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Antecedentes

M

uchos ejecutores de instituciones de microfinanza ven el VIH/SIDA como un tema de salud y relacionado al pago de bienestar social.  Pero las instituciones de microfinanza (IMFs) pueden estar perdiendo señales importantes de sus clientes que les ayudarían a manejar el riesgo de operar en un medio ambiente severamente afectado por el VIH/SIDA.

“Nuestros clientes no son solamente transacciones.  Ellos son valiosos cuando tienen buena salud así como cuando sufren alguna enfermedad—nosotros debemos hacer una inversión en ellos.”

Por otro lado, la microfinanza es ampliamente vista como algo que mejora las condiciones de vida, reduce la vulnerabilidad, y crea empoderamiento social así como económico.   Esto la  hace especialmente atractiva como un instrumento para ayudar a los pobres.  En su lucha para mitigar la pobreza, empeorada por el impacto de VIH/SIDA, los donantes pueden presionar a algunas instituciones de microfinanzas a efectuar actividades sin la asesoría adecuada sobre las implicaciones para la sostenibilidad institucional.  

Naturaleza del impacto económico y mecanismos para afrontarlo

A

sí como los efectos de la enfermedad y demandas de brindarles cuidado y apoyo se desarrollan dentro de un hogar, existen distintas situaciones financieras de gran presión.  En general, los participantes de grupos focales definieron estos puntos como: (a) etapas tempranas cuando se le solicita por primera vez a la familia brindar su apoyo o cuando empiezan los primeros signos de la aparición del SIDA, (b) visitas frecuentes al hospital, cuando la persona que vive con SIDA entra y sale del hospital,  (c) cuando está en cama – ya sea en la casa o en el hospital, (d) muerte y funeral y (e) cuidado de niños huérfanos incluyendo el pago por su educación.  El estrés económico más severo ocurre:

· Antes de que los que brindan el cuidado al enfermo y la persona infectada por VIH sepa su estado de serografía y cuando la familia y la persona con VIH no reparan en gastos para buscar una cura;

· Cuando el miembro en la familia que tiene SIDA está en cama y la persona que le brinda cuidado asume la carga financiera de salud y el cuidado de los niños, sacrificando el tiempo que debería dar a su negocio; y

· Cuando la persona que le brinda cuidado al enfermo asume la responsabilidad (particularmente las cuotas de colegiatura) de los niños cuyo padre o padres han muerto. 

La degradación económica experimentada por clientes que brindan cuidado a miembros de su familia que están enfermos no es muy diferente de la experimentada por la persona que tiene SIDA.

Estrategias de los clientes para afrontar crisis económicas

L

os clientes describieron una secuencia muy clara de liquidación de activos con el fin de afrontar el impacto del VIH/SIDA.  Ellos liquidan sus ahorros y activos de protección primero y venden los activos productivos solamente cuando ya no tienen otra opción.  La secuencia es la siguiente: 1. Ahorros acumulados fuera de la IMF; luego  2. Ingresos de sus negocios; después 3. Activos de la vivienda; luego 4. Activos productivos; y finalmente 5. Su terreno y su vivienda.

“El SIDA no mata de repente, pero cuando llega se lleva mucho dinero con la enfermedad”

 Mientras que los activos individuales y el ingreso juegan un papel importante, las comunidades pobres han desarrollado una gama de mecanismos informales que los hace capaces de responder a las crisis.  Sin embargo, su carga económica continúa después de que la persona muere por la responsabilidad que asumen de los niños huérfanos y debido a que tienen que pagar sus deudas o facturas de hospital del paciente que muere, que todavía no han sido pagadas.  La intensidad del impacto económico depende de:

· Los recursos económicos (incluyendo la fortaleza del negocio) que el cliente tiene cuando la crisis empieza a afectarle;

· La duración de cualquier crisis, cuántas crisis ocurren y el lapso de tiempo entre ellas; 

· La relación entre el que brinda el cuidado al enfermo y la persona infectada (los clientes que cuidan de su cónyuge o sus niños generalmente son más afectadas que el resto de la familia);

· La calidad y número de mecanismos para afrontar las crisis disponibles para el cliente; y

· Las redes a las cuales pertenece el cliente (especialmente las informales) y el conocimiento de los recursos que están disponibles para ellos (ambos, formales e informales). 

Los factores que los participantes creen que contribuyeron a mejorar las estrategias para afrontar las crisis fueron:

· Acceso a la institución de microfinanzas para empezar a mejorar o diversificar las actividades de sus negocios;

· Habilidades para manejar mejor el dinero y disciplina en los ahorros;
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· Más grupos de apoyo informales y mejor organizados donde los miembros tienen un fondo común de ahorros; e

· Información disponible más asequible sobre el tratamiento que debe darse a miembros en la familia infectados por  SIDA, lo cual hace posible que los que brindan el cuidado manejen con más racionalidad las enfermedades relacionadas con SIDA entre los miembros de sus familias.

Papel que juega la institución de microfinanzas
Los préstamos de la institución de microfinanza constituyen un factor crítico que posibilita a los clientes para mejorar el volumen de sus negocios y/o diversificar sus actividades económicas.  El aumento que se produce en los ingresos facilita la creación de ahorros y acumulación de activos.  Los préstamos también proveen una importante fuente de cantidades grandes de efectivo, lo cual ayuda a los clientes a evitar que el capital de sus negocios se acabe.  Sin embargo, los préstamos pierden su atractivo para los clientes como mecanismo para afrontar crisis cuando un cliente experimenta crisis relacionadas al VIH/SIDA y tiene demasiadas demandas competitivas de efectivo.  Tener que cerrar el negocio para cumplir con las responsabilidades de cuidar a un enfermo exacerba esta situación, dado que entorpece el flujo de ingresos de la vivienda.  Aún así, los clientes se esfuerzan al máximo para pagar sus préstamos con el fin de salvaguardar su posición futura en su grupo de solidaridad.  Ellos consideran este negocio y el acceso a préstamos como el pase para recuperarse, una vez la crisis ha pasado.  Los clientes establecen una firme conexión entre el acceso a préstamos y la restauración de las actividades de sus negocios. 

“Los préstamos solamente son buenos cuando no existen problemas. Cuando hay serios problemas, el préstamo se convierte en una carga; de hecho, puede ser que usted tenga que vender alguno de sus activos para pagar las cuotas del préstamo.”

El desarrollo2 y refinamiento del producto o servicio deberían capitalizarse en la habilidad de los clientes para:

· Planificar para crisis futuras (anticipar las necesidades para las que se necesitan cantidades grandes de efectivo);

· Mejorar y mantener flujo de ingresos;

· Evitar vender activos productivos, los cuales minarían la capacidad de obtener ingresos en el futuro; y

· Retener el acceso a servicios financieros, particularmente después de una crisis.

Conclusiones

Como instituciones financieras, las IMFs no deberían proveer servicios de apoyo al SIDA o  relajar la disciplina de préstamos. Por otro lado, como instituciones de desarrollo con metas de alivio a la pobreza, no pueden dejar a un lado el hecho de que el VIH/SIDA es un gran contribuyente de la pobreza y uno que ya está teniendo efectos económicos desastrosos en el segmento de su mercado. Obtener retroalimentación del cliente en como los productos mitigan (o empeoran) este impacto puede revelar maneras de innovación para refinar los servicios. Igualmente, tratar de entender las estrategias de los clientes para afrontar crisis económicas proporciona una oportunidad para las IMFs en desarrollar nuevos productos que reflejan lo que los clientes valoran y encuentran relevante. 

Las IMFs y las Organizaciones de Apoyo al SIDA pueden responder mejor al factor VIH/SIDA construyendo sobre sus fortalezas respectivas institucionales y técnicas. Apoyar la generación de ingresos es importante. Desafortunadamente, aquellos que implementan proyectos basados en apoyar la 

“Usted no tiene que heredar las habilidades o el negocio de la persona que muere, solamente sus responsabilidades.”

salud para el VIH/SIDA y la parte social, no están más equipados para desempeñarlos con respecto a sistemas, educación y experiencia que las IMFs lo están para responder directamente a los impactos sociales y de salud del amplio alcance que es  el VIH/SIDA. 

Los dos recursos más importantes individuales para prepararse para una crisis son los ahorros o activos que se pueden liquidar fácilmente; y, el volumen del negocio o diversificar sus actividades de negocios.  Los clientes también prefieren mecanismos que proporcionen acceso regular y confiable a sumas grandes de efectivo, que no afecten negativamente su capacidad para ganar ingresos en el futuro. Cuando el capital individual financiero (ahorros y/o activos de negocios) es débil o se ha acabado, una variedad de mecanismos informales y basados en la comunidad para afrontar crisis pueden proveer un substituto amortiguador.

Las IMFs no deberían enfocarse específicamente en las personas infectadas/afectadas por el VIH/SIDA.  Dirigirse explícitamente a un factor compromete la integridad y sostenibilidad de los servicios.  Los grupos de clientes con préstamos pueden absorber algunas pérdidas, pero concentrar el potencial en deudas dentro de los grupos con préstamos  su deteriora su viabilidad.  Además, dirigirse a segmentos de clientes dentro de una clientela más amplia con plazos preferenciales en préstamos o productos tiende a aumentar el estigma cuando otros sienten que ellos también ameritan una consideración especial.

² Para más información sobre el proceso de desarrollo de un producto vea Wright, Graham A.N., “Investigación de Mercado y Respuesta del Cliente al Desarrollo del Producto” disponible en el sitio web de MicroSave-Africa: www.MicroSave-Africa.com bajo Programa de Estudio–  sección de Ensayos.
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