Filipinas:

En las zonas pobres las condiciones de mercado pueden
con frecuencia parecer poco atractivas para los negocios. Los mercados bien desarro-
llados que funcionan bien cuentan con infraestructura adecuada, flujos constantes de
informacién y un marco regulatorio que favorece los negocios, mientras que limita las
desventajas. Aquellos que participan del mercado tienen habilidades, conocimiento y
acceso a productos y servicios financieros. Pero donde persiste la pobreza, la mayoria de
estos factores no estdn presentes, situacion que excluye a las personas pobres de participar
significativamente en los mercados y aleja los negocios de los mercados de los pobres.

Los estudios de casos analizados en este informe muestran que estas limitaciones
afectan a las empresas que quieren dar participacién a los pobres. En conjunto,
ilustran cinco restricciones generales:

o Informacién insuficiente de mercado. Las empresas saben poco sobre los
pobres, sus preferencias, lo que pueden gastar y qué productos y capacidades
pueden ofrecer como empleados, productores o duefios de negocios.

o Marcos regulatorios poco efectivos. Los mercados de los pobres carecen de
marcos regulatorios que permitan el funcionamiento de los negocios. No se hacen




Recuadro 2.1. Restricciones de mercado

superpuestas en Guatemala

Dada la importancia de la geografia en la
creacion de pobreza, los modelos de negocios
inclusivos deben analizar el acceso de los pobres
a bienes y servicios seguin su ubicaciéon geoespacial. Una mirada mas cercana al acceso a
crédito en Guatemala demuestra como los obstaculos regionales en el entorno del mercado

afectan el acceso a éste (vea el recuadro 1.2). Debido a que la red vial del pais no esta
desarrollada, con sélo 1,2 kilémetros de caminos pavimentados por cada 1.000 personas,
muchos poblados rurales de Guatemala estan béasicamente aislados. (En comparacion,
Costa Rica, con una poblacién de casi la mitad que la de Guatemala, tiene 11,1 kilémetros
de caminos pavimentados por cada
1.000 personas). En total, 13% de los
hogares de Guatemala carecen de
acceso a caminos aptos para la
circulacion de vehiculos motorizados.
No obstante, esta cifra asciende a
20% en el Norte, Noreste y Noroeste,
las zonas mas pobres del pais.!

BELICE

MEXICO

En este ejemplo dos restricciones
parecen superponerse: la infraestructura
fisica y el acceso a crédito. Seguramente
se repetirdn los mismos patrones
con las demas restricciones, como
informacién sobre el mercado. En los
mercados de los pobres, las restricciones
se acompanan y se refuerzan entre si:
G e u' los caminos llegan a zonas donde hay
: | mas actividad econémica;y donde
‘émnigﬂm hay caminos la economia crece. Las
San Marcos L 4 otras zonas quedan fuera. Esta inter-
: conexion entre las restricciones da
lugar a varios desafios para los pobres
y los negocios por igual.

HONDURAS

1. Banco Mundial, 2003.

EL SALVADOR

Mapa de calor del mercado:
Superposicion de niveles de pobreza,
caminos y acceso a crédito en hogares
que viven con menos de US$2 diarios
en Guatemala (%)

Fuentes de crédito: hogares que viven con
menos de US$2 diarios con acceso a crédito

Proporcién de hogares, 2000 (%)

4-8 Urbano Rural
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Nota: Las lineas negras en el mapa representan caminos asfaltados.

Fuente: Basado en Instituto Nacional de Estadistica de Guatemala, 2000 40+ B Prestamista,
y Henninger y Snel, 2002. Mapa producido por OCHA ReliefWeb. institucion de
microcrédito,
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cumplir las normas y las personas no tienen
acceso a las oportunidades y la proteccién
que ofrece un sistema legal eficiente.

Infraestructura fisica inadecuada. El
transporte es complicado debido a la falta de
caminos y de infraestructura de apoyo. Faltan
también redes de suministro de agua, electri-
cidad, saneamiento y telecomunicaciones.

Falta de conocimientos y habilidades.
Los consumidores no conocen bien los usos
o beneficios de algun producto en particular
o carecen de las habilidades para utilizarlo
efectivamente. Proveedores, distribuidores y
vendedores minoristas pueden carecer del
conocimiento o las habilidades para propor-
cionar productos y servicios de calidad de
manera constante, puntualmente y a un
costo fijo.

Acceso restringido a productos y
servicios financieros. Sin crédito, los
productores y consumidores pobres no
pueden financiar inversiones o compras a
gran escala. Sin seguro, no pueden proteger
los pocos bienes e ingresos en caso de crisis,
como enfermedades, sequia o robo. Y sin
servicios bancarios transaccionales, la
gestion financiera es insegura y costosa.

Estas restricciones fueron identificadas hace
tiempo como las principales causas de la
persistencia de la pobreza, y como tales, han
sido abordadas ampliamente en la bibliografia
sobre el desarrollo.! Pero ;cé6mo aparecen en
los negocios? Y ¢cémo puede afectar cada

restriccién el desarrollo de los modelos de
negocios inclusivos? E/ impulso del empresariado
mostré que “construir un sector privado salu-
dable requiere una base sélida de macroentornos
nacionales y mundiales, infraestructura fisica
y social y el imperio de la ley”.2 El estudio
identifica el acceso a financiamiento, habili-
dades y conocimientos, y un terreno de juego
nivelado como pilares de la capacidad empre-
sarial. Los estudios de casos analizados aqui
confirman dichas conclusiones: la capacidad
empresarial se ve gravemente obstaculizada
cuando no existen las condiciones para el
funcionamiento de los mercados.

Las aldeas rurales y tugurios urbanos
son los tipicos entornos de mercado de

los pobres. A nivel mundial, la pobreza

Foto: UNICEF/

rural representa casi 75% de la extrema Julie Pudlowski

pobreza (ingreso per cdpita de menos de
US$1 diario). Sin embargo, la pobreza
también existe en las ciudades, concentrada en
tugurios urbanos: un residente urbano de cada
tres, es decir 1.000 millones de personas, vive
en un tugurio urbano.3

En este contexto, los desafios estructurales
impiden que los pobres y los negocios concreten
las oportunidades mutuas que se les presentan.
Estos obsticulos también coexisten y se
refuerzan entre si. Por ejemplo, la informacién
sobre el mercado depende de que exista
infraestructura fisica para su flujo y de que
haya conocimientos y habilidades para su
interpretaciéon. De manera similar, los servicios
financieros exigen que se haga cumplir la
regulacién vigente. ®

INFORMACION DE MERCADO

Los empresarios suelen carecer de informacién sobre los mercados en las zonas pobres, especialmente

en las zonas rurales. Estas zonas usualmente carecen de intermediarios, tales como investigadores de

mercado o agencias calificadoras que rednan o distribuyan dicha informacidn, situacién que hace

dificil evaluar la factibilidad de posibles emprendimientos de negocio.

Por ejemplo, cuando Tsinghua Tongfang quiso crear una computadora para hogares rurales

ignoraba cudl podia ser el software agricola mds util para los consumidores. Asi, creé un sitio web con

capacidad de procesamiento por lotes dirigido a una comunidad virtual de codificadores en cédigo

abierto, agricultores y especialistas en agricultura. De manera similar, cuando el Banco Barclays

comenzé con su linea de negocios para clientes de bajos ingresos en Ghana tuvo dificultades para

encontrar informacién sobre los servicios bancarios que dichos clientes demandaban, el volumen de
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Recuadro 2.2. Mapas de

calor del mercado

La falta de informacién accesible sobre los pobres y los
lugares donde viven es uno de los principales obstaculos
para los modelos de negocios inclusivos. Las oficinas
nacionales de estadisticas, los bancos de desarrollo y los
donantes cuentan con informacién obtenida a partir de
encuestas de hogares y estudios de mercado, pero estos
antecedentes estan enterrados en bases de datos. Poner
esta informacién a disposicion de los interesados puede
reducir el nivel de incertidumbre a la hora de entrar en
estos mercados.

Los mapas de calor del mercado ilustran el nivel de partici-
pacion de los pobres en el mercado. Ademds, muestran el
nivel de acceso a bienes y servicios en algunos sectores y
paises y también cémo se proveen. Detrds de estos mapas
hay una extensa bibliografia y mucha experiencia en la
identificacion de la pobreza. Los mapas también comple-
mentan los esfuerzos constantes por obtener datos detalla-
dos sobre los consumidores de ingresos bajos (por ejemplo,
una iniciativa del Banco Interamericano de Desarrollo para
recopilar informacion especifica de cada pais sobre grupos
de ingresos en América Latina y el Caribe y un informe de
la Corporacién Financiera Internacional y del Instituto de
Recursos Mundiales que ponen énfasis en las oportunidades
de mercado que ofrecen los pobres).!

Al ser una herramienta analitica, los mapas de calor del
mercado brindan informacién detallada sobre la naturaleza
y la composicion de los mercados importantes para el
desarrollo humano. Su atractiva combinacion visual permite
obtener una imagen répida del grado de inclusividad del
mercado y ayuda a:

=) Revelar la demanda insatisfecha de los pobres como
consumidores y sus oportunidades no aprovechadas
como productores. Los mapas de calor del mercado
muestran en qué medida se han cubierto (o no) los posibles
consumidores de un bien o servicio.Indican qué tan inclusivos
son los mercados para diferentes grupos de consumidores,
pobres y no pobres. Esta informacién puede traducirse

en oportunidades no aprovechadas para la expansion e
innovacion de un producto o servicio. Ademas, los mapas
muestran el grado de marginalidad de los pobres por el
lado de la oferta, situacion que refleja las oportunidades
no aprovechadas tanto para las personas pobres como
para la sociedad en su conjunto.

=» Evaluar la inclusividad del mercado. Estos mapas
arrojan luz sobre la inclusividad del mercado en varias
dimensiones espaciales, como regiones geogréficas, urbanas
y rurales o similares, e identifican las oportunidades

no aprovechadas.

=3 Aclarar la estructura de la oferta. Estos mapas también
grafican la estructura de la oferta y muestran la presencia y
la participacion relativa en el mercado de distintos provee-
dores. Los proveedores pueden diferenciarse segun
propiedad (publica, organizaciones no gubernamentales,
privada), tamafo (empresas multinacionales, micro, pequenas
y medianas empresas) o seguin otros criterios pertinentes.

1.Hammond y colaboradores, 2007.

sus ahorros y necesidades de crédito y los
precios que estarian dispuestos a pagar. En

la actualidad, con mis informacién sobre las
necesidades bancarias de sus clientes, Barclays
estd mds capacitado para desarrollar mejor sus
productos comercializables y fijar el precio de
las primas, asi como gestionar el riesgo, de
manera mis eficiente. Pero si no se superan
estas asimetrias en materia de informacién sobre
precios, calidad y magnitud de las necesidades
de los pobres, las empresas no tendrin éxito
en estos mercados. ©

MARCO
REGULATORIO

En las zonas pobres, los sistemas regulatorios
suelen no estar lo suficientemente desarrollados
como para respaldar la creacién, el crecimiento
o el auge de negocios. En Polonia, la empresa
de servicios publicos bdsicos Luban lucha
contra la ausencia de un marco coherente

de politicas que respalde el desarrollo de
bio-energias, lo que incluye la integracion de
politicas agricolas y energéticas. A VidaGas,
empresa energética de Mozambique, le hace
falta un marco regulatorio que vele por la
seguridad de los consumidores y el control

de calidad, un cambio que enviaria sefiales
significativas a inversionistas y otras empresas,
a fin de instaurar el gas licuado de petréleo
como combustible alternativo en su mercado.

La regulacién en los paises en desarrollo
suele ser demasiado burocrética. Cumplir los
requerimientos toma tiempo y dinero —lo
cual impone costos de oportunidad excesivos—
mientras que el pago de inscripciones y obten-
cién de permisos supone costos directos impor-
tantes. En Senegal, las barreras burocraticas y
un entorno poco favorable para los negocios
ocasionaron que Chaka Money Express y sus
afiliados tuvieran que realizar enrevesados
procedimientos legales para adquirir licencias
para la transferencia de dinero.

En algunas regiones con mayor proporcién
de paises en desarrollo (figura 2.1), iniciar una
empresa puede consumir mucho tiempo y
dinero. En América Latina y el Caribe, iniciar
una empresa toma en promedio 73 dias y
cuesta alrededor del 48% del ingreso per cdpita,
mientras que en los paises de la Organizacién
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Figura 2.1.Tiempo y costo promedio para iniciar una empresa, segtin region

Duracion (dias)

Africa Subsahariana
Asia meridional

OCDE |

Oriente Medio y Norte de Africa .

América Latina y el Caribe

Europa y Asia central

Asia oriental y el Pacifico

Procedimientos (cantidad) Costo (% INB per capita)

Fuente: Base de datos Doing Business del Banco Mundial.

para la Cooperacién y el Desarrollo
Econémicos, toma en promedio solo 17 dias
y cerca del 5% del ingreso per cépita.

Muchas empresas de paises en desarrollo
operan informalmente debido a que no pueden
costear el cumplimiento de las regulaciones. La
iniciativa del PNUD sobre el Empoderamiento
Juridico de los Pobres ha sefialado que las
politicas econémicas y el derecho comercial
en la mayoria de los paises en desarrollo suelen
estar dirigidas a empresas grandes y excluyen a
muchos empresarios pobres. Los empresarios mds
pobres rara vez se benefician de las estructuras
legales que rigen a las empresas formales.* Sin
embargo, la informalidad crea problemas para
la formacién de vinculos de negocio. A las
empresas formales les resulta dificil adquirir
productos y servicios de organizaciones infor-

INFRAESTRUCTURA FiSICA

La falta de infraestructura fisica se suma a los altos costos de
transaccién involucrados al hacer negocios con los pobres.
Especialmente en zonas rurales, pero también en tugurios
urbanos, las personas pobres carecen de conexiones con redes

de transporte o de transferencias de datos.
Otras infraestructuras ausentes incluyen
logistica, embalses y riego, suministro

de agua, electricidad, saneamiento y
recoleccién de desechos.’

CAPiITULO 2.

RESTRICCIONES EN EL CAMINO

200

males sin contratos vinculantes. Por su parte,
para los bancos y los servicios financieros es
dificil trabajar con personas pobres que no
pueden documentar su identidad.

Incluso mis desafiante que las falencias del
marco regulador son las frecuentes infracciones
alaley y la falta de control que caracteriza a
estos entornos. En estas situaciones, incluso las
empresas grandes enfrentan dificultades cuando
quieren asumir mayores responsabilidades.
Cuando Manila Water adquiri6 la empresa
estatal de agua del Gobierno de Filipinas,
inicialmente enfrenté considerables pérdidas
debido a los frecuentes robos en las cafierias.
Los entornos de crisis e inseguridad son
ciertamente los que mds desafios plantean

para los negocios. ®

Republica Democratica del Congo:




Foto: Adam Rogers/FNUDC

Muchas personas de los paises en desarrollo
no tienen acceso a caminos en buen estado. Los
53 paises de ingreso bajo segun la clasificacién
del Banco Mundial tienen 293.000 kilémetros
de caminos, mientras que los 60 paises de
ingreso alto tienen 3,6 millones de kilémetros.®
Cuando Celtel desplegé su red de telecomuni-
caciones en la Republica Democritica del
Congo, sélo se podia acceder por via terrestre
a una de las 10 capitales provinciales del pais,
por via fluvial a tres y por aire a seis. Cuando
EQI fundé la iniciativa de desarrollo sostenible
de Siwa en el desierto occidental de Egipto, tuvo
que hacer frente a altos costos y complicados
sistemas logisticos debido al aislamiento y la
inaccesibilidad del oasis. En Mauritania, donde
se fundé una planta productora de leche de
camella, Tiviski, no sélo no habia caminos sino
que tampoco existia la infraestructura logistica
necesaria para la produccién de licteos en
un clima desértico cilido (como centros de
acopio refrigerados).

Segtn las Evaluaciones del Clima para las
Inversiones realizadas por el Banco Mundial, la
infraestructura fisica es el principal obstdculo
para la operacién de las empresas y el creci-
miento en vastas regiones de paises en

desarrollo (figura 2.2).7 ®

Figura 2.2. Los negocios ven la infraestructura como un obstaculo grave

Africa Subsahariana

América Latina y el Caribe
Europa y Asia central

Asia oriental y el Pacifico

Porcentaje de empresas

Asia meridional

Nota: la figura muestra la proporcion de empresas que consideran a la electricidad, las telecomunicaciones o el

"

transporte como un obstaculo “importante” o “grave” para la operacion y el crecimiento de su negocio.
Fuente: Banco Mundial, 2004a basado en datos de encuestas sobre el clima para las inversiones.
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Recuadro 2.3. Las restricciones afectan la estructura

del mercado: el mercado del agua de Haiti

Las restricciones en el ambito
del mercado afectan su
estructura. Los proveedores
pequenos e informales suelen trabajar en zonas donde las empresas grandes y formales no operan debido al
alto costo que conlleva. Un ejemplo de esto es el mercado del agua de Haiti. La distribucién de agua depende
en gran medida de la infraestructura disponible, pero la construccién de una extensa red de canerias es
costosa. Haiti es uno de los 50 paises menos desarrollados del mundo y se ubica en el lugar 146 entre 177
paises en el Indice de Desarrollo Humano del PNUD." En 2001, el 78% de la poblacién total del pais, y aproxi-
madamente el 86% de la poblacién rural, vivia con menos de US$2 diarios.2 El bajo crecimiento econémico,
los desastres naturales, la inestabilidad politica y las falencias en materia de gobernabilidad han debilitado

la prestacién de servicios basicos.> Como muestran los mapas de calor del mercado, el acceso a redes de
agua por caneria es bastante limitado: sélo una tercera parte de los pobres urbanos de Haiti y menos de una
tercera parte de los pobres rurales tiene acceso a agua.*

La falta de infraestructura funcional y de agua canalizada ha resultado en un dindmico mercado “alternativo’,
al menos en zonas urbanas. El 45% de la poblacién que vive con menos de US$2 diarios tiene acceso a agua
que se reparte en botellas, baldes o en pequefios camiones de proveedores informales.

La misma tendencia se percibe en muchos otros paises donde no existe suministro de agua por caferia.
Célculos recientes sugieren que mas de 1.000 millones de personas, cerca de una sexta parte de la poblacién
del mundo, carece de acceso a fuentes
mejoradas de agua. Aprovechar la presencia
de este “otro” sector privado seria una
. % manera practica de mejorar el acceso al
[ agua potable.

1.PNUD 2007. 2.Banco Mundial 2006, 2007a.
3.Banco Mundial 1998. 4. Estas cifras pueden diferir
de las citadas en otras publicaciones, quizas debido que
utilizan distintas metodologias y unidades de anélisis.
5.PNUD 2006; Banco Mundial 2007a. Los datos sobre
acceso a fuentes mejoradas de agua se refieren al
porcentaje de la poblacién con acceso razonable
(disponibilidad de al menos 20 litros por persona diario
dentro de un kilometro de la residencia) a una cantidad
adecuada de agua proveniente de una fuente como
s ««ﬁg’,f/; ‘ ) Rasisilien una conexién domiciliaria, una fuente publica, pozos,

- S Dom inican: pozos o manantiales cubiertos y recolecciéon de aguas
lluvias. Las fuentes no mejoradas de agua son vendedores,
camiones cisterna y pozos y manantiales no protegidos.

Mapa de calor del mercado Fuentes de agua disponibles para hogares que
de acceso al agua en Haiti viven con menos de USS$2 diarios, 2001 (%)
Hogares con ingreso per capita U
L rbano Rural
de menos de USS$2 diarios, 2001, 100 -
por region
1-5 80
6-10 '
Wi-1s
M 16-20 60 i
Nota: Acceso a agua incluye el acceso tanto 40 i POZQS, rios o lagos,
a agua por caferfas privadas (dentro y fuera lluvias, otros
de la casa, incluso pozos dentro de la casa) L
y agua por caferias publicas. Las zonas 20 Por camion cisterna,
sombreadas representan mayor acceso. agua embotellada,
Fuente: Basado en el Institut Haitien de agua en baldes
Statistique et d'Informatique, 2001. . P o
Mapa producido por OCHA ReliefWeb. 0-t-- B olgcdnelid
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CONOCIMIENTOS Y HABILIDADES

Los conocimientos y las habilidades son funda-
mentales para que los pobres entren en los
mercados como consumidores, empleados y
productores. Pero por lo general, las personas
pobres tienen poco acceso a educacién o a
informacién. La educacién formal entre los
pobres, en particular los de zonas rurales, es
extremadamente baja. En los paises menos
desarrollados, solo 53% de los mayores de

15 afios saben leer y escribir.® Los afios de
escolarizacién varian ampliamente, pero la
cantidad y la calidad de la educacién son en
general menores entre la poblacién pobre.
Ademis, la “brecha digital” es muy amplia:

s6lo 4% de los africanos tenia acceso a Internet
en 2005, mientras que la mayoria ni siquiera
tenia una radio.’

Como consumidores, las personas pobres
quizds no reconocen o no pueden apreciar el
uso o valor potencial de un producto. En el
ejemplo de Tsinghua Tongfang, las personas de
China rural no estdn acostumbradas a usar y
aprovechar computadoras y otras herramientas

Figura 2.3. La penetracion de los seguros

es baja en la mayoria de los paises en desarrollo

Primas de seguro como porcentaje
del producto interno bruto (%)

Sudafrica
Filipinas .
Nigeria
China '

India

tecnolégicas, de modo que su demanda serd
baja hasta que aprendan a sacarles provecho.
Tal como dijo Jun Li, subgerente general del
departamento de informatica de Tsinghua
Tongfang, “lo primero que tenemos que hacer
es mostrarle a los agricultores que las computa-
doras son utiles. Lo segundo es ensefiarles
a usarlas”.

Las brechas en capital humano y habili-
dades también limitan la productividad de
los pobres como empleados, lo que les impide
llegar a ser productores exitosos por derecho
propio. Cuando las personas carecen de
conocimientos y habilidades basicas, para las
empresas es dificil velar por mantener una
produccién de buena calidad. La empresa
Integrated Tamale Fruit Company produce
mangos orgénicos certificados y se abastece
de pequefios productores externos en Ghana.
Cuando se inici6 la empresa, los agricultores
no conocian las normas de cultivo orginico
y no podian cumplir, de manera constante,
las altas normas de calidad. ®

0 2 4 6 8

12 14 16

Fuente: Swiss Re, 2007: datos de Estados Unidos; Sigma Insurance: datos de mercados emergentes.

LAS EMPRESAS FRENTE AL DESAFIO DE LA POBREZA: ESTRATEGIAS EXITOSAS



ACCESO A SERVICIOS
FINANCIEROS

Los productos y servicios financieros reducen
los riesgos y costos de transaccién, ademds de
crear estabilidad. El crédito y el seguro reducen
la vulnerabilidad de la empresa y permiten
aprovechar las oportunidades que se presentan.
Los servicios de ahorro y transacciones bancarias
ayudan a gestionar los recursos de manera mds
eficiente. El mejor acceso a servicios financieros
basicos es crucial para empresarios potenciales
y emergentes y por extension, para empresas
grandes y establecidas que deseen comprar o
vender a aquellos empresarios.

El crédito permite a las pequefias y medianas
empresas entrar en el mercado, ampliar la
produccién, modernizar la tecnologia y cambiar
o mejorar sus productos y servicios.!? Por
ejemplo, sin acceso fécil a crédito a los agri-
cultores les resulta dificil comprar los pequefios
pero muy eficientes equipos de riego por goteo
que Amanco ofrece en México, aun cuando
éstos casi triplicarfan su rendimiento. Segin
la Conferencia de Naciones Unidas sobre
Comercio y Desarrollo, “el financiamiento
es identificado en muchas encuestas como el
factor mds importante a la hora de determinar
la supervivencia y el crecimiento de [pequefias
y medianas empresas] tanto en paises desarro-
llados como en desarrollo”.!

El acceso a crédito en los paises en desarrollo
es todavia mucho menor que en paises desarro-
llados. En paises de ingreso alto, el crédito privado
llega a 85% del producto interno bruto; 30% en
paises de ingreso mediano alto; 25% en paises
de ingreso mediano bajo y apenas 12% en paises
de ingreso bajo.1? A pesar del ripido crecimiento,
el microcrédito beneficié a fines de 2006 a sélo
82 millones de hogares.!3

La tasa de penetracién de los seguros es
incluso mds baja entre los pobres. En Estados
Unidos, las primas superan el 9% del producto
interno bruto, mientras que en Filipinas, Nigeria
y China, son inferiores al 3% (figura 2.3).

El seguro es un mecanismo de negocios
que facilita la realizacién de otros negocios.
Las personas que pueden adquirir un seguro
¥, por lo tanto, controlan los riesgos de sufrir
pérdidas, tienen mads libertad para hacer inver-
siones de largo plazo. Ademds, los bancos estin
mas dispuestos a otorgar créditos a clientes
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Recuadro 2.4.

Microseguro en India

Superar los obstaculos
puede ser una oportu-
nidad de negocio. Que las
personas pobres accedan a un seguro puede
significar, por ejemplo, un mercado enorme para
las empresas que encuentren la manera de superar
estos obstaculos.

Un estudio reciente de la unidad a cargo
del Informe sobre Desarrollo Humano del PNUD
revel6 que unos 5 millones de personas en India
-s6lo el 2% de los pobres del pais- tienen seguro.
El estudio estimé que el tamano potencial del
mercado es de entre US$1.400 millones y
US$1.900 millones (para servicios de seguro de
vida y otros). En este sentido, los modelos de
negocios innovadores surgen como alternativa
para captar este enorme mercado. En India,
Innovative Rainfall-Indexed Insurance es una
iniciativa piloto fundada por el Banco Mundial
y creada por el Banco Krishna Bhima Samruddi
que paga los seguros exclusivamente segun las
condiciones climaticas, sin exigir una evaluacion
de las pérdidas.

Fuente: PNUD 2007.

asegurados. La falta de seguros es una de

las razones por las que es dificil para los
productores firmar contratos que consignen
pagos a largo plazo. En Brasil, VCP queria
trabajar con agricultores pobres en la produc-
cién de madera para fabricar papel. Sin
embargo, los drboles debian ser talados sélo
luego de siete afios. Sin un seguro contra
desastres naturales, los agricultores corrian

el riesgo de perder toda su inversion.

Los servicios de ahorro y de transacciones
bancarias reducen los costos y expanden los
mercados en el tiempo, lo cual permite a las
personas comprometerse de manera confiable.
Sin acceso a la banca, hacer negocios con los
pobres es muy costoso. La significativa volatili-
dad del ingreso de los pobres se convierte en
un riesgo para los negocios. Por su parte, los
servicios financieros deficientes reducen la
demanda, porque los pobres no pueden costear
compras sin ahorro o crédito, aun si pudieran
costear dichas compras a largo plazo. En
Uganda, sélo 15% de los hogares ahorran en
instituciones formales. En Zambia, los cargos
son tan altos, que la mayoria de las personas
deberia aceptar una rentabilidad negativa para
ahorrar en el sistema formal.'* ®
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. Vea, por ejemplo, el taller conjunto del Departamento para el
Desarrollo Internacional del Reino Unido y el Banco Asidtico de
Desarrollo con el tema Making Markets Work Better for the Poor

realizado en Manila en 2005 (www.dfid.gov.uk/news/files/
trade_news/adb-workshop.asp).

PNUD 2004.
UNFPA 2007.
PNUD 2008.
Informe del Banco Mundial sobre Infraestructura.

Los paises de ingreso bajo registraron un ingreso nacional
bruto per capita de US$905 o menos en 2004; los paises de
ingreso alto registraron un ingreso nacional bruto per capita
de US$11.116 o mas (Banco Mundial, 2005).

Escribano y colaboradores, 2005.

8. PNUD 2007.Se refiere a 1995-2005.

Base de datos de Indicadores mundiales de telecomunica-
ciones de la Unién Internacional de Telecomunicaciones.

10. Jenkins y colaboradores, 2007.
11. Ruffing 2006.

12.PNUD 2004.

13. Associated Press 2006.

14. CGAP 2007.
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