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Executive Summary

Project Background

ANTECEDENTES DEL PROYECTO

Global Partnerships (GP) es un inversionista impulsado por el impac-
to, que tiene la misiéon de expandir la oportunidad para las personas
que viven en pobreza. GP invierte en socios empresariales sociales
que brindan productos y servicios de alto impacto que les permit-
en a las personas ganarse la vida y mejorar sus vidas. La cartera de
GP esta compuesta por una creciente cantidad de iniciativas de in-
version disefiadas para abordar diversos aspectos de la pobreza.

Administracion de Impacto

GP se dedica a comprender los resultados que se alcanzan a través de sus
inversiones. Emplean una préctica iterativa de administracion de impacto
que utiliza datos cualitativos y cuantitativos de diversos dominios para ob-
tener una percepciéon mas profunda sobre qué funciona, por qué, para quién
y en qué circunstancias. Como parte de su programa de experiencia en
curso, GP inicié una iniciativa de estudios de casos con un grupo selecto
de socios en diversas de sus iniciativas de inversion. Este informe describe
los resultados del estudio de caso realizado por Microfinance Opportunities
(MFQ) en asociacion con el socio de GP, IDEPRO IFD.

SOBRE IDEPRO

IDEPRO es una instituciéon micro financiera (IMF) que esta alineada con
la Iniciativa de Finanzas Centradas en Medios de Vida Rurales y Edu-
cacion de GP.

La IMF boliviana trabaja en diversas cadenas de valor, ofreciendo crédito es-
pecializado y asistencia técnica (TA) a los productores y microempresas que
participan de dichas cadenas. IDEPRO considera que proporcionar crédito
para capital de trabajo a los productores les permitira invertir en sus nego-
cios, generando crecimiento de la actividad econdémica. Por otro lado, con-
sidera que la TA puede potenciar el impacto del servicio de crédito, ayudan-
do a eliminar los obstaculos que los productores enfrentan en su actividad
econdmica y en sus relaciones comerciales dentro de la cadena de valor.

En la cadena de valor de la Uva, un sector productivo que IDEPRO atiende
con sus servicios especializados y donde se centra este estudio de caso, se
ofrecen dos programas que brindan distintos niveles de asistencia. En el Pro-
grama Financia, los agricultores reciben crédito y un diagnéstico y plan de
mejora agricola personalizado, lo que representa una oferta de TA bésica. En
el Programa Impacta, los clientes ademas de recibir crédito, junto con un di-
agnostico y plan de mejora personalizado, reciben TA exhaustiva y continua.

IDEPRO es una institucion altamente comprometida con la medicion de
resultados en sus clientes, realizando analisis comparativo permanente de
indicadores de la unidad econdmica, antes y después de ser desembolsado
el crédito. Este estudio de caso contempla una triangulacién entre los datos
recogidos por el estudio y datos proporcionados por IDEPRO de su sistema
de evaluacion.

GLOBAL
PARTNERSHIPS
EN NUMEROS*

19 PAISES DONDE GP HA
TRABAJADO

121 SOCIOS

10 MILLONES DE VIDAS
IMPACTADAS (nimero
estimado resultado de las
inversiones de GP en sus
socios)

$300.4 MILLONES DE
CAPITAL EXTENDIDO

13 INICIATIVAS DE
INVERSION

*Acumulado al 31 de marzo de 2018

‘ Idepro

Desarrollo Empresarial

soclo: [depro
PAIS: Bolivia
FUNDADO: 1991

CADENAS DE VALOR:
Castana; Uvas, vino y
Singani; Textiles, Quinoa
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Objetivos y diseio de la
investigacion

GP, MFO e IDEPRO buscaron examinar esta hipdtesis a través de la real-
izacion de una encuesta dirigida a los clientes de IDEPRO. Para guiar el pro-
grama de investigacién, las organizaciones asociadas identificaron cuatro
preguntas de investigacion:

(@ :Cual es el perfil de pobreza de los clientes de la cadena de valor de
la uva?

&) ;La asistencia técnica que brinda IDEPRO aumenta el conocimiento y
la adopcion de mejores précticas de los agricultores?

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos inter-
medios, como mejoras en el rendimiento, ingresos y la acumulacién de
activos?

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos a mas
largo plazo? Especificamente, ;muestran sefales de mayor resiliencia
econémica?

Para cada pregunta, GP e IDEPRO también buscaron comprender si habia
diferencias entre los Programas Financia e Impacta.

Para responder a estas preguntas, MFO encuesté a 299 productores de
vid clientes de IDEPRO de la cadena de valor de la uva, correspondientes
a 249 de los 493 clientes del Programa Financia y 50 de los 51 clientes
del Programa Impacta. MFO disefé el instrumento de encuesta junto con
el asesoramiento de GP e IDEPRO para enfocarse en los indicadores im-
portantes con el fin de responder a estas preguntas de investigacion; se
recogieron datos cuantitativos y cualitativos sobre diversos indicadores; sin
embargo se aclara que no se trata de una encuesta exhaustiva sobre el
bienestar econémico, el comportamiento ni los conocimientos de los agri-
cultores. Este estudio proporciona datos descriptivos sobre todos los clien-
tes encuestados y proporciona algunas comparaciones entre los Programas
Financia e Impacta. Ademas, MFO incluyé preguntas para examinar como
los conocimientos, el comportamiento y el bienestar han cambiado con el
tiempo.

EL 55% DE LOS CLIENTES DE LA
CADENA DE VALOR DE LA UVA
DE IDEPRO FUERON ENCUESTA-
DOS EN ESTE CASO DE ESTUDIO

544 EL TOTAL DE CLIENTES DE IDEPRO EN
LA CADENA DE VALOR DE LA UVA

y

299 CLIENTES

ENCUESTADOS

[l CLIENTES DE FINANCIA
Il CLIENTES DE IMPACTA
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Resultados

Los resultados del estudio de caso, que se enfocaron en los productores
de vid clientes de IDEPRO de la cadena de valor de la uva, sugirieron lo
siguiente:

(&) Es probable que los clientes vivan en una condicién de pobreza mod-
erada, sin una diferencia significativa en los niveles de pobreza entre
los clientes del programa Financia y los del programa Impacta.

@ Los programas de TA de IDEPRO son efectivos para mejorar los con-
ocimientos y cambiar el comportamiento del agricultor, y el programa
Impacta es mas efectivo que el programa Financia en generar estos
cambios.

Es probable que los clientes estén mejorando su bienestar econémico,
pero hay poca evidencia en este punto de que un programa tenga un
mejor rendimiento que el otro, aunque el estudio solo compara los
ultimos dos ciclos agricolas.

Los clientes en ambos programas, Financia e Impacta, tienen dificulta-
des en su capacidad de ajuste ante los shocks econémicos adversos.
Esto sugiere que, aunque el bienestar econémico puede estar mejo-
rando, estos cambios alin no se traducen en mejoras en el largo plazo.’

1. Aunque los datos sugieren una mejora en el bienestar econémico, el disefio de la investigacion no permite que MFO establezca definitivamente si estas mejoras se
producen debido a la participacién en IDEPRO. En otras palabras, MFO no puede determinar que los agricultores en cualquiera de los programas hayan experimentado
un bienestar econémico mejorado gracias a la programacion o el crédito de IDEPRO.
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Tabla 1: Resumen detallado de los hallazgos

PREGUNTA DE LA FINANCIA
INVESTIGACION & SUBTEMA (CREDITO + TA BASICA)

@ Perfil de pobreza

IMPACTA
(CREDITO + TA AVANZADA)

Alcance de la extension de la pobreza  En promedio, el 13 por ciento de los clientes encuestados vivia en la linea de pobreza na-
cional de Bolivia o debajo de esta. No obstante, alrededor del 50 por ciento de los clientes
vive muy por debajo de la linea de pobreza nacional, lo que sugiere que los clientes vivian en
condiciones de pobreza moderada y no en condiciones de pobreza extrema.

Para comparar, el Banco Mundial calcula que el 39 por ciento de los bolivianos vive por deba-

jo de la linea de pobreza nacional.

@ Administracién agricola

Conocimientos agricolas Clientes del programa Financia demostraron
un buen nivel de conocimientos, pero no tan al-
tos en cuanto a la efectividad y los peligros de
los pesticidas y cémo protegerse contra estos.

Registros El treinta y siete (37) por ciento de los clien-
tes mantuvo algunos registros sobre el uso
de insumos, rendimiento y ganancias.

Procesos implementados Los clientes del programa Financia dem-
ostraron tasas inferiores de uso de procesos
avanzados en comparacién con Impacta; y la
mayorfa que adaptd un proceso avanzado, lo
hizo después de acceder a los servicios de
IDEPRO.

Clientes del programa Impacta dem-
ostraron altos niveles de conocimiento
sobre la efectividad de los pesticidas, los
peligros y los métodos de proteccion.

El ochenta (80) por ciento de los clientes
mantuvo algunos registros sobre el uso de
insumos, rendimiento y ganancias.

Los clientes del programa Impacta dem-
ostraron uso de procesos agricolas mas
avanzados, incluido el anélisis de suelos,
conocimiento de técnicas de cultivo para
reducir la incidencia de plagas, uso de
equipo de proteccién en la aplicacién de
agroquimicos, gestién adecuada de residu-
os de pesticidas, almacenamiento adecua-
do de plaguicidas, y técnicas de reciclaje.

Resultados econémicos intermedios

Rendimiento En promedio, los clientes de los programas Financia e Impacta vendieron un mayor volumen
de uvas en la cosecha mas reciente, en comparacién con el afio anterior. No obstante, la dif-
erencia entre los dos afios estudiados (2016 y 2017) no fue estadisticamente significativa, y no

hubo diferencia entre los dos grupos.?

Ingresos? El sesenta y tres (63) por ciento de clientes
del programa Financia informaron percibir
un aumento en sus ingresos en el Gltimo afo.

Acumulacion de activos Un porcentaje mas bajo de los clientes del
programa Financia tenian activos agricolas,
en comparaciéon con los clientes del pro-
grama Impacta. En general se observa que
ambos grupos acumulan activos en porcen-
tajes similares después de que empiezan a
trabajar con IDEPRO.

El cincuenta (50) por ciento de clientes del
programa Impacta informaron percibir au-
mentos en sus ingresos en el dltimo afo.

Los datos sugieren que los clientes de Im-
pacta tenfan una probabilidad mas grande
de poseer activos de alto valor, como trac-
tores, que los clientes de Financia, aunque
la mayoria de clientes del programa Impac-
ta tenfa equipos mecanizados basicos.

2. Este anélisis utilizé un modelo de regresién que controla la participacién de los clientes de IDEPRO en el programa, el tiempo de permanencia en el programa, el
tamario de la tierra, la cantidad de tierra cultivada, la educacion y la edad. Existen otras numerosas variables que afectan la produccién agricola que la encuesta no pudo
capturar y que podrian afectar estos resultados.

3. Esta diferencia podria deberse al hecho de que los clientes de Impacta tenian probabilidades mas altas de llevar registros de su produccién, ventas e ingresos y, por lo
tanto, podian recordar estas cifras con mayor precisién que los clientes de Financia que confiaban principalmente en la memoria y la percepcién.
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IMPACTA
(CREDITO + TA AVANZADA)

PREGUNTA DE LA
INVESTIGACION & SUBTEMA

FINANCIA
(CREDITO + TA BASICA)

Resiliencia econémica

Variabilidad de ingresos

Gastos inesperados

Seguridad alimentaria

eran confiables.

Dos tercios de los clientes encuestados informaron que en sus percepciones, sus ingresos no

El noventa y cinco (95) por ciento de los clientes encuestados informé que les preocupaba

conseguir dinero para cubrir gastos inesperados; no obstante, el 70 por ciento de los cli-
entes indico que era “algo posible” o “muy factible” que consiguieran una gran suma de

dinero en efectivo en caso lo necesitaran.

Un mayor nimero de clientes del programa
Financia informaron que dependerian de
tomar algdn tipo de préstamo antes que de
sus ahorros para cubrir gastos inesperados.
Los préstamos constituyen una herramienta
de alto estrés financiero.

Los clientes del programa Impacta informa-
ron estar més predispuestos a utilizar los
ahorros y menos predispuestos a recurrir
a préstamos, vender pertenencias o redu-
cir costos para cubrir gastos inesperados.
Los ahorros constituyen una herramienta de
bajo estrés financiero.

Cerca de un cuarto de los clientes informé una alta probabilidad de tener acceso limitado o
inadecuado a alimentos en los dltimos 12 meses.

Ideas clave

o

Aunque las lineas de pobreza monetaria sirven como guia, los as-
pectos de la pobreza no monetaria, como la inseguridad alimentaria,
siguen siendo consideraciones importantes que los profesionales e
inversionistas deben tener en cuenta al pensar en el perfil de pobreza
de sus mercados objetivo.

Este estudio demuestra que los programas de asistencia técnica,
como el programa Impacta de IDEPRO, puede aumentar los cono-
cimientos y cambiar los habitos a los agricultores. No obstante, se
requieren mas investigaciones para comprender mejor qué aspectos
del programa, incluidos el contenido, el disefio y la entrega, son clave
para alcanzar estos resultados deseados.

Los profesionales e inversionistas deben enfocarse en los resultados
alargo plazo, como la mejora en la resiliencia y la posicion econémica.
Aunque es importante establecer estos objetivos, también debemos
desarrollar expectativas fundamentadas y practicas con respecto al
tiempo necesario para alcanzar estos resultados.

Ademas, este estudio nos recuerda la importancia de identificar re-
sultados a corto plazo (como el conocimiento y el cambio de compor-
tamiento) y luego desarrollar formas afianzables para evaluar el pro-
greso y las correlaciones con los resultados a mas largo plazo (como
la mejora de la posicién econémica y la resiliencia).



Antecedentes
del Proyecto
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Objetivos de impacto

GLOBAL PARTNERSHIPS

Global Partnerships (GP) proporciona préstamos de capital de trabajo a em-
presas socias para fortalecer y mejorar el suministro de bienes y servicios
que empoderan a las familias de bajos recursos para mejorar sus vidas. Den-
tro de la Iniciativa de Finanzas Centradas en Medios de Vida Rurales y Edu-
cacion, GP busca mejorar las vidas de las familias que viven en una situacion
de pobreza en las éreas rurales mediante la inversién en instituciones finan-
cieras que proporcionan educacién y créditos personalizados. Al hacerlo,
GP busca alcanzar resultados a mediano y largo plazo que se relacionan con
la mejora en la seguridad alimentaria, la resiliencia y el bienestar econdémico.

IDEPRO

IDEPRO trabaja con productores en diversas cadenas de valor. Para esos
productores, el acceso al capital para invertir en sus operaciones puede ser
una limitaciéon grave en la produccién a corto plazo y la inversién a largo
plazo.

IDEPRO busca eliminar este obstaculo con préstamos de capital de trabajo a
productores pequefios. Para ello, IDEPRO busca desencadenar inversiones
comerciales que proporcionen aumentos en los ingresos con el tiempo y
que permitan a las personas y familias mejorar su calidad de vida.

IDEPRO también sabe que el acceso al crédito es solo una parte de la solu-
cion. La falta de capacitaciéon comercial y conocimientos sobre cémo opti-
mizar los insumos, la mano de obra, las técnicas de cultivo, el rendimiento y
la calidad de produccién, mantener vinculos en el mercado puede afectar el
éxito hasta del agricultor mas habil.

En consecuencia, IDEPRO complementa sus préstamos con servicios de de-
sarrollo comercial y asistencia comercial, técnica y medioambiental para los
clientes de su cartera. Al proporcionar asistencia técnica IDEPRO espera
generar cambios en las practicas agricolas y comerciales que producen una
mejora en el bienestar econémico, en la salud del productor, su familia y su
comunidad.

Teoria de Cambio

GLi#BAL
PARTNERSHIPS

Dentro de su Iniciativa

Centrada en Finanzas Ru-

rales con Educacién, GP

tiene como objetivo me-

jorar los medios de subsistencia de los
hogares rurales viviendo en pobreza
mediante la inversion en instituciones
financieras que ofrecen crédito y ed-
ucacién especificamente adaptados.

‘ Idepro

Desarrollo Empresarial

Aproximadamente 22,000 perso-
nas en Bolivia estan involucradas en
la produccién de uva. Aproximada-
mente 2,200 hectareas de tierra pro-
ducen principalmente vino y Singani.
El 93% de la producciéon de uva se lle-
va a cabo en las dos provincias donde
opera |depro: Tarija (80%) y Chuqui-
saca (13%).

INSUMOS Y RESULTADOS A RESULTADOS A RESULTADOS A
ACTIVIDADES CORTO PLAZO MEDIANO PLAZO LARGO PLAZO
* Asistencia técnica e Conocimientos sobre * Mayor produccién ® Resiliencia econémica
* Prestamos de capital las Buenas précticas * Mayores ingresos — Ingresos predecibles
del trabajo agricolas y comerciales * Menores costos de — Capacidad para hacer
e Exhibe un Operacioén frente a shocks

comportamiento e Menor Riesgo sobre la — Tiene seguridad

con mejores practicas
agricolas y comerciales

Saud del Productory
su familia

Menor Impacto sobre
el medio ambiente

alimentaria
Produccién mas limpia
y de mejor calidad
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Medicién del progreso

FINANCIA VS IMPACTA

En la cadena de valor de la uva, Idepro ofrece dos productos de crédito y
desarrollo de negocios: Financia e Impacta. El modelo Financia es el mas
comun, ya que proporciona crédito y un plan de mejora adaptado a los
participantes, ademas de solicitar un compromiso de los clientes para se-
guir las practicas agricolas adecuadas. El modelo Impacta proporciona estos
elementos e incluye seguimiento y asistencia técnica practica del personal
de Idepro para garantizar que los clientes sigan el plan de implementacién.

HIPOTESIS OPERATIVA

En la practica, los modelos Financia e Impacta tienen los mismos objeti-
vos, como se define en el modelo légico indicado: proporcionan crédito y
TA para que los productores obtengan los conocimientos para implemen-
tar mejores practicas y el dinero para implementar mejoras en su actividad
productiva, aumentar el rendimiento y mejorar el bienestar econémico. La
diferencia clave es que el programa Impacta aborda los obstaculos de con-
ocimientos y comportamiento con un programa de TA mas sélido.

En consecuencia, la hipdtesis operativa de GP e IDEPRO en el estudio fue
que el programa Financia generaria cambios menores en el comportamien-
to y los conocimientos, aumentos en la produccién y los ingresos y mejoras
en la resiliencia econémica, mientras que el programa Impacta reflejaria un
mayor crecimiento en esas areas.

FINANCIA IMPACTA
Cambios menores en el Cambios importantes en
comportamiento y los el comportamiento y los
conocimientos conocimientos
Mejora en la produccién, los Mejoras importantes en la
ingresos y el bienestar econémico produccién, los ingresos y el

bienestar econémico
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PREGUNTAS DE LA INVESTIGACION

GP, MFO e IDEPRO buscaron examinar esta hipdtesis a través de la real-
izacioén de una encuesta dirigida a los clientes de IDEPRO. Para guiar el pro-
grama de investigacién, las organizaciones asociadas identificaron cuatro
preguntas de investigacion:

(&) :Cuél es el perfil de pobreza de los clientes de la cadena de valor de
la uva?

() :La asistencia técnica que brinda IDEPRO aumenta el conocimiento y
la adopcion de mejores préacticas de los agricultores?

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos inter-
medios, como mejoras en el rendimiento, los ingresos y la acumulacion
de activos?

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos a
mas largo plazo? Especificamente, jmuestran sefales de resiliencia
econdémica mejorada?

METODOS DE INVESTIGACION

MFO disefd el instrumento de encuesta en colaboracién con GP e IDEPRO.
La encuesta incluyé preguntas acerca de las actividades de cultivo de uvas
de los clientes, sus conocimientos y la implementacion de buenas practicas
agricolas; ademas, incluyé preguntas sobre resultados, tales como la varia-
cién percibida de los ingresos, el uso de herramientas financieras y respues-
tas ante shocks econémicos. Las preguntas de la encuesta se enfocaron en
los elementos mas relevantes para GP e IDEPRO. No es una evaluacién
exhaustiva de las operaciones de IDEPRO ni de las areas de interés de GP.

Dada esta hipétesis, era importante que GP e IDEPRO identificaran si deter-
minados conocimientos, comportamientos o resultados se produjeron antes
o después de que los clientes iniciaran vinculos con IDEPRO. En consecuen-
cia, MFO incluyé diversas preguntas con elementos temporales (por ejem-
plo: qué activos agricolas posee y cuales compréd después haber iniciado
vinculos con IDEPRO?). La inclusién de estas preguntas le permitié a MFO
reconocer si habfa un impacto diferencial en los clientes del programa Im-
pacta, en comparacién con los del programa Financia.

E

“‘-“} bl

SAMPLE SELECTION

MFO implementé una metodologia
de investigaciéon basada en una en-
cuesta transversal con clientes de los
programas Financia e Impacta. En el
momento en que se realizo el estudio
de caso, IDEPRO prestaba servicios
a alrededor de 543 clientes: 493 del
programa Financia y 51 del programa
Impacta.

MFO tuvo la misiéon de comunicarse
con los hogares y entrevistar a los cli-
entes. En los casos en los que habia
varios clientes en un mismo hogar,
MFO seleccioné aleatoriamente a un
cliente para la entrevista. MFO en-
trevistd exitosamente a 299 clientes:
249 del programa Financia y 50 del
programa Impacta. El resto de los cli-
entes no estuvieron disponibles du-
rante el periodo de la encuesta o no
quisieron participar.

Nota: Este estudio no evalia el
impacto en los agricultores de per-
tenecer a IDEPRO versus no pert-
enecer a IDEPRO ni puede discernir
definitivamente el impacto relativo
de los dos programas en compara-
cién con un agricultor que no par-
ticipa en ninguno de los programas.
En cambio, proporciona informacién
descriptiva de ambos programas y
permite una comparacién de resul-
tados entre Financia e Impacta.
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(@) Perfil de pobreza

Pregunta de la investigacion:

¢ Cudl es el perfil de pobreza de los clientes dentro de la cadena de valor de la uva?

Respuesta e implicaciones:

* Las familias en los programas Financia e Impacta ® |IDEPRO se comunica con agricultores que viven

tenian la misma probabilidad de pobreza.
extrema

PERFIL DE GONZALO ORTEGA

Al momento de la encuesta, Gonzalo Ortega tiene 45 afios de edad, com-
pletd la escuela primaria y ha sido cliente de IDEPRO durante cinco afos.
Es uno de los 299 clientes de IDEPRO entrevistados por MFO que cultiva
uvas para la produccién de uva de mesa, vino y singanien el valle Central
de Tarija. El valle estd rodeado por montafas aridas cubiertas de arbustos y,
sobre el suelo del valle, los terrenos como el de Gonzalo parecen parches
verdes que abarcan muchas millas.

La granja de Gonzalo mide dos hectéreas, un tamafo promedio para su
grupo de clientes, lo que representa casi el doble del drea con pasto en una
pista de atletismo de tamafio olimpico. Como muchos de los clientes aqui,
no todo el terreno se destina a la produccién de uvas. Aunque la mayoria
de los clientes cultivan uvas en el 75 por ciento de la tierra, Gonzalo solo lo
hace en el 50 por ciento de su terreno y opta por cultivos comerciales y de
subsistencia para el resto del terreno.

Su familia lo ayuda con sus tareas agricolas. Con cuatro miembros, la familia
tiene un tamafio promedio para este grupo de clientes. Incluye a su esposa,
Jazmin (40 afios), que completé la escuela primaria, y a sus dos hijos, Diego
(21 afios) y Julio (20 afos), que completaron la escuela técnica.

Los tres ayudan a Gonzalo en la granja; sin embargo, debe contratar ayu-
da adicional en la temporada de cosecha. Gonzalo y Jazmin informaron
que tenian otras fuentes de ingresos. Gonzalo indicé que tiene un trabajo
de tiempo parcial como chofer, mientras que Jazmin atiende una tienda
pequefia; ninguno de los hijos notificé una fuente de ingresos secundaria.
Esta configuracién es similar en las otras familias; la mayoria de los hogares
dependen de diversas fuentes de ingresos.

La familia vive junta en un hogar similar a la mayoria de las casas del lugar.
Las familias poseen una cocina, dos habitaciones adicionales, paredes de
cemento y una letrina. Los pisos son de cemento. Algunos pocos electro-
domeésticos grandes acentlan la construccion modesta. Al igual que la may-
oria de los otros agricultores, Gonzalo pose refrigerador y televisiéon. No
tiene un vehiculo, aunque la mayoria de los otros agricultores si.

en condiciones de pobreza moderada, pero no

PERFIL TiPICO DEL CLIENTE

Pobreza Monetaria:

De conformidad con el Probabilidad
de Pobreza (PPl), los clientes de la
cadena de valor de la uva tienen un
13 por ciento de probabilidad de vi-
vir por debajo del indice nacional de
pobreza ($ 6.88 USD Paridad de Pod-
er de Compra (PPC) / persona / dia) y
un 50 por ciento de probabilidad de
vivir 2 veces por debajo del indice na-
cional de pobreza ($ 13.76 USD PPC/
persona / dia)

Tamano Promedio de la finca:
2 ha (75por ciento bajo cultivo de uva)

Tamano Promedio de la familia:
4 personas

El nombre de este cliente ha sido cambiado para proteger la privacidad del cliente. La imagen que se muestra aqui es de un cliente Idepro diferente, pero no el perfil de este informe
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De acuerdo con el PPI, hay una probabilidad del 32 por ciento de que Gon-
zalo y su familia vivan en la linea de pobreza nacional de Bolivia o debajo de
esta, lo que equivale a $6,88 por persona por dia ajustado al poder adquis-
itivo.* La probabilidad de que la familia de Gonzalo sea pobre es superior
que la de los clientes de IDEPRO en la encuesta en general; obtuvieron un
13 por ciento de probabilidad de ubicarse en la linea de pobreza nacional
o debajo de esta.

El Banco Mundial calcula que el 39 por ciento de los bolivianos vive por
debajo de la linea de pobreza nacional, lo que sugiere que Gonzalo y sus
colegas agricultores tienden a no ser igual de pobres, en promedio, que el
resto de los bolivianos. No obstante, la mayoria de las familias aqui todavia
enfrenta un nivel de pobreza moderado; es probable que més de la mitad
de las familias encuestadas vivan en un nivel de menos del doble de la linea
de pobreza nacional ($13,76 por persona por dia).

KEY INSIGHT:

Aunque las lineas de pobreza monetaria sirven como
guia, los aspectos de la pobreza no monetaria, como la
inseguridad alimentaria, siguen siendo consideraciones
importantes que los profesionales e inversionistas de-
ben tener en cuenta al pensar en el perfil de pobreza de
sus mercados objetivo.

RESULTADOS

Es probable que los clientes
vivan en una condicion de
pobreza moderada, sin una

diferencia significativa en
los niveles de pobreza en-
tre los clientes del programa
Financia y los del programa
Impacta.

Probabilidad de Pobreza (PPI)

El PPl permite evaluar répidamente
la probabilidad de que una familia
viva en la linea de pobreza o de-
bajo de esta cuando no hay datos
mas detallados disponibles sobre
los ingresos. Los ajustes del poder
adquisitivo contemplan el hecho de
que los bienes en Bolivia son mas
econdémicos que en los Estados Uni-
dos. El factor de paridad de poder
adquisitivo para el boliviano es de
2,92 para un ddlar estadounidense.
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@ Conocimientos y comportamiento

Pregunta de la investigacion:

¢La asistencia técnica que brinda IDEPRO aumenta el conocimiento y la adopcién de

mejores practicas de los agricultores?

Respuesta:

* Los clientes de Financia e Impacta demostraron tener un buen nivel de

conocimiento sobre las mejores practicas de pesticidas y fertilizantes.
Ambos grupos de clientes contaban con mejores conocimientos sobre
las practicas basicas que sobre las mas avanzadas, pero los clientes del
programa Impacta demostraron tener un mejor nivel de conocimiento
en todas las practicas.

Los clientes del programa Impacta demostraron poseer un mejor niv-
el de conocimiento y comportamiento que los clientes del programa
Financia en todas las preguntas de comportamiento. Por ejemplo, los
datos muestran que era poco probable que los clientes del programa
Financia mantuviesen registros agricolas de cualquier tipo. También
era poco probable que los clientes del grupo Financia implementaran
procesos agricolas avanzados. Los datos muestran que los clientes del
programa Impacta eran més propensos a mantener registros en com-
paracion con los clientes del programa Financia; ademas, los clientes
del programa Impacta eran més propensos a implementar procesos
agricolas méas avanzados.

Los clientes del programa Impacta eran mas propensos a implementar
la mayoria de los procesos agricolas después de recibir los servicios de
IDEPRO, en especial los procesos méas avanzados, como el analisis de
suelos o sangre.

Implicaciones:

* Los resultados sefialan que el

programa Impacta, que propor-
ciona, asistencia técnica y segui-
miento en la implementacion de
Buenas Practicas Agricolas, pro-
porcioné mejores resultados, lo
que se alinea con la hipdtesis de
que un programa de TA mas so-
lido genera mejores resultados
con respecto a los conocimien-
tos de los agricultores.

Los datos muestran que los cli-
entes tienen los conocimientos
y comportamientos que el pro-
grama de asistencia técnica de
IDEPRO brinda, lo que sugiere
que el programa tiene un efec-
to positivo en estos resultados a
corto y mediano plazo. Ademas,
la evidencia muestra que el pro-
grama Impacta es mas efectivo
en mejorar los conocimientos
y cambios de comportamien-
to que el programa Financia.
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CONOCIMIENTOS

IDEPRO ofrece asistencia técnica en diversas practicas comerciales y agrico-
las importantes, pero hacen énfasis en la asistencia técnica para agricultores RESULTADOS
como Gonzalo acerca de los riesgos relacionados con el uso de pesticidas y
fertilizantes, Sistemas de Conduccién, Mantenimiento de Equipos, entre otros.
MFO realizd una serie de preguntas relacionadas en general con los cono-
cimientos de los agricultores sobre las mejores practicas con el uso de estos
insumos. Los datos muestran que los clientes en ambos programas contaban
con un buen nivel de conocimiento sobre las mejores practicas agricolas rel-
acionadas con el uso de pesticidas; los clientes del programa Impacta fueron
mas propensos a responder a estas preguntas de forma positiva. Esto se alinea
con la hipétesis de que los clientes del programa Impacta demuestran poseer
mas conocimientos que los clientes del grupo Financia.

Los programas de TA de
IDEPRO son efectivos para
mejorar los conocimientos y

cambiar el comportamiento
del agricultor, y el programa
Impacta es mas efectivo que
el programa Financia en gen-
erar estos cambios.

Conocimiento del cliente de las mejores practicas

Financia Impacta
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COMPORTAMIENTO

Registro de documentos

IDEPRO también hace énfasis en la importancia de mantener registros sobre
volumen de produccién y ventas y sobre uso de fertilizantes y pesticidas. Los
datos muestran que los clientes del programa Impacta eran mas propensos
a mantener registros sobre todos estos asuntos en comparacién con los cli-
entes del programa Financia. No todos los clientes tenian registros. No ob-
stante, la proporcién de clientes del programa Financia que informaron no
poseer registros fue tres veces mayor que la del grupo del programa Impacta.

Tasas de mantenimiento de registros del cliente

Financia Impacta
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Procesos implementados

No Mantiene Registros
Volumen de Cosecha
No Mantiene Registros

Otro componente importante para el éxito agricola es implementar bue-
nos procesos agricolas. MFO realizé preguntas sobre un conjunto central
de procesos, en base a lo que IDEPRO considera que permitira a los agri-
cultores mejorar la productividad. Hay una gama de procesos; algunos son
bésicos y otros avanzados. Presumiblemente, cuanto méas avanzados son los
procesos, mayor es la probabilidad de mejorar la productividad.

En la siguiente figura, el gréfico de la izquierda muestra el porcentaje de
todos los encuestados que implementé distintos procesos. Muestra que la
mayoria de los clientes del programa Financia implementé procesos basi-
cos, como realizar el mantenimiento de los pulverizadores manuales e im-
plementar un sistema de conduccién basico en sus granjas. Menos de un
tercio de los clientes del programa Financia utilizaron procesos agricolas
avanzados, como protocolos de desecho, recolecciéon y reciclado de pes-
ticidas. Gonzalo, por ejemplo, utilizaba un sistema de conduccién basico y
ligeramente avanzado (niveles 1y 2) y una mochila pulverizadora manual,
pero nada mas. Los clientes del programa Impacta eran mas propensos a
implementar procesos mas complejos y avanzados. Al menos la mitad de
estos clientes utilizaba sistemas de conduccion avanzados, realizaba anélisis
del suelo, tenfa protocolos de recoleccién y reciclaje, desechaba de forma
adecuada los pesticidas y se realizaba analisis de sangre para medir la ex-
posicion a los pesticidas.
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Tasas de uso y adopcién de procesos del cliente

Procesos Desde Iniciar Vinculos
Procesos Con IDEPRO

Mantenimiento de Equipo 83%
Andlsis de Suelo

Sistema de Conduccién Espaldera 92%
Sistema de Conduccién Parrén
Sistema de Conduccién Gable

Injertos

Financia

Gestion de Residuos
Técnicas de Reciclaje
Anélsis de Sangre
Otro

Ninguno

Mantenimiento de Equipo 100%
Analsis de Suelo

Sistema de Conduccion Espaldera 92%
Sistema de Conduccién Parrén
Sistema de Conduccién Gable

Injertos

Impacta

Gestion de Residuos

Técnicas de Reciclaje 98% 90%
Anélsis de Sangre 62%
Otro Wl 4%
Ninguno | 0%

0 20 40 60 80 100 0 20 40 60 80 100

Porcentaje de Encuestados Porcentaje de Encuestados

El figura de la arriba muestra el porcentaje de clientes que habia adoptado los
procesos agricolas indicados en el momento en que MFO los entrevisté. El grafi-
co de la derecha muestra el porcentaje de clientes que informé haber adoptado
esos procesos después de iniciar vinculos con IDEPRO. Muestra que casi todo el
uso de procesos agricolas avanzados en las granjas (analisis del suelo, desecho,
recoleccién y reciclado de pesticidas y analisis de sangre para evaluar el grado
de intoxicacién por el uso de pesticidas), para los programas Financia e Impac-
ta, se produjo después de que los clientes accedieran a los servicios de IDEPRO;
no obstante, hubo tasas de adopcién significativamente superiores entre los
clientes del programa Impacta en comparacién con los del programa Financia.

IDEAS CLAVE:

Este estudio demues-
tra que los programas de
asistencia técnica, como
el programa Impacta de
IDEPRO, puede aumentar
los conocimientos y cam-
biar los habitos a los agri-
cultores. No obstante, se
requieren mas investiga-
ciones para comprender
mejor qué aspectos del
programa, incluidos el con-
tenido, el disefio y la entre-
ga, son clave para alcanzar
estos resultados deseados.
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Resultados economicos

Pregunta de la investigacion:

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos intermedios, como
mejoras en el rendimiento, ingresos, y acumulacion de activos?

Respuesta:

® Silos clientes demuestran progreso hacia resultado econémicos inter-
medios y no hay una diferencia estadisticamente significativa en los
cambios experimentados por los participantes en los dos programas.

* Los clientes de los programas Financia e Impacta informaron tener un
mayor rendimiento en sus cosechas mas recientes; no obstante, la dif-
erencia en comparacién con el afio anterior no fue estadisticamente
significativa. Tampoco hubo diferencias estadisticamente significativas
en el rendimiento al comparar los resultados de ambos programas.

— Este resultado fue respaldado por el anélisis de datos administrativos
de IDEPRO. Dichos datos muestran que no hubo diferencias en el
rendimiento de afio a afio o entre los programas. Existe, sin embargo,
alguna evidencia, de que los clientes experimentaron un aumento en
los ingresos y ganancias entre el primer y segundo ciclo de trabajo
con IDEPRO, pero no hubo evidencia de que haya mejoras en los ci-
clos posteriores, después de controlar por otros factores, incluyendo
el afio calendario en que se llevaron a cabo los ciclos.

* Ambos grupos de clientes informaron que sus ingresos aumentaron
durante el afio pasado; no obstante, los clientes del programa Financia
(63 por ciento) fueron mas propensos a informar esto, en comparacion
con los clientes del programa Impacta (50 por ciento). Esta diferencia
podria deberse al hecho de que los clientes de Impacta tenian una
probabilidad mayor de llevar registros sobre su produccién, ventas e
ingresos y por lo tanto podian recordar estos datos con una mayor
precision que los clientes de Financia, quienes dependian de su per-
cepcién y memoria.

* Los clientes del programa Impacta fueron mas propensos a tener acti-
vos agricolas mas avanzados, como tractores. Aunque la probabilidad
de que los comprasen después de unirse a IDEPRO era practicamente
la misma que para los clientes del programa Financia.

RENDIMIENTO

El tamafio de la cosecha es un resultado importante. Aunque es posible
que no siempre haya aumentos en el bienestar econémico después de un
aumento en la produccién debido a la volatilidad de los precios, suele ser un
componente critico en la capacidad del agricultor para mejorar su bienestar.

Aungque MFO entrevisté a 299 agricultores, solo 218 informaron que pro-
dujeron uvas en las dos cosechas mas recientes. De los 81 agricultores que
informaron que no produjeron, 42 informaron tener cultivos demasiado

Implicaciones:

Este es un panorama mixto de
resultados econémicos. No hubo
un crecimiento estadisticamente
significativo en las cosechas de un
afo al otro, aunque, dada la vola-
tilidad de la agricultura y la gran
cantidad de variables que pueden
influenciar este resultado, se re-
quiere un periodo mas prolonga-
do para reconocer el impacto. Los
resultados muestran que la prob-
abilidad de que los clientes del
grupo Impacta aumentaran sus
ganancias durante el afio pasado
era mucho menor, pero una mayor
parte de ellos tenia activos agrico-
las. Ademas, de esos clientes con
activos, vemos un porcentaje ig-
ual de ellos los habia comprado
después de haber iniciado vin-
culos IDEPRO. Esto sugiere que
IDEPRO puede tener un impacto
positivo, pero no sistémico, en los
resultados econémicos a mediano
plazo.
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jovenes como para producir uvas. Otros se rehusaron a proporcionar infor-
macion o desconocian su rendimiento (lo que muestra la importancia de lle-
var registros), solo produjeron uvas en uno de los dos afos debido a la edad
de los cultivos o experimentaron un evento agricola negativo que ocasioné
la pérdida de su cosecha.

MFO pregunté a los encuestados que si tuvieron una produccién duran-
te las dos temporadas pasadas, cuéntas unidades estandarizadas de uvas
vendieron durante la cosecha més reciente y la cosecha anterior a esa.’ Los
encuestados informaron que la produccién total entre las dos cosechas
aumentd, pero el cambio entre los dos periodos no fue estadisticamente
significativo. Ademas, no hubo una diferencia estadisticamente significativa
entre las cantidades que produjeron los clientes de Financia y de Impacta.

INGRESOS

MFO consulté a los encuestados si crefan que sus ingresos habian aumen-
tado o disminuido durante el afio pasado. Casi dos tercios de los clien-
tes del programa Financia y la mitad de los clientes del programa Impacta
indicaron haber tenido aumentos. Practicamente una porcentaje equiva-
lente de clientes en cada grupo informé que sus ingresos se mantuvieron
iguales, mientras que fue mayor la cantidad de clientes del programa Im-
pacta que informé que sus ingresos disminuyeron durante el afio pasado.

Durante el afio pasado, sus Total
ingresos:

Aumentaron significativamente 12,1 2,0 10,4
Aumentaron algo 50,6 48,0 50,2
Permanecieron iguales 241 28,0 24,8
Disminuyeron algo 10,0 22,0 12,0
Disminuyeron significativamente 2,8 0,0 2,3
No sabe/no responde 0,4 0,0 0,3
Total 100,0 100,0 100,0

ACTIVOS AGRICOLAS

Un posible factor de impulso del bienestar futuro es la adquisicion de acti-
vos productivos. MFO, con el asesoramiento de IDEPRO, se enfocd en un
conjunto clave de activos agricolas: pulverizadoras (para distribuir y aplicar
los plaguicidas en los cultivos), desbrozadora, arados impulsados por ani-
males y tractores. Las bombas de mochila fueron la herramienta mas basica,
mientras que los pulverizadores a motor y los que se colocaban en los trac-
tores fueron los més avanzados.

Los datos muestran que los clientes del programa Financia tuvieron tasas
inferiores de propiedad de activos en comparacion con los clientes del pro-

RESULTADOS

Es probable que los clientes
estén mejorando su biene-
star econémico, pero hay
poca evidencia en este pun-

to de que un programa ten-
ga un mejor rendimiento que
el otro, aunque el estudio
solo compara los tltimos dos
ciclos agricolas.

4. Los agricultores venden uvas por quintales en el mercado y cajas estandarizadas a las bodegas. Para este analisis, MFO estandarizé todas las unidades en quintales.

Un quintal equivale a 220 libras.
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grama Impacta y eran mas propensos a poseer versiones menos avanza-
das de estos activos (por ejemplo, un pulverizador manual en lugar de uno
mecanico o una aradora impulsada por animales en lugar de una impulsada
por tractor). Por ejemplo, Gonzalo solo poseia dos de los activos indicados:
una mochila pulverizadora con motor y una desbrozadora.

Activos Agricolas

Financia 98% Impacta
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Pulverizador Manual
Pulverizador con Tractor
Pulverizador Manual
Pulverizador Motor
Pulverizador con Tractor

Activos de clientes agricolas y tasas de adquisicion

Mientras que los clientes del programa Impacta tuvieron niveles superiores y
mas avanzados de propiedad sobre los activos, es posible que esto no sea un
resultado directo del programa Impacta. De los clientes que poseian esos ac-
tivos, los clientes de los programas Financia e Impacta demostraron la misma
probabilidad de haberlos comprado después de ser miembros de IDEPRO,
excepto por las desbrozadoras: era mayor la probabilidad de que los clientes
del programa Impacta compraran estos activos después de unirse a IDEPRO en
comparacién con los clientes del programa Financia.

IDEAS CLAVE:

Los profesionales e inver-
sionistas deben enfocarse
en los resultados a largo
plazo, como la mejora en
la resiliencia y la posicion
economica. Aunque es im-
portante establecer estos
objetivos, también debe-
mos  desarrollar  expec-
tativas fundamentadas y
practicas con respecto al
tiempo necesario para al-
canzar estos resultados.
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Resiliencia econémica

Pregunta de la investigacion:

¢Demuestran los clientes progreso hacia resultados econémicos a mas largo plazo?
Especificamente, jmuestran sefiales de resiliencia econémica mejorada?

Respuesta:

* Los datos sugieren que clientes manejan un alto nivel de estrés finan-
ciero, algo que no es inusual para las familias que viven en condiciones
de pobreza moderada.

* Dos tercios de los clientes encuestados informaron que sus ingresos no
eran confiables.

* El noventa y cinco (95) por ciento de los clientes encuestados informd
que les preocupaba poder conseguir dinero para cubrir gastos inesper-
ados; no obstante, el 70 por ciento de los clientes indicé que era “algo
posible” o “muy posible” que pudieran consiguieran una suma grande
de dinero en efectivo en caso lo necesitaran.

* Los tipos mas comunes de herramientas financieras que elegian las
personas ante la necesidad eran los ahorros, que es una herramienta
financiera con un bajo nivel de estrés, y los préstamos, que es una her-
ramienta financiera con un alto nivel de estrés; no obstante, los clientes
del programa Impacta eran mas propensos a depender de los ahorros
y los clientes del programa Financia eran mas propensos a depender
de los préstamos.

* Cerca de un cuarto de los clientes informé una alta probabilidad de
tener acceso limitado o inadecuado a los alimentos en los Gltimos 12
meses.

La resiliencia econémica hace referencia a la capacidad de una persona para
responder ante los shocks econémicos, como pérdidas en los ingresos o gastos
importantes imprevistos. En otras palabras, una persona es econémicamente
resiliente si puede recuperar o mejorar rapidamente su bienestar econémico lu-
ego de un shock econdémico. La resiliencia es algo dificil de medir directamente;
sin embargo, hay indicadores clave para saber si una familia es resiliente.

Especificamente, MFO consulté a los clientes sobre la variabilidad en sus in-
gresos, la capacidad para acceder a dinero en efectivo en casos de emergencia
y cémo enfrentan las emergencias. Los estudios de Diarios financieros de MFO
han demostrado que los clientes con ingresos mas estables o la capacidad
para acceder a dinero en efectivo a través de herramientas financieras de bajo
estrés son probablemente mas resilientes.

Ademas, MFO realizé una serie de preguntas sobre el nivel de vulnerabilidad
de los clientes, incluida la seguridad alimenticia de sus familias. Las familias
que se esfuerzan por comprar alimentos, probablemente, son menos resilien-
tes a los shocks econémicos.

Implicaciones:

En conjunto, estos datos sugieren
que los clientes tienen dificultades
para ser resilientes ante los shocks
econdémicos. Esto sugiere que,
aunque los ingresos pueden estar
mejorando, alin no se traducen en
mejoras del bienestar econémico
en el largo plazo.
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VARIABILIDAD DE INGRESOS Y HERRAMIENTAS
FINANCIERAS

Cerca de dos tercios de los clientes informaron que no creian que sus in-
gresos eran confiables y no hubo una diferencia estadistica entre los clientes
del programa Financia y del programa Impacta que se sintieron asi. Dadas
las mismas circunstancias, para los agricultores que informaron ser mas adin-
erados, poseer una mejor educacién y que no experimentaron un suceso
agricola negativo, tuvieron una mayor probabilidad a reportar que ellos con-
sideraban que sus ingresos eran confiables.

La falta de ingresos confiables puede explicar por qué el 95 por ciento in-
formé que se preocupaba por poder acceder a una cantidad suficiente de
dinero en efectivo para pagar gastos inesperados, incluido el 81 por ciento
que indico que le preocupaba esto. A pesar de esta preocupacion, el 70 por
ciento de los clientes indicé que era "algo posible” o “muy factible” que
consiguieran una gran suma de dinero en efectivo en caso de emergencia.

A pesar de las proporciones similares de agricultores que informaron in-
gresos poco confiables e inquietudes sobre el acceso al dinero en efec-
tivo, los clientes del programa Impacta fueron mas propensos a notificar
que confiaban en las herramientas financieras con un bajo nivel de estrés
para intentar acceder a dinero en efectivo para hacer frente a un gasto in-
esperado. Méas de la mitad de las familias del programa Impacta informa-
ron que utilizarfan los ahorros para ayudar a cubrir un gasto, mientras que
solo el 34 por ciento de los encuestados del programa Financia informé lo
mismo. Los encuestados del programa Financia fueron mas propensos a
informar que utilizaban otras herramientas financieras de alto estrés para
hacer frente a estos gastos, incluso més propensos a utilizar préstamos, re-
ducir los costos y vender activos. Ningun agricultor informé utilizar seguros
o remesas ni omitir pagos de préstamos para lidiar con gastos inesperados.

Uso de herramientas financieras del cliente

Financia Impacta
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RESULTADOS

Los clientes en ambos pro-
gramas, Financia e Impacta,
tienen dificultades en su ca-
pacidad de ajuste ante los
shocks econémicos adver-
sos. Esto sugiere que, aun-
que el bienestar econémico
puede estar mejorando, es-
tos cambios ain no se tra-
ducen en mejoras en el largo
plazo.
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SEGURIDAD ALIMENTARIA

Otro componente clave de la resiliencia y el bienestar es la capacidad de
poder cubrir necesidades, incluidos los alimentos. Las familias que se es-
fuerzan por comprar alimentos, probablemente, son menos resilientes a los
impactos econémicos.

Una forma de evaluar si las familias tienen un acceso adecuado a los alimen-
tos es a través de una encuesta de seguridad alimentaria. Diversas organi-
zaciones y agencias internacionales realizan encuestas para evaluar el acce-
so inadecuado o limitado grave y crénico a los alimentos. Estas encuestas
suelen utilizar mas de una docena de preguntas para determinar si el acceso
a los alimentos es un problema, la frecuencia del acceso como problema y
la gravedad del acceso reducido. Los resultados se utilizan para clasificar a
las familias en virtud de sus niveles de inseguridad alimentaria.

Debido al tiempo limitado, MFO opté por realizar tres preguntas de se-
leccién sobre la inseguridad alimentaria que se enfocaron en los Gltimos
12 meses. Las respuestas “frecuentemente” o “algunas veces” a cualqui-
era de las preguntas desencadena una encuesta mas larga, por lo que los
encuestados que respondieron mas de estas preguntas de forma positiva,
probablemente, tengan mayores niveles de inseguridad alimentaria. Las
personas que respondieron de este modo a las tres preguntas o mas en la
encuesta completa se consideran “con inseguridad alimentaria”: tuvieron
un acceso inadecuado o limitado a los alimentos en los Ultimos 12 meses.

Cantidad de preguntas sobre la
seguridad alimentaria que fueron

respondidas con “frecuentemente”
o "algunas veces"”

0 65% 72% 67%
1 10% 4% 9%
2 20% 22% 21%
3 4% 2% 4%
Total 100% 100% 100%

Dos tercios de todos los agricultores informaron que nunca experimenta-
ron un acceso limitado o inadecuado a los alimentos; estos agricultores se
consideraron “con seguridad alimentaria”. No obstante, casi un cuarto de
los clientes informaron que probablemente tuvieron un acceso limitado o
inadecuado a los alimentos en los ultimos 12 meses.® Los clientes del pro-
grama Impacta fueron menos propensos a sufrir de inseguridad alimentaria
en comparacién con los clientes del programa Financia.

IDEAS CLAVE:

Este estudio nos recuerda
la importancia de identifi-
car resultados a corto pla-
zo (como el conocimiento
y el cambio de compor-
tamiento) y luego desar-
rollar formas afianzables
para evaluar el progreso
y las correlaciones con los
resultados a mas largo pla-
zo (como la mejora de la
posiciéon econdmica y la
resiliencia).

5. En la variante de la encuesta sobre la que MFO basé estas preguntas, la persona debia responder de forma positiva a las tres preguntas para que se la considere con
inseguridad alimentaria. En consecuencia, los agricultores que respondieron de forma positiva a dos de estas preguntas de seleccién son mas propensos a responder

de forma positiva a una de las preguntas de la “Etapa 2”.



Organizaciones participantes

GL&BAL
PARTNERSHIPS

Global Partnerships (GP) es un inversionista impulsado por el impacto que lidera e invierte en
empresas sociales sostenibles que brindan productos y servicios de alto impacto a las personas
que viven en pobreza. Global Partnerships invierte en instituciones microfinancieras (microfi-
nance institutions, MFI), empresas sociales y cooperativas en Latinoamérica, el Caribe y Africa
subsahariana.

“ Idepro

Desarrollo Empresarial

IDEPRO es una institucion financiera sin fines de lucro de Bolivia que busca mejorar la productiv-
idad, los ingresos y el empleo para empresarios agricolas y no agricolas de pequefia escala. Para
lograr esto, proporcionan productos y servicios financieros y no financieros. IDEPRO trabaja con
productos de crédito orientados a la cadena de valor en cinco sectores de prioridad: La cadena
uva, vinos y singanis en el departamento de Tarija, La Castafia en el departamento de Pando, Qui-
noa en el departamento de Oruro, Textiles en el departamento de la Paz y Madera en Santa Cruz.

\

)

MFO

microfinance
opportunities

Microfinance Opportunities es una organizacion mundial sin fines de lucro que se compromete a
comprender las realidades financieras de las familias de bajos recursos y a desarrollar soluciones
enfocadas en el consumidor. Su trabajo forma el disefio y el suministro de productos y servicios
financieros y mejora la capacidad de los consumidores de bajos recursos para tomar decisiones
financieras fundamentadas. Junto con una amplia variedad de socios de los sectores publicos y
privados, su investigacion y pericia ayudan a aumentar el acceso del consumidor a las finanzas
en los paises en vias de desarrollo.

Este estudio fue posible en parte gracias al generoso apoyo de la Confederacién Suiza y
JPMorgan Chase

Schweizerische Eidgenossenschaft  Federal Department of Economic Affairs,
Confédération suisse Education and Research EAER
Confederazione Svizzera State Secretariat for Economic Affairs SECO
Confederaziun svizra

Swiss C t

La division de Cooperacién y Desarrollo Econdmico es parte de la competencia econémica de
SECO. En los paises en desarrollo avanzados, apoya el crecimiento econémico social, ambiental
y respetuoso del clima con més y mejores empleos para todos los niveles de la poblacién. Esto
abre perspectivas, reduce |la pobreza y elimina desigualdades. Suiza se beneficia de este tipo de
desarrollo a través de nuevos socios comerciales, mayor seguridad y menor presién migratoria.

JPMORGAN CHASE & Co.

JPMorgan Chase cree que un mayor nimero de personas deberian tener acceso a oportuni-
dades y a la posibilidad de ascender en la escala econémica, particularmente en las ciudades
del mundo donde los beneficios de la revitalizacidon no llegan a todos. Sus iniciativas globales
se centran en impulsores clave de crecimiento inclusivo, para abordar los desafios sociales y
econémicos y aprovechar la presencia, el talento y los recursos mundiales de la empresa.

Este informe se publicé en 2018, mientras que la investigacién de apoyo se realizé en 2017.



