencias de remis nos referimos a oficinas instaladas desde donde se coordina la actividad, y cuando hablamos de remises particulares señalamos actividades similares a la de nuestro microempresario, quien también asegura que cuando empezó existían sólo seis agencias, y ningún particular. De ello se deduce que la competencia aumentó sustancialmente en los últimos tres años. Pero, el titular del negocio cree que manteniendo el buen servicio (atención, amabilidad, respeto) “la clientela no se va fácilmente”.

El microempresario clasifica su clientela como de clase baja y media-baja. Nos asegura que las personas que tienen más problemas económicos también utilizan sus servicios en ocasiones especiales (urgencias médicas, demoras para llegar a su trabajo, etc.). Cuando le preguntamos si tiene clientela fija, como, por ejemplo, chicos de colegios de la zona, nos respondió que ello trae muchas dificultades ya que se opera al límite de los costos. Asegura que prefiere trabajar con los clientes eventuales.

Gran cantidad de viajes los realiza a crédito. Los primeros días del mes, los clientes pagan al contado; a partir del día 10, comienzan a usar el crédito. Unos pocos clientes pagan de forma mensual ($ 150, como promedio). Esta manera de comercializar lo diferencia de la competencia, ya que en la zona la mayoría de las remiserías no opera con créditos.

Como muchas empresas informales, la microempresa estudiada participa de un mercado fuertemente competitivo, debiendo supeditar el precio de su servicio al precio del mercado. Cuando le preguntamos cómo coloca el precio del ser vicio, le dimos tres alternativas.

a. ¿Según el precio de otras empresas?

b. ¿Según sus costos totales, más un margen de ganancia? o

c. ¿Según el cliente?

El microempresario nos respondió con la primera opción. Asegura que, lentamente, los precios del servicio están cayendo debido a la aparición, durante los últimos años, de varias remiserías. Asimismo, cree que no podrá seguir bajando sus precios ya que, como lo mencionamos en el párrafo anterior, opera al límite de los costos operativos. Cuando le preguntamos si ello ponía en riesgo su negocio, argumentó que utiliza ciertas estrategias que lo diferencian del resto de la competencia, compensando ese riesgo. Ellas son:

· La operatoria en base a créditos y, en consecuencia, la conservación de una clientela fija y,

· La atención durante las 24 horas del día.

Por otra parte, sostiene que la mayor parte de sus competidores, que trabajan con precios por debajo de los costos mínimos, no podrán sostenerse en el mediano plazo. Conoce casos de remiserías que ya comenzaron a cerrar por no cubrir sus costos operativos.

3.5. Las Ventas

Si bien la metodología que el titular del negocio utiliza para registrar sus ventas es bastante precaria, le permite llevar un control estadístico de mucha utilidad para la evaluación de su negocio.

Cuadro de Situación de las Ventas

[image: image6.png]Ao 1997 Afio 1998 Afio 1999
[Periodo entas [Periodo jentas [Periodo jentas
[Mayo § 97600 oo [S 124100 e [$122100
punio $1.263.00 [Febrero|$ 1,283.00 [Febrero|$1,240.00
oo $7,370.00 [Marzo |5 172800 [Marzo _[5156800
[Agosto $1,156.00 [l $ 1,029.00 [Abril $ 1,495.00
[Septiembre | 67.277.00 [Maye $1369.00 [Mayo $149500
[Octubre _ | $1417.00 junio $1,118.00 junio $ 1.593.00
[Novembre |61,602.00 o $1,157.00 ulio $127000
[Diciembre | §1,686.00 Agosto (5124800 Agosto (5720300
[Promedio_[s733087, [Septiembre|s 62000 [Septiembre] § 1.012.00
[Octubre |5 1.02800 [Octubre_[51,18100
[Novierbre |$ 1,00000 [Noviembre 574900
[Diclembre |5 123500 [Dicembre |5 136000
[Promedio |5 1.157.00 [Promedio |5 1.183.00





Promedio de Venta Mensual: 1,246.50

La tabla que presentamos resume las ventas de los últimos tres años de operación de la remisería. Allí, podemos observar que el promedio de venta sobre los 32 meses evaluados, fue de $1,246.50. Sin embargo, conviene advertir que se observa una leve disminución de los promedios anuales que, aunque leve, se torna importante cuando se considera que el nivel alcanzado en 1999 fue con el trabajo de dos unidades. En suma, es cierto que el nivel de ventas finales se aproxima al de 1997 pero el descenso de los promedios anuales indicaría que el negocio fue afectado por la competencia, pese a los esfuerzos del micro empresario. También puede inferirse un pronóstico de ventas que podría situarse entre los $ 1,100 y $ 1,300 de venta mensual. A su vez, puede establecerse un comportamiento cíclico de las ven tas: como se observa en la tabla, mayo, septiembre y noviembre presentan en los tres años importantes baches en la facturación.

3.6. Los Insumos

Los insumos principales que utiliza la empresa para brindar su servicio son aquellos relacionados con el mantenimiento del vehículo y con el combustible:

a. Aceite,

b. Gas natural comprimido,

c. Filtros,

d. Conibustible.

3.7. Principales actividades de la empresa

El total de horas semanales por viajes resulta de la relación entre la venta mensual, la venta diaria, la cantidad de viajes diarios (un promedio de $ 3 por viaje) y el promedio de tiempo que lleva cada viaje. El resto de las actividades resulta de estimaciones realizadas por el propietario.

3.8. Costos y Ganancias

A continuación detallamos los costos aproximados del mes de junio de 1999.
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Ventas

 $ 1,181

(-) Costos Totales 
$ 925.63

Utilidad 

$ 255.37

Con la información que poseemos podemos construir las ventas de equilibrio

Ve = CF / (1 – CV/V)

Donde:

CF = Costos Fijos 

$ 715.63

V = Venta 


$ 1,181

CV = Costos Variables 
$ 210

Si aplicamos la fórmula obtenemos:

Ve = $ 870.40

La relación ventas/costos variables se presenta como sigue:
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3.9. El Capital

En el cuadro a continuación, detallamos los activos corrientes:
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Los activos fijos que el microempresario declara son los siquientes:
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Por lo tanto tenemos que:
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Sus pasivos se describen en el siguiente cuadro:
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El cuadro que veremos a continuación nos muestra una reconstrucción del balance a junio de 1999.
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3.10. Impacto del crédito en la microempresa

En el cuadro siguiente confrontaremos los balances de varios períodos, atentos a analizar la evolución del estado patrimonial de la empresa. Los datos fueron extraídos de los diferentes diagnósticos realizados al negocio en oportunidad de otorgarle los sucesivos créditos.
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[Pasivo

[erearos

[oros S 70000 |$ 58200
[Fotal Pasivo S 70000 |S 58200
[Patrimonio Neto 325000 | $2,090.00 | $8.123.00 | $7,001.00





Podemos observar que se produce un salto bastante importante en los activos totales de la empresa. Nos referimos al período comprendido entre el mes de julio de 1997 y e mismo mes del año siguiente. En este período, los activos totales de la empresa se incrementaron en $ 5.833 (es la diferencia entre $8.823 y $2.990). Una lectura rápida, indicaría que la empresa en cuestión se encuentra en un proceso de “reproducción ampliada”. Sin embargo, un año después, se registra una reducción de los activos de $ 1.200. Tenemos entonces, que los activos de la empresa tienen un comportamiento cíclico, de crecimientos y decrecimientos en períodos muy cortos.

Antes de continuar el análisis, y para enriquecerlo aún más, es bueno aclarar bajo qué circunstancias es posible que los activos totales de una microempresa aumenten de un período a otro. Ellas son:

a. Que el incremento este vinculado al aumento de las cuentas del pasivo (toma de créditos);

b. Que las utilidades generadas por las operaciones del negocio provoquen un proceso de ahorro / inversión;

c. Que se haya “incorporado” capital externo a la actividad económica.

Analicemos por separado los tres aspectos. Observamos que ene! período en que se produce el principal incremento (07/97 al 07/98) no se registran compromisos importantes asumidos con terceros. Sólo $ 700 que corresponden a deudas contraídas para la compra de un vehículo. Sin embargo, ello explica sólo una parte muy pequeña del incremento:

$ 5,833 — $ 700 = $ 5,133

restando algo más de $5,000 de ese crecimiento.

El proceso de ahorro / inversión, explica otra parte de ese crecimiento. Si observamos la tabla del punto 5, vemos que las ventas promedio del negocio ($ 1,246) son muy parecidas a las ventas del último mes de operaciones ($ 1,181), donde las utilidades fueron de $ 255. Si consideráramos estas últimas como promedio de las utilidades en los últimos tres años (debido a la coincidencia en los niveles de venta) tendríamos que, a través de procesos de ahorro / inversión de sus utilidades, la empresa pudo haber acumulado poco más de $3,000 en el período comprendido entre el 07/97 y el 07/98 Es muy probable también, que ese dinero lo haya utilizado en la compra deI vehículo mencionado. Ello nos da la posibilidad de explicar otra porción del crecimiento del activo.

El tercer factor que puede explicar el resto del incremento registrado es que, al colocar parte de su vivienda como oficina de la remisería, nos encontramos obligados a incluirla en sus activos. Tal es así que, tanto la construcción como la porción del terreno que ésta ocupa, se evalúan ahora como activos fijos de la empresa.

En síntesis, el proceso de aumento de pasivos se explica del siguiente modo:

· incremento por toma de créditos ($ 700);

· por proceso de reinserción de utilidades ($ 3,000) y

· por incorporación de nuevos activos familiares ($ 3,013).

Con estos tres factores, se explicarían los $ 6,713 frente a los $ 5,633 que debíamos explicar. La diferencia de $ 880 seguramente proviene del promedio de utilidades que consideramos: es probable que no haya sido de $255, como creímos en un principio, sino algo inferior.

Lo anterior explicaría el importante aumento de los activos de la empresa (la reducción en el último período, 07/98 al 10/99, se debe a la depreciación que sufren los vehículos usados).

Podemos concluir, que:

· El apoyo brindado por el programa facilitó un proceso de reproducción ampliada del capital en la microempresa.

· El microempresario ha utilizado los sucesivos créditos, inteligentemente, en la manutención de sus vehículos (rectificación del motor, chapa, pintura, cubiertas, compra de vehículo y reparaciones), lo cual le permitió mantener sus instrumentos de trabajo en condiciones aceptables y no perder su clientela habitual, como le ocurre a muchos remiseros que operan en este rubro.

· La situación anterior, creemos, le ha determinado un nivel de utilidades aceptable,

· generando modestos procesos de ahorro / inversión que se vieron reflejados, concretamente, en la compra de su segundo vehículo.

· La remuneración promedio, de $550 al mes, le ha permitido a la familia mantener un ingreso de subsistencia a lo largo de los últimos tres años. Algo que no hubiera podido obtener del mercado “laboral formal”, dada las escasas oportunidades que existen.

Sin duda, las aptitudes del propietario lograron sostener la microempresa en los niveles de operación que describimos en los párrafos anteriores, pero no le restamos importancia al papel que jugó el apoyo del pro grama. Ello adquiere relevancia si consideramos, finalmente, la opinión del propietario (con la carga subjetiva que ello implica): “yo no tenía aval ninguno para que alguien crea en mí y, sin embargo, estoy en pie gracias al Programa de Cáritas”.

En suma, puede afirmarse que la microempresa estudiada pasó de una situación B2 (es decir de reproducción simple y competencia perfecta) a un posicionamiento adecuado C3 (es decir de reproducción ampliada y microoligopólica).

*

Casos de Estudio sobre la temática del Microcrédito

Extraídos del libro “EXPERIENCIAS DE MICROCRÉDITO AL SECTOR DE AUTOEMPLEO PRECARIO URBANO EN EL OBISPADO DE QUILMES – MARZO 2001 

AUTORES: Sergio Carbonetto, Sandra Giogia y Marcos Solís –

1. Metodología Utilizada en los Estudios de Casos

Los siguientes casos de estudio son casos reales del Programa de Microcréditos llevado a cabo por Cáritas Quilmes, en el Gran Buenos Aires, Argentina.

Los mismos buscan demostrar la realidad microempresarial y la dinámica tan particular de las empresas del sector informal, así como establecer el impacto que tuvo el crédito en los casos estudiados. Para seleccionar una serie de cuatro casos representativos de la problemática microempresarial se siguió la siguiente metodología.

Paso 1: Reunión del equipo de proyectos para establecer los criterios de selección. Los criterios fueron los siguientes:

1. Antigüedad mayor a los seis meses en el Programa

2. Casos representativos de las actividades del sector

3. Capital por puesto de trabajo, nivel de ventas e ingreso del propietario, cercanos a la media de la población atendida por el programa

4. Elección final aleatoria

Paso 2: Recopilación de toda la información necesaria existente. La misma fue obtenida de la base de datos de la institución y de los estudios de la realidad microempresarial efectuado al momento de cada solicitud de crédito.

Paso 3: Entrevistas a las microempresas seleccionadas para obtener datos faltantes y constatar los dudosos.

Paso 4: Discusión y evaluación de los casos

Paso 5: Elaboración de los estudios de casos.

2. Medición del impacto sobre la población objeto

A la hora del ingreso al Programa de Microcréditos de Cáritas Quilmes, todas las microempresas

se encuentran en alguno de los siguientes regímenes de reproducción del capital:

1. Reproducción deficiente

2. Reproducción simple

3. Reproducción ampliada del capital

A su vez, todas ellas comercializan sus bienes o servicios en, por lo menos, tres tipos de mercado distinto:

1. En un mercado de competencia perfecta

2. En forma micro-oligopólica

3. En forma monopsónica

De la combinación de ambas variables puede elaborarse la siguiente tabla:
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La tabla anterior es un poderoso instrumento de análisis, tanto para medir el impacto de un programa en un conjunto de microempresas, como para evaluar las posibilidades de crecimiento y desarrollo de una microempresa en particular. Si se dispone de la información suficiente, a cualquier microempresa puede asignársele una posición en la tabla anterior. Veamos como se deben interpretar los nueve estados posibles definidos en cada uno de los cuadrantes.

Posicionamiento Grave

A1 – Se trata de una de las peores situaciones en que puede encontrarse. En efecto, en ese estado, la unidad productiva se encuentra perdiendo capital y sometida a una relación comercial donde los pocos o el único comprador de su producción fija el precio. Una microempresa no  puede mantenerse demasiado tiempo en esa posición sin que vea seriamente amenazada la posibilidad de mantenerse en el mercado.

A2 – En ese estado, la unidad productiva no pierde capital pero está sometida a una relación comercial igual a la anterior. Es una situación menos complicada que la de A1 pero, si se mantiene en el tiempo, puede derivar a un régimen de reproducción deficiente.

B1 – La situación de las microempresas que se encuentran en esta posición es casi tan compleja como las de A1 con la atenuante de una inserción mercantil más benévola. En efecto, pese a estar sufriendo una merma en su capital, no dependen de un solo comprador.

Posicionamiento Neutro

B2 – Es una posición neutra y habitual en las empresas del sector informal.

A3 – Depende de un único comprador y ello puede perjudicarla en el mediano plazo.

C1 – Aquí la unidad productiva, pese a poder fijar sus precios en el mercado (microoligopolio) y con ello el margen de ganancia, sufre pérdidas de capital. No es habitual encontrarse en casos de este tipo, pero si ocurren se deben inspeccionar detenidamente los procesos de administración y gestión del negocio.

Posicionamiento Adecuado

C2 – Un régimen de reproducción simple pero con una inserción mercantil (micro-oligopolio) que le puede facilitar el acceso a un régimen de reproducción ampliada, si utiliza adecuadamente su fortaleza en el mercado. Se trata de un buen posicionamiento

B3 – La microempresa en esta posición está en un proceso de ampliación del capital pero confronta con un mercado competitivo. Sin embargo, mayor capital puede permitirle aumentar la productividad del trabajo y reducir los costos para fortalecer su posición en el mercado.

C3 – Es la mejor situación en la que puede encontrarse una empresa informal. Se trata de las microempresas que experimentan un régimen de reproducción ampliada en un mercado donde pueden manejar adecuadamente su margen de ganancia. Desde esta posición, con adecuada capacitación y financiamiento, puede pensarse en procesos de transformación de microempresas informales a pequeñas empresas del sector moderno de la economía.

� Resumen redacción realizada por Gustavo Dacosta – F.C.E . Universidad Nacional del Centro de la Pcia. de Buenos Aires.





� La publicación de este documento se encuentra autorizada por el Obispado de Quilmes – Caritas Diocesana de Quilmes mediante nota del Lic. Victor Hirch – Director de Caritas.
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