UNIVERSIDAD NACIONAL DE SALTA

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS, JURIDICAS Y SOCIALES

Cátedra: FINANZAS ESPECIALES 

MICROFINANZAS

PRACTICO  Nº 1

OBJETIVO:

Uso del método de casos para el estudio de Microfinanzas.

ENUNCIADO:

* PELUQUERÍA

1.1. Características Generales

1. GIRO: Servicio de peluquería, depilación y anexo (venta de artículos de bijouterie).

2. FORMA DE ORGANIZACIÓN: Emprendimiento familiar con empleados a cargo.

3. ANTIGÜEDAD: La propietaria comenzó hace aproximadamente 13 años, en sociedad con otra persona. Cuando el negocio quebró (1995), la propietaria comenzó a trabajar sola en su domicilio.

4. NÚMERO DE TRABAJADORES: Cuatro personas, dos a tiempo completo y dos a medio tiempo.

5. TITULAR: El negocio es manejado por una mujer de 39 años (Nancy) y su hija de 18 (soltera).

Por la mañana, la titular dirige todo la actividad del negocio. Luego, deja parte de estas responsabilidades a su hija (concurre a dictar clases de peluquería), quien se ocupa de la coordinación y la administración contable.

6. LOCALIZACIÓN DE LA EMPRESA: Barrio popular de la zona sur del gran Buenos Aires.

7. MERCADO: Las ventas del servicio se realizan en un local comercial de la zona más céntrica del barrio, y están dirigidas a lo habitantes de este lugar y sitios aledaños.

8. NIVEL DE VENTAS:

• Ventas del mes de junio de 1999 = $ 2,300

• Ventas potenciales = $ 3,500

(Declaradas por la propietaria en la última entrevista realizada.)
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11. RENTABILIDAD DEL CAPITAL: (Análisis al 30 de junio de 1999)

• Rentabilidad del capital

- Sobre activos totales: -0.9 %

- Sobre patrimonio: -1.0 %

• Rentabilidad potencial

- Sobre activos totales: 6.2 %

- Sobre patrimonio: 7.0 %

12. RELACIÓN CAPITAL TRABAJO

- Capital Total: $ 8,305.000

- N° Trabajadores: 4

- K/L: Ratio Tecnológico $ 2,076.25

13. SITUACIÓN JURÍDICA: Microempresa familiar que no tiene regularizada su situación impositiva. No está inscripta en Ingresos Brutos ni posee CUIT, tampoco personería jurídica.

14. RAZONES POR LAS QUE RECURRIERON AL CRÉDITO: Necesidad de mejorar la infraestructura de su negocio (colocación de aberturas y cerramientos de madera) y falta de insumos para el trabajo (champú, acondicionadores, tinturas, etc.). Hacía poco tiempo que el negocio se había trasladado a su domicilio por lo tanto, tuvo que acondicionar el comedor de su casa para realizar la actividad comercial.

1.2. Historia crediticia de la empresa con el fondo

A principios de 1996, la titular de la empresa toma contacto con el programa y solicita apoyo para colocar las aberturas de su local, improvisado en el comedor de su casa. El negocio ya tenía algunos meses de funcionamiento por lo tanto la propietaria entendía que podía asumir algunos compromisos crediticios. El programa de Cáritas no exigía, en ese momento, la garantía de grupo solidario, así es que el primer apoyo, fue en forma individual. La propietaria reintegró en tiempo y forma el crédito y solicitó la renovación del mismo. Para ese entonces, la metodología de otorgamiento exigía la conformación del grupo de garantía solidaria. La titular del negocio reunió a dos microempresarias de su barrio y conformaron el grupo. Estas últimas, tenían como actividad, una casa de comidas y un kiosco, en la misma zona.

El grupo recibió, en abril de 1997, el primer crédito cuyo monto ascendió a $ 250 por cada miembro. En esa ocasión, la titular del negocio utilizó el dinero para la compra de insumos. En agosto del mismo año, el grupo renovó su crédito accediendo a la segunda etapa del programa. Se les otorgaron entonces $500 a cada microempresa. Se comprometieron a devolver capital e intereses en un plazo de 5 meses (cuotas de $ 110 cada una).

Sin mayores dificultades, la peluquería (y las otras dos microempresas) pasaron a la tercera etapa, accediendo a un crédito de $700 cada una, que se comprometieron a devolver al Fondo en 6 cuotas de $128, a partir del mes de enero de 1998.

En la actualidad, el grupo, luego de haber incurrido en atrasos, se encuentra devolviendo el crédito correspondiente a la tercera etapa.

1.3. Descripción de la actividad y sus integrantes

El contacto con la microempresa se produce cuando la titular se acerca a Cáritas, solicitando ayuda para efectuar algunas modificaciones en su negocio —en ese momento, la actividad era realizada en su domicilio—. La titular comenta tener dificultades para administrar su casa y su negocio (por hallarse ambos en el mismo lugar): “un negocio en tu casa te trae un montón de inconvenientes”. Con problemas para organizar los horarios, siempre terminaba interrumpiendo las actividades de su negocio.

Los dos empleados trabajan por un porcentaje sobre los cortes que realizan: uno de ellos percibe 30 % por cada corte y, el otro, 50 %.

Hace doce años “se autoempleó”. Comenzó en sociedad, en el barrio de Solano, alquilando un local con otro peluquero conocido. En este primer momento, las cosas no iban bien, tenían poca clientela, entonces decidieron mudarse al barrio de San José. Ambos socios tenían dinero colocado en el “Hogar Obrero” con la intención de agrandar el lugar o bien, arrendar un lugar más grande. Cuando quebró el “Hogar Obrero”, la sociedad se disolvió, ya que Nancy no veía en su socio demasiado entusiasmo por continuar con la actividad.

En ese momento, decidió acercarse a Cáritas para solicitar un préstamo, ya que se había quedado sin nada, debido a que las herramientas y algunos materiales eran de su socio. Decidió comenzar a trabajar en su casa, realizando una división con madera en el comedor de la misma, colocó un espejo y comenzó, lentamente, a construir un pequeño local en el frente de su domicilio. El primer préstamo de Cáritas lo utilizó para poner en condiciones el local. Al mismo tiempo, Nancy cosía camisas para una fábrica, en su casa.

Nancy tiene tres hijas realizando el secundario; ella tiene estudios primarios y está concluyendo el secundario en un colegio de adultos de la zona. Realizó muchos cursos de peluquería que le permiten dar clases en un centro de formación profesional (todos los días por la tarde).

Su visión del negocio: “Peluquería significa estar bien, apariencia, ponerte caretas”. Si bien cree que es necesario tener es tas actitudes frente a los clientes, ella reconoce que esa parte no la acepta, y que es un punto central en el éxito del negocio. Argumenta que esas dos partes deben estar en armonía. Impacta en dos sentidos, por un lado la atención hacia los clientes y por otro disminuyen las iniciativas hacia el negocio. Argumenta que una de las causas por las cuales el negocio no mejoró más de lo que está en la actualidad es porque a ella la “invadieron los problemas”. En esa oportunidad les pidió a sus empleados que la reemplazaran e intentó separar lo que es casa de trabajo, ya que se sentía vencida y con poca voluntad.

Ella cree que es necesario un sostén psicológico y no sólo una apoyatura económica.

Cuando consideró necesario cambiar su lugar de trabajo, decidió alquilar un local en la zona céntrica del barrio. Allí, al poco tiempo, logró consolidar un equipo con sus emplea dos. Nancy comenta que le costó mucho trabajo la formación de este equipo y para lograrlo, recurrió a estrategias de dinámica grupal que le permitieran fortalecer la actividad del grupo. Al respecto se siente muy dolida ya que, el grupo de gen te que ella formó, es ahora su competencia más cercana.

Cuando Nancy, por cuestiones de espacio, decidió cambiar nuevamente de local (sólo 30 metros, sobre la misma cuadra), su equipo se quedó en el local que ella dejaba, constituyendo así su principal competencia de la zona. La titular se sintió muy angustiada ya que debía comenzar de cero la conformación de su nuevo equipo. Nancy presta especial atención al trabajo en equipo. En este tipo de actividad, no se puede dejar esperando a los clientes por lo tanto, se necesita ir conformando un equipo de trabajo a medida que la clientela va creciendo. Cuando los consultores le preguntaron si consideraba que se había arriesgado demasiado con el cambio de local, ella respondió que siempre que comenzaba algo nuevo, lo hacía con mentalidad triunfalista. Luego, se cambió de local porque este era demasiado pequeño, con poca ventilación y porque, por otra parte, la clientela había crecido mucho. A pesar de que su nuevo grupo de trabajo está en proceso de formación, ella afirma que la situación es muy favorable en el nuevo local.

Nancy califica a su clientela como personas de muy bajos recursos, que llegan de zonas aledañas a la peluquería. Los fines de semana, se acercan personas de la zona céntrica del barrio, a los cuales ella califica como la parte más alta de los pobres. A este sector de la clientela es al que van destinadas las promociones.

Como medida para la diversificación de su servicio tiene pensado, en un futuro próximo, brindar servicio de cosmetología y manicura; la depilación ya ha sido incorporada. Si bien no son servicios que se utilizan demasiado, hacen a la optimización del negocio. Por otro lado, encuentra gran competencia en la venta doméstica de cosméticos a través de revistas.

Tiene una estrategia fuerte de difusión a través de folletería que tiene en el propio negocio, un aviso por radio local y avisos en el diario barrial.

La titular del negocio realiza otras actividades además de la peluquería, en un centro de formación profesional. Dicta clases de peluquería todas las tardes a partir de las 14 horas. Cuando se le pregunta por qué no dedica más tiempo a la peluquería, cosa que por otro lado ella reconoce que hace falta en el negocio, argumenta que es una cuestión de vocación. En realidad su proyectofuturo es dedicarse tiempo completo a la docencia y transferirle toda la actividad del negocio a sus hijas. Una de ellas ya trabaja allí, es quien lleva la contabilidad del negocio. La otra se está formando en la profesión de peluquera; Nancy, ve en ella muy buenas aptitudes, por tanto confía en poder, en un tiempo cercano, desligarse por completo del negocio. 

Cuando se le pregunta si bajaría los precios para aumentar la clientela, señala que ya lo hizo y que no vio grandes resultados. (Esa determinación la adoptó, en su momento, por la competencia del negocio contiguo.)

La valoración de su primer crédito, cuando tenía el local en su propia casa, fue sumamente alta. No le resulta muy claro el tema de la garantía de grupo solidario, debido a los compromisos que se deben asumir.

El primer crédito lo utilizó, como mencionamos más arriba, en la preparación del local en su casa; el segundo, lo utilizó en herramientas eléctricas de mano.

La titular trabaja aproximadamente 4 horas diarias, los dos peluqueros 8 horas diarias y, su hija, 4 horas (en contra turno con su madre).

1.4. Localización del negocio y características socioeconómicas del barrio.

La peluquería ocupa un local de 7 x 14 metros, ubicado sobre la línea municipal. La construcción es de mampostería y presenta detalles muy vistosos, especialmente el cerramiento del frente (de vidrios repartidos) que le dan un aspecto bastante “moderno” En el interior, cada uno de los tres peluqueros, tiene sus herramientas de trabajo en diferentes sectores del local (espejos, sillas giratorias, escritorios, etc.). El negocio cuenta con una sala de depilación medianamente equipada, una cocina chica, un baño y una pequeña antesala. En un extremo del frente se exhiben, a modo de vidriera, artículos de bijouterie, y productos de cosmetología.

El local se encuentra ubicado en un barrio popular de Quilmes que, a diferencia del resto de los barrios de este partido, cuenta con una pequeña zona comercial constituida por una diversa gama de actividades en su mayoría informales. Esta zona comercial se extiende a lo largo de tres cuadras donde se observan negocios de remiserías, almacenes, locutorios, quioscos, etc. Las pocas calles asfaltadas del barrio se encuentran en esta zona, lo que hace que el lugar sea altamente transitado durante casi todo el día.

Hay un centro comercial más importante a 35 cuadras del lugar. Las viviendas de la cuadra están casi en su totalidad terminadas y el tipo de construcción corresponde a las utilizadas en la mayoría de los barrios del conurbano bonaerense. A unas pocas cuadras, se ubican algunos barrios populares y asentamientos de varios años Sus habitantes son la clientela habitual del negocio.

1.5 mercado

1.5.1. El radio de venta y la competencia

A diferencia del negocio que estamos describiendo, las peluquerías de la zona no cuentan con una variedad de servicios que les permitan ofrecer productos de las características de la empresa en estudio, ni en cuanto al precio, ni en cuanto a la calidad.

El primer cordón del radio de venta del negocio lo constituye el centro comercial y, el segundo cordón, lo forman los barrios aledaños.

1.5.2. La clientela

Por lo que se pudo observar en las visitas de campo a la zona donde opera el negocio,

(diagnóstico que coincide con las apreciaciones de la propietaria) la clientela que utiliza los servicios de la empresa pueden categorizarse en dos grupos:

a. Personas del barrio pertenecientes al primer cordón, que aún conservan un ingreso familiar medianamente estable. Estos clientes solicitan especialmente los servicios de teñidos, tinturas, depilación, cortes y peinados, etcétera. 

b. Personas del barrio pertenecientes a las zonas periféricas que rodean al centro comercial (segundo cordón). Estos clientes, por tener ingresos menores que los del primer cordón, suelen acceden solamente al servicio de corte de cabello.

1.5.3 Modalidad de comercialización

La modalidad de comercialización no difiere en gran medida de las utilizadas por los demás negocios del mismo giro.

a. Los clientes se acercan al negocio cuando necesitan los servicios de la peluquería.

b. La titular del negocio, así como los dos peluqueros, consultan a los clientes acerca de por quién desean ser atendidos. En la mayoría de los casos, cuando se trata de clientes que habitualmente concurren al negocio, éstos se atienden con el mismo peluquero en todas las ocasiones.

c. Se realiza el trabajo y se cobra el servicio. En el 90% de los casos se abono en efectivo; el 10 % restante, acuerda una fecha de pago que no excede los 30 días.

1.5.4. El precio de venta

En la entrevista mantenida con la empresaria, se le preguntó de qué forma colocaba el precio a sus servicios, presentándole tres opciones:

a. ¿Según sus costos fijos, más los variables, más un margen de ganancia?

b. ¿ Según la competencia de la zona? o, por último,

c. ¿Según el cliente?

La propietaria determina sus precios según la competencia. Esto sorprende ya que, como señaláramos anteriormente, el negocio se encuentra posicionado muy bien frente a su competencia (en aspectos tales como limpieza, diversidad de servicios, apariencia del local, etcétera).

1.5.5. La competencia

La zona esta compuesta por autoempleados que vieron la necesidad, al igual que la microempresaria del caso en estudio, de inventarse un puesto de trabajo. En consecuencia, no se observan negocios del mismo giro que correspondan al sector moderno de la economía. La competencia más importante se encuentra a pocos metros de su negocio, y como ya mencionamos, sus propietarios son antiguos empleados de la empresa en estudio.

1.6. Las ventas

A través de los datos que el programa posee sobre las ven tas del negocio, constatamos que las mismas, no han variado sustancialmente. Ellas se sitúan en un promedio de $2.000 mensuales. Cuando se le pregunta a la titular cómo cree que evolucionarán el mes próximo, ella sostiene que no variarán.

Si tuviéramos en cuenta las ventas al inicio del negocio, el promedio descendería considerablemente ya que, en ese momento, las ventas eran muy escasas. En rigor, consideramos el año 1997 como inicio del período para tomar el promedio, ya que es cuando el negocio comienza a funcionar en un local alquilado en el centro comercial del barrio, diversifican do sus productos e incorporando nueva clientela. Características éstas que se mantienen hasta la actualidad.
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1.7. Los Insumos

Los insumos principales que utiliza la empresa para brindar su servicio son:

· Tinturas

· Champú

· Baños de crema

· Líquidos fijadores

· Ceras

Todos ellos, son adquiridos en una empresa de renombre situada en Buenos Aires. La entrega de los insumos se concreta directamente en el negocio, no teniendo por lo tanto, costos de transportes para adquirir los insumos principales. Los pedidos se realizan una vez a la semana y tienen un costo mensual promedio de $ 350, pagados a 30 y 60 días.

Cuando se le pregunta a la propietaria, por qué no realiza compras al contado —ya que no son volúmenes tan grandes de insumos—, ésta responde que, independientemente de su decisión, es la forma de operar de la empresa. Al parecer, ésta instrumenta una forma estandarizada de venta de “boleta contra boleta”.

No debemos olvidar que en el negocio también se ofrecen artículos de bijouterie, que si bien no provocan ingresos importantes, requieren compras mensuales de bajo monto y un viaje a Buenos Aires, más precisamente al barrio de Once.

1.8. Principales actividades de la empresa
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1.9. Costos y Ganancias

A continuación detallaremos los costos aproximados del mes de junio de 1999
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Resulta entonces, que las utilidades del negocio en el período indicado (utilizando para ello, las ventas del mismo mes), fueron las siguientes

Ventas 

$ 2,300,00

(-) Costos Totales 
$ 2,374.25

Utilidad 

$ - 74.25

Analizando la elevada proporción de las remuneraciones frente a otros costos, como el alquiler de local y la compra de insumos (que representan algo menos del 5O% de los mismos), podemos inferir que ésta será la variable de ajuste que compense el resultado negativo de los excedentes. Por lo tanto, la propietaria no necesariamente pensará que está incurriendo en pérdidas, pero sí notará que sus ingresos personales han descendido (al menos en el mes que estamos analizando).

Por otra parte, y como sucede en la mayoría de las microempresas de autoempleo precario urbano, posiblemente no esté considerando el costo que provoca el desgaste de sus equipos. Esto reduciría, en parte, la apreciación —por parte de la propietaria— del resultado negativo de su negocio.

Con la información que disponemos podemos construir las ventas de equilibrio:

Ve = CF / (1 – CV/V)

Donde:

Ve = Venta de equilibrio $ 2,451.46

CF = Costos Fijos $ 1,201.75

V = Venta $ 2,300.00

CV = Costos Variables $ 1,172.50

Si aplicamos la fórmula obtenemos:

Ve = 1,201.75 / (1 – 1,172.50/2,300) = $ 2,451.46

Se puede observar que el negocio necesitaría vender aproximadamente $ 2.460 mensuales para mantener en un mismo nivel, sus costos totales y sus ventas, situación que no generaría excedentes ni pérdidas.

Si revisamos el apartado sobre las ventas, notamos que la empresa siempre estuvo operando por debajo de las venas de equilibrio, lo cual sugiere que la actividad ha generado ingresos de subsistencia, incurriendo, en algunas ocasiones, en sucesivas pérdidas. Suponemos, corno ya hemos dicho, que en la mayoría de los casos la variable de ajuste ha sido el salario. En rigor, este análisis junto a la evolución patrimonial expuesta en el punto anterior, nos permite afirmar que se trata de una empresa en condiciones de reproducción simple, sin acumulación de excedentes pero tampoco con pérdidas importantes.

1.10. Relación ventas costos variables

Una vez calculado el punto de equilibro de la empresa, es posible analizar el comportamiento del excedente, a diferentes variaciones de las ventas y de los costos variables, ya que los costos fijos permanecerán iguales. Con tal finalidad, utilizamos valores de producción y venta para un tramo de terminado (considerado relevante) el tramo corresponde a la franja que va desde los $ 2.300 a $3.500 de facturación mensual.
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De la tabla se desprende que aumentando $ 150 en las ventas, las operaciones del negocio se ubicarían en el punto del equilibrio, es decir, alcanzaría a cubrir todos su costos e incluso mantener las remuneraciones en los niveles declarados. También observamos que, de mantenerse el nivel de venta mensual correspondiente al mes en estudio, necesariamente se deberá relegar algún porcentaje de la remuneración prevista para su titular y uno de sus empleados. Recordemos que dos de los empleados trabajan a destajo, por tanto, cobran un porcentaje por los trabajos que realizan, es decir, que sus remuneraciones se ajustan naturalmente con el volumen de la venta.

Por lo tanto, para una venta de $ 2.300, la remuneración de la titular y la de uno de los empleados, deberá reducirse aproximadamente un 10% (ambos declaran una remuneración promedio de $600y $ 180, respectivamente), es decir que se situarán alrededor de los $ 540 y $ 162. En cambio, la remuneración para los restantes empleados podrá mantenerse en $450 y $280.

Ahora bien, si las ventas del negocio aumentaran, como lo pronostica su titular, las utilidades del negocio aumentarían sustancialmente. Ellas se elevarían en $ 734 mensuales, lo que posibilitaría mantener los ingresos previstos para cada uno de los empleados, y colocaría a la empresa en posibilidades de diversificar sus productos (anexar un servicio de manicura, dictar cursos de peluquería, etc.), que hasta el momento no se concretan por falta de recursos. Sin embargo, si observamos nuevamente el comportamiento de las ventas durante el período 1997-99, vemos que el nivel de operaciones de la empresa no permitió acceder a esos volúmenes de venta. Ello nos permite afirmar que, posiblemente, éstas se mantengan en el nivel actual (período en estudio) y la diferencia negativa en las utilidades se financie con las remuneraciones de cada uno de los empleados, no teniendo en cuenta el costo generado por el desgaste de los equipos.

1.11. El Capital

1.11.1. El Activo

El local donde opera la microempresa es alquilado, por lo tanto no podemos contabilizarlo como activo fijo (para muchas empresas del sector de autoempleo precario urbano, esto constituye una fuerte limitación al momento de solicitar créditos de la banca formal, por la falta de garantías reales).

Detallamos a continuación sus activos corrientes:
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Las maquinarias y equipos que la titular declara son:
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De lo anterior resulta que:
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1.11.2. El Pasivo

La titular del negocio declara tener, como única deuda, los compromisos a corto plazo asumidos con sus proveedores y nuestro programa de créditos. Tales compromisos representan lo que se detalla a continuación:
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1.11.3 El Patrimonio

[image: image14.png][Cuentas

Fecivo

$ 30000

[Fancos





[image: image15.png]|Cuentas por Cobrar § 10000
[Vaterias Primas e nsumos | $1,000.00
[Productos semi elaborados

[Vercaderia en stook § 25000
[Actvos Fijos 655,00
[Foal Activo $8.305.00
[ Pasivo 2.440.00

[Patrimonio Neto

5 865,00





El cuadro anterior (Cuentas) muestra una reconstrucción del balance a junio de 1999.

1.11.4. Análisis de acumulación del capital
En el cuadro de Cuentas siguiente confrontaremos los balances de varios períodos, con la intención de 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.

En la primera columna (período 6/96) se detallan algunos activos relevados al momento de otorgarle el primer crédito a la empresa. Los instrumentos utilizados en ese momento, no relevaban todas las cuentas del activo por lo tanto, para realizar el análisis de la evolución patrimonial, no tendremos en cuenta este período debido a la escasez de datos. A su vez, como mencionamos en el párrafo anterior, el estudio patrimonial se realiza cada vez que el microempresario cancela sus compromisos con el programa, en consecuencia, no se observan deudas por créditos, excepto del último período, que registra un pasivo de $ 590 correspondiente al último préstamo, que aún está pagando.
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Entonces, en los dos primeros períodos (2/97; 7/97), los activos corrientes no se modificaron sustancialmente, pasando de $ 400 a $ 650. Sin embargo, en los dos siguientes períodos (2/98; 6/99), se registró un incremento de aproximadamente un 100 % de $ 650 se pasó $ 1.250 en el siguiente período. Suponemos que esta variación en los activos corrientes, se encuentra ligada a la inversión que la propietaria realizó en insumos y mercadería, utilizando para ello, los créditos obtenidos del programa.

Ahora bien, si observamos es mucho más notable el incremento que se registra en los activos fijos de la empresa, especialmente en los dos últimos períodos, donde se observa un aumento de los mismos de casi un 40%.

No olvidemos que la empresa ha cambiado dos veces de local, por tanto, en cada ocasión fue necesario invertir en equipos y herramientas (sillones de corte, escritorios, espejos, vidrieras, etc.), que brinden una mayor comodidad tanto al público como a los empleados del negocio.

En rigor, los datos arrojados por los balances nos indican que, los activos totales del negocio, se incrementaron notablemente a lo largo de todo el período. Recordemos entonces, las causas que pueden explicar tal situación:

· Puede ocurrir que los activos totales hayan aumentado debido al incremento, a su vez, de las cuentas del pasivo;

· Puede ocurrir que los excedentes generados por las operaciones del negocio, provocaran un proceso de ahorro / inversión o;

· Puede ocurrir que se haya “inyectado” capital externo a la actividad económica.

Rápidamente notamos que sólo la primera opción podría explicar el último período ya que, el pasivo total, asciende a 1.130 dejando la situación patrimonial casi en el mismo nivel que en el período anterior. Para los períodos anteriores, nos inclinamos a pensar que el crecimiento del activo se vincula necesariamente con lo señalado en la tercera opción, ya que es muy poco probable que el negocio haya operado por encima del punto de equilibrio, generando excedentes que provoquen procesos de ahorro / inversión. En las entrevistas realizadas a la propietaria del negocio, ella nos cuenta que sólo trabaja medio tiempo en el negocio ya que, por las tardes, dicta clases de peluquería, obteniendo una remuneración mensual fija. Esto es lo que le ha permitido realizar periódicamente inversiones para el mejoramiento de su negocio.

En la presente tabla observaremos el incremento del activo total, del pasivo total y el patrimonio.
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En el cuadro observamos que el Activo Total tuvo un in cremento de $950, en el primer período (2/97—7/97); luego, de julio del ‘97 a febrero del ‘98 (es decir, 7 meses) el incremento fue de $1.660 y, finalmente, 16 meses después, el incremento fue de $ 2.355. No ocurrió lo mismo con el pasivo, su incremento fue mucho menor y por ello argumentamos que, el crecimiento de los activos totales, no se debe al endeudamiento, al menos en los dos primeros períodos, ya que como mencionamos en el párrafo anterior, es probable que en los últimos 16 meses se haya incrementado por compromisos asumidos tanto con el programa, como con sus proveedores.

Las ganancias mensuales resultan de la división entre la cantidad de meses que contiene el período y el incremento del patrimonio neto. Por lo tanto, es una aproximación a las utilidades que debería haber generado la empresa, operando por encima el punto de equilibrio. En el apartado N° 10, tuvimos oportunidad de analizar cómo se comportaron las ventas en varios períodos y pudimos constatar, que la empresa operó, generalmente, cubriendo todos sus costos y sin generar utilidades que permitieran activar procesos de ahorro / inversión. Por consiguiente, los valores que aparecen como ganancia representan, aproximadamente, la inversión que debió realizar la propietaria.

1.12. Impacto del crédito en la empresa

Con los datos obtenidos, estamos en condiciones de afirmar que, probablemente, los sucesivos créditos que el programa otorgó a la empresa en estudio, no hayan tenido demasiado impacto en sus ventas. En los períodos analizados, el promedio no superó los $2.000 mensuales. Sin embargo, se advierte un efecto positivo del primer crédito, por la inversión en activos fijos (modificaciones al local y sillones de corte). En efecto, ello le permitió un primer —y casi único— incremento sustantivo en las ventas. Este hecho, incentivó a la propietaria a alquilar un local en la zona céntrica del barrio, alcanzando mejores niveles de ventas que luego, mantuvo durante los últimos dos años.

Por otra parte, es notable que no haya podido establecer barreras micro-oligopólicas, a pesar de tener buen servicio y diversificación de productos.

Luego de haber estudiado el caso con detenimiento, nos parece que tal situación responde a dos cuestiones:

a. La primera, vinculada al mercado donde opera el negocio, y

b. La segunda, a razones de gerenciamiento.

Analicemos ambas causas por separado.

A - A pesar de que la propietaria del negocio se ha esforzado por mejorar la calidad de  los servicios a través del cambio de local, incorporación de equipos, mejoramiento de la fachada (vidriera), folletería, etc., ello no ha repercutido en los niveles de ventas sino que, por el contrario, se registraron caídas de las mismas en algunos períodos de operación.

Es común observar que muchas empresas informales operan en mercados que tienen una capacidad de consumo limitada, sesgada por las condiciones socio-económicas de la población que los conforma. Por ende, aunque se maximizaran las estrategia de mejoramiento del negocio, ello no influiría necesariamente en los niveles de ventas.

B - En la entrevista que mantuvimos con la propietaria afirmaba que, en determinados momentos, se vio invadida por “problemas domésticos”, sintiéndose vencida y con poca voluntad de trabajo. Nos comentaba que: “la peluquería es sinónimo de estar bien, (...) hay que ponerse una careta todos los días”. Si a esta situación, le sumarnos el desmembramiento que sufrió su equipo cuando se decidió trasladarse de local, estamos en presencia de un cuadro anímico poco favorable para la gestión del negocio.

Aunque no se haya verificado un mejor posicionamiento en la inserción mercantil de la empresa, es fácil advertir un aumento del capital de la misma, por ello es posible afirmar que la empresa estudiada evolucionó desde una posición B2 a una posición B3.

*

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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