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Presentacion

La materializaciéon en productos, técnicas y mé-
todos que son reaplicables, que se desarrollan en
la integracion con las comunidades y que presen-
tan eficaces soluciones de transformacién social,
es el objetivo de las mesas temdticas que desde
COMFAMA y bajo la coordinacién de la Unidad de
Cooperacién Nacional e Internacional empezamos a
realizar desde el mes de marzo de este afio.

Esta iniciativa tiene los siguientes propdsitos:

- Articular los diversos actores sociales de las esfe-
ras gubernamentales, de las empresas, de las uni-
versidades, de los institutos de investigacion, de
los tanques de pensamiento, de las organizaciones
de la sociedad civil y de los movimientos sociales
para poder intercambiar conocimientos, al igual
que pactar acciones y estrategias relevantes.

- Practicar la democracia, el didlogo y la solidaridad
al poner en comun los diferentes puntos de vista.

- Buscar el continuo perfeccionamiento para me-
jorar las practicas y los conceptos.

- Influenciar en politicas publicas.

- Implementar mecanismos de identificacién, di-
vulgacion, reaplicacion, evaluacién y perfecciona-
miento de tecnologias sociales, y buscar nuevas
soluciones para demandas ain no atendidas.

- Actualizar y perfeccionar continuamente los pro-
cedimientos, registrando y divulgando sus proce-
sos y resultados.

Continuamos en el reto asumido de trabajar en red
para avanzar en la construccion de otras realidades
llenas de oportunidades para los mas humildes. Esta
primera mesa tematica destinada a identificar y
organizar demandas para la aplicacion de las tec-
nologias sociales, articulandolas con programas,
carteras de financiamientos y asistencia técnica asf
lo demuestra.

Sofia Patricia Botero
Jefe Unidad de Cooperacion Nacional e Internacional
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Palabras de la Directora de COMFAMA,
Maria Inés Restrepo de Arango,
durante la instalacion del Encuentro

Inicio esta intervencién con una simple pregunta:
¢Por qué para COMFAMA es tan importante com-
partir el tema de las microfinanzas? Y la respuesta
parte de una historia muy sencilla.

Hace 54 afios, en un momento dificil de Colombia, se
sentaron a la misma mesa los empresarios de la ANDI'
y los sindicalistas del Ferrocarril de Antioquia para
buscar una solucién de equidad, de redistribucion de
ingresos y riqueza, una solucién de mejoramiento de
la calidad de vida de los trabajadores, y crearon la
compensacién familiar como concepto, como princi-
pio de solidaridad y como institucion.

Asi naci6 COMFAMA, entidad que hasta hoy sigue
siendo fiel al principio filosofal de la Compensacién
Familiar: el que tiene mds aporta mds para que
reciba mas el que gana menos. Esto es un acto
de solidaridad minimo que dirige a la compensa-
cion familiar. El dinero aportado se convierte en
servicios sociales con los cuales se modifican las
condiciones de pobreza, se acercan las personas
a las oportunidades y se contribuye al desarrollo
local y nacional.

Este principio hoy se traduce en 50 Cajas de
Compensacion, que estan en todas las regiones del

pais, las cuales se han convertido en actores rele-
vantes de la politica publica y gubernamental del
microcrédito y en actores claves en la consolidacion
de ésta.

COMFAMA, pionera en el microcrédito

En el caso de nuestro, la institucion trabaja desde
1960 en el tema del crédito. A partir de ese afio
entrega microcréditos a sus afiliados.

Seis afios después de su fundacion, en 1954, la Caja
comenzo a hacer un diagnostico de cudles eran los
principales problemas de la familia antioquefia, el
estudio encontro que la gente no tenia acceso a
bienes que mejoraran su calidad de vida y que les
permitieran, entre otros, a las mujeres de las fa-
milias afiliadas, insertarse en la vida laboral y tener
un mejoramiento de la calidad de vida, por medio
del incremento de sus competencias.

1. Corresponde a la Asociaciéon Nacional de Industriales.
Actualmente es la Asociacion Nacional de Empresarios,
pero se ha conservando la misma sigla.
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El primer microcrédito que disefiamos fue en alianza
con una compafiia americana para hacer una impor-
tacion de maquinas de coser. Se les dio entonces
crédito a las mujeres, esposas de los trabajadores
afiliados, para que adquirieran dichas maquinas. Fue
asi como ellas aprendieron costura en COMFAMA y
a hacer el vestuario de sus hijos.

De esa forma, asociandolo a la formacién en oficios
para la familia afiliada, continué el microcrédito en la
Caja destinado a la adquisicion de hornos y neveras
para panaderia y pasteleria o fileteadoras para la
confeccion. Asi empezé COMFAMA a tener una for-
taleza grande en la formacion de oficios, con el valor
agregado de acompafiar la educacion con el crédito
para las herramientas y maquinaria, para el capital
de trabajo y para el desarrollo de competencias con el
animo de incentivar la pequefa industria familiar.

Hoy, muchos afios después, COMFAMA realiza més
de 179.000 créditos por $159.000 millones al afio.
Un crédito promedio de $800.000 por desembol-
so. Y aunque hay créditos grandes que suben ese
promedio, como los hipotecarios o los destinados a
pequefias y medianas empresas, la verdad es que es
un crédito pequefio, un microcrédito.

Es asi como la Caja cuenta con un portafolio de cré-
dito con 179.000 usuarios ¢Castigos de cartera en
el crédito personal? Cero. Y en otros créditos, como
el hipotecario, a pesar de que hay dificultades porque
es un gran problema de pais, los castigos de cartera
son mas bajos que en cualquier otra parte.

Una de las claves para esta sana cartera radica en que
el portafolio de crédito se apalanca en la libranza.
El subsidio familiar se entrega mediante la empresa
afiliada, el cual es resultado de los aportes entrega-
dos por el empleador. Esta prestacién social, en su
modalidad de cuota monetaria, llega dirigida a los
trabajadores que tienen derecho de acuerdo con las
condiciones de ley. Via pignoracion, esta cuota mone-
taria se convierte en una forma de pago del crédito
para el trabajador. La dinamica descrita se resume
en un cruce de obligaciones, de responsabilidades
y de oportunidades.

Encuentro Internacional
Servicios financieros, productos al alcance de todos

Por lo tanto, la cuota monetaria de una Caja de
Compensacion Familiar es un medio de pago para ad-
quirir patrimonio. Se destina en funcion de la calidad
de vida del trabajador para que no vaya al consumo.
Eso quiere decir, por ejemplo, que con $16.286, que
es el monto que el trabajador recibe por cada hijo
menor de 18 afios?, paga el crédito.

En otras palabras, el subsidio familiar es el medio de
pago de la inversion que estd haciendo para el me-
joramiento de la calidad de vida, para la adquisicion
patrimonial, para el establecimiento de un proyecto
de generacién de ingresos, para la capitalizacion de
un proyecto de pequefia empresa o de famiempresas,
0 para la financiacién de un programa de educacion,
sea de tipo universitario o de tipo técnico.

Este disefio de sinergias nos permitio en el 2003
llegar a la Red de Microcrédito, liderada por el hoy
Nobel de Paz Muhammad Yunus. Queriamos conocer
esta iniciativa que, dicho sea de paso, nacié con el apo-
yo del Banco Mundial, del Banco Interamericano de
Desarrollo y de otras entidades multilaterales como la
CAF, que se sumaron también al soporte de Naciones
Unidas. La Red de Microcrédito de Yunus es la red con
mas fuerza de convocatoria en el globo. Parte de una
idea fundamental: el microcrédito es una herramienta
para la disminucion de la pobreza en el mundo. Las
entidades a las que convoca son aquellas que tienen
un compromiso con la modificacion de la pobreza.

En el 2003, entonces, conocimos esta iniciativa y
pensamos en la importancia de organizar una red
de microcrédito local. COMFAMA trajo a Yunus en su
momento concertadamente con las Administraciones
Municipal y Departamental, asi como otras entidades,
con el fin de hacer la primera Cumbre Nacional de
Microcrédito. En ese momento, el Presidente Alvaro
Uribe Vélez comenzd a definir una serie de herra-
mientas como la Ley de Ahorro y el establecimiento
de las redes de microcrédito. Empezamos a sofiar
con un pais que hoy tiene herramientas, estructura,

2. Para el 2008 la cuota monetaria por cada persona a
cargo para un trabajador en sector urbano es $16.286,
y para un trabajador del sector rural es $18.729.



participantes, motivo y voluntad politica de cara al
microcrédito.

Ese fue un momento muy importante para nuestra
estrategia de lucha contra la pobreza, porque en-
tendimos la lectura de los indicadores, de la cartera,
de los créditos colocados, de los indicadores finan-
cieros, pero unida a los indicadores sociales: como
somos capaces de modificar las condiciones de po-
breza, como contribuimos a la creacion de numero
de empresas, como hemos sido capaces de generar
mas ingresos para mantener a las personas en la
escolaridad y en el sistema educativo, cémo hemos
ayudado a generar capacidad de ingresos familiares
por medio del microcrédito, como hemos evitado el
ingreso abrupto y prematuro al trabajo.

Aprendizajes vividos

El tema del microcrédito es hermoso, de mucho
orgullo, pero también de mucha tristeza. Lo digo en
el buen sentido de la palabra, porque hemos com-
partido momentos duros. Les explicaré: en el libro
de Sintesis de la Cumbre Mundial de Microcrédito,
donde se consignan los resultados de las entidades
en el mundo que trabajan en el tema y que las
clasifica en un ranking por continentes, nos en-
contramos con el hecho de que la segunda entidad
mas importante en América Latina en nimero de
créditos colocados, en valores, en numero de bene-
ficiarios, en estratos sociales de esas personas, en
género de personas beneficiadas, o sea, en algunos
indicadores, era COMFAMA. Por supuesto, nos tem-
blé en ese momento el alma de felicidad. Pero nos
entristecimos al ver quién nos superaba: la Red de
microcrédito de Ecuador. Nos preguntamos: ¢por
qué estan por delante? Al hacer el analisis entendi-
mos que Ecuador se habia presentado a la Cumbre
no como una entidad, sino como un pais, el cual
supo hacer sumatoria de resultados de todas las
instituciones que alli trabajan por el microcrédito.
jGran ensefianza nos dieron!

Entonces, nos sentamos con el Gobierno Nacional
para realizar una tarea quijotesca en la que, entre
otros, la Asociacion Bancaria nos ayuda muchisimo.

Esa tarea consistié en consolidar un indicador con
el cual pudiéramos recoger cifras dispares, porque
no es lo mismo la cifra de un banco que la de una
cooperativa, la de una fundacién o la de una Caja de
Compensacion Familiar.

Durante muchas jornadas trabajamos en la recolec-
cién de informacion para ese indicador y hoy pode-
mos decir que nos arroja unos resultados de suma
importancia: pasamos de alrededor de $500 mil
millones en ese primer afio de medicion, el 2002, a
$6 billones que se reportan en la red hoy en dia.

Hace 54 afios, 43 empresas del sector de la manu-
factura crearon a COMFAMA. Actualmente, cada dia
se presentan entre 30 y 60 afiliaciones, 1o que ha
conducido a que hoy cuente con 44.000 empleadores
afiliados, de los cuales el 72% corresponde a em-
presas de menos de 10 trabajadores y sélo el 14%
a empresas de mas de 200 trabajadores, represen-
tando COMFAMA el 12% del andlisis de proyeccion
y ponderaciéon nacional. De esa forma nos damos
cuenta de que Colombia es una economia de peque-
flas y medianas empresas, en la cual hay que hacer
una definicién de portafolio de capacitacién para
ellas, una definiciéon de politicas microfinancieras y
de politicas de formacion asociadas al crédito. En
suma, hay que crear una red de esfuerzos. Algo
que hemos aprendido a hacer con las vivencias en
torno al tema.

Nuestras preocupaciones

He expuesto los avances nacionales en materia de
microcrédito, la forma como lo hemos logrado y lo
que hemos aprendido. Los avances regionales son
aun mayores, pues hemos seguido el ejemplo de
la Nacién y llegamos también al nivel local con el
apoyo de las Alcaldias, especialmente la de Medellin,
donde nos pudimos poner de acuerdo con politicas,
sistemas, tasas y mercadeo con el fin de estimular
un portafolio de crédito.

Pero estamos preocupados con el crédito rural, por-
que es un tema de otras entidades territoriales:
las Gobernaciones. Encontramos que en el crédi-
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to rural hay unas dificultades especiales
de creacion de empresas. Hoy, aqui en
Antioquia, no tenemos consolidadas es-
trategias ni red ni cifras frente al crédito
rural. Entonces, la preocupacion es como
abordar la territorialidad de los depar-
tamentos con el apoyo de las Cajas de
Compensacion en todo el pais. Porque las
Cajas estamos en todo el territorio nacio-
nal y tenemos presupuestos que pueden
aplicarse por intermedio de fundaciones,
ONG y entidades publicas que estan en
todo el sector rural.

La pregunta, por lo tanto, para la re-
flexién es la siguiente: ¢Cémo estimular
las alianzas para que el crédito rural sea
ganador?

Quiero plantear una segunda preocupa-
cion: ¢Como multiplicar los resultados y
cémo medirlos con unos indicadores mas
alla del producto financiero, que permitan
analizarlos a la luz de las microfinanzas?
Estamos empefiados en conocer la expe-
riencia de la cooperacion internacional, de
lo que pasa en otras latitudes, de lo que
estimulan entidades como la Corporacién
Andina de Fomento, con lo cual podemos
impulsar otros servicios financieros como
los microseguros, como el acompafiamien-
to a los temas de educacion, a los temas
de salud y las pensiones.

Servicios financieros, productos al alcance de todos

En dias pasados, en una reunion, planteé
lo siguiente: el mundo esta evolucionan-
do del microcrédito a los productos no
financieros y aqui muchas de las institucio-
nes que trabajan por el tema tienen esos
productos. Es ahi donde debemos abrir
las discusiones y sobre eso se tratan re-
uniones como este Encuentro de Servicios
Microfinancieros.

Para COMFAMA este Encuentro es muy
importante porque hace parte de la con-
solidacion de una nueva estrategia de pen-
samiento social que hemos denominado
mesas temadticas, las cuales convocaremos
durante todo el afio para revisar diferen-
tes asuntos de vivienda, de proteccién so-
cial, de migraciones y de remesas. Pero
estas mesas tematicas tienen un resultado
importante cuando los participantes nos
dan ideas que podamos después, en las
entidades gubernamentales, multilaterales
y de cooperacion, convertirlas en asisten-
Cia técnica para disefios de programas y
productos.

Los invito, entonces, a que hagamos de-
finiciones, porque el desarrollo social y
econdmico no puede ser una decision ais-
lada. Las propuestas e innovaciones deben
compartirse.

Muchas gracias.



Palabras de Jorge Gartner,
Director Adjunto de la Corporacion
Andina de Fomento (CAF),
durante la instalacion del Encuentro

Contaré someramente cudl ha sido el rol de la CAF
en los Ultimos afios en el tema de la micro, pequefia
y mediana empresa.

La Corporacion tiene muchos frentes de trabajo
que parten del apoyo a iniciativas de los gobiernos
que son sus accionistas, en el tema de infraestruc-
tura; pasa por el sector privado en las grandes
empresas, tanto del sector infraestructura como
de manufactura y tiene otro nicho al que cada vez
le ha dado mas apoyo que es a este de la pequefia
y mediana empresa.

Apoyamos mediante soporte a las entidades de mi-
crofinanzas en la regién. Ademas al nacimiento de
entidades de microcrédito en las que ha sido accio-
nista, sino también a entidades que ya existian y a
las que ha soportado con participacion patrimonial
y con lineas de crédito, préstamos subordinados y
garantias parciales cuando van a realizar emision
de bonos. De igual manera hemos tratado de de-
sarrollar productos no necesariamente crediticios
que apoyen el desarrollo de las entidades de micro-
crédito en la region.

Trabajamos en 10 paises en este tema de micro-
crédito, con unas 35 instituciones. Algunas no son
vigiladas por las superintendencias locales y tene-
mos mas 0 menos en lo que es linea de crédito,
sin contar con otros apoyos, unos 110 millones de
dolares invertidos.

Aparte de sustento econémico, también hemos ayu-
dado a las instituciones de microcrédito con asis-
tencia técnica para su fortalecimiento, para que
desarrollen programas, por ejemplo, de crédito
mas sofisticado, en fin. Una serie de apoyos que
no necesariamente van al patrimonio o a la linea de
crédito, sino a mejorar el perfil de desempefio de
la entidad de microfinanzas, y también, a lo largo
de la region, hemos propuesto a los organismos
de supervision, la creacién o adaptacién de marcos
regulatorios prudenciales mas apropiados.

Esto en cuanto a microfinanzas. En el tema de
apoyo a Pymes, 1o hemos hecho creando y fortale-
ciendo sistemas nacionales de garantias a favor de
ellas, otorgando recursos de cooperacion técnica y
reafianzando las garantias emitidas. Ese es el caso
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Habra que
buscar cudles son esos
mecanismos mas apro-

piados, pero es necesario
llegar a la poblacién que
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servicios que justamente
se llaman no financieros
0 no necesariamente

financieros.
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particular en Colombia, donde reafianza-
mos las garantias del Fondo Nacional de
Garantias que estd dirigido a este nicho
del mercado.

También hemos invertido —y lo seguire-
mos haciendo- en los fondos de capital
de riesgo, que a su vez tienen como des-
tinatario final de los recursos a las peque-
flas y medianas empresas. Hoy estamos
participando en 13 fondos orientados a
las Pymes. Ya tenemos en el momento
27 millones de dolares comprometidos,
pero la idea es que haya mas fondos, bien
regionales o bien locales. Pueden ser fon-
dos, por ejemplo, que tienen un alcance
regional y que llegan a Colombia a crear
un fondo local. Alli estariamos nosotros
participando.

Hemos establecido alianzas con institucio-
nes financieras publicas y privadas para
compartir riesgos crediticios. Les otorga-
mos lineas de crédito a bancos de segundo
piso, normalmente son bancos estatales,
oficiales, como en el caso de Colombia a
Bancoldex que esta dirigiendo recursos a las
Pymes desde que heredé del IFI® esa tarea.

A los bancos comerciales que han empe-
zado a desarrollar gestién de recursos
a las Pymes los apoyamos con lineas de
crédito para estos fines. Mencionemos a
Bancolombia y Banco de Bogota, entidades
que trabajan con la CAF y que parte de los
recursos que les otorgamos estan dirigi-
dos a apoyar exclusivamente a las Pymes.

Con COMFAMA llevamos tres afos.
Empezamos a trabajar a través del pro-
grama Erica* y luego hemos desarrollado
una serie de acercamientos. Hemos creado
un nexo cuyo primer resultado importante
es este evento.

Servicios financieros, productos al alcance de todos

Me llama la atencién la cifra que mane-
ja COMFAMA en cartera de microcrédi-
to. ¢Cuanto mueve Asocajas en este?
Recuerden que hay otras entidades que
manejan microcrédito en Colombia, como
el Banco de la Mujer. Pero las Cajas se es-
tan posicionando como un tipo de ente, un
jugador importante en este mercado.

He tomado nota de dos preocupaciones de
la doctora Maria Inés: el tema del crédito
rural y el tema de multiplicar y medir los
resultados de otro tipo de servicios que
yo los llamaria microservicios —no nece-
sariamente crediticios— como los que ella
menciond en pensiones, en salud, etc.

Habréa que buscar cudles son esos meca-
nismos mas apropiados, pero es necesario
llegar a la poblacion que es atendida en
la actualidad gracias al microcrédito, con
el resto de servicios que justamente se
llaman no financieros o no necesariamente
financieros, para poder tener acceso —co-
mo otros niveles de la poblacién tienen
hoy en dia— a todos los servicios, a veces
prestados por un solo grupo financiero. La
CAF esta dispuesta a apoyar; nosotros no
lo hacemos porque los que saben de eso
son ustedes, pero estamos interesados en
apoyarlos en esa iniciativa. Cuenten con
nosotros para ello.

Muchas gracias.

3. Instituto de Fomento Industrial.

4. Espafia y sus Regiones Intercambian
Conocimientos con Antioquia. Programa
que se realiza con la Agencia Espafiola de
Cooperacion Internacional, la Alcaldia de
Medellin, la Gobernacién de Antioquia, la
Universidad de Antioquia y otras entidades.



Panel 1

LOGROS Y DESAFIOS DE LAS MICROFINANZAS
EN AMERICA LATINA

La masificacion de productos financieros es una de
las nuevas tendencias del mercado que pretende
reducir la pobreza en América Latina. Esta tarea
encuentra algunos obstaculos y desafios, pero al
mismo tiempo tiene grandisimas oportunidades.

En este panel tuvimos la participacion de Reynold
Walter, Margaret Enis, Carlos Moya y Martha
Beatriz Cifuentes.

En la moderacion estuvo Sofia Botero Uribe, Jefe de
la Unidad de Cooperacién Nacional e Internacional
de COMFAMA, quien se expres¢ asi antes de dar la
palabra a los invitados:

“En este panel abordaremos el tema general de las mi-
crofinanzas y vamos a privilegiar como una perspec-

tiva regional para el caso centroamericano, una pers-
pectiva nacional desde el Banco de las Oportunidades,
una perspectiva local de lo que han sido la Red de
Microcrédito y el Banco de las Oportunidades en
el Municipio de Medellin, y una perspectiva desde
la cooperacioén internacional por medio de la mi-
rada y la cooperacion de la Agencia de los Estados
Unidos en Colombia en el tema de las microfinanzas.

Hemos pedido a nuestros panelistas ayudarnos con
una presentacién de lo que son los organismos,
instituciones y programas que lideraran, y a partir
de esto entregamos con anterioridad un conjunto de
preguntas sobre el panorama de las microfinanzas
en América Latina y la vision que ellos tienen desde
los &mbitos en los que trabajan”.
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Origen y sentido de la Red Centroamericana
de Microfinanzas

Reynold Walter

Fundador y presidente de la Red Centroamericana de Microfinanzas, Redcamif. Especialista y reconocido lider
en el mundo de las microfinanzas, tanto en la perspectiva organizacional como en la académica.

Haré inicialmente una breve presentacion de Centroamérica, América Latina y El Caribe (Figuras 1, 2 y 3)
en el contexto mundial. Estas son algunas cifras macro para podernos ubicar. Esto como para situarnos; es
un referente global del tema que vamos a conversar hoy.

ITEM EL MUNDO
40.8 569 Millones de habitantes 6.465
5.2% 43% |Crecimiento anual del PIB 51%
6.6% 6% Tasa Promedio de inflacién 48%
3,780 3,900 [PIBper cdpita promedio anual (USS) 4,900
56.2% 43.4% |Pobreza (% de la poblacion total de a region) -
26% 18.8%  |Pobreza extrema (% de la poblacion total de la regidn) 25%
46 68 Millones de Microempresarios 800

Fuentes: Banco Mundial. Informes Desarrollo Mundial 2000-2005

(CEPAL. Estadisticas e indicadores sociales. Indices de Desarrollo de Pobreza. Nov 2006
Redcamif. Cumbre Mundial de Microcrédito, Nov. 2006

LANIC. Latin American Network information center, november 2006

Figura 2.
Microfinanzas en América Latina y El Cari

- De una poblacién total de 569 millones de personas en América Latina y el
Caribe, se estima que hay 68 millones de microempresarios que ofrecen em-
pleo a 122 millones de personas, que representan cerca del 50% de la PEA
en América Latina.

- Estos microempresarios, aportan cerca del 30% del Producto Interno Bruto de
laregion y contribuyen con el 80% del total de las empresas de América Latina
y el Caribe que tienen 10 empleados o menos.*

*Fuente: BID
PEA: Poblacién Economicamente Activa
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Figura 3.

Microfinanzas en Centroamérica

- En Centroamérica, con cerca de 41 millones de i
habitantes, mds del 56% de personas viven en con-
diciones de pobreza. 1
- Se estima que 4.6 millones de personas trabajan
por cuenta propia en la micro y pequefia empresa
de América Central, que generan empleo a mds de 9
millones de personas, que representan cerca del 60%
de la PEA de la region.

- Se calcula que las pequefias y microempresas
contribuyen con cerca del 25% del Producto Intemno
Bruto de la region.

La Red Centroamericana de Microfinanzas,
Redcamif es un organismo de integracién
regional centroamericano, constituido en
el 2002. Es una red también de microfi-
nanzas, sélo que es una red de tercer nivel.
Esta integrada a su vez por seis redes de
microfinanzas de los seis paises centroame-
ricanos desde Guatemala hasta Panama.

Estas redes de microfinanzas se integran
105 instituciones microfinancieras, en-
tre bancos, cooperativas, y la mayoria,
instituciones microfinancieras. Tenemos
762 oficinas ubicadas en toda la regién
centroamericana, que atienden aproxima-
damente a 850 mil clientes por intermedio
de cerca de 3 mil asesores de crédito, con
una cartera cercana a los 650 millones
de ddlares.

Anualmente otorgamos cerca de 1.200
millones de dolares. Mas del 60% de es-
tos clientes que atendemos corresponde
a mujeres. El 61% son mujeres y cerca
de la mitad de la cartera de crédito esta
colocada en el area rural.

Uno de los desafios que se nos deja hoy
para discutir es justamente cémo llegar

mas y de mejor manera al area rural con
los servicios microfinancieros. En el caso
de Redcamif estamos llegando a cerca del
50% de la cartera al drea rural y mas del
60% son mujeres. En algunos paises como
Guatemala, llegamos hasta dreas rurales,
a zonas donde hubo conflicto armado,
con poblaciones indigenas. Inclusive, las
instituciones trabajan con sus asesores de
crédito en los idiomas mayas locales para
poder llevar el microcrédito.

En la figura 4 se aprecia la cobertura de
la Red Centroamericana de Microfinanzas,
por pais el numero de afiliados en cada
una de las redes, el total de clientes, car-
tera y la profundizacion que tenemos con
clientes mujeres y con la cartera rural.
Observemos el caso de Guatemala: mas
del 50% es cartera rural y presenta un
porcentaje alto de mujeres (en Honduras
este porcentaje tambien es alto).

Sofia Botero, moderadora: ¢;Cudles —en su
criterio— son las principales dificultades que
han tenido hoy en dia y en el pasado para un
proceso de masificacion del microcrédito? ;A
qué se han enfrentado, dénde estén los prin-
cipales cuellos de botella en esta tarea?

En algunos
paises como Guatemala
llegamos a areas
rurales, a zonas donde
hubo conflicto armado,
con poblaciones indigenas.
Inclusive, las instituciones
trabajan con sus asesores
de crédito en los idiomas
mayas
locales para poder llevar

el microcrédito.
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Figura 4.

Cartera

Los marcos

IMF’s Client (Mill d % se % de Cartera
regulatorios y las politicas Afiliadas SRS SERE Mujeres Rural
o Dolares)
publicas adversas son un
GUATEMALA 20 208.983 18,1 81% 55%
obstaculo. No apoyan EL SALVADOR 12 73.070 94,1 67% %
y ademas —en muchos HONDURAS 2% 181770 1273 71% 419%
paises_ resultan NICARAGUA 19 327653 193,7 62% 49%
0, 0
desalentadoras para la COSTARICA N 17.420 529 46% 21%
B o PANAMA 9 19.992 455 41% 48%
expansion de los servicios
TOTAL 105 828.798 631,6 61% 43%
financieros Fuente:
a los clientes Redcamif, Junio 2007
atendidos.
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Con base en esa pregunta, los marcos re-
gulatorios y las politicas publicas adversas
son un obstaculo. No apoyan y ademaés en
muchos paises resultan desalentadoras pa-
ra la expansion de los servicios financieros
a los clientes atendidos.

Marcos regulatorios que no permiten el
otorgamiento de préstamos a los segmen-
tos mas pobres de la poblacién. Recibir
financiamiento externo, movilizar depo-
sitos, asi como cobrar tasas de interés
compatibles con la sostenibilidad de las
instituciones de microfinanzas a largo
plazo. Los marcos regulatorios en las mi-
crofinanzas, lejos de ser normas que pro-
muevan y fortalezcan el sector, en muchos
paises han servido de tropiezo.

Esto lo menciono uUnicamente como uno
de los temas principales que a mi juicio en
Latinoamérica han incidido y han sido obs-
taculo para la masificacion, obviamente,
la idea no es dejar el mensaje en el tono
del vaso medio vacio, sino, la pregunta es
cudles han sido los obstéaculos, mas ade-
lante es qué deberiamos 0 qué podriamos
hacer. Pero sefialo esto como uno de los
principales obstaculos que lejos de favo-
recer, en muchos paises han entorpecido
el desarrollo de las microfinanzas, por

Servicios financieros, productos al alcance de todos

ejemplo, politicas fiscales en algunos pai-
ses que no favorecen el sector, sino todo
lo contrario, privilegian algunos sectores
y no benefician a todos.

Sofia Botero, moderadora: ;Qué tanto
contribuyen estos servicios de microfi-
nanzas a una superacion efectiva de la
pobreza y qué cuidados habria que tener
para que esto ocurriera?

¢Cuadl es la importancia de la profundiza-
cién de las microfinanzas para el combate
a la pobreza en los paises latinoamerica-
nos?

Las actividades microfinancieras pueden
apoyar en la generacion de ingresos en
microempresas operadas por hogares de
bajos recursos mediante, obviamente, de
la creacion de empleo.

La generacion de empleo es uno de los
elementos fundamentales de aporte de
las microfinanzas en el combate a la po-
breza. La estabilidad social generada por
las microfinanzas en paises o regiones que
vivieron conflictos bélicos, lo cual surge
por la capacidad de generar empleo y apo-
yar la reactivacion econdmica y social en
dichas zonas.



Las microfinanzas han creado “amortiguadores so-
ciales” con amplia capacidad de generar empleo y
autoempleo en las poblaciones de familias pobres.
En el caso de Redcamif, a través de las 105 institu-
ciones que representamos y que estan afiliadas a la
red, otorgamos crédito a cerca de 900 mil clientes
que a su vez impactan a cerca de cuatro millones
de personas.

Comentarios finales

A nivel de obstaculos que han impedido la masificacion
no hemos dicho todo lo que son los servicios publicos
basicos que los estados y los gobiernos tienen que ge-
nerar. Por ejemplo, caminos rurales para poder tener
y facilitar el crédito al campo. Pero si no hay como
llegar porque no hay caminos, esto es un problema.
Esto hay que trabajarlo y atacarlo. Lo menciono muy
rapidamente en relacién con esa primera pregunta
que no tuve oportunidad de comentar.

Hoy por hoy para poder competir mejor en el sector
de microfinanzas como sector y como entidad mi-

crofinanciera, hay que ofrecer maés servicios, no sélo
financieros, tambien no financieros. Es una tendencia
que se esta observando. Microseguros, microleasing,
vivienda de interés social, micropensiones. Nosotros
estamos impulsando un programa de servicios fune-
rarios a nivel rural para clientes y familias.

¢Por qué la banca comercial se estd interesando en
incorporarse a las microfinanzas?

Es muy simple: las microfinanzas han demostrado
que son un negocio atractivo y de buena rentabili-
dad, y un mercado con un nivel de cobertura aun
bajo en Latinoamérica. Quizas estaremos cubriendo
un 25% de la demanda global en este continente.
Los bancos empiezan a ver agotado su mercado
convencional y encuentran en las microfinanzas una
manera de expandir sus negocios. Sin embargo, se
trata la mayoria de las veces de un servicio finan-
ciero sin responsabilidad social. Las microfinanzas
nacieron y deben permanecer con un fuerte com-
ponente de misién social. Son finanzas solidarias
y responsables.

Experiencia de la Usaid

Margaret Enis

Directora de programas financieros de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional en
Latinoamérica y en Colombia, Usaid. Ha trabajado muchos afios en programas de microfinanzas, agricultura y
desarrollo empresarial. Ha estado antes en Bolivia y hace un par de afios esta en Colombia.

Las microfinanzas son un enfoque muy importante
para el apoyo de la AID®, porque son una herra-
mienta para el desarrollo econémico y también un
tema transversal para todos los demas en los que
trabajamos. Por ejemplo, la AID tiene programas de
cooperacion en salud, drea econémica, agricultura,
y el tema econdmico siempre es central para todos.

El apoyo de la AID en microfinanzas ha evoluciona-
do tanto como sector microfinanciero. Por ejemplo,
venimos apoyando al sector en Latinoamérica desde

el principio de los afios 80. Y en esta etapa, cuan-
do la tecnologia microfinanciera era muy nueva, la
AID estaba apoyando la creacién de instituciones en
este campo para mostrar que esto realmente podia
avanzar y ser exitoso en la region.

En Bolivia dimos capital de arranque para esta-
blecer instituciones que ahora son bancos como

5. Una forma abreviada de referirse a la misma agencia
Usaid.
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En muchas
entidades los procesos
y politicas de crédito
no contemplan la
descentralizacién
en la toma de

decisiones.

Encuentro Internacional

Promogen y Proden, junto con otros co-
operantes. Con la evolucion del medio y
el liderazgo del sector privado, el rol de
las agencias como la Usaid es apoyar al
gobierno y al sector productivo para in-
corporar tecnologias y mejores practicas
internacionales y adaptarlas a la realidad
y demanda locales.

La cooperacion de la AID ha evolucionado
para apoyar el fortalecimiento institu-
cional de las entidades microfinancieras,
la creacién de un marco regulatorio que
fortalezca y fomente el desarrollo del sec-
tor, la creacion de nuevas tecnologias y
diversificacion de servicios, el manejo de
riesgo, innovacién y expansion. Estas son
las tendencias en Latinoamérica.

En Colombia, el programa de la Usaid
combina varios de estos aspectos: prime-
ro, apoyo al gobierno nacional para crear
un entorno regulatorio que promueva el
desarrollo del sector. Y en esto apoyamos
a la Banca de las Oportunidades. También,
asistencia técnica para la expansion e in-
novacion. En coordinacion con la Banca de
las Oportunidades, actualmente se trabaja
en un proyecto piloto con 24 instituciones
financieras que son bancos, ONG, compa-
fifas financieras, cooperativas, toda una
variedad para probar nuevos productos
financieros, nuevas tecnologias y nuevas
maneras de llegar a poblaciones no aten-
didas.

Algunas de las areas para la asistencia
técnica de cooperacién a las entidades
son para promover un banco comunal, es
tecnologia microcrediticia, otras que sean
individuales u otras innovaciones.

Finalmente, el crédito rural es un enfoque
dentro del cual hay varias iniciativas piloto
que apoyamos.

Servicios financieros, productos al alcance de todos

Sofia Botero, moderadora: ;Cuales —en
su criterio— son las principales dificultades
que han tenido hoy en dia y en el pasado
para un proceso de masificacion del micro-
crédito? ¢A qué se han enfrentado, dénde
estan los principales cuellos de botella en
esta tarea?

Hay algunos asuntos metodoldgicos de
microcrédito que impiden la expansion,
por ejemplo, en dreas rurales. En muchas
entidades los procesos y politicas de cré-
dito no contemplan la descentralizacion
en la toma de decisiones. Esto hace dificil
aprobar créditos en hogares muy lejanos
de las oficinas principales. Es un reto.

Otro reto para las instituciones es bajar
los costos operativos y ser mas eficien-
tes en la metodologia de microcrédito.
Eso permite bajar las tasas de interés de
acuerdo con la reduccién de costos.

Estos dos desafios estan vinculados tam-
bién con los bajos montos de microcré-
dito y es importante bajar los costos de
operacion.

Un tema mas en el entorno es el régimen
de garantias. En muchas areas hay ne-
cesidad de garantias reales y muchos de
los clientes microfinancieros no cuentan
con eso. Es un reto desarrollar un régi-
men de garantias que permita el uso de
otro tipo de soportes dentro del sistema
regulatorio.

El manejo de efectivo también es un re-
to para la expansion a las dreas rurales.
Actualmente no existe un marco legal que
lo facilite. Entonces, ¢cdmo hacer la com-
pensacion para operaciones microfinancie-
ras en areas rurales?

Igualmente, la necesidad de informacion.
En Colombia —con muchos grandes cam-



bios y mejoramiento del sistema microfi-
nanciero— falta a veces informacion a los
clientes potenciales sobre estos cambios,
los nuevos productos que se ofrecen y la
posibilidad de acceder a nuevos produc-
tos crediticios de ahorro y otros servicios.
También para informacién de riesgo, es
un reto que las centrales de informacion
cuenten con datos oportunos para mejor
analisis de los clientes potenciales.

Sofia Botero, moderadora: ;Qué tanto
contribuyen estos servicios de microfi-
nanzas a una superacion efectiva de la
pobreza y qué cuidados habria que tener
para que esto ocurriera?

La posibilidad de tener acceso a fuentes
formales de financiamiento con la proyec-
cion de optar por otros servicios como
ahorro y seguros tiene un alto impacto
social para mejorar las condiciones de vida
de la familia y habilita al individuo para
participar activamente en la economia.
Crea mas actividad economica en la co-
munidad y mas oportunidades.

Las microfinanzas pueden crear oportu-
nidades y seguridad. Por ejemplo: cré-
dito que crea oportunidades para abrir
un pequefio negocio, para hacer nuevas
cosas, como crédito educativo, los ahorros
y seguros y otros productos, crean la se-
guridad para que un evento o un desastre
0 problema no genere la quiebra.

Entonces, le da mas seguridad para poder
hacer sus emprendimientos y aprovechar
también el crédito.

Comentarios finales

Se me pide comentar de experiencias
exitosas para el régimen de garantias; al

mismo tiempo trataré el punto de temas
en el marco regulatorio que facilitan la
expansion de microcrédito.

En el marco regulatorio: debe tener una
definicién de microcrédito que permita
identificar claramente el riesgo de sus
operaciones e identificar, por ejemplo,
su tecnologia, sistemas de informacién,
control interno y otras maneras de medir
el riesgo realmente.

También, tomar en cuenta las diferentes
metodologias de manejar el riesgo de los
microcréditos. Metodologias de microcré-
dito que pueden realizar las instituciones
financieras mismas como banco comunal u
otras para evaluar el riesgo del cliente.

En el marco regulatorio también hay ex-
periencias exitosas en el tema de garan-
tias. En el caso de Rumania, el crédito se
expandié mas de cuatro veces después de
una reforma a la ley de garantias de bienes
muebles, que permitia la consideracion de
activos, inventarios, flujo de caja, para ga-
rantias y no solamente bienes reales.

En Bolivia logramos, con el sector priva-
do, que instituciones financieras formaran
un fondo que usaba cuentas por cobrar
como una garantia. Y funcion¢ asi: las
grandes empresas se inscribieron con su
informacioén para que el fondo contase con
toda esta informacién y su lista de pro-
veedores. El fondo basicamente comproé
estas cuentas por cobrar y midiendo el
riesgo de las grandes empresas en lugar
de las microempresas proveedoras. Fue
otra solucién en la ausencia de un marco
regulatorio que permitiera el uso de las
garantias muebles para créditos indivi-
duales.

En Rumania el
crédito se expandié mas
de cuatro veces después
de una reforma a la ley
de garantias de bienes
muebles, que permitia

la consideracion de
activos, inventarios, flujo
de caja, para garantias
y no solamente bienes

reales.
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La Banca de las Oportunidades,
una politica del Gobierno, no un banco

Carlos Moya

Director de la Banca de las Oportunidades. Esta se establece como la estrategia nacional de impulso a todo el
sector de las microfinanzas y busca el establecimiento de redes y relaciones muy profundas con lo que ocurre
en los territorios y también con la voluntad de juntar actores de distinta naturaleza.

La Banca de las Oportunidades —claramente— no es
un banco ni de primero ni de segundo piso. No fon-
dea. La Banca de las Oportunidades es una politica,
por eso no se llama Banco de las Oportunidades,
sino “la Banca”. Es una politica del Gobierno que
tiene como proposito facilitar a la poblacion colom-
biana el acceso a servicios financieros con mayor
énfasis en aquellos habitantes de menores ingresos,
en aquellos que han tenido o tienen dificultad para
acceder a estos servicios.

Promovemos el acceso a servicios financieros, y
estos no solamente son el microcrédito. Promovemos
todo tipo de crédito, pero hay una gran prioridad, un
gran énfasis en el microcrédito, dado que el crédito a
la microempresa tiene tradicionalmente esa connota-
cién de haber sido excluido del acceso durante muchos
afos. Adicionalmente, tenemos que abordar crédito de
consumo, sobre todo en estratos de menores ingresos,
porque cambia sustancialmente la calidad de vida de
las personas. Una familia que tiene un refrigerador,
cambia su condicion de vida. Lo mismo ocurre cuando
tiene acceso a un televisor, cuando deja de cocinar con
carbdn o con lefia y ya tiene una estufa.

Lo que queremos en la Banca de las Oportunidades
es crear condiciones que mejoren la calidad de vida
de los colombianos, porque de alguna manera —a
veces— este crédito de consumo se confunde con
uno microempresarial. De una compra que tenia un
fin de consumo se deriva la semilla de una microe-
mpresa. Las personas que compran la nevera em-
piezan a tener la idea de vender helados, de vender
jugos, refrescos, y es la semilla para empezar una

Encuentro Internacional
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actividad productiva. Compra un horno y resulta
que la sefiora sabe hacer mantecadas, sabe hacer
distintas cosas. Esa es una razon adicional por la
cual es importante apoyar esto.

También es prioritario apoyar servicios financieros
como el ahorro. El impacto que tiene en una familia
el hecho de acceder a el ahorro es bien grande. La
posesion de una cuenta de ahorro es una de las
cosas que impacta de manera sostenida la calidad
de vida de las personas.

El tema de microseguros es igualmente fundamen-
tal para atacar la vulnerabilidad de las personas de
menores ingresos. Seguros funerarios, seguros de
salud, seguros de vida. Las personas a veces tienen
que vender —casi regalar— los activos que han com-
prado con tanta dificultad, para sufragar los gastos
de un entierro. Ademas porque esto no da espera.
Esa es una decision y un gasto inmediatos. Y tienen
que salir de activos o acudir a créditos de agiotaje,
gota a gotay pagadiario, que abusan de la necesidad
y de la urgencia de las personas y las sume en un
nivel de pobreza del cual dificilmente salen.

Me refiero ahora al manejo efectivo, seguro y
eficiente de remesas: Colombia estd entre los 10
paises del mundo que mas reciben remesas. En el
2007 terminamos recibiendo cerca de 4.300 millo-
nes de dolares en remesas del exterior. Eso es mas
que cualquier producto de exportacion, mas que
petroleo, que carbdn, que cualquier otro producto
que tenga Colombia. Esa es la mayor fuente de
divisas del pais. Hay que canalizarlo de una mane-



ra eficiente y segura, y ojala que de ahi
podamos también generar semillas para
fines productivos y mejorar la calidad de
vida de las personas beneficiarias de esas
remesas.

La compra de vivienda también tiene que
ver con el mejoramiento de la calidad de
vida. Por eso acompafiamos el proceso
de canalizar las remesas que mandan los
emigrantes para comprar una casa aqui en
Colombia. La Banca de las Oportunidades
—entonces— tiene un espectro muy amplio;
obviamente tiene prioridades, pero el papel
que debe jugar es bien grande.

Al no ser un banco, sino una politica, tra-
bajamos a través de la red de instituciones
que existen en el pais. La Red de la Banca
de Oportunidades la constituyen los bancos,
las compafiias de financiamiento comer-
cial, las cooperativas, las ONG, las Cajas de
Compensacion y otras entidades que, aunque
no dan crédito, nos apoyan de manera im-
portante: los fondos de garantias, los bancos
de segundo piso, el SENA —que juega un pa-
pel significativo en capacitacion—y el Fondo
Nacional de Ahorro en acompafiamiento
a la estructuracion de planes de negocio.

Como vemos, es todo un sistema de en-
tidades y lo que hacemos como Banca de
Oportunidades es lograr que esa red dé la
cobertura de servicios financieros que quere-
mos en Colombia. La convertimos en nuestra
red. Y esa cobertura que queremos dar es
en dos dimensiones: una geogréafica y una
socioeconomica. Es decir, que todos los mu-
nicipios de Colombia tengan servicios finan-
cieros y que sus habitantes puedan acceder
a servicios financieros donde viven.

En la primera dimension, desde la Banca de
las Oportunidades encontramos que 276
municipios en Colombia no tienen presencia
de ninguna entidad financiera. Y encontramos
municipios que estan a mas de tres horas del

pueblo més cercano donde hay un banco. Es
un reto dar esa cobertura. Es increible lo que
cuesta el transporte, el tiempo, la familia,
desatender el negocio o desatender el hogar
para ir a hacer una diligencia bancaria a méas
de tres horas. En pleno siglo XXI es imper-
donable; lo tenemos que cambiar como sea
y lo estamos logrando.

En la segunda dimension, de la cobertura
socieconémica, buscamos llegar en particu-
lar a los de menores ingresos que han sido
los que tradicionalmente fueron excluidos,
especialmente microempresarios que de-
mandan y necesitan crédito, quienes al no
acudir al crédito institucional van al crédito
gota a gota. Detectamos tasas de interés en
Colombia hasta del 20% diario y eso hace
que una familia se entregue al trabajo, pero
para pagar intereses y dificilmente puede
llegar a superar las condiciones de pobreza
si no se logra darle la mano que lo traiga al
crédito institucional, jala con el paquete de
servicios que promovemos, con cuenta de
ahorro, con crédito y con microseguros,
porque ese paquete completo le impacta
su calidad de vida de manera positiva y
sostenida en el tiempo.

En esencia, intervenimos el mercado, creamos
las condiciones para que esa red llegue alla y
esas condiciones son de dos naturalezas:

Primero, intervencion al marco regulatorio.
Detectamos qué normas del sistema finan-
ciero pueden obstaculizar eso; proponemos
los ajustes correspondientes y se hacen és-
tos, con gran apoyo de la Usaid. Y lo que
la Banca de Oportunidades, el Gobierno y
el pueblo colombiano le deben a la coopera-
cion norteamericana es bien importante en
este proceso que avanza exitosamente.

Y segundo, intervencién con apoyos eco-
noémicos, subsidios, cofinanciacion, asis-
tencia técnica (también con mucho apoyo
de la cooperacion americana). Esos apo-

Muchas veces,

de una compra que tenfa

un fin de consumo se

deriva la semilla de una

microempresa.
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que han comprado con
tanta dificultad, para
sufragar los gastos de
un entierro. Ademas
porque esto no da

espera.
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yos a la Red se traducen finalmente en
beneficios que llegan a todos los usua-
rios colombianos, a los que son objeto de
nuestra politica.

Sofia Botero, moderadora: ¢;Cuéles —en
su criterio— son las principales dificultades
que han tenido hoy en dia y en el pasado
para un proceso de masificacion del micro-
crédito? ¢A qué se han enfrentado, dénde
estan los principales cuellos de botella en
esta tarea?

Una debilidad es el hecho de que uno
de los sectores que mejor atiende y es
pionero en la atencién a la microempre-
sa en Colombia, que es el de las ONG,
tiene una restriccién que es la imposibi-
lidad de ofrecer un paquete de servicios
completos para las microempresas. Eso
es lo que se conoce como microfinanzas,
ahorro, seguro, crédito. Y las ONG, por
restriccion legal sélo se limitan a hacer
microcrédito.

Frente a algunas instituciones financie-
ras puntualmente también encontramos
algunos problemas internos. En algunos
casos hay gobernabilidad débil, a veces
hay debilidades en el control interno, des-
conocimiento de tecnologias adecuadas de
microcrédito cuando hay esa informalidad
tan grande que tiene que ser abordada.
También en muchos casos no cuentan con
una plataforma tecnolégica que permita
un crecimiento consistente con el control
de la mora.

Lo anterior a modo de diagnoéstico. Ahora,
cosas que estamos haciendo para contra-
rrestar esto.

En términos de cobertura geogréfica es
uno de los puntos en los que méas hemos
avanzado. Ya tenemos convocatorias y
hemos logrado adjudicar recursos para
abrir 128 corresponsales no bancarios.

Servicios financieros, productos al alcance de todos

Igualmente, ONG para abrir en 43 mu-
nicipios que tienen ahora cobertura de
entidades con cofinanciacion; todo es-
to con apoyo econdmico de la Banca
de las Oportunidades. Igualmente, con
las cooperativas de 16 municipios, y
con las compafiias de financiamien-
to comercial, en 15 municipios mas.

Es decir, que a través de nuestra institu-
cién hemos colocado recursos mediante
un esquema que ha permitido que 202
municipios de Colombia que no tenian este
tipo de instituciones empiecen a contar
con ellas y en eso hemos asignado mas
de 4.250 millones de pesos.

Hemos logrado, para resolver el problema
de fondeo, que puedan entrar recursos
internacionales a Colombia. Habia una res-
triccién fuerte del Banco de la Republica
por el control obvio de la entrada de di-
visas, pero logramos que a pesar de estas
coyunturas, el Banco haya abierto y ya hay
varios fondos internacionales inscritos en
Colombia que empiezan a fondear ONG,
instituciones microfinancieras que tenian
agotadas sus fuentes de financiamiento.
También, a través de Bancoldex se han
abierto y se han ampliado los cupos de
crédito en esta banca de segundo piso
para instituciones, y se abrié una linea
especial para las mas pequefias en la que
se reducen requisitos para que ONG, coo-
perativas, instituciones, fondos, en fin,
que son muy pequefios, puedan cumplir
requisitos y acceder a recursos a los cuales
antes no podian.

Sofia Botero, moderadora: ;Qué tanto
contribuyen estos servicios de microfi-
nanzas a una superacion efectiva de la
pobreza y qué cuidados habria que tener
para que esto ocurriera?

En América Latina creo que la bancari-
zacion no ha llegado todavia a los mas



pobres. Mi percepcién es que ha llega-
do a segmentos pobres, a segmentos de
bajos ingresos, pero no al mas bajo de
los niveles de ingreso de la poblacion.
Fundamentalmente, las entidades micro-
financieras han llegado por lo general a
quien ya tiene una microempresa, que
aun cuando puede estar en condicion de
pobreza, ya tiene algo. Me parece impor-
tante empezar a llegar a quien no tiene
nada. Y eso es un punto de partida que
creo es relevante analizar o tener en con-
sideracion y en mente.

El acceso a servicios financieros tiene dos
impactos importantes. Por el lado del aho-
rro, suaviza mucho las fluctuaciones en
el consumo frente a situaciones de crisis;
particularmente cuando se tiene ahorro
la gente no deja de consumir productos
basicos, porque el ahorro de alguna mane-
ra amortigua esas fluctuaciones y pueden
mantener una estabilidad en sus niveles de
consumo y de atencién de sus necesidades.
Ademas, cuando se hace esa bancarizacion
a través de créditos o microcréditos, se
incrementa también la posibilidad de acu-
mular ingresos que permite crear condi-
ciones de mejoramiento de vida.

La Banca de las Oportunidades estd em-
pezando el proceso de bancarizacién en
Colombia atendiendo los segmentos de
menores ingresos. La bancarizacién en
Colombia hacia mediados del 2006 —cuando
empez0 la Banca de las Oportunidades— era
alrededor del 299%, uno de los niveles mas
bajos de América Latina. Incrementar un
punto porcentual requiere de un esfuerzo
importante. En junio del 2007 la bancari-
zacion en Colombia habia superado el 35%.
Nuestra meta era llegar al 34% en el 2010.
Quiere decir que soélo en el primer afio se
superd la meta de bancarizacién que se tenia
para el cuatrienio. Si las cosas siguen asf,
creo que Colombia se puede ubicar al final

de este gobierno en uno de los paises de
mas alto nivel de bancarizacién en América
Latina. El mas bancarizado en este momen-
to es Chile.

Nos hemos focalizado en Familias en
Accion, familias Sisben estrato 1, tan po-
bres que reciben un subsidio del Estado
para alimentacién y para educacion, para
crecimiento de la familia, para crecimiento
de los nifios. Nuestra primera meta es ban-
carizar a ese millon y medio de familias,
principalmente via cuentas de ahorro.

La mayor parte de los colombianos esta
bancarizada, mas por cuentas de ahorro
que por crédito. Es algo que llama la aten-
cion, porque en la mente de algunos puede
girar la idea de “¢como se va a bancarizar
a los més pobres de los pobres, de donde
sacaran estas familias para ahorrar?”

Aunque no lo crean, las familias mas po-
bres tienen una propensién mas alta al
ahorro que cualquier otro tipo de ciuda-
danos. Estas personas ahorran en la me-
dida de sus posibilidades, pero hay una
fuerte tendencia a ahorrar y lo consolidan.
Y es un producto que ellos demandan,
que piden. Se ven abocados a ahorrar,
muchas veces en especie u otro tipo de
ahorro bastante informal, cadenas y de-
mas, porque no tienen un mecanismo de
ahorro institucional que es lo que lo que
empezamos a ofrecer con la Banca de las
Oportunidades.

La figura de corresponsales no bancarios
es el paso fundamental que hemos dado
para establecer una red. En un afo lar-
go hemos logrado consolidar 3.500 co-
rresponsales no bancarios en Colombia,
cuando la historia del sector financiero
habia logrado consolidar 4.100 puntos en
el pais; logramos casi lo que se logré en
137 afios del sector financiero.

Mediante este
sistema de grupos de
autoayuda, las propias

familias, la propia comu-
nidad con sus ahorros se
convierten en su banco y
los mismos ahorradores
son quienes aprueban,
otorgan y deciden sobre

los créditos.
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También estamos trabajando la cobertura, puntos de
atencion, corresponsales, puntos de atencién para
ONG, para compafiias de financiamiento comercial,
para cooperativas. Estamos estimulando, y con el
apoyo de la Usaid, los esquemas de banca comunal
que es bien importante para llegar a segmentos més
pobres, es decir, donde ellos hacen créditos solida-
rios. Se puede llegar a créditos mas pequefios y hay
una operacion a través de una ONG. También, los
grupos de autoayuda son otro esquema con los més
pobres de los mas pobres, donde ni siquiera habria
recursos para pagar un operador. Entonces median-
te este sistema de grupos de autoayuda, las familias
y la comunidad, con sus ahorros, se convierten en
su banco y los mismos ahorradores son quienes
aprueban, otorgan y deciden sobre los créditos.

Esto es fundamental: la comunidad es el banco. Es
un programa que permite llegar a comunidades de
extrema pobreza y en sitios remotos, como por
ejemplo caserios en el Choco, en el Pacifico o en los
antiguos Territorios Nacionales, donde la presencia
institucional no llega. Les vamos a crear un banco
propio, que es organizado y atendido por la misma
comunidad.

Comentarios finales

La Banca de Oportunidades es todo un sistema de
decisiones, de modificaciones, de apoyo, de sub-
sidio, de todo un marco regulatorio que crea las
condiciones para que en Colombia se dé —como se
estd dando— mayor oferta de servicios financieros y
mayor facilidad de acceso a las personas. La gente
accede cada vez con mas facilidad, con menos re-
quisitos, con mas oportunidad y en eso seguiremos
trabajando en nuestra entidad.

¢Como se va a llegar a la Red juntos, a través de
la Banca de las Oportunidades?

El punto de partida es Familias en Accion, y la manera
como vamos a llegar a ellos es bancarizandolos via
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cuentas de ahorro. Vamos a abrir una convocatoria
a todos los bancos, para que mediante ese concurso
reciban subsidios de la Banca de las Oportunidade;
les vamos a subsidiar la apertura de las cuentas
de estas personas para que resulte atractivo pa-
ra la red llegar a ellos y a todos los municipios,
acompafiado el proceso —naturalmente— de figu-
ras como los corresponsales bancarios que tengan
una red para llegar a atender todos los municipios.

Es dificil llegar al crédito porque mucha gente no ha
tenido un historial de crédito y entonces se vuelve
un problema y un circulo vicioso: no le prestan por-
que no tiene, pero no tiene porque no le prestan.
¢Qué haran al respecto?

Eso lo vamos a resolver. La Ley de Habeas Data esta
en la Corte Constitucional, y esperamos que salga
pronto. Nos va a permitir poblar las centrales de
riesgo con informacién que hoy no tienen. Es basi-
camente la informacién con el sector real. Es decir,
por ejemplo: un tendero no esta bancarizado pero
si tiene la informacién de como le compra a Alpina,
a Postobodn, a Bavaria, a Nacional de Chocolates.
Coémo logramos que toda esa informacion comercial
no bancaria pero comercial, empiece a ser referente
para comenzar a derribar ese obstéaculo del que no
tiene informacion. Esa es la idea.

¢2Y sobre el crédito rural?

Es muy dificil y generalmente no hay una red que
llegue alla. Primero, porque no hay claramente un
desarrollo de marco para el sector rural; en eso te-
nemos que avanzar. Segundo, porque en Colombia
no hay una metodologia para llegar a estos muy
pequefios empresarios del campo. Por eso insisti-
mos en el deseo de hacer banca comunal y en los
grupos de autoayuda para llegar a regiones mas
remotas, particularmente las rurales.



Banco de las Oportunidades y Cedezo,
tarea combinada de acciones y servicios

Martha Beatriz Cifuentes

Gerente del Banco de las Oportunidades y creadora e impulsora de los Cedezo, ambos de la ciudad de Medellin.

El Banco de los Pobres —Banco de las Oportunidades—
es un programa que se desarrolla desde el 2000 en
Medellin. Le apuesta al apoyo a pequefias unidades
econdmicas de los estratos 1, 2 y 3 de la ciudad,
que no podian acceder a la banca tradicional porque
no cumplian las minimas condiciones de crédito.

Hace cuatro afios —en la administracién pasada— se
vio que no era suficiente que este Banco existiera
solo, sin posibilidades de apoyo de una red que
ya existia en la ciudad. Cada institucion iba, hacia
su gestion en una zona especifica y se retiraba.
Todos estabamos trabajando por un fin que es el
desarrollo econémico de la ciudad, pero habia que
llegar al punto de sentarnos todos en una mesa y
decir, "estamos trabajando por la ciudad, hagamoslo
bien y de manera organizada". La administracion
decidi6 convocar a estas instituciones, que inicial-
mente fueron las de microcrédito, y se hizo un
acuerdo de voluntades, que es lo mejor de la Red
de Microcrédito. Creo que ahi hay algo que puede
ser de los antioquefios: es el amor a la ciudad, el
amor al territorio lo que nos motivé a decir: “todos
estamos trabajando por una poblacion vulnerable,
organicémonos”, y eso ha funcionado.

Los Centros de Desarrollo Empresarial fueron tam-
bién otra apuesta de la pasada administracion. Igual
que la red, habia mucha oferta de servicios empre-
sariales pero estaba centralizada. ¢Qué pasaba? Se
iba, se abordaba una poblacion, se le prestaba el
servicio y se devolvia a la centralidad. Se pensé
entonces en ubicar unos espacios en las comunas
mas vulnerables de la ciudad, donde la poblacién
microempresarial encontrara todos los servicios in-
tegrales, toda la oferta institucional de la ciudad y
que la poblacion no se trasladara a otra parte.

Los Centros de Desarrollo Empresarial Zonal son un
punto de encuentro de las necesidades de una comuni-
dad microempresarial de estratos 1, 2y 3y una oferta
institucional de la ciudad. Estos centros juntan esas
necesidades y las instituciones que las cubren. Tienen
un espacio para la red de microcrédito. Son ocho cen-
tros en la ciudad. Todos los dias hay una institucion de
la red que estd apoyando y esta ofertando los servi-
cios en las comunidades. Los microempresarios saben
qué dia estd COMFAMA, por ejemplo, qué dia esta
Bancolombia, Microempresas de Antioquia, Actuar,
etc. Ya hay conocimiento de la comunidad frente a
los servicios que le ofrece la ciudad.

Esta apuesta se dio porque la gente de esos estratos
crefa que era imposible acceder a un servicio empresa-
rial. Tuvimos que romper ese hielo, mostrarles que exis-
te una oferta y que la comunidad puede perfectamente
acceder a ella. Por eso se crearon esas herramientas
para fortalecer el tejido empresarial de la ciudad.

Entre los componentes de intervencién esta la op-
timizacion de los servicios de acompafiamiento por
sectores, la flexibilizacion de las condiciones de ac-
ceso al microcrédito, la exploracion de mercados po-
tenciales por sector econémico, el aumento de los
niveles de formacién por sectores, el fortalecimiento
y la sostenibilidad del sistema de informacion de las
microempresas en la ciudad.

Para promover la Red en las comunidades hacemos
unas jornadas en los barrios populares de la ciudad. En
el 2007 hicimos 31 jornadas en las que la poblacién
cliente potencial del crédito microempresarial fue a es-
tos espacios en los barrios de las comunas vulnerables
y recibio informacion sobre la oferta de los servicios
de microcrédito y los servicios no financieros, por-
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que muchos de los grupos que hacen parte de la red
de microcrédito —fuera de ofrecer éste— tienen una
oferta integral de servicios, tales como formacion,
capacitacion y acompafiamiento, y es muy importante
que la comunidad se entere de éstos y de su posibilidad
de acceso. Atendimos 4.871 microempresas, se capa-
citaron 454 personas. Se otorgaron créditos a 1.708
personas con un valor promedio de 2°868.000 pesos,
lo cual significa un aumento en relacién con el pro-
medio del 2006 que era de 2’500.000 pesos. La Red
otorgd un total de 49.250 créditos y casi 106 mil mi-
llones de pesos aprobados por la Red de Microcrédito.

Sofia Botero, moderadora: ;Cuales —en su criterio—
son las principales dificultades que han tenido hoy en
dia y en el pasado para un proceso de masificacion del
microcrédito? ¢A qué se han enfrentado, donde estan
los principales cuellos de botella en esta tarea?

Creo que el problema ha sido el tema de intermedia-
cién que hace muy costoso el crédito. Es un asunto
fundamental en microcrédito, en el que no se puede
ofrecer un prestamo a estas comunidades un poco
mas facil de acceder y menos costoso.

En cuanto al Banco de las Oportunidades —sin embar-
go— como el recurso es publico, no hay un margen de
intermediacién grande, entonces puede ser muy ba-
rato. Pero cuando hablamos de Red de microcrédito,
ya si la respectiva entidad financiera maneja y sigue
manejando un margen de intermediacion que es alto.

Una de las cosas fundamentales seria el acompafia-
miento a estos microcréditos. Después de otorgar un
crédito es importante que se haga un seguimiento a
estos préstamos, pero en el tema de fortalecimiento
de esa unidad econémica.

Sofia Botero, moderadora: ¢Qué tanto contribuyen
estos servicios de microfinanzas a una superacion
efectiva de la pobreza y qué cuidados habria que te-
ner para que esto ocurriera?

Quiero hablar sobre la extrema pobreza. Esta adminis-
tracion apunta al tema de equidad y de una ciudad
solidaria y competitiva. En este momento se visuali-
zaron 5.000 familias en extrema pobreza, 0 sea que
no alcanzan a cubrir minimamente sus necesidades
bésicas. Y hay una responsabilidad social inmensa,
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pero también sabemos que dentro de estas familias
hay personas de un nivel educativo demasiado bajo,
pero ademas, de una edad no muy temprana, en
la que el hecho de que vayan a aprender un oficio
0 a vincularse a un mercado laboral no es posible.

El reto de esta administracion es crear condiciones
para que estas personas aprendan un oficio y tengan
una opcion de poder montar una unidad econémica
con la que puedan satisfacer sus necesidades y —di-
gamos— mantenerse dignamente en su territorio.

Por eso me parece muy importante que todos los
que hacemos parte de la Red de Microcrédito y las
Microfinanzas tengamos una responsabilidad inmensa
de construir modelos de creacion de empresa, para
cubrir estas poblaciones y decir que van a apostar sin
riesgo y sin miedo, porque la verdad es que cuando
hablamos de garantias, de posibilidad de creacion, de
condiciones para que una persona acceda, estas familias
no las tendran. Entonces habra que mirar la posibilidad
de otros tipos de modelo de crédito, como el solidario,
por ejemplo, que es importante en la ciudad, pero que
hay que fortalecerlo.

Comentarios finales

Para terminar, quisiera hacer un llamado a la Red
de Microcrédito de nuestra ciudad. Creo que tene-
mos un reto importante en estos cuatro afios y es
empezar a mirar un poco la flexibilizacion en las
condiciones de acceso al microcrédito. Es un "pare
en el camino” que hoy tenemos que hacer. Las ne-
cesidades son las mismas en toda América Latina;
0 sea que este pais no es distinto de otro del conti-
nente en sus necesidades y en sus condiciones.

Pienso que hay que hacer un trabajo de decir qué es-
tamos haciendo, como lo estamos haciendo y en qué
tenemos que cambiar. Todos tenemos que sacudirnos
un poco y decir si queremos el desarrollo integral de
este grupo microempresarial, que es inmenso en la
ciudad y en todo el pais. Tenemos que mirar cémo
fortalecer los servicios que hoy ofrecemos a esos pe-
quefios empresarios y como podemos flexibilizar las
condiciones para que cada vez tengamos muchisima
mas cobertura en el tema de las microfinanzas.



Panel 2

FOMENTANDO VIDAS MEJORES:
Los microseguros como herramienta financiera

Los microseguros, entendidos como microfinanzas,
cobijan diversos aspectos que buscan mejorar la
calidad de vida de las personas e incrementar las
oportunidades en el ofrecimiento de productos.

En este panel contamos con la presencia de Diana
Santa y Tomas Isaza.

En la moderacion estuvo Carlos Mario Ramirez, Jefe
del Departamento de EPS del Régimen Subsidiado
de COMFAMA, quien se expres¢ asi antes de dar la
palabra a los invitados:

“Nos vamos a concentrar en uno de los componen-
tes de la microfinanciacion. Les planteo el tema de la
siguiente manera: abérdenlo de la forma mas gene-
ral posible para que el auditorio sepa qué hace cada
entidad. ¢Qué es Bancoldex?, ¢Qué es una banca de
segundo piso? De igual manera con el asegurador:
¢Cudl es el papel que cumple Suramericana en l0s
microseguros? Y qjala, en el propdsito de como
masificar los microseguros en el planteamiento del
panel de fomentar vidas mejores. ¢A donde han
llegado y cémo?, A dénde no se ha llegado y por
qué?, ¢Coémo lograr el reto de poder llegar?”.
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Las microfinanzas como herramientas
para mejorar calidad de vida

Diana Santa

Directora Regional de Bancoldex. Administradora de Empresas de la Universidad de Medellin con
Posgrados en Finanzas y en Formulacion y Evaluacion en Proyectos de la misma universidad. Tiene 13
afios de experiencia en el sector bancario.

Bancoldex es un Banco gubernamental de segundo
piso, creado hace 16 afios. Inicialmente se dedico
a la financiacién del sector exportador colombiano,
pero en el 2003 se convirtié en un banco para el
desarrollo empresarial, lo que implica que abar-
ca los sectores econémicos. Atiende y financia a
cualquier persona natural o juridica que desarrolle
una actividad econémica y que genere empleo, 0
minimamente, su autosustento.

En el 2003 y ante la liquidacion del Instituto de
Fomento Industrial, IFI, Bancoldex asume su papel
y se convierte entonces en un banco para atender
todas las necesidades mediante la irrigacion de re-
cursos a través de las entidades de primer piso,
vigiladas o no por la Superintendencia Financiera.

Este banco viene en un proceso grande de cambio
y se ha enfocado en cuatro ejes tematicos funda-
mentales:

Mejoramiento de acceso al crédito. Se logra mediante
el establecimiento de importantes convenios en el pais
para entregar recursos blandos a todo el aparato pro-
ductivo colombiano. En Antioquia existen dos grandes
convenios, uno con la Gobernacién para fortalecimiento
microempresarial y al pequefio empresario rural. Y otro
con la Alcaldia de Rionegro en igual sentido.

En el 2005 colocé $298 mil millones en microem-
presarios del pais y en el 2007 la cifra se ubico en
$492 mil millones. En Bogotd estd el mayor por-
centaje de colocaciones con el 32%, Occidente que
tiene unas entidades de microcrédito muy fuertes,
con el 16%, y Antioquia tiene el 15%.

En Antioquia, los desembolsos de microcrédito han cre-
cido fuertemente. En el 2005 se colocaron $28.240
millones y en el 2007, $45.467 millones. En lo que va
corrido de este afio el crecimiento es del 30% en relacion
con la misma fecha del afio pasado.

Figura 5.
4 MEJORAMIENTO ACCESO AL CREDITO )
CENTRO DE INFORMACION EMPRESARIAL
(reacion de convenios. . ) i .
Bogotd, Cali, Bucaramanga, Barranquilla y este afio en Pereira.
Vinculacion activa con Intermediarios Financieros.
Programas y lineas especiales de impacto social para la poblacién vulnerable
y damnificados por la violencia.
MICROSEGUROS FORTALECIMIENTO INSTITUCIONAL
Suministra a través de Instituciones Microfinancieras - IMF con cupo en A ONG'S, Cooperativas con cupo en Bancldex.Este programa s
Bancdldex, un sequro de bajo costo. desarrollard en alianza con WOCCU, MIDAS, ADAM, FORD, AECly con el
apoyo de PIBO. Y,

o
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Es importante, ya los desembolsos del Banco representan
en el tema de microcrédito el 15% de los desembolsos
cuando en el 2003 era el 0%.

Creacion de Centros de Desarrollo Empresarial. Con esta
estrategia se hace acompafiamiento al sector microem-
presarial, para orientarlo y asesorarlo en la destinacion
de los recursos de crédito que obtenga.

Existen Centros de Desarrollo Empresarial en
Bogotd, Cali, Bucaramanga, Barranquilla y se pro-
yecta para este 2008 uno en Pereira. Asimismo,
se evalla la creacidon de un Centro de Desarrollo
Empresarial de Bancoldex en Antioquia, pero para
la pequefia y mediana empresa.

Fortalecimiento institucional. El banco entrega cu-
pos de crédito a entidades como ONG, cooperativas,
fondos de empleados para que irriguen los recursos
de Bancoldex, con el fin de aumentar su cobertura.

Un tema que también es neuralgico en las microe-
mpresas es el de la informalidad. Bancoldex ha en-
tendido también eso, porque no se trata solamente
de entregar recursos, sino de hacer de la microem-
presa una pequefia empresa de futuro.

Por ello, cred un area de formacién empresarial, en
la que se acomparia al microempresario, al pequefio
y mediano empresario para que cada dia adquieran
mas conocimientos gerenciales y mayor conciencia
del papel de su empresa en el engranaje econémico.

En el tema de los microseguros, la entidad cons-
ciente de que no solamente se trata de prestar, sino
de contribuir al fortalecimiento del sector microe-
mpresarial cred en alianza con Suramericana un
producto para suministrar un seguro de cobertura
a bajo costo para ese segmento econdmico.

Bancoldex quiere focalizar su trabajo en este sector, por
cuanto, de acuerdo con el DANE, en Colombia el 96% de
las empresas corresponde a microempresas, el 3,84%
corresponde a Pymes y solo el 0,16% a la gran empre-
sa. Es importante seguir apoyando las microempresas
para su autosostenimiento, pero ademds, es necesario
fortalecerlas en el mediano y largo plazo para mejorar
su calidad de vida.

Figura 6.

Grandes
0.16%

Pymes
3.84%

Microempresas
96%

Fuente: DANE 2005. Total Empresas 1.452.204

El producto ha sido denominado microseguro y su
marca es Futurex. Con él se quiere brindar protec-
cién a los sectores microempresariales de ingresos
mas bajos.

Entre los riesgos que enfrentan los microempre-
sarios figuran el de su fallecimiento, que muchas
veces da al traste con su empresa; de salud, invali-
dez, incendio, terrorismo, hurtos y dafios, asi como
los embates de la naturaleza.

Los microempresarios mitigan estas eventualidades
utilizando sus ahorros o recurren a préstamos como
los llamados "pagadiario” que les imponen altos in-
tereses, 0 venden sus activos para obtener recursos
que les permitan suplir sus obligaciones financieras.
Muy pocos acceden a algun tipo de seguros, pero a
costos relativamente muy altos.

Al evaluar ese tema, Bancoldex y Suramericana
desarrollaron un programa de microseguros. Se
beneficiarian aproximadamente 1 millén 500 mil
personas de 1.400 microempresarios asociados a
las 93 entidades de microfinanzas que actualmente
tienen cupo de crédito con el Banco para entregar
los recursos.

Este microseguro evita que el microempresario y
su familia caigan debajo de la linea de pobreza,
ante una situacion calamitosa que se le presente,
porque si estd asegurado, podra pagar ese crédi-
to que efectud para sacar adelante una iniciativa
productiva.
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Figura 7.

Microcrédito y Microseguros

El microcrédito le permite al
microempresario y a su familia
superar la linea de pobreza

BN

El microcrédito evita que el
microempresario y familia caigan
por debajo de la linea de pobreza

7

Linea de Pobreza

Linea de Potieza \

Escenario sin sequro

El propdsito de este producto es reducir la vulnera-
bilidad social microempresarial y familiar, y cubrir el
riesgo de crédito de las instituciones financieras. Es
importante, entonces, que el microcrédito vaya de la
mano de un seguro para evitar, en cierta forma, la
caida hacia la pobreza.

Este producto Futurex cubre basicamente el falleci-
miento por cualquier caso, enfermedad, accidente,
homicidio, suicidio. Incapacidad total y permanente
por accidente o por enfermedad y enfermedades gra-
ves. Asegura a las entidades microfinancieras hasta
por el monto del crédito y lo que es mas importante,
le da continuidad al microempresario, a través de su
familia, para que siga desarrollando su actividad.

El tomador del producto es la institucion financiera.
El asegurado es el cliente deudor de la institucion
microfinanciera. Los beneficiarios serian esas institu-
ciones y los designados por el asegurado, en ese caso
el microempresario. El seguro esta siempre vinculado
a un crédito. Su vigencia es igual a la de éste crédito.
Por ejemplo, si es un crédito a tres afos, esa es la
vigencia del seguro. El valor asegurado es dos veces
el del microcrédito.
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Se esta evaluando cada caso y si las entidades mi-
crofinancieras tienen otros valores para asegurar, se
estudiara en forma muy personal.

En la figura 8 se da un ejemplo del microseguro en
el caso de un crédito de $5 millones.

Figura 8.

Ejemplo microcrédito

Ejemplo: Credito de $5.000.000

AMPARO VALOR ASEGURADO
Vida 10,000,000
Incapacidad Total y Permanente-anticipo 10,000,000
Enfermedades Graves - anticipo (50%) 5,000,000
Auxilio Gastos Funerarios - monto fijo 500,000
QLZ:hoGastos Familiares - renta fija 6 meses por $83.333/ 500,000
PRIMA MENSUAL $4,650
PRIMA DIARIA (referencia) $155

En la figura 9 se aprecia un ejemplo de una in-
demnizacion por amparo de vida. El crédito son 5
millones de pesos.



Figura 9.

Simulacion Indemnizaciéon - Amparo de Vida

Saldo deuda
IMF
$5.000.000

$10.000.000

Beneficiarios

Asegurados

$5.000.000
Amparo de vida Gastos Funerarios

$5.000.000 $500.000

Auxilio Gastos
Familiares
$500.000

La figura 10 mestra un ejemplo es una simulacion de incapacidad total

0 permanente, los mismos 5 millones de pesos del crédito.

Figura 10.

Simulacion Indemnizacion
- Incapacidad o Permanente

Saldo deuda
IMF

$5.000.000
$10.000.000

Amparo Incapacndad Beneficiarios
otal 6 Parcial Asegurado
$5.000.000 $5.000.000

Auxilio Gastos

Familiar
$500.000

Mientras se haya pagado una mayor porcién del crédito, la indemnizacién
a favor de los beneficiarios serd mayor.

entidad aseguradora en el caso de
una microempresa que tiene varios
socios pero so6lo uno asegurado, y
este muere, hay que responder que
el que esta asegurado es el bene-
ficiario con su familia. Porque en
la microempresa no es muy fre-
cuente que existan varios socios,

Mientras se haya pagado una mayor porcion de cré-
dito, la indemnizacién a favor de los beneficiarios
sera mayor. Si el valor del crédito a la fecha de la
muerte del microempresario ya no es $5 millones
sino $3 millones, el resto se va para la familia, algo
interesante que queria hacer Bancoldex en ese tema.

Ante una inquietud de COMFAMA en el sentido
de qué sucederia con los recursos que entrega la

generalmente son él, la esposa y los
hijos. Actualmente, se evalia con
Suramericana cémo hacer que, de-
pendiendo de quién siga con el crédito, se le trans-
fieran esos beneficios al otro socio, si es que lo
hay, con su familia. Queremos que la microempresa
siga produciendo, generando empleo 0 minimo su
autosostenimiento. Entonces se analiza para ver
como se permite que la entidad aseguradora avale
al que continda con la actividad econémica.
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Los microseguros en la industria aseguradora

Tomas Isaza

Gerente de Negocios Empresariales de Suramericana. Ingeniero Civil de la Escuela de Ingenieria de Antioquia,
Méster en Administracion de Empresas de EAFIT. Maestria en Administracion de Riesgos y Seguros en
Inglaterra y otras especializaciones en Mercadeo y Derecho de Seguros.

A mi modo de ver, el sector asegurador ha estado
anquilosado en las mismas practicas sin dinamizar
y sin ser innovador. Es importante hacer una auto-
critica porque quiero dejar un mensaje en el sentido
de que definitivamente tenemos un diamante en
bruto, pero hay que tener mucha responsabilidad
para no malgastar a toda esta poblacién que bien
necesita el seguro.

El microseguro es el seguro disefiado para los ries-
gos de la denominada poblacién de bajos ingresos,
la que estd en la base de la pirdmide. Pero, indepen-
dientemente del nombre, hay ciertas caracteristicas
y la mas importante es que esta poblacién normal-
mente estd marginada de los sistemas de seguridad
social que se basan en la mutualidad.

Al estar marginados de la seguridad social, practi-
camente quedan sin ese auxilio a la hora de fallecer,
porque quien esté en ella tiene la pension, tiene
cobertura en accidente de trabajo, en enfermedad
profesional, e inclusive el sistema de salud en todas
sus modalidades del Sisben o del POS.

Y la otra caracteristica es que son personas nor-
malmente marginadas de los sistemas financieros
del pais.

Basicamente, la pobreza lleva a la vulnerabilidad y
ésta lleva a la pobreza. Esa vulnerabilidad se ve,
por ejemplo, en la calidad de construccion de las
viviendas, que no respetan ninguna norma sismo-
rresistente. Asentamientos en zonas de inundacion.
También se presenta la vulnerabilidad social, sobre
todo en torno a la madre y a los nifios. Estan la
prostitucion, explotacién, el machismo, que es un
fendmeno de América Latina, el trabajo infantil,
entre otros factores. Todo eso refuerza la pobreza.
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Es un circulo vicioso que hace que a una persona le
quede practicamente imposible salir por si sola en
el evento de que le golpee un siniestro.

El microcrédito permite que la persona tenga un
cierto nivel de vida y mejore sus finanzas, pero ante
un evento catastrofico caera por debajo de la linea
de pobreza y lo que hace el seguro y no sélo éste
sino la administracion de riesgos, es permitir a las
personas, las familias y las microempresas que sigan
adelante en el momento de la desgracia.

Esto también aplica para los territorios, porque es
claro que ante cualquier desastre, hay un retroceso
en la macroeconomia o0 en la microeconomia de la
region, cuando no es capaz de salir por sus propios
medios, de una catastrofe.

Por ejemplo, en el terremoto de Armenia hubo
US$1.800 millones en pérdidas, que representaron
el 35% del PIB de esa region, equivalente al 2% del
PIB nacional. Si no hay un mecanismo como capital
contingente que entre a reemplazar esto, simple-
mente hay un retroceso, no so6lo de las familias,
sino de todas las regiones amenazadas.

Otro tema importante es el de la brecha social. En el
mundo hay cuatro mil millones de habitantes practi-
camente sumergidos en la pobreza, con un ingreso
mensual de 165 ddlares o menos. Considero que la
desigualdad se presenta entre los paises y dentro
de ellos también.

En Colombia esa brecha social se traduce en que,
segun el censo del 2005, hay cerca de 36 millo-
nes de habitantes ubicados en los estratos 1, 2 y
3 que tienen una alta correlacién también con el
ingreso.



Figura 11.
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FACTORES QUE INCREMENTAN
L0S EFECTOS ECONOMICOS
DE LOS DESASTRES

PAISES EN VIA DE DESARROLLO 3

Influencia de los desastres en el desarrollo sostenible

Las pérdidas como proporcidn de la riqueza del estado
son mayores en paises del tercer mundo

Desastres y pobreza se refuerzan

Los desastres “Destruyen”
Los proyectos de desarrollo

L

;Cudnto tiempo tarda un pais en regresar a la condicién
de desarrollo en la que estaba antes del desastre?

Desastre = Retroceso

La industria aseguradora, y aqui empieza nuestra
autocritica, solamente se ha enfocado en los estra-
tos altos en los que relativamente es mucho mas
facil llegar y se encuentran todos los mecanismos
de pago. Basicamente, ha habido un abandono total
de estos estratos hacia abajo y el rechazo es mu-
tuo. Para nadie es desconocido que la poblacion a
nivel mundial tiene una aversion natural al seguro
y a las instituciones de seguro por la denominada
"letra menuda”. La poblacién no cree en el sector y
el sector no se interesa por esta poblacion, lo cual
dificulta el desarrollo de cualquier programa.

El 14% de la poblaciéon mundial esta ubicado en los
denominados paises desarrollados o industrializa-
dos y el 86% en los paises emergentes o en via de
desarrollo. Este 149, no méas de 10 a 15 paises,
aporta el 77% del PIB, pero hace el 90% del aporte
de las primas de seguros en el mundo.

La brecha también se puede mirar en relacién con
el grado de penetracion del sector asegurador mi-
diéndolo como primas respecto al PIB, es decir,
cuanto contribuye el mercado asegurador respecto
al PIB de una economia. Vemos que los seguros re-
presentan el 7,5% de la economia mundial, pero en
América Latina y el Caribe, es solamente el 2,4%.

Ahi hay una brecha de 5 puntos porcentuales del
PIB donde ya estamos retrasados. Y si se mira el
tema de los paises de América Latina, esta Chile
un poco mas adelante por los esquemas de seguri-
dad social, Colombia esté en la media de América
Latina. el pais ha mantenido el 2,4% de penetracién
de seguros en la economia, basicamente desde el
2000, y desde ese entonces no hay ningun punto
adicional que hayamos logrado penetrar. Es decir,
tenemos un estado de letargo, adormecimiento en
el desarrollo innovador de nuevas posibilidades.

Ahora, midiéndolo en términos de PIB per capi-
ta, un ciudadano promedio en el mundo consume
USS655 al afio en seguros. En América Latina ese
indicador es de US$127 afio por habitante, es decir,
son unos 250 mil pesos. Obviamente, no es que
toda la poblacién consuma eso, sino que los seguros
estatales, corporativos y demas, dividido el nimero
de habitantes, da esa cifra. Pero todos sabemos que
gran parte de la poblacion practicamente no tiene
ningun seguro.

Inclusive, contrario a lo que pasa con el indice de
penetracion, cuando miramos el PIB per céapita,
Colombia es uno de los paises menos atrasados en
América Latina, que ya de por si esta atrasado a ni-
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vel mundial. Aquf consumimos cerca de US$70 per
capita al afio en materia de seguros, lo cual nos da
unos $140 mil al afio, es decir, estamos retrasados
en una regién que a su vez esta retrasada.

En Colombia existen més o menos cuatro millones
de seguros de personas, pero en seguros de vida
individual solamente hay 190 mil de un pais de 42,8
millones de habitantes, cifra que se ha mantenido
en los ultimos 10 afios. Y por sistemas colectivos,
la banca, hay 870 mil personas, con seguros a tra-
vés del sistema de banca seguros. Vida deudores,
que es un seguro para la institucion que otorga el
crédito mas no para la solucion de las necesidades
de la poblacién de bajos ingresos, de dos millones.
Y seguros de vida colectivos a través de empresas
y otros mecanismos, hay un millén. Cifras preocu-
pantes, pero también retadoras.

Considero que llegd la hora de que las compaiiias, sobre
todo las que somos de acd y somos lideres, empe-
cemos a desarrollar e innovar productos y servicios
para esta parte de la poblacion. Yo diria que entrar
en microseguros, pongo el caso particular de nuestra
compafiia, no es una opcidn sino una obligacion. Para
predicar responsabilidad social, es importante poner
al servicio de la poblacion todo lo que sabemos hacer,
nuestra capacidad y nuestro conocimiento, la capacidad
de actuacion y la de asumir riesgos y luego trasladarlos
también a otros actores.

Actualmente existen redes que estan atendiendo
esta poblacién. Segun nuestra experiencia, por si
solo el seguro no es capaz de llegar en un esquema
de distribucién eficiente a ofrecer el producto que
es absolutamente desconocido. Tiene una alta dosis
de explicacion en qué consiste y el beneficio que
recibira quien lo tome, porque en este segmento
de la poblacion estd acendrado el concepto de que
si se paga un dinero, inmediatamente se reciba el
bien. Por ejemplo, con las ventas por club. En el
seguro se le dice: "esté pagando primas y si even-
tualmente hay un siniestro yo le voy a pagar”. Esa
es una figura que es muy dificil de entender.

La otra estadistica es que mientras un crédito pro-
medio de una institucion microfinanciera paga al-
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rededor de 100 mil 6 150 mil pesos mensuales de
cuota, un seguro es de tres mil pesos y si uno le
saca a eso cualquier comisién para quienes tienen
la labor de llevar la distribucion del producto, es-
tariamos hablando de niveles de 300 y 400 pesos
por cada contacto.

Es decir, por si solo es poco viable la distribucién.
Por eso, el hecho de que ya haya instituciones
como las microfinancieras, las ONG, cooperativas,
fondos de empleados y todas las diferentes mo-
dalidades, es indispensable para la distribucion.
Pero no podemos confundir sistemas masivos de
distribucién en almacenes de grandes superficies,
eventualmente en compafiias de servicios publicos,
porque alli simplemente el interés es que yo quiero
vender y hacerlo desde la ¢ptica de la compaifiia,
pero yo no sé si lo que estoy ofreciendo realmente
satisface y va a servir para las necesidades de la
poblacién que quiero atender.

Nuestra preocupacion ha ido mas alla de atender al
microempresario; también desde el punto de vista
de las instituciones microfinancieras, queremos lla-
mar la atencién de que cuando hacemos el mapa de
riesgos de una institucién microfinanciera —digamos
que cuando uno habla por el riesgo crédito— siem-
pre pensamos en el indicador de mora mas de 30
dias. Que es un riesgo, que desde el punto de vista
técnico no es correlacionado. Es decir, el hecho de
que un microempresario falle con su pago no quiere
decir que el otro también fallo.

De acuerdo con nuestro analisis, la operacion de ins-
tituciones microfinancieras en el pais normalmente
es un fendbmeno muy local. Es decir, asi ya operen
en varias ciudades, es facil encontrar, por ejemplo
en el caso de las ONG, casi la mitad de la cartera
estd concentrada en una sola ciudad, por ejemplo
Bucaramanga, Medellin, Popayéan, Cali.

Se trata de zonas amenazadas, en un alto grado, de
riesgo sismico. A la hora de un terremoto y para nadie
es desconocido, estos créditos no tienen ningun otro
colateral. Se podria producir en muy pocos segundos
una gran pérdida de la cartera colocada y las institu-
ciones no estan preparadas para mitigar ese riesgo.



Redes que atienden el mercado objetivo
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De una manera subita, la mitad de la carte-
ra o mas se puede extinguir en cuestion de
segundos, las personas moriran, los nego-
cios colapsaran y no habra quién pague, a
lo que se suma el problema de pagarle a la
banca de segundo piso y, obviamente, hay
un retroceso y una falta de solvencia.

Disefiamos, con la ayuda de un reasegu-
rador de talla mundial, un producto que
mitiga ese riesgo en el caso de un terre-
moto. Inmediatamente se empieza a medir
el indicador de mora y se le daran los
fondos como si los hubiera recibido en el
escenario sin siniestro.

Hablando de los retos, considero que el
primero es buscar la manera de desarro-
llar ese nuevo segmento. Obviamente, y
al igual que el crédito, hay que enten-
der las necesidades, ir a conocer cé6mo
se atienden hoy las necesidades cuando
Se presentan siniestros para ver nosotros
cémo respondemos al flujo de caja.

Yo no estoy seguro de si el auge o la moda
que existe en este momento de microse-
guros en Colombia, y también en muchos
paises, sea con el animo de atender una
necesidad de la poblacion ante un evento,

0 mas bien una tabla de salvacién de un
sector asegurador que ha sido incapaz de
crecer dinamicamente, con innovacién y
creatividad.

Estamos ante el peligro de que de una
forma egoista los aseguradores estén de-
sarrollando productos para su beneficio,
sin importar qué va a pasar con la po-
blacién.

Hay una poblaciéon que no tiene idea del
concepto de seguros, que lo necesita y el
sector asegurador debe, de una forma res-
ponsable y mesurada, llevar un desarrollo
que sea sostenible en el tiempo.

En este desarrollo del nuevo segmento
hemos identificado tres puntos claves
para desarrollar el microseguro. Los tres
elementos a nuestra manera de ver son,
igual que en el crédito: la distribucion, el
recaudo y la educacién en seguros.

La distribucién implica como llevar la ofer-
ta personalizada a la poblacion de bajos
ingresos. El recaudo. Segun estadisticas,
aproximadamente al 60% de la poblacion
colombiana nunca le han ofrecido un se-
guro. Pero cuando se ofrece, se vende el

La educacion

clave es ensefiar la mu-

tualidad del seguro. Sobre

esto tenemos que educar

a la poblacion para enten-

der que la manera mas

eficiente de trasladar e

|

riesgo es a través de me-

canismos mutuales y no

decidiendo enfrentarlos

por si solo.
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66%. Es decir, las personas no salen a comprar un
seguro pero cuando se lo ofrece, la probabilidad es
del 66% de que lo compren.

Sin embargo, a la hora de establecer un mecanismo de
pago mes a mes se presentan los grandes problemas.
De ahi que los mecanismos de distribucion, en principio,
se estan basando en alianzas de canales que ya tienen
garantizado el recaudo, como por ejemplo el microcré-
dito, también con compafiias 0 empresas de servicios
publicos que tienen garantizada la factura mes a mes.

Hemos considerado que por cada 10 puntos de pene-
tracion en esta poblacion se estarian facturando 48-50
millones de dolares. Esto quiere decir que el potencial
de este mercado es de 501 millones de dolares y el
mercado asegurador colombiano total, estadisticas de
2007, es de 4.500 millones de dolares.

No quiere decir que para la industria aseguradora, si
se desarrolla este segmento, sera la tabla de salvacion
que se esta buscando y que vamos a duplicar el primaje
que se produce en Colombia. Estariamos atendiendo la
poblacion y consideramos que el potencial de mercado,
restringido por la capacidad de pago, seria de tan solo
500 millones de dolares.

Los aseguradores debemos entender que el microsegu-
ro no es el seguro, porque éste es un error que vemos
en las compafifas que incursionan en el mercado las
cuales llegan con las mismas practicas del seguro. Hay
que buscar mecanismos livianos de entendimiento y de
atencién de reclamaciones.

El tercer elemento y mas importante es la educacion en
materia de seguros. Transparencia, confianza. Se trata
de vender un seguro que la gente pueda reclamar. Por
eso la dosis de informacion y comunicacion, explicarle
a la gente qué tiene derecho a reclamar, es tan impor-
tante como la distribucion y el recaudo.

La educacion clave es ensefiar la mutualidad del seguro.
Sobre esto tenemos que educar a la poblacion para
entender que la manera mas eficiente de trasladar el
riesgo es a través de mecanismos mutuales y no deci-
diendo enfrentarlos por si solo.

En el disefio de productos debe guardar el equilibrio
que hay que buscar entre una mayor cobertura a
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la poblacién y la viabilidad. No puede ser ni tan
costoso ni tan barato porque entonces le bajamos
capacidad a la cobertura. Debemos balancear la
cobertura, el costo para el asegurado y todos los
sistemas de distribucion.

El producto debe ser simple, sencillo, facil de entender,
porque cuando hay entendimiento, cambia la percepcion.

Papel de la industria aseguradora

Lo que sabemos de seguros hay que dejarlo afuera
y es crear otra mentalidad. Es tener cultura dentro
de las organizaciones. Definitivamente, 10 que se
necesita es responsabilidad y sobre todo pasion por
el tema. Esto no puede ser un tema sélo financiero.
Es claro que la rentabilidad debe ser financiera para
que sea viable, pero también social. Ese es el llama-
do que yo también le quiero hacer a la industria

Papel del Gobierno

No tenemos regulacion en materia de microseguros.
Necesitamos una regulacion clara que permita cam-
biar muchas de las normas del seguro tradicional,
de modo que se fortalezca institucionalmente, por
ejemplo, con mecanismos de informacion para el
calculo adecuado de la tasa por el riesgo. EI micro-
seguro visto desde la concepcion del Estado debe
ser un complemento de la seguridad social y a eso
se le debe apostar en el sector asegurador.

Indudablemente hay oportunidades y el éxito futuro
depende de la aproximaciéon prudente y responsa-
ble que tengamos de este sector. Hay mucho por
hacer, pero estamos llevando los vicios propios del
seguro al microseguro y eso nos llevara a que en
dos o tres afios simplemente hayamos malgastado
y maltratado a este sector. Es claro que en entendi-
miento e informacién hay un desbalance entre una
compafifa y una persona que ni siquiera entiende
la figura del seguro.

Si no se evita esto, estaremos simplemente experi-
mentando y en caso de que no sea viable, dariamos
media vuelta dejando nuevamente abandonada pre-
cisamente a la poblacién que méas nos necesita.



Panel 3

LA MASIFICACION DE LAS MICROPENSIONES

Muchas personas para acceder a la seguridad social
—dados sus escasos recursos— ven sus posibilidades
muy limitadas. Contar con un plan pensional que
garantice una vejez digna ha sido hasta ahora un
imposible para grandes sectores de la poblacion en
Ameérica Latina. La masificacién de las micropen-
siones abre nuevas posibilidades y es éste precisa-
mente el tema que a continuacion trataran nuestros
panelistas.

En este panel contamos con la presencia de Diego
Parra y Reynold Walter.

En la moderacién estuvo Bernardo Echavarria,
coordinador del Proyecto de Regionalizacién de
COMFAMA, quien se expreso¢ asi antes de dar la
palabra a los invitados:

“Este tema de las micropensiones es quiza uno de
los escasos y complejos dentro de las microfinanzas.

No hay que olvidar que las cifras actuales nos dicen
que en el mundo hay mas o menos dos mil millones
de ancianos, poblacion que se cree se duplicaria
para el 2025.

El 80% de esta poblacién estad ubicado en los paises
en desarrollo. Asimismo, la mayoria de ellos esta en
el sector informal o de autoempleo, en condiciones
de pobreza y de bastante miseria. Por esa razon,
el tema de las micropensiones tiene toda la validez
para que reflexionemos y aprovechemos las grandes
experiencias de los dos expositores.

La pregunta —entonces— es: ¢Como posibilitar el
acceso a estas personas, de un mecanismo tal que
con él minimicen su vulnerabilidad, que logren su-
perar un poco estas lineas de miseria y pobreza?
También: ¢Cudles seran esos productos que se les
podra ofrecer?”.
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Perspectivas del proyecto con el BID
para la creacion de un producto de microfinanzas
en Centroamerica

Reynold Walter

Fundador y presidente de la Red Centroamericana de Microfinanzas, Redcamif. Especialista y reconocido lider
en el mundo de las microfinanzas, tanto en la perspectiva organizacional como en la académica.

Estamos explorando el tema de las micropensiones
en Centroamérica, aun no lo desarrollamos y quiero
que partamos de esa experiencia. Es decir, estamos
en el proceso de construccion y deseamos compar-
tir lo que la Red Centroamericana de Finanzas ha
hecho hasta ahora al respecto.

Fundamentalmente, este tema lo expuse desde el
2004 en conferencias a las que fui invitado en Chile,
México y con el Banco Interamericano de Desarrollo
—BID-. En estos espacios planteo que los micro y
pequefios empresarios no disponen de un fondo de
pensién o de retiro en su edad adulta. Ademas, lo
menciono como un desafio y un reto que debemos
atender.

El Banco Interamericano de Desarrollo "nos com-
pra” la idea y nos apoya con una cooperacion para
desarrollar varios trabajos.

En micropensiones, en el mundo hay experiencias
en Indonesia, en Kenia, en Tailandia, en la India y
Bangladesh. Y estas instituciones manejan el tema
de micropensiones como planes de ahorro de largo
plazo, pero vinculados con seguros, seguros de vida
y otros productos hibridos.

Las micropensiones son —fundamentalmente— fon-
dos de retiro destinados a micro y pequefios em-
presarios que no poseen este tipo de servicio y que
ni siquiera pueden imaginarse la posibilidad de un
fondo de retiro para su vejez.

Encuentro Internacional
Servicios financieros, productos al alcance de todos

Entonces, el proyecto se pensé y disefié como fondo
de retiro, un fondo de pensién para micro y peque-
flos empresarios al llegar a la tercera edad.

El proyecto presentado al BID tiene como objeti-
vo puntual apoyar el disefio y la masificacion de
las micropensiones en Centroamérica, mediante el
desarrollo y puesta en marcha de productos especi-
ficos, disefiados en funcién de las necesidades de la
clientela objetivo y ademas ofrecidos por intermedio
de las instituciones de microfinanzas de la regién
centroamericana.

Esperariamos que en un proceso de puesta en fun-
cionamiento del programa, de manera gradual, in-
corporemos a los microempresarios para la atencion
con este programa.

Las fases del proyecto de micropensiones en
Centroamérica: La estructuracion del modelo se
cumplié entre el 2006 y el 2007. Este afio empe-
zariamos la fase dos que es la del piloto y ejecucion
del proyecto. En la fase uno durante la estructura-
cién del modelo, se hizo el perfil de la propuesta
de proyecto. Se realizaron tres estudios: uno de
mercado, uno de factibilidad y disefio del plan de
negocios.

También comprendio el andlisis del marco normativo
y regulatorio en Centroamérica para poner en mar-
cha las micropensiones. Es decir, concretar la idea
en términos de la posibilidad de que sea puesta en
funcionamiento.



Para el estudio de marco regulatorio fueron con-
tratadas tres empresas consultoras de Honduras,
Guatemala y México. Los objetivos que estaban en
los términos de referencia eran:

- Analizar el actual marco normativo de cada pais
de la regién para viabilizar la puesta en funcio-
namiento de productos y servicios relaciona-
dos con las micropensiones hacia la Mipyme en
Centroamérica, través de las instituciones micro-
financieras.

- Recomendar sobre las opciones viables desde el
punto de vista legal e institucional y de politica, pa-
ra poder impulsar el programa de micropensiones.

- Revisar el marco normativo bajo el cual operan o
podrian operar sistemas de pensiones justamente
con la vinculacion de las instituciones microfi-
nancieras y para muestra poblacién objetivo. Asi
como también opciones legales, institucionales
para operar el programa

Cuando se inici6 el trabajo, realizamos un encuentro
con las tres firmas consultoras para tener una pues-
ta en comun de los términos de referencia y que se
evitara lo que llamo consultores de cuarto oscuro,
donde se trabaja por separado y cada quien hace su
parte y la entrega sin saber qué sucede al final.

Derivado del estudio se obtuvo alguna informa-
cién sobre los regimenes de pensiones vigentes en
Centroamérica. Estos son de condiciones disimiles
en cuando a la proteccion social y de beneficios a los
que tienen derecho los habitantes de la region. En
todos los casos, en todos los sistemas los beneficia-
rios son trabajadores dependientes de un patroén.

En el caso de Guatemala, por ejemplo, Unicamente en-
tre el 20% y el 25% de la poblacién econémicamente
activa estd registrado al servicio de seguridad social.

Definitivamente los microempresarios no tienen
acceso y oportunidad a este tipo de programas.
Estos, que podrian considerarse como trabajadores
autoempleados, estan incluidos en la poblacién meta
en casi todos los regimenes de seguridad social en
Centroamérica, pero son explicitamente menciona-

dos en las legislaciones salvadorefia, nicaragiiense,
hondurefia y guatemalteca.

Figura 13.
Regimenes de pensiones vigentes

en Centroamérica

« Los sistemas de pensiones en Centroamérica ofrecen
condiciones disimiles de proteccion social y de beneficios
a que tienen derecho los habitantes de los paises, que
estan afiliados a los distintos regimenes.

« En todos los paises, los beneficiarios son trabajadores
dependientes de un patrono.

« En Costa Rica, Fl Salvadory Honduras se permiten admins-
tradoras de pensiones privadas. En Costa Rica estas
empresas administran los regimenes complementarios y
en Honduras, el régimen voluntario.

«En El Salvador se abandono el sistema estatal de pensiones
y toda la administracion se privatizo.

- Tanto los regimenes complementarios costarricenses
como el salvadorefio son de contribucion obligatoria. En el
resto de la regidn, es estatal la administracion de los
fondos de contribucién obligatoria.

Sin embargo, a pesar de que son mencionados co-
mo informalidad o trabajadores autoempleados, en
realidad estos trabajadores no tienen acceso a los
regimenes de pensiones, a pesar de que en alguna
legislacion aparezcan ellos sefialados.

Dentro de las opciones que el estudio de mercado
recomienda para la comercializacién de micropen-
siones, se menciona una posibilidad de estructurar
una cuota complementaria a la del préstamo. Otra
es establecer, también dentro de la cuota del présta-
mo, un valor destinado a la creacion de lo que ellos
llamaron reserva individual para la compensacion de
la lealtad crediticia. Y también ese estudio legal re-
comendo varias opciones para comercializar la po-
sibilidad de micropensiones a través de eventuales
alianzas estratégicas con empresas e instituciones
que podrian estar interesadas.

Algunas opciones nombradas en el estudio de marco
regulatorio son:

Trabajar una alianza estratégica a través de un con-
venio de asociacion con AFP, donde las instituciones
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microfinancieras actien como intermediarias. Se
podrian ejecutar los programas a manera de afi-
liacion masiva.

Establecer convenios de cooperacién con los insti-
tutos estatales de prevision.

Trabajar también con financieras o bancos comerciales.

Nos sefialan igualmente la figura del fideicomiso.
Las redes de microfinanzas nacionales pudieran
participar en la administracion de los recursos de
un fondo constituido con los aportes de los mi-
croempresarios, mediante su integracion al comité
técnico que administre el fideicomiso incluyendo
Nicaragua. Alli la legislacién no contempla el fideico-
miso, habria que buscar una féormula para poderlo
trabajar.

Asi mismo, nos sugieren la posibilidad de establecer
convenios de cooperaciéon con empresas de segu-
ros.

Pero la que mas nos llamo la atencion a la hora de
discutir los estudios y analizarlos no sélo con ellos
sino con el grupo de consultores, fue la figura del
fideicomiso y es la que esperariamos utilizar para
trabajar el piloto.

Los paises para iniciar la prueba piloto son Nicaragua,
Honduras y Guatemala respectivamente, dada Ila
estructura legal, dado el tamafio que tienen las ins-
tituciones, madurez, nimero de clientes, etc.

En cuanto al estudio de mercadeo, se buscaba
determinar la demanda actual y potencial en los
segmentos medios y bajos de la poblacién centro-
americana, para la cobertura de pensiones en dife-
rentes formas. Determinar la oferta existente, en
lo correspondiente a los programas de pensiones en
los paises de la regién tanto a nivel privado como
estatal. Asi como también determinar el potencial
existente para la participacion de las Instituciones
de Microfinanzas, de las Redes nacionales y de
Redcamif, como impulsadores del programa en la
region. La conclusion fundamental del estudio de
mercado es que hay viabilidad, que hay, obviamen-
te, mercado para poder atenderlo.

Encuentro Internacional
Servicios financieros, productos al alcance de todos

Mas del 60% de la PEA en la region se encuentra
en la Mipyme y fuera de la cobertura de los planes
de pensiones tradicionales. Resulta socialmente ne-
cesario que la red centroamericana continte con el
programa piloto de la masificacion de las micropen-
siones en Centroamérica. Es parte de las recomen-
daciones. Obviamente, el estudio de mercado en sus
datos y en la parte de las estadisticas es concluyente
en cuanto a que si hay posibilidades de trabajar el
tema de las micropensiones en la region.

En cuanto al estudio técnico o estudio de factibili-
dad, solicitamos disefiar el esquema organizativo
y empresarial para el desarrollo del Programa de
Micropensiones en Centroamérica. Determinar la
factibilidad técnica, econémica y financiera del Plan
de Negocios de la posible entidad que administraria
el Programa. Desarrollar propuestas del esquema
organizativo empresarial, para la administracién y
funcionamiento del Programa de Micropensiones en
Centroamérica. Asi como también, andlisis institucional
y economico de las posibles alianzas con instituciones
privadas o nacionales para operar el plan de pensiones
y se le pidié también elaborar el Plan de Negocios.

El estudio de mercado, en cuanto a posibilidades de
trabajar, sefiala también la del fideicomiso como fue
recomendado en el estudio de marco regulatorio.
Ellos también llegan a la recomendacién de que una
posibilidad para estructurar el tema de micropen-
siones es a través de la figura del fideicomiso.

El objetivo —entonces— del Plan de Pensiones
Redcamif es reemplazar en el momento del retiro,
alrededor del 609% del ingreso de los microempre-
sarios. La edad de retiro se fijo, de acuerdo con los
estudios, en 65 afos de edad.

Los planes que integrarian la pensién son dos: una
pensién basica que se calcularia con el 1% del in-
greso mensual por antigliedad de los microempre-
sarios. Y ademaés, una pensién adicional que seria
con un ahorro voluntario del 2% de los ingresos
de los microempresarios.

La forma de pago, una pension mensual vitalicia
y por el momento no estamos considerando en el



disefio ningun beneficio adicional porque lo que
queremos es ponerlo a funcionar y empezar a tener
algunos resultados.

Estructura organizativa inicial

Las contribuciones al plan de pensiones, represen-
tadas por el costo actuarialmente determinado, se
depositaran en un solo fondo, estamos hablando
de un fideicomiso por pais.

Funcionamiento

Hay un fiduciario que invierte recursos, administra
pagos, reporta movimientos y asesora. Unos fidei-
comitentes: microempresas que entregan dinero
para el plan de pensiones, individualiza, entrega
estados de cuenta, elabora estudios actuariales. Y
unos fideicomisarios: los beneficiarios reciben los
pagos y los beneficios del plan.

La estructura inicial comprende que los represen-
tantes de cada pais conformarian el comité técnico
que estaria administrando el plan y el fideicomiso
por cada uno de los paises, incluyendo miembros
de la Red Centroamericana, Redcamif. El Comité
Técnico de Administracién de cada fideicomiso en
cada pais seria la autoridad méaxima del fideicomiso.
Las ventajas del esquema son su sencillez y flexibi-
lidad para las microempresas, las microfinancieras,
ademas de su solidez, transparencia y legalidad por
cada uno de los paises.

La fase Il El Piloto y realizacion

Esperariamos que la fase piloto la inicidaramos en ju-
lio de este afio y tiene tres afios de implementacion.
De julio del 2008 al 2010. Esperamos contar con el
apoyo del BID y del Fomin para ejecutar el piloto y
hemos trabajado con la cooperacion de Luxemburgo
para que se nos apoye también en la fase Il.

Objetivos

Estructurar un plan piloto e implementacion del
programa de micropensiones en Centroamérica,

mediante la incorporacion de manera gradual y
progresiva al programa en Guatemala, Nicaragua
y Honduras, respectivamente.

En el piloto estamos pensando inicialmente bene-
ficiar 10.000 micro y pequefios empresarios de la
region, a través de 10 entidades de microfinanzas
de los tres paises que se incorporen al plan.

El desarrollo e implementacion de productos espe-
cificos. Hacer estudios actuariales a cada uno de los
microempresarios que van a trabajar. Por supuesto,
el estudio actuarial tiene que ser una cosa muy
sencilla para poder desarrollarlo.

Actividades en el plan piloto

Elaboracién de un piloto para el programa de ma-
sificaciones que por lo menos debe contener lo
siguiente:

- Revisar las justificaciones técnicas, legales y de
mercado que obtuvimos en los estudios anterio-
res. Esto es parte de lo que estamos pidiendo
para la puesta en funcionamiento del proyecto.

- Precision de los criterios de elegibilidad de las
Instituciones microfinancieras que van a trabajar
en el programa piloto.

- Revisiéon y adecuacion del disefio basico con el fin
de ponerlo a funcionar en cada pais y en cada
institucion microfinanciera.

- Elaboracion del plan de capacitacion, difusion y
organizacion de las Instituciones participantes, asi
como de todo el personal que participaria.

- Propuesta de aplicacion de los soportes tecnoldgi-
cos e informaéticos para poder trabajar el plan.

- El proyecto de la estructuracién del fideicomiso
por cada uno de los paises.

- Elaboracion de los planes de promocion del programa.

También esperamos elaborar los componentes,
afinamiento del producto, la sensibilizacion de las
instituciones participantes, organizar actividades
operativas. Sistematizar y evaluar el programa con
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el fin de poder masificarlo al resto de los paises de
la region.

Otro punto, divulgar el programa, los presupues-
tos que esto implica, el disefio organizacional del
sistema.

Dentro de los criterios de elegibilidad de las ins-
tituciones microfinancieras, consideramos que lo
primero es el compromiso de la institucion para tra-
bajar el programa de micropensiones. Antigiiedad
de la institucion microfinanciera. La cantidad o volu-
men de clientes y de cartera que maneja. La cartera
vencida. El nimero de promotores. La especialidad
de los promotores. La cartera administrada o gene-
rada por ellos. Servicios y productos. Comunicacion.
Receptividad.

Hemos desarrollado un software que hara la cali-
ficacion de las instituciones.

En los tres paises donde se efectuara el piloto hay
64 instituciones microfinancieras, hay 651 mil
clientes y esto nos sirvioé para determinar el nu-
mero de instituciones por pais. Se estima que seran
tres instituciones en Guatemala, tres en Honduras y
cuatro instituciones en Nicaragua, a partir de julio
de este afio.

Participan en este piloto: fideicomitentes, Redcamif,
la red local, las microfinancieras, el papel de ca-
da uno de ellos, fiduciario. En el Comité Técnico
Central REDICAMIF, las redes locales, las inversio-
nes. Cuentas individuales para plan adicional y el
plan basico del 1%.

Hemos hecho un trabajo sobre la curva de apren-
dizaje para la colocacion de personas al plan y éste
es un calculo sobre el nimero de personas que cada
promotor, en esas instituciones microfinancieras,
esperariamos que ingrese al plan de pensiones en un
afio. Por ejemplo, en el mes 1, un asesor de crédito,
un promotor, se esperaria que visitara 40 clientes y
estariamos estimandole una tasa de cierre para que
entre al programa del 12%. Es decir, esperariamos
que en el primer mes, el asesor 1 ingresara cinco
personas al plan.

Encuentro Internacional
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Todo esto sirve para el disefio actuarial. O sea, ¢por
qué esta esto? Por el disefio actuarial que tenemos
adelante. Y asi en cada uno de los meses. Hemos
sido muy conservadores, de manera que en el mes
12, estimamos que el promotor de 40 visitas logre
el 25%, en otros terminos, captaria 10 clientes.

Con base en toda esta informacién, hemos cons-
truido la curva de aprendizaje.

Figura 14.
Mes Numerode | Tasade Cierre | Clientes
Prosp Visitados de Captados
1 40 12,00% 480
2 40 14,00% 5,60
3 40 16,00% 6,40
4 40 16,00% 6,40
5 40 18,00% 7,20
6 40 18,00% 7,20
7 40 18,00% 7,20
8 40 22,00% 8,80
9 40 22,00% 8,80
10 40 23,00% 9,20
11 40 24,00% 9,60
12 40 25,00% 10,00
TOTAL 480 91,20

Nos resta por hacer varias actividades, pero fun-
damentalmente pienso que debemos iniciar en ju-
lio préximo el plan piloto. Cerrar la negociacion
con BID-Fomin y la negociacién de la cooperacion
técnica en el mismo periédo. Cerrar también de
aqui a junio la negociacion de la cooperacion con la
gente de Luxemburgo, y en julio empezar el plan
de ejecucion de la prueba piloto.

Han sido varios afios desde que planteamos el te-
ma en Chile. Ya estamos muy cerca de iniciar la
fase piloto. Esperamos para agosto en la Cuarta
Conferencia Centroamericana de microfinanzas, que
es bianual, haber iniciado ya el piloto y aunque sean
3, 4, 10 clientes los que estén en el programa,
lo podamos compartir en ese evento, que tendra
lugar del 27 al 29 de agosto del 2008, y al cual de
paso los invito. Sera en Guatemala y esperamos la
asistencia de unas 1.200 personas.



Creo que el valor agregado de este excelente en-
cuentro que han organizado COMFAMA y la CAF es
que llevamos una serie de temas e inquietudes que
dejan en la mente pensamientos e ideas de accion.

Pienso que por lo menos tuvimos un pincelazo ra-
pido del tema de micropensiones. En el caso de
la Redcamif, compartimos con ustedes un camino
que ya hemos recorrido durante muchas horas de
trabajo.

Estamos totalmente comprometidos con el tema.
Tenemos pasién por lo que estamos haciendo. No
vamos a esperar que el Gobierno -y es su obligacion
hacerlo- tome algunas decisiones al respecto, sino
que hemos tomado una decisién estratégica de en-
frentar ese tema, vamos a continuar y esperamos
dar resultados.

Y ojala que los gobiernos también tomen esto mas
en serio, el asunto del sentido de la responsabilidad

social que tienen en relacién con el tema. No pri-
vilegiar a los que ya tienen privilegios. En mi pais,
igual, los militares tienen su propio régimen de
pensiones. El Banco Central y la Superintendencia
de Bancos tienen el mejor régimen de pensiones
del pais, mientras que nuestros microempresarios
carecen absolutamente del tema.

Y algo mas es la politizacion a la que han sometido
los sistemas pensionales en nuestros paises. El mal
manejo, el manejo politico y no sélo politico, sino
en algunos casos, la corrupcion en los sistemas de
prevision social.

En el caso de Redcamif estamos comprometidos,
lo estamos trabajando, gjala en algin momento los
gobiernos nos quieran acompafiar con esta idea,
siempre y cuando ocurra de manera franca, genuina
y con compromiso social y no como una medida
populista.

Microfinanzas y el futuro de las micropensiones
en Colombia

Diego Parra

Gerente Comercial de Proteccion S.A. Abogado especializado en Derecho Comercial
y de los Negocios, profesor universitario.

La pregunta que, a mi juicio, uno se deberia hacer
es: ¢Para qué es un sistema de pensiones en un
pais? Y la respuesta, que suena obvia, es: para que
todas las personas puedan pensionarse.

Obviamente, ese deseo ideal siempre tiene una limi-
tante y es la capacidad de aportar de un grupo de
personas de la poblacion de un pais. Ahi es donde
las micropensiones y los subsidios estatales juegan
un papel definitivo. En Colombia solo el 31% de la
poblacion esta construyendo de manera efectiva una
pension. Es decir, frente a la pregunta fundamental,
no estamos dando una respuesta acertada.

Desde la Ley 100 de 1993 cuando teniamos una co-
bertura del 19%, hemos subido 12 puntos. Sin em-
bargo, es obvio que la tarea sigue siendo enorme.

Tenemos algunos sistemas solidarios de comple-
mento pensional como el fondo de solidaridad
pensional, en el que, a duras penas, le estamos
ayudando a construir pension al 1% de esa pobla-
cién que lo requiere.

La ley 797 obliga a cotizar a los trabajadores indepen-
dientes, los vuelve cotizantes obligatorios. Asi la Ley
obligue a la persona a cotizar, si la capacidad de ahorro
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A las personas
que reciben pensién de un
salario minimo, les subsi-

diamos $228 mil de esa
pension. Pero a las perso-
nas que reciben pensiones,
alrededor de 20 salarios
minimos, les subsidiamos
$2 millones 670 mil pe-

SOS.

42 Encuentro Internacional

de la persona no existe, es una utopia legal.
Lo que tenemos que ver es como le ayuda-
mos a la poblacién a lograr ese objetivo.

En Colombia hay dos regimenes en el sis-
tema pensional: el de ahorro individual y
el de prima media con prestacion definida.

El régimen de ahorro individual es ad-
ministrado por las administradoras de
fondos de pensiones, cuya responsabili-
dad es manejar un fondo de pensiones
obligatorias. Y estas entidades estan bajo
la directa vigilancia del Gobierno a través
de la Superintendencia Financiera.

Basicamente, se ha observado que en la
medida en que avanza el tiempo, cada vez
hay mas afiliados en los fondos de pensio-
nes obligatorias, respecto al régimen de
prima media. Y eso se explica porque cada
vez mas al régimen de prima media, espe-
cialmente al Seguro Social, le desmejoran
las condiciones para obtener pension.

Lo otro tiene que ver con un tema de
confianza y de credibilidad en un sistema
que esta deteriorado, como el régimen de
prima media con prestacion definida.

Si lo vemos desde el punto de vista de
ahorro pensional, hoy en dia el régimen
de ahorro individual maneja mas de 45
billones de pesos, que ya es un volumen
muy importante del ahorro efectivo que
tiene el pais.

Un tema fundamental de los fondos es la
rentabilidad que producen. Su razén de
ser es que la persona con su propio ahorro
construya su pensién. Y por lo tanto, el
rendimiento que obtiene ese ahorro es fac-
tor decisivo para pagar mejores pensiones.

En Colombia la rentabilidad real histérica
ha sido positiva por encima de seis puntos,
lo que permite decir que se esté constru-
yendo no s6lo un buen nivel de ahorro,

Servicios financieros, productos al alcance de todos

sino que se complementa con unos buenos
rendimientos.

Conclusiones concretas sobre el régimen
de ahorro individual:

- Es autofinanciable, cada persona se
construye su propia pension.

- Hoy en dia tiene mas de la mitad de los
afiliados en pensiones del pais.

- Administra reservas por un valor muy im-
portante, por encima de 45 billones de
pesos que representan el 16% del PIB.

- Es motor de desarrollo econémico y esta
participando activamente en el mercado
de capitales.

Si vamos a prima media, encontramos
unas consideraciones concretas:

La piramide poblacional en Colombia y en to-
dos estos paises ha cambiado. Hoy en dia hay
mucha mas gente vieja respecto a la joven y
la gente de mayor edad vive mucho mas. Eso
hace que se requieran mas reservas para po-
der pagar las pensiones de esas personas.

Mientras en Colombia cotizamos cerca de un
169%, el promedio de cotizacién en el mun-
do ya se acerca al 20%. En tanto aqui sélo
se nos exige cotizar durante 21 6 22 afios,
en el mundo se exige cotizar 30. Y mientras
en Colombia nos dan como pensién hasta
un 80% del ingreso de las personas, en el
mundo el promedio se acerca al 50%. Es
decir, pagamos y ahorramos mucho menos
y recibimos mucha mas pension.

Les estamos dando subsidio a las personas
que si pueden cotizar en prima media y se lo
estamos dando de manera no proporciona-
da. A las personas que reciben pension de un
salario minimo, les subsidiamos $228 mil de
esa pension. Pero a las personas que reciben
pensiones, alrededor de 20 salarios minimos,
les subsidiamos $2 millones 670 mil pesos.



La mayoria de pensionados corresponde a personas
que estan entre el nivel de ingresos 3y 5. Y las
personas de menos ingreso no estan construyendo
pensién. La mayoria de los subsidios se la estamos
dando al nivel 3-5.

Fuera de eso, el sistema de prima media es defi-
citario. Cuando yo ahorro toda la vida laboral en
el Seguro Social, en este caso, pero la pension me
la liquidan sélo con el promedio de los ultimos 10
afios y me la dan subsidiada, eso genera un déficit
enorme.

El pasivo pensional como porcentaje del PIB en
Colombia es del 192%. Cubrimos el sistema, es
decir, s6lo un 30% de las personas esta cubierto,
lo que nos da un indicador de eficiencia de 9,6,
mientras que el indicador mundial es de 1,9. A méas
bajo el indicador, menor el resultado.

El régimen de prima media no es sostenible por-
que la demografia de Colombia ya no lo permite.
Cuando se disefi¢ el régimen de prima media habia
17 cotizantes por un pensionado. Hoy tenemos cin-
co cotizantes por un pensionado. Se vuelve imposi-
ble lograr que esas cinco personas sean capaces de
pagar una pensién. Menos aun cuando esta pension
es subsidiada.

No es autofinanciable. Es decir, quien se pensione
en prima media, en el 90% de los casos, esta reci-
biendo maés pension de 1o que ahorré. Alguien tiene
que poner la diferencia.

Concentra los subsidios en las personas que menos lo
requieren y continla generando un déficit pensional.

Figura 15.

« No, porque la pirdmide demografica cambi.

« No, porque no es autofinanciable.

« No, porque concentra los subsidios en personas
que lo requieren menos que otras.

« No, porque contintia generando déficit pensional.

¢Qué entendemos entonces en Colombia, o qué
deberiamos entender como un punto de lograr
micropensiones?

Finalmente es aumentar la cobertura, llegar a méas
personas. Y la manera de hacerlo no solo es dic-
tando leyes de la Republica en las que se ordene
cotizar al que no tiene capacidad de cotizacion.
Es llevando los recursos a donde las personas que
realmente lo necesitan.

Para nosotros hacer esto deberiamos mirar si un
trabajador independiente, como lo dice la ley, de un
salario minimo tiene capacidad de disponer el 28%
de ese salario para pagar pensiones y salud.

Dejemos de llevar los subsidios a las personas que
no lo requieren. Los congresistas no cotizan, tienen
su sistema pensional propio. Las Fuerzas Militares
tienen su sistema pensional propio. Los servidores
publicos durante muchos afios tuvieron un sistema
pensional al que nunca cotizaron.

Estamos dando la plata a personas como los congre-
sistas que no creo que tengan muchas limitaciones
econémicas 0 como a trabajadores de Ecopetrol
en el pasado, que tienen un alto régimen de in-
gresos y, sin embargo, un sistema privilegiado de
pensiones.

¢No sera mas ldgico coger esos recursos que desti-
na el Estado para pagar las pensiones privilegiadas
del Seguro y llevarlas a las personas que no tienen
capacidad de ahorro?

Hoy en dia Colombia se estéd gastando por afio 10
billones de pesos en mantener los sistemas pen-
sionales privilegiados. No me cambien la regla de
pension en el Seguro porque es quitar un derecho
adquirido. Esa es una visién no solidaria. Denme
una pension en el Seguro acorde con lo que coticé
y lo demas, destinémoslo a esa persona que estd en
la economia informal, que es un microempresario
sin capacidad de ahorro para realmente construir
la pension.

Si cogiéramos esos 10 billones de pesos, se los saca-
ramos a las actuales personas a las que benefician y
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se los llevaramos a colombianos que no tienen capa-
cidad de cotizacion, les ayudariamos a cotizar, cada
mes con medio salario minimo, a 3,2 millones de
colombianos. Serian 3,2 millones de personas que
hoy en dia estan por fuera del sistema, que con un
subsidio de éstos y un pequefio complemento pro-
pio, porque hay que exigir una participaciéon y un es-
fuerzo individuales, construirian su propia pension.

En esencia, Colombia tendra un futuro pensional y
de amplia cobertura si dirige los subsidios a don-
de realmente los debe dirigir. Si exigimos que en
el régimen de prima media las personas se pen-
sionen proporcionalmente al ahorro que hicieron
y no con pensiones subsidiadas. Si no recibimos
mas afiliados al régimen de prima media, porque
demogréaficamente ya no es viable. Y finalmente,
si permitimos que los fondos de pensiones creen
un sistema multifondos en el que la gente pueda
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ahorrar en distintos fondos. El que estd mas cerca
de pensionarse, en un fondo de bajo riesgo, que le
permita una cobertura de su mesada y las personas
mas jovenes en fondos de mayor volatilidad pero
que les aseguran un mayor rendimiento.

El reto es que todos los sectores comprometidos so-
lucionemos este tema de pensiones y de cobertura.
Porque tiene tres implicaciones: una primera, soli-
daria, y es que la verdadera solidaridad es ayudarle
a quien mas lo necesita; hay que dirigir los recursos
allad. Segunda, social, porque de nada nos sirven
sistemas pensionales en nuestros paises cuando el
70% de la poblacion llega a la tercera edad y no
tiene pension. Y tercera, econémica, porque toda
decision que tomemos en este tema tiene impacto
econémico presente y futuro. Cualquier peso de
mas que valgan las obligaciones pensionales lo va-
mos a pagar todos, via los impuestos del pais.



Panel 4

CONSTRUYENDO CAPITAL A TRAVES
DE DESARROLLOS FINANCIEROS
CON EL MICROAHORRO

Exploraremos las barreras y dificultades que pue-
den tener los sectores desfavorecidos para construir
capital y cémo los servicios de microahorro presen-
tan una alternativa viable para que estas personas
logren mejorar su calidad de vida.

En este panel tuvimos la participacion de Margaret
Enis y Any Andrea Benitez.

En la moderacion estuvo Raul Jairo Vélez Fernandez,
Jefe del Departamento de Costos y Presupuesto de
COMFAMA, quien se expresé asi antes de dar la
palabra a los invitados:

“Recogiendo cifras no podemos pasar de largo en
el sentido de que en todo el mundo cerca del 5%
de las familias de escasos recursos, de las familias

pobres, tiene acceso a servicios financieros, a algun
tipo de servicios financieros. Pero es que para ha-
blar de acceso a servicios microfinancieros, tenemos
que hacer el andlisis del antes y el ahora. Antes, el
tema de las microfinanzas era mas un elemento de
tipo periférico en la politica de desarrollo social.
Ahora, pues ya lo vemos, es un elemento de primer
plano y esto es a nivel mundial. Y se ha tomado pre-
cisamente como una estrategia para el desarrollo
de la lucha contra la pobreza. Pero también, con
un gran potencial y eso esperamos desarrollarlo en
este panel, con un potencial importante para gene-
rar ingresos y también para aportar al crecimiento
en empleo. Porque nos estamos ocupando con ello,
en la base de la piramide”.
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Productos y servicios de microahorro

Margaret Enis

Directora de programas financieros de la Agencia de los Estados Unidos para el Desarrollo Internacional en
Latinoamérica y en Colombia, Usaid. Ha trabajado muchos afios en programas de microfinanzas, agricultura y

desarrollo empresarial. Ha estado antes en Bolivia y hace un par de afios esta en Colombia.

[Apartes de su intervencién en el Panel:
“Construyendo capital a través de desarrollos fi-
nancieros con el microahorro”].

Los microahorros son importantes para los aho-
rradores porque brindan seguridad en caso de una
emergencia, de un evento imprevisto y también
pueden servir para capital de arranque, para inver-
siones o microemprendimiento. Complementarios a
los otros productos como microcrédito, micropen-
siones, microseguros, combinan las oportunidades
con la seguridad.

Y para las instituciones financieras también hay
ventajas. Pueden servir como fuente de financia-
miento estable y sostenible, y también es un fuer-
te incentivo para el buen manejo financiero de la
institucion.

Para los ahorradores hay ciertos factores muy im-
portantes. Uno es seguridad, la confianza de que sus
ahorros estaran seguros y de que pueden mantener
el valor de su patrimonio. Y también féacil acceso y
liquidez, que estan disponibles cuando los necesita.

También hay unos factores importantes para las
instituciones. Tener un entorno macroeconémico
estable. Igualmente, tener un marco legal que de-
termine cudles instituciones pueden captar depé-
sitos, bajo qué condiciones, de modo que se cuide
el patrimonio de los ahorradores. Y, vinculado con
esto, estd supervision adecuada para las institucio-
nes que pueden captar dep0dsitos.

Otro aspecto es la responsabilidad para ganar la
confianza de los clientes, para poner sus ahorros
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con la institucién. Para eso la institucion debe tener
una vision empresarial, personal, profesional, buen
manejo gerencial, disciplina financiera, buen analisis
de riesgos, seguridad fisica y controles internos,
para ganar la confianza de los clientes.

Profesionalismo y buena atencion al cliente.
Capacitacion del personal en manejo de ahorro y
confiabilidad, ética en el personal. Esto también
esta ligado al tema de confianza de la gente.

Finalmente, buen manejo financiero y gobernabi-
lidad de la institucion. Por ejemplo, los incentivos
para ahorradores y clientes de crédito pueden ser
casi opuestos en ciertos aspectos. Los clientes de
crédito quieren bajas tasas de interés, bajos cos-
tos de transaccion y flexibilidad en la disciplina. En
cambio los clientes de ahorro quieren altas tasas
de retorno y también quieren mucha estabilidad
financiera.

Entonces, la institucién que provee ambos servicios
tiene que mantener un balance que cubra los costos,
mantenga la solidez de la institucion y la confianza
de los ahorradores.

Para el desarrollo de productos de microahorro hay
algunas consideraciones: una es ver las necesidades
y la demanda del mercado. Y otra, comunicar la
imagen de confianza a los clientes potenciales.

Para responder a la demanda se puede ver a los
diferentes segmentos del mercado, como balan-
cear las necesidades de liquidez con retorno. Y eso
implica desarrollar diferentes productos de ahorro
dirigido a diferentes segmentos del mercado. Por



ejemplo, cuentas de ahorro que pueden ser reti-
radas en cualquier momento o ahorros de plazo
fijo. Ahorro juvenil, ahorro programado para algun
evento en el futuro como educacién o vivienda u
otras inversiones. Algo que tiene cierto fin.

Microahorros es uno de los programas que esta-
mos apoyando, el desarrollo de nuevos productos
y los proyectos piloto con nuestras instituciones
financieras en coordinacion con la Banca de las
Oportunidades. En el2007 habia més de 100 mil
cuentas de ahorro bajo el programa piloto de mi-
croahorros. Considero que el rol del sector privado
es central en promocion de microahorros. Es a tra-

vés de las instituciones privadas reguladas que se
hace este tipo de recaudacion de ahorros y también
los créditos.

Y hay varias modalidades en las que se desarrolla y
se ha permitido por varias reformas recién logra-
das en Colombia. Por ejemplo, hay cambios en las
restricciones y limites de los montos de depdsito
y los cobros que hay que hacer en las cuentas de
ahorros. Hay también una norma que permite los
corresponsales no bancarios otra modalidad, en la
que la banca comercial podria expandir y ofrecer
estos servicios de microahorro en areas mas aleja-
das, no atendidas.

Accion Social y el microahorro

Any Andrea Benitez

Asesora nacional del programa Generacion de Ingresos de Accion Social.

[Apartes de su intervencion en el Panel: “Construyendo capital a través de desarrollos financieros con el mi-
croahorro”].

Accion Social, la Agencia Presidencial para la Accién
Social y la Cooperacién Internacional, pese a que no
es una entidad de microfinanzas, comprende que en
ellas también se puede soportar la superacién de la
pobreza extrema y quiero contarles entonces una de
las experiencias que estamos desarrollando en este
momento, que se denomina Mujeres Ahorradoras
en Accion.

Accién Social es la entidad fusionada entre lo que
anteriormente era la Red de Solidaridad Social, o
que antes era Plan Colombia y que aun se denomina
asi, pero también la antigua Agencia Colombiana de
Cooperacion Internacional, la ACCI.

Entonces, se convierte en la fusion de estas tres
grandes cosas y nace la Agencia Presidencial para la
Accion Social y la Cooperacion Internacional. Esto
hace que sea una entidad muy fuerte en muchos te-

mas, entre ellos en los programas de tipo social en los
que se atiende a la poblacién maés vulnerable, la po-
blacién pobre y en pobreza extrema de nuestro pais.

La entidad se encuentra alineada con los objetivos
del milenio. Y uno de ellos es reducir la pobre-
za extrema al 50%. Nosotros estamos alli alinea-
dos. Estamos alineados también con el Plan de
Desarrollo, con el Conpes Social 102, que habla de
la red de reduccion de pobreza extrema en el pais
y uno de los objetivos estratégicos, es precisamen-
te contribuir a su reduccion. También, uno de los
objetivos de la entidad es la recuperacion social
del territorio.

La estrategia Juntos nace de ese Conpes Social 102
de buscar la reduccién de pobreza extrema y lo que
pretende es intervenir a la familia. Buscamos que
esa familia muy pobre pueda tener a su disposicion
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toda la oferta social y estatal en cuanto a salud,
vivienda y muchas otras cosas que hacen que la
familia continle en esas trampas de pobreza. Otro
de sus objetivos es la corresponsabilidad, por ultimo
la gestion a la informacion del conocimiento.

Juntos trabaja nueve dimensiones. Estas dimensio-
nes que muestran cuales son las trampas de pobreza
en las que cae una familia. Entre ellas estd la edu-
cacion, el apoyo legal, la nutricion, salud, dinamica
familiar, ingresos y trabajo, habitabilidad, identifi-
cacion y una de esas dimensiones es bancarizacion y
ahorro. Por eso el programa generacion de ingresos
de Accion Social, teniendo en cuenta esta dimension
que se convierte también en trampa de pobreza,
comienza todo su accionar en un nuevo proyecto
que se llama Mujeres Ahorradoras en Accion.

Estas familias que va a trabajar Juntos son esas
Familias en Accion. Son aquellas familias del Sisben
1 que en este momento reciben subsidio del Estado
para nutricién, salud y educacién de sus hijos infan-
tes. Quien recibe directamente el subsidio es la mujer.

Entonces, hay un tejido social muy importante. En
el 2007 se llegd a un millén 600 mil Familias en
Accion. Pero el subsidio no es suficiente. La es-
trategia Juntos determina que a esas familias hay
que darles un paso adelante para que no caigan en
las trampas de pobreza en las que siempre estan
inmersas.

Nace asi una idea que se llama Proyecto Mujeres
Ahorradoras en Accién. Tomamos ese nucleo de
Familias en Accion ya trabajado, que ya recibe sub-
sidio, que tiene tejido social, con madres lideres. Y
trabajamos con esas mujeres que estan en pobreza
extrema, vamos a trabajar sobre municipios Juntos,
0 sea, los que ya firmaron acuerdo para atacar esas
trampas y se hace un pilotaje. Comenzamos el afio
pasado todo el proceso con seis mil mujeres.

El proyecto busca generar cultura de ahorro. Nos
dimos cuenta de que estas mujeres en condicién de
pobreza no tienen cultura de ahorro y para atacar
esto nos percatamos de que debe tener un com-
ponente muy importante que es el de formacion.
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También comprendimos que {bamos a trabajar con
mujeres. Por lo tanto, el tema de género no podia
ser desconocido porque es muy diferente trabajar
con ellas. Y notamos que gran parte de nuestra po-
blacion sostiene los hogares con pequefios empren-
dimientos, por mas pequefio que éste parezca.

Entonces pensamos buscar la generacion de cultura
de ahorro a través de la formacion integral con
enfoque de género. La instalacion de capacidades
empresariales, porque ellas tienen microemprendi-
mientos, la vinculacion formal al sistema financiero,
porque ellas se bancarizan y la aplicacién de un
incentivo al ahorro. Les decimos: "ahorren”, pero
les damos incentivo.

Tomamos un ejemplo de mujeres ahorradoras
en Perd. En el corredor Puno-Cusco, Fida traba-
jo un proyecto de ahorradores. Tomamos ciertos
elementos de ese proyecto del Peru y lo adapta-
mos. Trabajamos en conjunto con el Ministerio de
Agricultura, que nos asesordé en su desarrollo y tam-
bién participamos con el Instituto Interamericano
de Cooperacion para la Agricultura, que nos opera
toda esta idea y todo este proyecto.

En primera instancia hacemos una convocatoria y
una promocion, hablamos acerca del ahorro y su
importancia. Luego hacemos inscripciones, pasamos
a la formacion, al ahorro, a la bancarizacion, al in-
centivo. Después las llevamos hacia el microcrédito,
a la organizacion de mujeres.

Municipio Mujeres trabajadoras

Buenaventura 1.500
(artagena 1.440
Medellin 880
Chiquinquird 380
Pauna 114
La Dorada 560
Guapi 560
Fl Bagre 253
/aragoza 123
Manizales 140
Sutamarchdn 200




Convocamos a 6.000 y ahora llevamos 5.770.
Pertenecen en términos generales, al sector servi-
cios. Muchas son empleadas domésticas, cuidan ni-
fos, ancianos e incluso, animales. También tenemos
muchas de ellas con comidas y bebidas, y de ahi en
adelante, comercio hasta otro tipo de actividad.

Luego de la inscripcién conformamos los grupos
de mujeres. Implica organizar de a 30 6 35 muje-
res para que comiencen su proceso de formacion.
Nunca se les obliga a desplazarse lejos de su vereda
0 de su comuna, sino que nuestro facilitador va
hasta su comuna y organiza el grupo. Luego comen-
zamos toda la formacion, la educacién financiera
con enfoque de género.

Posteriormente, abordamos el tema de ahorro in-
tegral. Porque conocemos y sabemos que el ahorro
no es solamente de tipo financiero. No se trata de
ensefiarle a la sefiora que ahorre plata o efectivo. Es
también, que ahorre sus recursos naturales, agua,
energia. Esto le da un enfoque ambiental muy im-
portante que nunca antes se habia trabajado.

En la bancarizacion hicimos un acuerdo con el Banco
Agrario. Hicimos una invitacion a los bancos, a ver
quién nos daba lo mejor. Y quien nos dio o mejor
fue este Banco, porque queriamos bancarizar a las
sefioras.

En el proceso de bancarizacion, vamos asi: De esas
6.000 quedaron 5.770, bancarizadas van 5.185.
Cifras importantes tenemos en Buenaventura,
Cartagena y Medellin.

Esto ha sido gratisimo para nosotros porque cree-
mos que el primer paso debe ser el ahorro para
que la sefiora se familiarice con el banco, tenga
un historial alli y después pueda ser candidata al
microcrédito.

Otra meta interesante que tenemos en el proyecto
es que las mujeres ya se quieren organizar. Entonces
vamos también a trabajar con ellas de la mano para
que se generen esa asociatividad de las mujeres.

Pienso que el sector privado es fundamental siem-
pre y cuando tenga unas estrategias para captar
unos clientes para el ahorro, en especial la poblacién
mas pobre. Y asi como se ha innovado en estra-
tegias para atender clientes en microcrédito con
entidades muy exitosas aqui en el pais, también
nos falta mirar estrategias para el tema del ahorro.
Creo que una parte fundamental seria tocar al ser
humano, mirar al cliente como una persona que
requiere no solo colocar unos recursos en un sitio
seguro, sino otras cosas adicionales.
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Panel 5

LEASING HABITACIONAL

El leasing habitacional para poblaciones menos fa-
vorecidas presenta una alternativa para la masifica-
cion de la propiedad. Es un tema de actualidad que
genera grandes interrogantes y expectativas.

En este panel tuvimos la participaciéon de Juan
Fernando Zuluaga y Luisa Maria Lozano.

En la moderacion estuvo Gonzalo Peldez Gonzalez,
Delegado de la Unidad de Cooperacién Nacional e
Internacional de COMFAMA, quien se expreso asi
antes de dar la palabra a los invitados:

“Uno se sorprende con cifras como las que hoy nos
da la prensa. En Medellin, donde tenemos el 10%
del déficit habitacional de Colombia, tenemos, segun
la Lonja de Propiedad Raiz, precios de un millén a
dos millones de pesos metro cuadrado, para vivien-
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da nueva. Lo que necesariamente saca del mercado
y de las posibilidades a las personas de estratos
bajos. El tema es cémo lograr a través de unas al-
ternativas financieras, unas condiciones econémicas
para ellos, para que puedan acceder a la vivienda,
0 cémo encontrar —inclusive— mecanismos de cons-
truccion que abaraten los costos de la vivienda.

Las Cajas de Compensaciéon tenemos ese papel.
Cuando decimos que en Medellin el costo del metro
cuadrado de vivienda nueva esté entre uno y dos mi-
llones de pesos, podemos decir que en COMFAMA,
por ejemplo, el costo del metro cuadrado estd en el
orden de 500 mil a 600 mil pesos. Ese es el papel
que tienen las Cajas: buscar medios y alternativas
para lograr que estas personas, que son la gran
mayoria, puedan tener su vivienda digna”.



Leasing, nueva alternativa para financiar vivienda
en Colombia

Juan Fernando Zuluaga

Gerente Regional Noroccidental Casa Leasing de Occidente. Economista Industrial de la Universidad de
Medellin. Especialista en Alta Gerencia de la misma universidad. Ha pertenecido a organizaciones no guberna-
mentales, siendo presidente de Aisec, EAFIT y de la Cdmara Junior de Medellin.

[Apartes de su intervencion en el Panel: “Leasing habitacional”].

El tema de leasing habitacional nace en Colombia a
raiz de la ley 546, que es la llamada Ley de Vivienda,
en 1999, y que introduce una nueva alternativa
para financiar vivienda en Colombia. Un tema que
apenas se empieza a debatir.

Entonces, Colombia cuenta con dos opciones fuer-
tes para la financiacion de vivienda: el crédito hi-
potecario que ha sido el tradicional y en el que
también han incursionado diferentes entidades o
Cajas tratando a irrigar a muchos segmentos de
la poblacién para poder acceder a la vivienda. Y lo
mas novedoso, el leasing habitacional, que nuestra
marca en Leasing de Occidente la denominamos
Casa leasing.

En esencia es un leasing financiero para personas
naturales, asalariadas o independientes. La Ley
de vivienda es clara en eso, una persona juridica
no puede solicitar los beneficios que otorga esta
Ley para vivienda nueva o usada o proyectos. En
Colombia el tema de leasing habitacional es muy
incipiente, si bien es cierto la Ley de vivienda lo es-
tructurd en el afio 99, a partir de 2003-2004 algu-
nas instituciones financieras de Colombia empiezan
a hacer algun tipo de movimientos para ello. No
todas las compariias de leasing financian vivienda.
En el mercado existen tres operadores de leasing
que estan haciendo la financiacién de vivienda, que
son Leasing de Crédito, el Leasing Bancolombia y
nosotros.

La ley de vivienda distingue entre vivienda familiar-
que es para domicilio y para goce exclusivamente

del nucleo familiar- y vivienda no familiar -aquella
que posee una persona natural como inversion-.
Para vivienda familiar se otorgan unos beneficios
iguales a los del crédito hipotecario. La vivienda
no familiar es un tema de inversionista. En ésta no
hay beneficios que otorga la Ley de Vivienda en el
tema de cuentas AFC.

La penetracion del mercado la estamos haciendo en
diferentes tipos de vivienda. La vivienda nueva, vivien-
da usada, con deuda o sin ella, la operacién de lease-
back que es un retroarriendo donde el propietario de
la vivienda se apalanca en ella para tener unos recur-
sos a largo plazo para emprender una mejora o pro-
yecto. Leaseback con deuda y sin ella, si lo tiene libre.

En el leasing habitacional, a diferencia del crédito
hipotecario, podemos financiar el 100%. Eso es
importante porque le da acceso a mucha poblacion
que puede tener un ingreso y se puede ir con un
alto endeudamiento, hasta 90%. Ejemplo, parejas
jovenes que tengan un buen nivel de ingreso, que no
han acumulado un patrimonio, no tienen un capital
para poder acceder a una cuota inicial. Entonces,
siempre y cuando cumplan con los parametros de
las politicas de la compafiia, pueden acceder hasta
a un 90% de la financiacion.

En construccién es que nosotros podemos hacer
unos anticipos al proyecto. Eso no lo hace el cré-
dito hipotecario. En éste pagas el 30% que es la
cuota inicial y el 70% restante lo das contra firma
de escritura, cuando la propiedad estéd terminada.
En el leasing habitacional, depende de la entidad
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financiera, pueden hacer unos anticipos a la obra.
Si es con un proyecto con una constructora, o si
es en una unidad cerrada, cuando hay casas cam-
pestres, en fin.

Algunas caracteristicas del producto: opcién de com-
pra puede ser hasta del 20%, financiacion hasta 15
afios. Por ahora, como el producto estd de manera
incipiente, atendemos cupos a partir de $50 millones,
la garantia es el mismo inmueble. Por ley, inicialmente
el 30% de los ingresos familiares no debe superar el
primer canon. Incluso, se pueden sumar los ingresos
familiares. Hay un seguro vida de deudores y seguro
de proteccion del activo. Hay un extracto mensual
que cuenta toda la evolucion, tal y como existe en el
crédito hipotecario.

Beneficios tributarios. Ustedes saben que por ley las
personas naturales, solamente los asalariados nos
podemos deducir el tema de salud, vivienda y educa-
cion. En vivienda con el mismo esquema que trabaja
el crédito hipotecario, con las cuentas AFC. El costo
financiero también es deducible en impuesto de renta
que se declara cada afio. Todo el asunto de ahorros en
fondos de pensiones voluntarias también es aplicable
al la vivienda. No aumenta la base patrimonial y no
distrae en recursos de capital. Hasta el 90% que se
puede tomar por leasing.

Ademas, son esquemas mas operativos que las ca-
racteristicas del producto. Aqui el perfil crediticio,
como estd establecido por ahora que estamos orien-
tados a los estratos 4, 5 y 6, es que tengan ingresos
familiares a partir de 3 millones 500 mil pesos, una
edad minima de 25 afios y una edad maxima de 65
afios. Y obviamente, el requisito de Ley y es que
el primer canon no supere el 30% de los ingresos
familiares. El otro aspecto es la antigliedad de los
asalariados.

Yo creo que existe la posibilidad de que el leasing
habitacional llegue a los sectores populares, pero
se tiene que emprender ahora la discusién de con
quiénes se van a hacer convenios. Las grandes or-
ganizaciones bancarias del pais, que tienen la in-
fraestructura, las redes, que lo vayan incluyendo
en su portafolio.

Considero que debemos alentar a todas estas gran-
des organizaciones. Les pongo el ejemplo de la
PYME: por muchos afios los gremios tuvieron que
expresar las necesidades que tiene un segmento tan
importante como la PYME para que puedan tener
acceso a los recursos. Igual gjercicio tendremos que
hacer para poder poner al servicio este tipo de
productos a la poblacién méas popular.

Cajas de Compensacion Familiar, compromiso
de educacion financiera

Luisa Maria Lozano

Asesora financiera de Asocajas, desde hace tres afios. Estudios en Finanzas y Relaciones Internacionales del
Externado. Especialista en Derecho de los Negocios de la misma universidad institucional. Trabajé por mds de
cinco anos en el sistema hipotecario.

[Apartes de su intervencion en el Panel: “Leasing habitacional”].

Una cosa que tienen clara las Cajas de Compensacién
Familiar —dentro de su naturaleza— es que el 75%
de los recursos que provienen de los patronos tie-
nen destinacion especifica. Entre esos, aportes a la
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salud, al régimen subsidiado en salud, Fovis que es
para subsidios de vivienda, subsidios al desempleo
y tienen un 25% de esos recursos, de libre desti-
nacion para programas.



Cada Caja atiende las necesidades de su region. Otra
cosa importante es que son de caracter regional,
departamental, salvo una que es nacional, que es
la Caja Campesina.

En este contexto, no todas las Cajas otorgan crédito
hipotecario, por ejemplo. Hay més o menos 700 mil
millones de pesos en créditos de toda naturaleza.
Hay desde créditos para las Pymes, hipotecarios,
microcréditos, de consumo; en fin, es una mezcla
de todos los créditos.

El leasing habitacional o el crédito hipotecario son
productos financieros que como tales se pueden
estructurar en cualquier momento de la vida, segun
las necesidades del cliente y cada entidad puede
crear las estructurales bajo la normatividad exis-
tente que es la Ley 546, Ley de Vivienda.

La especializaciéon de mercado en el mundo nos
estd mostrando que ese es el camino, que uno debe
seguir su vocacion. Y de alguna manera uno podria
estructurar un leasing habitacional "hablando en
borrador”, con los recursos de la compensacion
familiar, por citar un ejemplo.

La cuota monetaria o subsidio familiar que le en-
tregan a cada persona, que en promedio en el pais
es de 15 mil pesos, podria de alguna manera amor-
tizar, cumplir una cuota de ahorro, ir a cumplir la
cuota del leasing. Que sea la diferencia entre la cuo-
ta de un leasing y un crédito. Se puede suponer que
con ese subsidio pueda ayudar. El subsidio familiar
de vivienda que también se otorga. Que las Cajas
de Compensacion, a proposito, hacemos el 60% de
la politica de vivienda popular del pais. El Gobierno
se encarga del otro 40% y no es necesariamente
que tengamos mas recursos, sino que las Cajas de
Compensacion son realmente mas eficientes en la
destinacion de los recursos.

Dado todo eso, considero que las Cajas se pueden
comprometer basicamente con la educacion. Uno de
los determinantes que tienen ellas y que ademas es
homogéneo en todas, en las 50 que hay en el pais,
es el tema de educacion.

El gran problema que hay siempre en la financiacién
de una vivienda en el pais, que puede ser a través de
leasing o crédito o cualquiera de las modalidades,
incluso un crédito de libre inversion que lo utili-
zan para vivienda en muchos casos, es el concepto
"ahorro”. El tema del ahorro, de su periodicidad
y del periodo en el cual haya hecho el ahorro el
hogar, alli precisamente es donde se descalifica la
mayoria de los hogares en términos de crédito. La
gente no tiene un plan de ahorros, no sabe ahorrar
regularmente y ese primer punto es el principal
descalabro en la evaluacion para que la gente sea
beneficiaria de un crédito.

Las formas mas comunes de ahorro estan en apro-
vechar ofertas y comprar algunos bienes. Y quienes
logran algun tipo de excedente a fin de mes, lo
reinvierten en el negocio, no se les ocurriria jamas
ahorrarlo.

No hay una conciencia en eventos futuros tan obvios
como un matrimonio, un cumplearfios, un funeral.
Y cuando pasan esos eventos, la gente se endeuda.
No hay conciencia de ahorro. Obviamente, en este

pais la gente esta "desahorrandose”: estd dejando
de ahorrar por todos los lados.

El Fondo Nacional de Ahorro, por otro lado, tiene
unas cuentas de ahorro voluntario, que estan de la
mano de la Banca de las Oportunidades haciendo
bancarizacién. Sin embargo, estan absolutamente
nuevas. Ahora veremos que hay una cantidad de
ahorradores, pero, digamos, quieren establecer
cultura de ahorro y pago, bancarizacion, crédito
para vivienda. Esto es Banca de Oportunidades para
vivienda exclusivamente. Esta para los trabajado-
res independientes, madres comunitarias, madres
cabezas de familia, docentes, Fuerzas Militares y
trabajadores con un salario integral.

Ahora hay 156 mil ahorradores. Eso aparentemente
ha sido el éxito en estas cuentas de ahorro, la gente
hace filas desde las 3:00 a.m. para poder tener ese
producto. Creo que es como la primera experiencia
que hay para la gente y se supone que después de
un tiempo determinado de tener la cuenta de aho-
rros, se va a convertir en un crédito hipotecario.
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Ya que la Banca de las Oportunidades esta funcio-
nando tan bien, las Cajas de Compensacion Familiar
podrian hacer capacitaciones. Ellas tienen la red
mas grande de capacitadores en el pais, aparte del
SENA. Digamos, es la red privada mas grande de
capacitacion y mas eficiente.

Las Cajas tenemos el material y toda la capacidad
para hacer la educacion financiera con el programa
general de formacion. Se deberia y podria hacer un
acercamiento al publico, entre los beneficiarios de
las Cajas de Compensacion. Y una estrategia de aho-
rros via subsidios, pero lo que necesitamos hacer es
educacioén. Es lo mas importante, dado que el lea-
sing se nos va a demorar tenemos tiempo suficiente
para empezar a hacer ahorro y educacion en ahorro.

El afio pasado entregamos 724 mil millones de pe-
sos en cuota monetaria. Son mas de 3,8 millones de
subsidios mensuales que se entregan. Ahi hay una
cantidad de plata que puede llegar a ser muy bien
utilizada, mucha gente la usa como forma de pago
para los créditos de libre inversion de las Cajas,
pero también puede llegar a ser muy eficiente si se
induce al ahorro, si la gente deja de comprar cosas
que realmente no necesita y ahorra, podria tener
una base grande para apalancarse el crédito.

Encuentro Internacional
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Los chilenos tienen las cuentas de ahorro multipro-
posito que en mi concepto han sido super exitosas.
Es un prerrequisito para cualquier leasing habita-
cional. En Chile este modelo existe para todos los
estratos y se mueve con muchisima fuerza. Es en
unidades. Hay una cosa importante y es que aqui
hay una gran aversion a la UVR, es algo que te-
nemos que mejorar, cambiar y venderle al publico
que esa unidad no es el "demonio”, sino que es
la Unica forma que le permite al acreedor tener
nivelada su cartera. En Chile funciona. Podriamos
aprender de ellos.

Basicamente, digamos que las Cajas de Compensacion
podemos dedicarnos a educar a la gente. La educa-
cién es el primer paso que uno deberia hacer para
lograr un producto financiero exitoso, para que no
pase un desastre como paso con la UPAC en su mo-
mento. Digamos que unas Cajas de Compensacion
pueden prestar, otras pueden hacer leasing, eso
depende de cada una, pero como gremio tengo
clarisimo que lo mas importante que podemos hacer
en conjunto es educacién financiera. Y creo que es
el primer paso para cualquier producto que quieran:
seguros, ahorros, en fin, debe empezar por una
formacion financiera.



Panel 6

Franquicias y capital de riesgo
como una posibilidad equitativa de desarrollo

Ya se han discutido diversas alternativas para
brindar oportunidades de desarrollo a los secto-
res populares y combatir la pobreza. Pero, scémo
se podria entregar un futuro econémico a estos
sectores?

En este panel tuvimos la participacién de Beatriz
Herrera de Matta, Jorge Montoya y Liliana Gallego.

En la moderacion estuvo Francisco Javier Quintero,
subdirector financiero de COMFAMA.

Este es el ultimo panel de este encuentro internacio-
nal y es un tema bastante trascendental porque se
trata de hablar sobre instrumentos no tradicionales
de crédito o de financiacién para emprendimiento.

Ayer precisamente, en una convocatoria que
COMFAMA hizo en un encuentro internacional so-
bre inversionistas angeles, en el acto de instalaciéon
les decia a los expositores de Chile, de Espafia y de
Costa Rica sobre el tema, que estos instrumentos
no tradicionales de financiaciéon de proyectos, son
una estrategia que es esperanzadora, particular-
mente para los, porque es como la Unica forma de
poder ver realizados sus planes de negocio, que no
lo podrian hacer con el sistema tradicional.

COMFAMA le apuesta y le seguird apostando a esta
estrategia como una respuesta al compromiso de
desarrollar su mision como organizacion social.
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Franquicias

Beatriz Herrera de Matta

Directora nacional del programa Franquicias Colombianas del BID-.Camara de Comercio. Ingeniera administra-

dora de la Universidad Nacional. Especialista en Mercadeo de EAFIT. Especialista en Derecho de Negocios de la

Universidad Externado. Ha sido consultora del BID y ha trabajado en la Camara de Comercio de Medellin y en
COMFAMA.

[Apartes de su intervencion en el Panel: ““Franquicias y capital de riesgo, como una posibilidad
equitativa de desarrollo””].

El concepto de franquicia digamos que es nuevo en
el pais, pero no en el mundo. Se trata de que una
empresa que es exitosa en el mercado desarrolla
un modelo de negocio y por falta de recursos de
capital, sobre todo las Pymes, crece su red de ne-
gocios a través de inversionistas.

Por ejemplo, Kokoriko, una empresa exitosa, y
abrimos una serie de puntos de servicio en todo el
pais. Para el cliente no es necesario saber quién esta
administrando cada uno de ellos, pero cada punto
de venta puede ser de un empresario diferente.

Lo importante en relacién con el mercado es que
frente al cliente ese modelo de negocio es idéntico y
él no sabe que el duefio del Kokorico de la América,
de Cartagena, de Cali o de otro pais, es un duefio
diferente. Y esa es la oportunidad que ofrecen las
franquicias desde el punto de vista de crecimiento
y desarrollo empresariales.

Los estudios internacionales de la [FA demuestran
que cuando un emprendedor inicia un negocio, en
los cico primeros afios fracasa entre 96% y 97%
de los empresarios y no logra salir adelante cuando
es una idea nueva. Por el contrario, cuando traba-
jamos con el modelo de la franquicia, el 95% es
exitoso y logra permanecer en el mercado. Porque
el franquiciado tiene una disminucién del riesgo.
Esta entrando a un negocio ya probado que tiene
un mercado y que ha superado toda la época de
ensayo -error, entonces esta teniendo logros en el
mercado, por eso es mas exitoso.
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Se maximiza la inversién. En una red de franquicias,
cuando un franquiciado entra al modelo, ya tiene
todo el estudio financiero, todo el estudio de mer-
cado y el franquiciante cuando le ofrece el negocio,
le muestra y lo orienta para que llegue a su punto
de equilibrio en el corto plazo y para que logre un
retorno de la inversioén, practicamente garantizado
siempre y cuando él cumpla esas pautas que le da
el duefio del modelo de negocio y el duefio de esa
marca, que le suministra y le da una licencia de uso,
pero, adicionalmente le estd dando una capacitacion
permanente y asistencia técnica sobre ese modelo
de negocio.

Igualmente, cuando estamos iniciando una empre-
sa, cuando estd una red ya importante, ella esta
investigando permanentemente en el mercado y
haciendo una innovacion y creciendo con todo ese
fondo que se hace de publicidad corporativa y de
investigacion.

El programa, como todos los programas del Banco
Interamericano de Desarrollo, es bastante exigente.
Llevamos dos afios y hemos cumplido el 95% de las
metas. La meta del programa era tener 110 nuevas
Pymes colombianas que se transformaran al modelo
de franquicia y aceptaran el reto de ese crecimien-
to. La meta que hemos logrado son 130 empresas
nacionales, alrededor de 50 en Colombia y estos
son sectores en 10os que se ha movido, donde los de
mayor trascendencia son en la parte de confeccién y
moda y restaurantes, pastelerias y panaderias.



Introduciré el tema de la franquicia social.
Hemos estudiado por ejemplo el caso de
que una panaderia puede tener un creci-
miento y que no necesita una inversion
muy alta. Puede tener una proyeccién
en los sectores -digamos- menos favore-
cidos, donde mujeres cabeza de familia
dentro de su propia casa pueden abrir una
panaderia, no tienen que hacer la pro-
duccién porque la matriz de la franquicia
le entrega el producto y si se le apoya a
esa familia, los derechos de entrada se le
pueden financiar.

En ese tema de la franquicia social hay un
caso de una asociacion de médicos oftal-
mologos, que estan muy interesados no
tanto en el aspecto econémico, sino en
trabajar en la capacitaciéon de lo que ellos
llaman la prevencion de la ceguera, sobre
todo no en las ciudades sino en la parte
cercana o lejana de la ciudad. Ellos quieren
tener una franquicia y formar los médi-
cos generales para que en estos hospitales
ellos aprendan a trabajar la prevencién
y quieren desarrollar todo ese modelo a
través de la franquicia social. Hay casos
muy similares, pero, indudablemente, eso
tiene un gran campo de accion y es lo que
mas nos atrae.

Puede montarse en el sector que ustedes
quieran. Una mujer que esté dirigiendo
una familia, que viva en su propia casa
0 que la esté pagando o que tenga una
vivienda social como los programas de
COMFAMA, da seguridad para todos los
inversionistas que estan alrededor del con-
cepto. Y esa familia puede estar vendiendo
entre 15 y 20 millones, paga sus gastos,
paga la financiacién y tiene sustento pro-
pio para ella y para sus integrantes. Ese
es el concepto de una franquicia social.
Seria no solamente para la linea de ali-
mentos, también hay servicios basicos. El
Banco Interamericano de Desarrollo esta

financiando un proyecto en Argentina de
servicios basicos de salud y forma en esas
regiones aisladas a personas en el drea
médica o0 aprovecha aquellas que estén
formadas y les da la oportunidad de hacer
empresa y de prestar servicios sociales.

Tenemos entonces 130 empresas que ya
ofrecen nueva la franquicia. En estos dos
afios con solamente 40 empresas que ya
estan listas para otorgar la franquicias, se
han generado més de 200 empleos califica-
dos, mas nuevos emprendedores que han
entrado en el mercado.

La vinculacion se hace mediante inscrip-
cion en la pagina, todo lo hacemos a través
del portal. Con COMFAMA hemos adelan-
tado mucho un convenio mediante el cual
vamos a capacitar y vamos a trabajar con
los empresarios afiliados a esta Caja para
que también miremos la oportunidad de
muchos de ellos de convertirse en fran-
quicia. Igualmente, con todo el grupo de
emprendedores donde los capacitamos y
les damos toda la orientacion de cémo
se entra a una red de franquicias y se
les va a dar financiacién para pagar esos
derechos que pide la empresa y segura-
mente para invertir en capital de trabajo.

La oportunidad es a través de la franqui-
cia social, la inversién y la financiacion
ojala fueran en las mejores condiciones,
porque es muy segura esa inversion, esa
financiacion, ese crédito. En la franqui-
cia estamos generando y queremos que
sea muy a nivel de gente profesional que
tenga experiencia laboral para poder ga-
rantizar esa estabilidad.

En general, las empresas que han entrado
al programa quieren trabajar ese concep-
to social, esa generacion de empleo, esa
oportunidad de mejoramiento, entonces,
vemos ese equilibrio entre la parte eco-
nomica y la parte social.

En estos dos
afios con solamente 40
empresas que ya es-
tan listas para otorgar
la franquicias, se han
generado mas de 200
empleos calificados, mas
nuevos emprendedores
que han entrado en el

mercado.
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Fondos de Capital de Riesgo:
el Fondo Capital Medellin

Jorge Montoya

Gerente de Capitalia en la Incubadora de Empresas.

“wis

[Apartes de su intervencion en el Panel:

Franquicias y capital de riesgo, como una posibilidad equitativa de

”

desarrollo”"].

Los fondos de capital de riesgo son un instrumento
muy difundido en el mundo. Empezaron a ser muy
reconocidos en la década de los 90 financiando pro-
yectos muy orientados a las nuevas tecnologias, el
mundo de la Internet y ahora existe la oportunidad
de tenerlos en Colombia.

Un fondo de capital de riesgo es un instrumento
de financiacion que se convierte en un aliado del
emprendedor, porque asume exactamente los mis-
mos riesgos. Esta orientado, bien sea a apoyar la
creacion de nuevas empresas, pueden presentarse
proyectos, o a financiar empresas de reciente crea-
cién, aquellas que no tengan mas de cuatro afios
de constituidas. Busca financiar proyectos que no
tienen un historial crediticio ni comercial.

Llegan muchos de estos jévenes que no tienen una
garantia real qué ofrecer y la Unica que exige el
fondo es contar con un buen equipo de trabajo y con
un buen proyecto. No es que estemos invirtiendo
ciegamente, sino que esperamos que el proyecto
venga acompafiado de un plan de negocios, de una
validacion comercial, de una estructuracion finan-
ciera bien elaborada.

El fondo lo que hace es tomar participaciones, com-
prar parte de esa idea o de esa empresa que se
presenta. Esa participacion es temporal. Al fondo
no le interesa quedarse alli de por vida, sino darle la
oportunidad al emprendedor o al empresario de te-
ner la financiaciéon que necesita y en el momento en
el que el fondo considere que ya cumplié con su la-
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bor de apalancar ese proceso de nacimiento, de for-
talecimiento, el fondo busca retirarse, entregandole
como primera opcién al equipo de emprendedores 0
como una segunda opcion, vendiendo la compafiia a
un socio estratégico que pueda continuar llevando
la compaiiia hacia el crecimiento.

Tampoco nos interesa tomar participaciones do-
minantes. El fondo lo que busca es contribuir con
la funcion de financiar, tener una participacion en
la administracion de la empresa, pero nunca tener
participaciones que superen el 519% para no des-
motivar la tarea del emprendedor, porque si se esta
arrancando con una empresa y por la presion del
capital tiene que ceder y ya no se es duefio de esto,
se genera una frustracion y una desmotivacion. Nos
interesa tener participacion, pero minoritaria.

Podemos hacerlo mediante diferentes mecanismos:
A través de la adquisicion de acciones; a través de
la suscripcion de nuevas acciones de la compaiiia.
Y estamos pensando en instrumentos a futuro que
sean créditos que puedan convertirse en acciones.
Es decir, unos créditos que a medida que la empre-
sa vaya cumpliendo con las metas, como beneficio
no siga el crédito, sino que esto se convierta en
acciones.

Las inversiones que hacemos son de caracter multi-
sectorial. Obviamente, como este es un fondo que
tiene acciones en Medellin y en Antioquia, se privi-
legian inversiones que estan dentro de los clusters
estratégicos definidos para Medellin o que estén



dentro de las cadenas productivas claves identifi-
cadas para las subregiones de Antioquia.

Privilegiamos la inversién en sociedades andnimas,
esto por el tema del riesgo y la responsabilidad limi-
tada y solidaria en algunas situaciones. Obviamente
por ser recursos de este fondo que son aportados
por COMFAMA, se pide que las empresas estén al
dia en los aportes parafiscales y de seguridad social.

Las empresas que el fondo beneficie o financie,
por supuesto —y como es un fondo de COMFAMA—
deben estar afiliadas a esta Caja y en caso de que
enraicemos inversiones en proyectos, nosotros sélo
desembolsamos cuando la empresa se haya cons-
tituido, es decir, el fondo puede decidir financiar
una empresa desde que esté en fase de proyecto.
Se aprueba la inversion, pero para hacer el desem-
bolso acompafiamos toda la fase de constitucion
de la empresa y de otros estudios que se necesiten
previamente.

Tenemos un tamafio de inversiones que va desde
los 80 millones y promedio hasta los 120 millones
de pesos. Pero podemos hacer inversiones de hasta
200 millones de pesos contando con unos avales
adicionales de los érganos directivos del fondo de

capital. Entonces, estamos hablando de inversiones
entre 80 y 200 millones de pesos.

Obviamente, no vamos a entrar a salvar compafiias
en estado de quiebra, lo que estamos privilegiando
es apalancar el crecimiento. No se utiliza para pa-
gar pasivos ni para pagar préstamos ni para cubrir
sobregiros. Se pueden entregar algunos subsidios
para que el emprendedor tenga un bienestar de po-
der pagar transporte, alimentacién, en fin, cumplir
con ciertas obligaciones, pero que 10s recursos no
se destinen Unicamente para pagar esos salarios de
los emprendedores. Y por supuesto, favorecemos
proyectos que generen empleo y que tengan claros
planes de expansion y crecimiento.

Privilegiamos basicamente empresas que tengan
emprendimientos dinamicos, que son aquellos que,
sobre unos flujos de caja, establecen crecimientos
en ventas promedio anual del 30%. Que tengan ex-
periencia y conformacion del equipo de trabajo. Que
haya alguna innovacién en su modelo de negocios,
en sus productos. Que haya una rentabilidad espe-
rada, porque lo que esperamos es que los recursos
que el fondo invierta y luego a la salida, podamos
recuperarlos e invertirlos nuevamente en otros pro-
yectos. Y que nos garanticen competitividad.

CUADERNOS DE
PENSAMIENTO SOCIAL
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