MICROFINANZAS

Presente y futuro
de las microfinanzas

En una reciente conferencia
magistral del banquero ecua-
toriano Sebastidan Paredes,
con ocasion de los 105 afios de
vida del Banco Pichincha, se
delinearon los factores clave
para el desarrollo de las micro-
finanzas, tomando como ejem-
plo la experiencia de Indone-
sia. Se destacé la necesidad de
lograr economias a escala vy
contar con tasas de interés fle-
xibles.

a experiencia de Bank Dana-

mon de Indonesia muestra que

la incursién en el negocio de

las microfinanzas transformé
este banco de una institucién quebra-
da a otra exitosa y con gran potencial
de crecimiento.

Primero se debe entender a las
microfinanzas como la oferta de servi-
cios financieros a la poblacién econd-
micamente activa de los segmentos mas
bajos de la pirdmide, como las micro-
empresas formales, informales y a los
individuos de menores ingresos (Grd-
fico 1). Los productos y servicios deben
ser basicos, convenientes y sostenibles.

Existen muchos bancos que han tra-
tado de hacer microfinanzas dentro de
los pardmetros de banca comercial, pero
eso no es conveniente, pues la vision,
modelo y tecnologfa es diametralmen-
te diferente. El concepto de banca rural
frente a la urbana o semiurbana es una
decision de estrategia fundamental.

La mitad de la poblacién mundial
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carece de servicios bancarios; en Lati-
noamérica entre 10 y 12 millones de
microempresarios son marginados, y
entre 21 y 26 millones estdn subservi-
dos, es decir, no tienen acceso a los pro-
ductos adecuados.
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Las microfinanzas estan en pleno
auge en el mundo, se puede hacer nego-
cio a la vez que se atienden las necesi-
dades sociales.

Se destaca la rapidez con la cual se
han desarrollado en el mundo, empe-
zando con la experiencia de Grameen
Bank en Bangladesh, y han sido asu-
midas por el sector privado, por lo
que el crecimiento ha sido exponen-
cial.

Pero este répido crecimiento y las
extraordinarias ganancias que tiene el
sector privado estdn causando protec-
cionismo de los Gobiernos, debido a
eventos como sobreendeudamiento,
altas tasas de interés, ganancias extra-
ordinarias de las instituciones de micro-
finanzas y la reciente crisis de las hipo-
tecas subprime en EEUU.

Los principios de proteccién al
consumidor segin el Banco Mundial
son:

SEBASTIAN PAREDES, presidente ejecutivo del DBS Bank Hong Kong y miembro de la Junta Direc-
tiva de DBS China, consolidé exitosamente el microcrédito en Bank Danamon de Indonesia e hizo
incursiones importantes en créditos de consumo.




1. Evitar el sobreendeudamiento.

2. Tener costos financieros transpa-
rentes.

3. Mantener practicas éticas de co-
branza.

4. Mantener practicas éticas de los
empleados de las entidades finan-
cieras al momento del otorgamien-
to de crédito, mediante la explica-
cién de los productos financieros.

5. Tener mecanismos adecuados para
atender reclamos.

6. Mantener la privacidad de los datos
del cliente.

Un elemento clave es que los oficia-
les de préstamos deben tener un cono-
cimiento profundo de la comunidad y
relaciones cercanas con sus clientes. A
partir de esto, incentivan al microem-
presario a utilizar uno de los dos mode-
los principales:

® Préstamos en grupo, en el que los
acreedores forman grupos y se retinen
semanalmente con un oficial de présta-
mos para el desembolso y pago. Cada
miembro motiva y presiona al cobro
colectivamente. Problemas en cobranza
ponen en riesgo la capacidad de endeu-
damiento del grupo. Esta es la base del
modelo de Grameen Bank en Bangla-
desh, y se utiliza en dreas rurales de India,
México y Pera.

e Préstamos individuales, los ofi-
ciales visitan regularmente a los clientes
para estrechar relaciones y hacer cobros
regulares, por lo que son modelos inten-
sivos en mano de obra.

Una vez que el cliente paga el prés-
tamo, el préximo tiende a ser mds gran-
de y poco a poco el microempresario va
creciendo y transformando su negocio
y sus propios hdbitos financieros. El
acceso a préstamos mayores es un cla-
ro incentivo a tener un buen historial
de pago.

La experiencia de Indonesia

El mercado de Indonesia es de 240
millones de habitantes, con alrededor
de 20 millones de microempresarios,
cada uno con ventas anuales menores
a $ 200 mil que tienen una pequefia
empresa familiar, principalmente de
comercio al por menor. Solo 30% era
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L0 que pocos conocen

El Banco Pichincha incursiond en el mercado de microfinanzas hace 12 afos, a través de
su filial Credffe.

Actualmente, esta insfitucion tiene § 490 millones en crédito microempresarial, lo que equi-
vale al tamario de cartera de 17 de 25 bancos del Ecuador; las operaciones promedio van entre
$ 800y $ 200.000, y sirve a unos 200 mil clientes.

Hace dos afios Banco Pichincha inclusive incursiond en banca comunal, con operaciones
de $ 50 en préstamos a grupos de alrededor de 60 personas. Este fipo de cartera ya
suma $ 40 millones y cuenta con 70 mil clientes.

Credife fue designada por fres afios como lider en microfinanzas en América Latina y como
la novena més importante del mundo, segin la publicacién Microfinance Information Exchange.

En microfinanzas Banco Pichincha es el
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RECUADRO 2

Prestigiosas instituciones se dedican a microfinanzas

Bank BRI: Banco de Indonesia, el Gobiemo es accionista mayoritario, y es una de las insti-
fuciones mas exitosas de microfinanzas en el mundo. Tiene 1,5 millones de clientes v préstamos
por $ 8,8 billones. El reforno del banco es de 30% y su valor de mercado es 3,2 veces el de su
capital (julio 2011).

Grameen Bank: Primer banco ganador del Premio Nobel de la Paz en 2006, tiene 6,4 millo-
nes de clientes y préstamos por $ 1,1 billones. Los clientes del banco fienen 90% de su accio-
nariado y el Gobiemo de Bangladesh el restante 10%.

Compartamos: Tiene cobertura en todo México, presta a grupos de mujeres de baijos ingre-
s0s, y cuenta con més de un millén de clientes. Inicié como una ONG y eventualmente se con-
virtié en banco comercial. Su valor de mercado es de $ 1,5 billones en 2007, equivalente a 27
veces sus ingresos de 20006.

SKS: Es la institucién de microfinanzas mas grande de India. Sirve mayormente a mujeres de
bajos ingresos en el sector rural, basado en Andhra Pradesh [estado del sur de Indial. Entre sus
inversionistas estén George Soros, Goldman Sachs y Morgan Stanley. Valorado en $ 1,6 billo-
nes en 2010, equivalente a 40 veces los ingresos de ese afio.
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atendido por bancos y 70% se endeu-
daba con el sector informal.

En el &mbito de los individuos, habia
una tnica oportunidad en el financia-
miento a més largo plazo, principalmen-
te para adquirir motocicletas y equipos
electrénicos. Existen 22 millones de
hogares de empleados de bajos ingresos.

Los ingresos potenciales para las ins-
tituciones por la incursién en las micro-
finanzas eran extraordinarios. La mayo-
ria de préstamos de los microempresarios
los dedicaban a sus negocios (Grdfico 2),
mientras que los empleados utilizaban
cerca de 80% de los préstamos a usos
personales (expansién de vivienda,
salud y educacién de sus hijos) y com-
pra de vehiculos (Grdfico 3).

La escala transformé
el banco

El Bank Danamon de Indonesia
pasé de ser un banco que quebré en la
crisis asidtica y que fue comprado por
el banco soberano del Gobierno de Sin-
gapur, en $ 800 millones, a ser un exi-
toso banco de ‘mass market’ (dedicado
a microempresas e individuos) que aho-
ra vale $ 6.000 millones, con ganancias
netas por encima de $ 350 millones
anuales y un retorno de 30%, conside-
rado de los m4s altos del mundo.

En las microfinanzas hay muchos
modelos y todo depende de la realidad
de cada pafs, explicé Paredes. En
Danamon se utilizaron al menos seis,
pero la clave fue el entendimiento del
entorno, el andlisis profundo de las
capacidades para establecer un mode-
lo de negocio, la realizacién de pilotos
de esos modelos y un crecimiento ace-
lerado para buscar escala.

Con los pilotos se establecfa la tasa
de interés relativa al mercado, al costo
de distribucién y de operacién. “No exis-
tfa una sola tasa sino tasas diferenciadas,
incluso se podian tener operaciones con
tasas de 40% cuando el promedio en
Indonesia era de 8%”, afirmé el ban-
quero, quien afiadié: “Todo negocio es
factible, depende del margen que se
obtenga con la tasa de interés adecuada,
siempre teniendo claro el principio de
que mientras m4s riesgo esperado mayor
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es la tasa, y mientras menos riesgo espe-

rado también menor es la tasa”.

Cuando no se tiene escala ni volu-
men y el negocio no es representativo
dentro del banco, no existe crecimiento
y no hay éxito. La escala es lo que trans-
form¢é al Bank Danamon.

Esta institucién incursioné en las
microfinanzas en 2004 y, a finales de 2010,
este segmento representé 1.900 sucursa-
les y puntos de venta, 30.000 empleados,
2626.000 clientes, y contribuyé con 67%
de los intereses ganados y 55% de los
ingresos por comisiones del banco.

Ejemplos de la innovacién en
microfinanzas en Danamon fueron:

e Apertura acelerada de sucursales en
todo el pafs: 1.200 sucursales en 18
meses en los mercados tradicionales.

e Simplicidad y biometrfa: répido y
simplificado proceso de apertura de
cuenta y otorgamiento de préstamo.

e Tecnologia de tarjeta de crédito
aplicada a microcrédito: tarjeta con
memoria chip que permita cobranza,
otorgamiento de crédito via mévil.

e Relacién comunitaria: oficial de
préstamos asignado a una comuni-
dad y 4rea delimitada para potenciar
relaciones interpersonales con los
clientes.

e Modelo urbano y no rural, pues este
ltimo significaba un tiempo de ges-
tacién de entre 10 y 15 afios.

Microsucursales,
clave del éxito

En Indonesia existian 5.000 mer-
cados informales (mayormente de
legumbres y granos, comida preparada,
ferreterfa barata, etc.), con una impor-
tante agrupacion de microempresa-
rios. De estos, 2.000 tenfan escala para
abrir microsucursales.

» FE Bank Danamon de Indonesia
solirgvivid en un mercado comercial
frementdamente compefitivo, gracias a
fue encontrd activos de mayor rer-
limiento en Ias microfinanzas.
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El modelo de microfinanzas dentro de
los mercados tradicionales tuvo gran éxi-
to. La proposicién estratégica era clara:
crear una marca separada dentro del ban-
co: “Danamon ahorro y préstamos”, pero
con gran énfasis en la relacién con la
comunidad. Para ello se establecfa una
sucursal pequefia dentro del mercado tra-
dicional, donde se encontraban los
clientes, y se empezaba con un proceso
simple, conveniente y rdpido para el otor-
gamiento del crédito.

Cada sucursal tenfa siete personas,
cada una con una funcién especifica:
el jefe de la sucursal la manejaba como
si fuera su propia empresa, cada una
era una entidad separada del banco
con mediciones propias y pago de



incentivos directamente relacionado con los logros alcan-
zados.

Puesto que los clientes no tenfan cédula de identidad, no
sabfan leer ni escribir y las formas tradicionales de banca no
iban a servir, el Gobierno permiti6 el uso de biometrfa (hue-
lla digital) y los sistemas procesaban todo con la tarjeta bio-
métrica. No hubo acceso a ATM ni productos tipicos de la ban-
ca tradicional, sino operaciones basicas y simples.

Este modelo transformé el banco de cero ingresos por
microfinanzas a que estos representen 67% del total, el ban-
co ya no solo es comercial sino de microfinanzas.

Los negocios del mercado masivo representan ahora 60%
de los créditos totales del banco y es el segmento de mayor
crecimiento.

Explorando otros modelos

Otro modelo interesante dentro de las microfinanzas es
el modelo urbano, donde se distribuye e identifica a los clien-
tes en las calles. La limitacién es que es mds costoso y resul-
ta dificil mantenet una relacién cercana con el cliente.

También existe el modelo de incursionar en compafifas
de financiamiento de productos especificos como motoci-
cletas. El Danamon adquirié una compafifa de este tipo para
mejorar la capacidad de atraer depésitos y asegurar el fon-
deo, y a través de esta otorgd préstamos para la adquisicién
de motocicletas.

Un modelo adicional consiste en identificar a los obreros
y empleados de empresas de bajo nivel que no tenfan capaci-
dad de crédito, y manejar financiamiento con débito automa-
tico a través del rol. Para esto se identificaron compatifas e
industrias que durante épocas de crisis no iban a tener des-
pidos masivos y a estos obreros se les otorgé préstamos.

El dltimo modelo que establecié fue el ingreso agresivo
en casas de empefio con oro que dio muy buen resultado eco-
ndémico.

La importancia de la responsabilidad social

De la misma manera que algo fundamental para el desa-
rrollo econémico de un pafs es el acceso al crédito para los
sectores de menores recursos, también es importante la res-
ponsabilidad social.

Bank Danamon creé una fundacién separada para apoyar
la gestién de las microfinanzas, a través de proyectos sociales
a los cuales apoyaron con dinero y con la labor de 8.000 emplea-
dos, quienes dedicaban tres dfas al afio para labor social, como
la mejora de la infraestructura de los mercados donde opera-
ban. Junto con el Gobierno transformaron alrededor de mil mer-
cados tradicionales, pavimentando calles, tratando la basura y
los desperdicios, y canalizando aguas servidas.

Gracias a esto se transformaron en mercados limpios con
oportunidad de atraer nuevos clientes y mejoraron la incur-
sién en los mercados modernos dentro de las dreas urbanas.
Con esto el banco gané un respeto y confianza que ningin
tema monetario podrfa otorgar. H



