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Resumen
ejecutivo

Asociaciones de ahorro y préstamo comunitario
parten de procedimientos sencillos en los que un
grupo de personas basadas en la confianza puede
ahorrar, solicitar préstamos y acceder a un fondo
social en caso de emergencias. Esta metodologia,
al igual que otras que parten de la misma base y
objetivo, ha logrado facilitar el acceso a recursos fi-
nancieros y promover el uso de productos de aho-
rro, crédito y microseguros entre poblaciones de
bajos ingresos, principalmente ubicadas en zonas
alejadas donde no hay presencia del sistema finan-
ciero formal. Sin embargo, existen casos en los que los
integrantes requieren de productos adicionales que
complementen lo que el grupo ofrece. Esto supone un
reto importante, teniendo en cuenta la desconfianzay
la limitada relacién que hay entre el sistema financiero
formal y este tipo de poblacién, ademés de los altos
costos percibidos por las entidades financieras.

El objetivo de este documento, es presentar una
guia general para diferentes instituciones intere-
sadas en generar inclusion financiera formal con
Grupos de Ahorro y Crédito (GACC), a partir dela
experiencia de dos proyectos FOMIN que inclu-
yeron los pilotos realizados en: 1) “Generacion
de Ingresos y Finanzas Rurales Mediante Grupos
de la Comunidad” implementado por Iniciativas
Empresariales de Desarrollo, y 2) “Creacién de un
ecosistema rural de servicios financieros méviles
inclusivos”, ejecutado por Bancolombia. En estos
proyectos se conformaron 1.242 grupos de aho-
rro con 18.457 participantes en 587 municipios
de 14 departamentos de Colombia.

Qué hemos aprendido vinculando grupos de ahorro y crédito a entidades financieras formales 5

Los proyectos encontraron que la metodologia
de GACC es valorada por las comunidades porque
la entienden facilmente, les permite ahorrar con
disciplina, les genera empoderamiento y lazos de
confianza con vecinos, familiares y amigos. Ademas,
los GACC son un mecanismo altamente efectivo de
educacion financiera préctica y el escenario ideal
para preparar a la comunidad para conocer el fun-
cionamiento del sistema financiero formal en un
ambiente y lenguaje adecuado al contexto. Esta
confianza se convierte en un referente de voz, y
permite posteriormente promocionar productos y
servicios con familiares y amigos.

El primer ciclo de los GACC es esencial para la apro-
piaciéon de la metodologia como tal, y para que se
pueda identificar las necesidades financieras de la
comunidad. Esta identificacion se puede hacer a
través del levantamiento de informacion cualitati-
va y cuantitativa y a su vez utilizando un sistema
de informacién de los grupos de ahorro y crédito
donde se puede ver el comportamiento financiero
y perfil de sus integrantes. En el caso de Colombia,
los ahorros realizados por los GAAC en su primer
ciclo fueron principalmente orientados a activida-
des de consumo. A partir de los siguientes ciclos, los
objetivos del ahorro cambiaron y se destinaron a pe-
quefa inversiones de mediano y largo plazo como
mejora o construccion de vivienda, educacion para
los hijos, compra de activos y para la creacion, di-
versificacién o fortalecimiento de sus negocios y
emprendimientos.
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También son criticos las negociaciones y establecimiento de acuerdos con
entidades financieras que puedan estar interesadas en generar y desarrollar una
oferta para esta poblacion. El ofrecimiento de productos y servicios financieros
a participantes de los grupos de ahorro por parte de entidades financieras
debe tener inicialmente un enfoque de complemento a los servicios que ellos
mismo autogestionan (gj. ahorro a la vista, crédito y fondo social), ya que los
niveles de rentabilidad obtenidos en cuentas de ahorro, y la facilidad de aho-
rrar y hacer pequenos créditos en un contexto amigable sin muchos trdmites
es dificilmente replicable por los tradicionales esquemas comerciales de las
entidades financieras formales. En Colombia, se enfocaron en productos de
ahorro de mediano y largo plazo, banca mévil, microseguros y microcrédito,
ofrecidos por Bancolombia, Opportunity International Colombia y Comercia-
coop. Adicionalmente, es recomendable ofrecerlos a partir del segundo ciclo
de ahorro de los grupos, una vez se ha construido ese lazo de confianza, y se
ha divulgado esa propuesta de valor complementaria.

Como se trata de ofrecer productos complementarios a los obtenidos a través
de los GACC, las personas no exigen rentabilidad igual o superior a los gene-
rada en los grupos, pero si requieren que satisfagan facilmente una necesidad
sentida, y que cualquier costo o gasto no afecte su rentabilidad neta. De ahila
importancia de utilizar canales que faciliten la inclusion financiera con un bajo
costo operativo. Al respecto, los GACC permiten inicialmente reducir los costos
operacionales para las entidades dado que no se requiere infraestructura para
atender pequenios depdsitos y retiros de efectivo. Ademads, se ha identificado
la oportunidad y beneficios de promover la apertura de cuentas a través del
teléfono celular con los participantes de los GACC, constituyéndose asi como
un fondo mas de ahorro de la persona. La probabilidad de aumentar la sos-
tenibilidad de este tipo de modelo de negocio aumenta en la medida que se
permite que las comunidades participen activamente en el desarrollo de los
productos y de la operacién de los canales, reduciendo costos fijos, e incluso
asumiendo la inversion eficiente en la conformacion de GACC.

A través de estas experiencias se ha visto que la metodologia de grupos
de ahorro se ajusta perfectamente a las necesidades de las personas de
bajos ingresos y abarca las caracteristicas necesarios que han sido de di-
ficilimplementacién por parte entidades financieras de manera rentable
y sostenible, fundamentalmente porque el costo de llevar productos y
servicios financieros formales a zonas alejadas de dificil acceso es muy
alto. Los GACC pueden constituirse en el mediano plazo en una plataforma
costo-eficiente para las instituciones financieras que estén interesadas en
desarrollar productos financieros y canales de distribucion adecuados y
rentables para comunidades de bajos ingresos.



A. Introduccion
e —

El objetivo de este documento, es presentar
una guia general para diferentes institucio-
nes interesadas en generar inclusion finan-
ciera formal con Grupos de Ahorro y Crédito,
a partir de la experiencia de los pilotos rea-
lizados en los Programas de “Generacion de
Ingresos y Finanzas Rurales Mediante Grupos de
la Comunidad” implementado por Iniciativas
Empresariales de Desarrollo, y el de “Creacion
de un ecosistema rural de servicios financieros maovi-
les inclusivos”, ejecutado por Bancolombia.

Estos programas se han desarrollado en el marco de convenios de
Cooperacion Técnica, financiados por BID-FOMIN y por recursos
de contrapartida gestionados por las entidades ejecutoras.

A continuacion se presenta una recopilacion
de las experiencias y lecciones aprendidas del
proceso de articulacion de grupos de ahorro
comunitarios con entidades financieras, con el fin

de analizar bajo qué contextos, con qué tipo de organizaciones,
y con cudles productos se puede lograr un complemento finan-
ciero de lo que actualmente ofrecen los grupos de ahorro.




B. Antecedentes

Desde muchos afos atras, se han venido analizando e imple-
mentando estrategias alternativas para llegar con productos fi-
nancieros adecuados a poblaciones vulnerables que tienen in-
gresos bajos, inciertos e inestables, pero a su vez requieren de
préstamos y ahorros para responder a las necesidades del dia
a dia. En este sentido, se ha dado origen a diferentes metod-
ologfas de microcrédito asi como diversas formas de ahorro co-
munitario.

Entre las metodologias de ahorro se encuentra la de Asocia-
ciones de ahorro y préstamo comunitario, (Village Savings and
Loan Associations) o VSLA por sus siglas en inglés que parte de
procedimientos sencillos en los que un grupo de personas basa-
das en la confianza puede ahorrar, solicitar préstamos y acceder
a un fondo social en caso de emergencias. Esta metodologial,
al igual que otras que parten de la misma base y objetivo, ha lo-
grado facilitar el acceso a recursos financieros y promover el uso
de productos de ahorro, crédito y microseguros entre pobla-
ciones de bajos ingresos, principalmente ubicadas en zonas ale-
jadas donde no hay presencia del sistema financiero formal. En
muchos casos, los montos de ahorro que se logran acumular en
los grupos y los montos y plazos de los préstamos son suficien-
tes para satisfacer las necesidades financieras de los integrantes
de los grupos; sin embargo, existen casos en los que los inte-
grantes requieren de productos adicionales que complementen
lo que el grupo ofrece, y es aqui donde las entidades financieras
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Los grupos de ahorro y crédito
comunitario son una metodolo-
gia informal que ha venido sien-
do promovida por entidades como
Oxfam, CARE, CRS, Plan Internacio-
nal, etc., en diferentes partes del
mundo y entre ellas América Lati-
na y El Caribe. Esta metodologia re-
coge la forma como las personas de
bajos ingresos han venido ahorrando
(@ través de tandas, ROSCAS, panderos,
natilleras y demas nombres que le han
dado en cada uno de los paisesy me-
diante reuniones en las que un grupo
de personas hace un aporte de dinero
previamente establecido, de manera
periddica, el cual se sortea entre los in-
tegrantes del grupo en cada una de las
reuniones, hasta completar el nimero
de reuniones necesarias para que to-
dos los integrantes reciban el dinero.

A partir de esta practica, se han de-
finido procedimientos y herramien-
tas didacticas por distintas enti-
dades para organizar la forma de
ahorro, promover préstamos para
generar rentabilidad al dinero aho-
rrado y poner a disposicion un fon
do social® para emergencias. Es asi

2 Ver: MARTIN, Xavier.”;Qué son los grupos de ahorro?
Evolucion de los mecanismos grupales de ahorro
y crédito”. Nota 1 de la serie Grupos de Ahorro en
América Latina y El Caribe. BID/FOMIN. Julio, 2014.

3 Enlos grupos de ahorro se establece un fondo
especial o fondo social para ser utilizado en caso
que se presente alguna emergencia, con condiciones
diferentes a las de los préstamos.

como de manera autoseleccionada
y basados en la confianza, se confor-
man grupos de entre 10y 19 perso-
nas* que periddicamente (semanal-
mente o cada quince dias) se rednen
para hacer sus ahorros a través de la
compra de méaximo 5 acciones en
cada reunion. El valor de cada accion
es determinado por los integrantes
de los grupos y generalmente osci-
la entre USS$0,25 y USS5, el cual es re-
gistrado en la libreta que cada uno
de los integrantes tiene. Este dinero
se redine en un fondo de préstamos
el cual se pone a disposicion al final
de la reunién, una vez al mes, don-
de el grupo considera las diferentes
necesidades de préstamo, teniendo
en cuenta que cada integrante pue-
de solicitar maximo 3 veces el valor
que tiene ahorrado, y tiene un plazo
de 3 meses para pagar el capital mas
los intereses que el grupo ha defini-
do en un principio. Adicionalmente,
en cada reunion los integrantes tam-
bién hacen un aporte al fondo social.

El dinero que se recoge en las reu-
niones se guarda en una caja con
tres candados en donde también
se encuentran las libretas donde se

4 Este numero aplica para el caso colombiano en el
que maximo se puede reunir 19 personas. En caso de
superar este nimero se consideraria captacion ilegal
de dinero.

registran las transacciones de ca-

da integrante. Las llaves de los can-
dados quedan en manos de 3 dife-
rentes miembros del grupo vy la caja
la guarda otro miembro de manera
segura, de tal forma que la caja sdlo
se puede abrir en las reuniones. Final-
mente, el dinero ahorrado mas los in-
tereses se entregan a cada uno de los
integrantes del grupo al final del ci-
clo, el cual generalmente dura entre
8y 12 meses. Los grupos que quieran
continuar pueden comenzar otro ci-
clo con la posibilidad de cambiar el
valor de la accion, la tasa de interés y
el aporte al fondo social.

5 Programa de Gobierno que tiene como objetivo
promover el acceso a servicios financieros a
familias en pobreza, hogares no bancarizados,
microempresas y pequefia empresa.
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Existen pocas experiencias documentadas
sobre la vinculacién de grupos de ahorro
con entidades financieras. La metodologia
de grupos de ahorro se ajusta perfectamen-
te a las necesidades de las personas de bajos
ingresos debido a que los procedimientos
son claros y sencillos, los montos de dinero
son pequenos, los horarios de reuniones los
definen los mismos integrantes, asi como el
lugar donde se realizan las transacciones fi-
nancieras, las cuales no tienen costo. Estas
caracteristicas han sido de dificil implemen-
tacion por parte entidades financieras de
manera rentable y sostenible, fundamental-
mente porque el costo de llevar productos y
servicios financieros formales a zonas aleja-
das de dificil acceso es muy alto, por temas
de transporte, problemas de conectividad y
seguridad, entre otros.

Es por esto que el Fomin, a través de los pro-
gramas de Generacion de Ingresos y Finan-
zas Rurales Mediante Grupos de la Comu-
nidad y Creacidon de un ecosistema rural de
servicios financieros moviles inclusivos, apo-
yo la implementacion de unas pruebas piloto
con el fin de identificar qué productos y ser-
vicios financieros eran atractivos para los inte-
grantes de los grupos de ahorro, y fueran via-
blesy rentables para las entidades financieras.

Qué hemos aprendido vinculando grupos de ahorro y crédito a entidades financieras formales 13

Como parte del laboratorio de innova-
cion en que se constituyeron los Pro-
gramas, se conformaron 1.242 grupos
de ahorro con 18.457 participantes en
587 municipios de 14 departamentos
de Colombia. Estos grupos fueron la
base para el disefio y operacion de los
pilotos de inclusion financiera formal,
realizados con 3 instituciones en dife-
rentes regiones de Colombia.

Los 3 pilotos se enfocaron en productos de ahorro de
mediano y largo plazo, banca mévil, microseguros y
microcrédito, ofrecidos por Bancolombia, Opportunity
International Colombia y Comerciacoop, tres instituciones
con caracteristicas, tipologfa, cubrimiento, oferta y tama-
Ao diferentes, lo cual permiti¢ experimentar, interactuar y
conocer la operacion en diferentes contextos.

Los pilotos implementados permitieron identificar y revi-
sar acciones, enfoques, hipdtesis y estrategias que no fun-
cionaron como se crefa inicialmente. Esto particularmente
porque se entendia que habiendo una demanda con-
creta por parte de los integrantes de los grupos, la colo-
cacion de productos y servicios financieros por parte de
las instituciones se podifa lograr rdpidamente. El valor de
esta nota surge a partir de las lecciones aprendidas con
los cuellos de botella, las debilidades identificadas, asf co-
mo de los desafios y oportunidades que se han detec-
tado en el acceso y uso de los productos y servicios fi-
nancieros de las personas que hacen parte de los grupos
de ahorro, y de la necesidad del conocimiento de este ti-
po de mercado para la entidades financieras formales.
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implementados
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Es importante considerar que los pilotos se enfocaron en la demanda re- A continuacion
presentada por los GACC, siendo este el mercado meta. Sin embargo, el se presenta el procesoy
mercado se amplia cuando son tenidas en cuenta las comunidades en las actividades que se utilizaron
donde estén ubicados los grupos, debido a que las personas y sus familias para el desarrollo, la oferta
tienen caracteristicas similares, convirtiéndose asi los GACC en la platafor- y la comercializacién de productos
ma y el canal para llevar los productos y servicios de las entidades financie- y servicios financieros con personas
ras a un mercado mas amplio. que hacen parte de los GACC.
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Conformacion
de los GACC

Para que esta metodologia
se constituya en una buena
plataforma de inclusion
financiera, es importante
considerar que:

Cabe resaltar que estos
costos corresponden al
primer ciclo de los GACC,
debido a que para los ci-
clos siguientes los gru-

pOs son autbnomos y han
quedado con la capaci-
dad necesaria para conti-
nuar por su cuenta. Adicio-
nalmente se observd que
los grupos antiguos apo-
yan la conformacion de
nuevos grupos, lo cual ge-
nera una reduccion impor-
tante para los nuevos gru-
pos llegando a un monto
de USS$300.

La metodologia de grupos de ahorro y cré-
dito tomada como base para este progra-
ma, tal como se menciond al comienzo del
documento, se basa en el modelo VSLS el
cual ha sido implementado por varias enti-
dades en diferentes partes del mundo, rea-
lizando las adecuaciones necesarias segun

cada contexto.

El perfil del facilitador’
es fundamental en laim-
plementacién de grupos
de ahorroy crédito. Este
debe incorporar carac-
teristicas como ser lider
en su comunidad, tener
buen reconocimiento,
responsable, proactivo
y con disponibilidad de
tiempo y flexibilidad en
sus horarios.

6 Ver sitio web:

Cabe mencionar que alrededor de esta
metodologia se generan dindamicas que
van mas alld de los aspectos financieros,
se fortalece el tejido social y se promue-
ven valores como la discipling, solidaridad,
responsabilidad, empoderamiento, los
cuales contribuyen con el mejoramiento
de las condiciones de vida de las familias

y las comunidades.

4]

5

El costo de conforma-
cion de los grupos y su
acompanamiento tiene
un rango entre los

USD $ 400y USD $1.000,
dependiendo de qué tan
dispersa esta la poblacién
y de las actividades de
monitoreo y evaluacion
que se implementen.

El papel del facilitador es
clave en el aprendizaje
practico de la metodolo-
gia para que a futuro los
grupos puedan ser auto-
sostenibles. A partir de

la experiencia con los pi-
lotos, un facilitador pue-
de apoyar entre 20 y 40
grupos durante el primer
ano de conformacién.
Para el segundo ario,
incluyendo grupos
nuevos, el nimero de
grupos apoyados pasa a
ser entre 40y 80, tenien-
do en cuenta que los gru-
pos estan conformados
en promedio por 15 per-
sonas, y con el tiempo se
requiere un menor apoyo.

7 Personas que hicieron parte de los GACC y ahora capacitan sobre la metodologia a los nuevos miembros, y son reconocidos por
su liderazgo, capacidad de comunicaciény disposicion para trabajar con las comunidades



http://www.vsla.net

E.2.
Caracterizacion
de la demanda
y de la oferta
de productos

y servicios
financieros

A continuacién

se presentan algunos
hallazgos obtenidos

con los pilotos en cuanto
ala caracterizacion

de la demanda por
productos y servicios
financieros:
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Para lograr la oferta de productos y servicios
financieros adecuados a las necesidades de
los integrantes de los grupos, es necesa-
rio realizar la caracterizacion de la deman-
da. Este proceso se puede adelantar duran-
te el primer ciclo de los grupos, a través del
levantamiento de informacién cualitativa y
cuantitativa y a su vez utilizando un sistema
de informacién de los grupos de ahorro y
crédito (SIGAC) donde se puede ver el com-
portamiento financiero y perfil de sus inte-
grantes. Especificamente, durante los pilo-
tos, se implementd una plataforma para la
georreferenciacion de los grupos, con ope-
racion en tiempo real y con la cual los facili-
tadores a través del uso de tabletas hicieron
un levantamiento de informacion de gran
valor para entender el contexto, tamano del
mercado, etc, datos clave para la oferta de
los productos financieros.

Con el andlisis de la informacion, las
entidades financieras pueden ade-
cuar sus productos y analisis de ries-
go a las caracteristicas de las perso-
nas que hacen parte de los grupos de
ahorro. La mayoria de los participan-
tes no cuentan con historial financie-
ro, sus fuentes de ingresos son ines-
tables, y en ocasiones pueden tener
calificaciones negativas en las centra-
les de riesgos, pero han adquirido una
disciplina de ahorro, una capacidad
de pago o un nivel de ahorro.
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5%/20%

DE SUS INGRESOS
PROMEDIO

10%

DE SUS INGRESOS
PROMEDIO

En los primeros ciclos, los participantes ahorraron
un 10% de sus ingresos promedio, con una renta-
bilidad en sus ahorros que oscila entre el 5% y el
20% efectivo anual .

2% 10%

FONDOS PARA SEGUROS
EL RETIRO DEVIDA

Menos del 2% manifesté contar con fondos para
el retiro y menos del 10% tenian seguros de vida,
aunque este porcentaje aumento en la cobertura
de amparos exequiales.

8 Dicha rentabilidad proviene de los intereses de los créditos internos,
multas y de pequefas actividades comunitarias (bazares, ollas

comunitarias, rifas, compra venta de articulos, venta de alimentos, etc.).

89

31% 43% 55%

DELOS PARTICIPANTES DE SUS INGRESOS | DE SUS INGRESOS
UTILIZARON LOS PROMEDIO PROMEDIO
AHORROS ACUMULADOS

El 31% de los participantes utilizaron los ahorros
acumulados y su cupo de crédito para crear o forta-
lecer sus negocios, el 43% tenian planes de mejora
o construccion de vivienda y el 55% ahorraron para
invertir en la educacioén de sus hijos.

Se identificé como principal A k

barrera al uso o transacciona-
lidad de los productos finan-

cieros ofrecidos por entidades
y en los casos en que

financieras,
el costo es fijo, el valor
puede llegar a los

Estos pueden
estar entre el

yel

del monto a transaccionar .
para montos muy bajos,



Los grupos cuentan con un fondo social al cual
Los integrantes de los grupos tienen la aportan en cada reunién y estos recursos son
posibilidad de obtener préstamos de has- utilizados principalmente para emergencias de
ta tres veces lo ahorrado, oscilando asi los sus integrantes, lo que genera una oportunidad
montos entre USD $10y USD $1.500. para el desarrollo de microseguro®.

El manejo de la informacién de los productos
de los grupos es publica y transparente, pues
las personas de los grupos siempre conocen
el valor de sus ahorros, créditos y fondo so-
cial, y al finalizar el ciclo tienen la certeza de
tener al menos la suma de los ahorros gene-
rados en las compras de acciones, sin deduc-
ciones por concepto de comisiones.

Los GACC ofrecen conveniencia dado que
operan cerca a los hogares de los partici-
pantes, no requieren formalidad para su
operacion, generan confianza y una per-
cepcién de seguridad, a pesar de la aparen-
te fragilidad al tener las cajas de madera en
las que se guarda el dinero en la casa de un
vecino.

No existen costos directos en el manejo del
dinero ahorrado en los grupos como los
servicios de custodia, administracion de

los recursos, manejo de los fondos, y regis-
tro en libretas. Estos costos son “asumidos”
por la misma comunidad, y ademas el costo
de oportunidad por el tiempo dedicado a la
obtencién de los mismos es minimo.

9 El nimero de fallecimientos entre participantes de los grupos no
supera los 10 casos en un periodo de 2 afios, sin embargo cuando las
personas fallecidas eran las aportantes de los ingresos, afectaron a sus
dependientes en valores que pueden oscilar entre los USD $1.000 y
$5.000 al afo. En estos casos tuvieron que recurrir a empenar sus bienes,
vender sus activos, reducir gastos basicos y en algunos casos los hijos
tuvieron que empezar a trabajar abandonando los estudios.



Caracterizar e identificar las entida-
des financieras que tienen presencia en
las zonas donde operan los grupos y a su
vez aquellas que tienen el interés de lle-
gar a esta poblacion.

Aperturar productos o realizar recaudos
en el domicilio de los integrantes de los
grupos, o durante las reuniones de liquida-
cion de los grupos. Otra alternativa puede
ser el identificar los dias en los cuales los in-
tegrantes de los grupos van al pueblo, por
ejemplo el dia de mercado, para programar
la apertura de productos y hacer uso de los
canales alternativos para el recaudo del di-
nero, en esa fecha.

Al desarrollar productos de micro-
seguros, tener en cuenta que los in-
tegrantes de los grupos tienen total
conciencia de laimportancia y conve-
niencia de contar con un amparo en ca-
so de contingencias que generen falleci-
miento o discapacidad.

Mapear en lo posible de manera geo-
rreferenciada, la presencia de las entida-
des financieras en las zonas donde estén
ubicados los grupos de ahorro, asi como
los productos y servicios que ofrecen.

Ofrecer productos que sean faciles de
entender, de bajo costo, facil accesoy
apertura, y sin mayores requerimientos
de trdmites y papeleo. También es impor-
tante el contar con un comprobante fisi-
co de la existencia y propiedad del titulo o
cuenta, y un mecanismo de consulta que
permitan conocer el saldo al menos una
vez al mes, elemento que les genera con-
fianza en los productos.

Disenar productos de ahorro para
este segmento de la poblacién con
rentabilidad neta positiva, es decir
que les permita retirar por lo menos el
total del dinero ahorrado mas la infla-
cién, pues este es el principal elemen-
to que se ha identificado cémo falta de
interés para abrir cuentas de ahorro,
dado que manifiestan que pierden los
recursos ahorrados.

9 Ver“BANCA CORRESPONSAL E INCLUSION FINANCIERA: Modelos de negocio en América Latina”

para mas informacién sobre corresponsables bancarios.

Identificar canales alternativos como
corresponsales bancarios, asesores moviles,
banca por celular, etc., ya que para poder
llegar a esta poblacién que en muchos ca-
s0s vive en zonas alejadas los canales alter-
nativos son esenciales no sélo para que el
acceso a los productos y servicios sea viable
y atractivo para los integrantes de los gru-
pos, sino que a su vez sea rentable para la

entidad que los ofrece®.

Desarrollar productos que les permita
alos integrantes llevar el dinero aho-
rrado al terminar el ciclo y depositarlo
para los planes de mediano y largo plazo,
como mejora-compra-construccion de vi-
vienda, educacién de los hijos y capital de
trabajo para montar un negocio. Es im-
portante, que los productos puedan con-
tar con liquidez al momento de una con-
tingencia o emergencia.

Finalmente, tener en cuenta que antes
de hacer la oferta formal de los produc-
tos, se requiere minimo un afo de ope-

racion del grupo, con el fin de lograr la
cohesién y confianza necesaria para luego
pasar a tener una relacién con el sistema
financiero formal. Cabe resaltar que du-
rante el primer ciclo puede ser de gran
valor iniciar con la sensibilizacién de

los integrantes con el sector formal.



http://services.iadb.org/mifdoc/website/publications/003fe452-7f2c-47e6-af0f-f154a7df008f.pdf

E.3.
Alianzas con entidades

financieras y desarrollo

de productos

Con las entidades financieras interesadas se de-
ben establecer acuerdos y alianzas para desarrollar
y ofrecer los servicios y productos complementa-
rios a los participantes de los grupos, en donde se
establezcan claramente las obligaciones y com-
promisos de las partes, los recursos que destina-
ran y los objetivos perseguidos en cuanto a me-
tas de colocaciéon de productos, canales a utilizar,
y oferta de valor ofrecida.

Un paso importante en el modelo de vinculacion
de grupos con entidades financieras, es el estable-
cimiento de contactos y negociaciones con aquellas
gue puedan estar interesadas en generar y desarro-
llar una oferta para esta poblacion.

Son grupos y personas or-
ganizadas realizando tran-
sacciones financieras de
bajo monto educadas fi-
nancieramente.

A partir de los acuerdos establecidos, se proce- A continuacion
de con el desarrollo, promocién y comercializa-  se presentan
cién de los productos y servicios, proceso en el 2/9unos productos
cual los facilitadores juegan un rol fundamental que pueden ser

i ) ) desarrollados y
por el lenguaje que manejan con los integran- que son resultado
tes del grupo, la confianza y la credibilidad. de la experiencia

con los pilotos.

10 Es importante tener en cuenta que en Colombia por la Ley de Habeas Data esta informacién no
puede ser publica ni compartida a menos que haya una autorizacion expresa de los clientes.
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E.3.1.
Productos
de ahorro

de mediano
y largo plazo

Los productos de ahorro a medianoy
largo plazo sirven como complemento
de lo que ofrecen los grupos, permitien-
do captar los excesos de liquidez que
puedan tener los integrantes. Es por es-
to que el seguimiento y la presencia de
la entidad financiera en los meses proxi-
mos a la liquidacion del grupo es funda-

La dindmica de los grupos ofrece informa-
cion valiosa para las entidades financieras
interesadas. Los GACC representan un sis-
tema de depdsito de dinero en efectivo, a
través de una figura de ahorro programa-
do generalmente con plazos de 8 a 12 me-
ses, en la cual se puede conocer la capa-
cidad de ahorro de cada participante. De
igual forma, este dinero se distribuye entre
los integrantes al finalizar el ciclo, momento
en que muchos de los integrantes deciden
si quieren ahorrar una parte del dinero pa-
ra cumplir metas de mediano y largo plazo

Con base en esto, se identificod la oportuni-
dad de desarrollar y ofrecer productos co-
mo los certificados de depdsitos a término
(CDTs), certificados de depdsitos de ahorro
a término (CDAT) y ahorros programados
con destinaciéon especifica como el mejo-
ramiento o compra de vivienda, educacion,
fondos de retiro o jubilacion, viajes, compra
de vehiculo, montaje de un negocio, etc.

D D

Adicionalmente, es importante ano-

plementarios, las personas no exigen
rentabilidad igual o superior a las ge-
neradas en los grupos, pero si es im-

dinero, es decir que la persona no re-
ciba menos de lo depositado.

mental. De esta forma los integrantes
de los grupos cuentan con la informa-
cion de los productos que se ofrecen por
parte de las entidades financieras y pue-
den decidir cual producto es mas acorde

a sus necesidades.

tar que al tratarse de productos com-

portante que cualquier costo o reten-
cién no afecte la rentabilidad neta del

Los plazos de estos productos van a depen-
der del objetivo que se fijen los ahorrado-
res, por ejemplo, la experiencia obtenida
con los pilotos muestra que las personas
que planean mejorar © construir su vivien-
da, lo hacen por etapas, priorizando una ha-
bitacién, cocina y bafo, con avances anua-
les que pueden tardar de 2 a 10 afos.

Estos esquemas de ahorro programado (y
posibles créditos rotativos), se pueden ofre-
cer por tramos de acuerdo a esos planes de
mejora de la vivienda familiar. De esta for-
ma, las personas pueden adquirir un produc-
to de ahorro que les permita aportar todo o
parte del ahorro obtenido durante el ciclo
del grupo, y realizar ahorros extraordinarios
cuando se tengan excedentes de liquidez o
cuando se presente la siguiente liquidacion.

Se evidencié también durante los pilo-
tos, el rol del facilitador a cargo de cada
grupo como canal de socializacién de los
productos, inscripcion, capacitaciény ase-
soria a los clientes potenciales. Esto permi-
te mayor confianza para hacer las pregun-
tas o inquietudes que surjan. Es por esto
que la capacitacion del facilitador por par-
te de la entidad financiera es clave, asi co-
mo el apoyo y supervisién que le brinde la
misma. De esta forma se asegura una bue-
na comunicacion e informacion de las co-
munidades y a la vez permite el cumpli-
miento de politicas, procesos y controles
de gestion de la entidad.



E.3.2.
Microseguros

Los microseguros son un producto
financiero demandado por las per-
sonas que hacen parte de los GACC,
especialmente cuando entienden
su beneficio al relacionarlo con la
manera como opera el Fondo So-
cial para emergencias del grupo de
ahorro.

Sin embargo, las entidades financie-
ras no han encontrado rentable el
ofrecer microseguros que no estan
atados a los microcréditos, debido a
que el costo de transaccion del pa-
go de la prima es muy alto y en mu-
chos casos puede llegar a ser mayor
al valor mismo de la prima.

Igualmente, los mecanismos de pa-
go de indemnizaciones pueden ser
complejos debido a que los parti-
Cipantes en su mayorfa no tienen
cuentas bancarias, o si las tienen es-
tén inactivas. Igualmente la cobertu-
ra de oficinas bancarias y correspon-
sales bancarios es limitada frente a
la ubicacion de los participantes de
los grupos.
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Teniendo en cuenta estos cuellos

de botella, a continuacion se presentan
algunas recomendaciones generales
para el ofrecimiento de microseguros

y el desarrollo del canal adecuado:

Debe existir un ter-
cer actor (en el ca-
so de los pilotos
fue la entidad ope-
radora de los gru-
pos) con el cual

la compania ase-
guradora defi-

ne y desarrolla los
productos a ser
ofrecidos, identi-
ficando claramen-
te los mecanismos
operacionales co-
rrespondientes.

Los microseguros
pueden ser segu-
ros grupales en ca-
beza de una enti-
dad que puede ser
la operadora de los
grupos, quien ac-
tua como Tomador.
El Tomador asume
las tareas de comer-
cializacion, recaudo,
consolidaciéon de
pagos y recaudos,
y a cambio de esto
obtiene un incenti-
vo econémico para
cubrir tales costos y
riesgos.

La promocidn, ase-
soria a los usuarios
y gestion comercial
y documental a ni-
vel local debe ser
ejercida por los fa-
cilitadores o agen-
tes locales, redu-
ciendo costos fijos
para las asegurado-
ras, y creando a la
vez una fuente de
generacion de in-
gresos para la co-
munidad.
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La promocién de los microseguros
no debe corresponder a una “ven-

ta tradicional” de seguros, pues debe
priorizarse la asesoria a los GACC pa-
ra que se analice si los productos real-
mente los benefician y de esta forma
los adquieran cuando estén conven-
cidos de su utilidad. Para que sea mas
atractivo, por ejemplo el microseguro
de vida puede tener la posibilidad de
disfrutar algun beneficio sin el falleci-
miento del asegurado.

Las comisiones que se generan con
la comercializacion de los microse-
guros se constituyen en ingresos
que pueden estar destinados al pa-
go de los costos que implica la ope-
racion, asi como al pago de los fa-
cilitadores y agentes locales que

participan en el proceso.

o

La informacién sobre las caracte-

risticas y condiciones de los pro-
ductos (costos, coberturas, eda-
des para acceder, preexistencias,
tramite para las reclamaciones,
pago de indemnizaciones, can-
celacion del servicio, entre otras)
debe ser transmitida de manera
sencilla, clara y transparente a los
participantes de los grupos.

Para que el costo de la transaccion
se “diluya” entre el valor total de

la prima, el pago debe ser anual y
no mensual como tradicionalmen-
te ocurre. También podran pagar-
se primas anuales de varias per-
sonas en una misma transaccion
para que esta distribucion del cos-
to de transaccion sea aun mayor.
El pago podria hacerse a través de
cuentas de ahorro moviles previa-
mente abiertas, con lo cual el cos-
to transaccional podra ser cero.

Una vez socializadas las caracte-
risticas de los microseguros, el fa-
cilitador o agente local debe estar
disponible para nuevas consultas
y explicaciones sobre los produc-
tos de manera permanente.

Es posible que al momento de la
socializacién del producto, los par-
ticipantes de los GACC no cuen-
ten con el valor total de la prima
anual. Por tanto una alternativa pa-
ra quienes estan interesados es
plantear una meta de ahorro “se-
guro” durante el ciclo, o solicitar un
crédito para adquirirlo posterior-

mente.




E.3.3.

Aunqgue para financiar sus inversiones y gas-
tos, los participantes de los GACC tienen
ahorros vy la posibilidad de acceder a crédi-
tos internos del grupo de hasta tres (3) veces
su monto ahorrado, en muchas ocasiones
no son suficientes, o no estan dispuestos a
invertirlo totalmente dado que reservan di-
nero como respaldo para otros gastos o
contingencias mayores.

Por esto, es importante desarrollar produc-
tos complementarios de microcrédito que
respondan a esta demanda, con el fin de fi-
nanciar inversiones y gastos de los participan-
tes de los grupos, con montos y plazos ma-
yores adecuados a las necesidades de este
segmento.

Adicionalmente, unos meses antes de la li-
quidacion de los GACC no hay desembol-
so de créditos y los integrantes deben haber
pagado la totalidad de sus deudas, convir-
tiéndose esto también en una oportunidad
para ofrecer microcrédito en esta época.

Una institucion financiera, utilizando la informacién
disponible en el grupo, puede estimar la capacidad
de pago y cupos de crédito que tendrian los parti-
cipantes de los grupos a partir del monto ahorrado,
los créditos recibidos, la frecuencia y promedio de
los pagos, el valor promedio de compra de acciones
por reunion y el nUmero de reuniones durante el ci-
clo. En este sentido, se puede estimar la capacidad
de pago de forma tal que no se promueva el sobre
endeudamiento.

Adicionalmente, la informacion de los grupos tam-
bién permite identificar el comportamiento y mora-
lidad de los participantes con relacion al crédito, te-
niendo en cuanta su desempeno con los créditos
internos y la disciplina en la asistencia, entre otros as-
pectos. De esta forma, la institucién financiera cuen-
ta con un mayor conocimiento del cliente, permi-
tiendo asi la posibilidad de estructurar un modelo de
gestidon de riesgos adaptado a esta poblacion.

El costo del crédito en los grupos esta cercano al 3%
mensual, lo cual es similar al de las entidades micro-
financieras en Colombia y esta por debajo del maxi-
mo legal. Se recomienda que los productos de mi-
crocrédito para los participantes de los GACC se
orienten al acceso a activos productivos y para el ho-
gar, y a inversiones que permitan el mejoramiento
de la calidad de vida de las personas y sus familias.

A su vez, es importante evaluar el canal para el des-
embolso y pagos de los créditos teniendo en cuen-
ta la poca disponibilidad de oficinas bancarias y de
corresponsales bancarios asi como los costos de las
empresas de giros. Por tanto, es recomendable im-
pulsar en paralelo la apertura de cuentas electroni-
cas a través de teléfonos celulares (banca movil) para
hacer mas costo-efectivo el proceso, y estudiar la po-
sibilidad de generar pagos por débito automatico.

11 Uno de los pilotos también establecié un esquema en que los agentes comerciales que colocan el producto de crédito de Grupos de Confianza (banca comunal)
son los mismos que apoyan la conformacién de los grupos de ahorro, y tienen metas comerciales definidas para cada grupo.
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E 4 Teniendo en cuenta lo anterior, se puede
e ne promover la apertura de cuentas a través

Desa rrouo del teléfono celular con los participantes de

los GACC. Durante los pilotos, se incluyd es-

de Canales de te producto en la misma metodologia de
comercializacio'n GACC registrando los saldos en las mismas

libretas de ahorro, constituyéndose asi co-

4 14
Para responder a costos de distancia, se ha MO Un fondo mas de ahorro de la persona'.

identificado la oportunidad y beneficios de A continuacion algunas recomendaciones para lograr una mayor pene-

promover la apertura de cuentas de ahorro tracion y cobertura de los productos, usando los canales
de banca movil:

a la vista, a través de canales de banca mo-
vil'2, aprovechando la penetracion de mas
del 90% de los te
blacion.

¢fonos celulares en la po- Aumentar el numero, capilaridad

y cercania de los corresponsales
bancarios y cajeros automaticos
para los depdsitos y retiros de dinero

En Colombia se ha posibilitado la creacion en efectivo,

de cuentas electronicas de bajo monto a
través de teléfonos celulares, que tienen
beneficios comparadas con las cuentas de
ahorro tradicionales. Estas cuentas no tienen
cargos por impuestos como el 4 x 1000%, ni
por mantenimiento; algunos servicios como

Facilitar el pago de bienes y ser-
vicios (servicios publicos, abonos a
créditos, microseguros, etc.) median-
te un servicio de débito automatico
de la cuenta.

las transferencias y los retiros no tienen cos-

to, 0 son menores a las cuentas normales; y Impulsar el pago de bienes y ser-

vicios de terceros (comercio local,
proveedores, recaudo empresarial,
etc.), mediante transferencias a sus
cuentas.

la apertura no requiere un aporte inicial y se
puede hacer sin tramitar documentos ante
una oficina del banco.

A pesar de que estas cuentas tienen algunas
restricciones y limitaciones como los mon- Un aspecto a rescatar de los
" o ilotos, fue que los mismos
tos maximos permitidos para saldos y pa- priotos, tue q

) ) facilitadores y agentes locales
ra transacciones mensuales, sus beneficios eran usuarios de estas cuentas
constituyen un paso importante para la in- abiertas a través del celular,

y . iy . con lo cual la comunidad sintio
clusién financiera de la poblacion de bajos

que esta nueva herramienta
ingresos y de zonas rurales y aisladas. era usada por personas como

ellos sin inconvenientes,
facilitando y a su vez promoviendo
una mayor adopcion.

12 Ver mas informacion en http://blogs.iadb.org/
microfinanzas/2011/05/10/las-diferencias-entre-banca-movil-
pagos-moviles-e-inclusion-financiera/ 14 Uno de los pilotos introdujo el producto de banca mévil de

13 El'4 x 1000 es un impuesto Gravamen a los Movimientos Bancolombia “Ahorro a la Mano” desde donde se obtuvieron
Financieros. Por cada 1000 pesos que se retira se pagan 4 pesos. importantes aprendizajes que se presentan posteriormente.
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Un aspecto clave en todo este proceso es la confianza que deben sentir los integrantes de los grupos,
asi como el respaldo y seguridad por parte de las entidades financieras. Por tanto, la socializacién, promo-
cién y seguimiento de la oferta de los servicios financieros, no debe quedar Unicamente a cargo de los facilita-
dores comunitarios sino que se debe complementar con el personal de la entidad el cual debe estar capacita-
doy en sintonia con la forma de comunicaciéon que existe entre el grupo y los facilitadores.
En la socializaciéon y promocién se deben tener en cuenta las siguientes recomendaciones:

La informacion brindada por La socializacion del producto Se deben programar visitas de
parte de las entidades financie- es importante realizarla al inicio socializacion o promocionales
ras debe ser clara, transparente de las reuniones de los grupos, adicionales para ciertos perso-
y en lenguaje sencillo, sobre las pues las personas al finalizar la re- nas, puesto que algunos partici-
caracteristicas y condiciones de unién pierden la atencion, se dis- pantes muestran interés

los productos, teniendo en cuen- persan o se van antes de comen- y requieren una explicacién

ta su desconfianza ante las enti- zar la presentacion del producto. personalizada.

dades financieras.

Para el caso de los pro-

U I ializacid ductos de ahorro, se hace ne- Las visitas de seguimiento son
I nasola sozlallzaaon con cesario incentivar y recordar alos necesarias para el posicionamien-
asﬁp.ersonas elos gruposl "g es miembros sobre la importancia to de la marcay generacion de
sul ,c'ed“te parj quehtomen a del- de la utilizacién y ventajas de las confianza en los grupos, por lo
CISIZn € accedery alcer usg le cuentas por temas de seguridad, cual se recomienda realizar una visi-
pro UCtZ’ puhes parae casczl €las facilidad y menores costos al hacer ta bimensual. De igual manera, pa-
cuintash N i olrro, apesardeque transacciones. Igualmente ser enfa- ra los clientes que ya hayan hecho
>¢ haya hecho .Ia.] apertura, elsto nol ticos en que la utilizacion del pro- aperturas es importante que sien-
garantiza su utilizacion, por lo C;a ducto construye un historial de ca- tan la cercania de la entidad, inda-
e§,necc:sar|,c> generar unarecorda- pacidad de pago para la entidad gando por su experiencia con el
cion a traves de mensajes recu- financiera, en caso de futuras producto y su utilizacion.

rrentes sobre los productos. necesidades de crédito

y/u otros servicios.

20

Para el sequimiento se sugiere abrir una ficha de conocimiento de cada uno de los grupos atendidos, en
donde se registren las observaciones (positivas y negativas) obtenidas de cada una de las visitas. En esta fi-
cha pueden ir observaciones en cuanto a caracteristicas del grupo, personas interesadas, inquietudes, etc.
El objetivo de mantener esta ficha es que la informacion sea conocida y retroalimentada por parte del equi-
PO en campo y que sea la base para transmitirle sugerencias de mejora a la entidad financiera.






Qué hemos aprendido vinculando grupos de ahorroy crédito a entidades financieras formales 29

A continuacion se presentan recomendaciones para que sean
aplicadas por las entidades financieras a partir de su interés,
disposicion y capacidad para ponerlas en practica, adaptarlas
y evaluarlas bajos sus criterios, politicas y procedimientos.

Capacidad de adaptar la forma de llegar
a las comunidades: cambiando su lenguaje
en las campanas de mercadeo

La promocion de la apertura y uso de cuentas de aho-
rro en pequenas poblaciones y en zonas rurales y pe-
riurbanas a través de asesores comerciales de las en-
tidades financieras, ademas de ser costosa y limitada,
es poco efectiva, dado que no tienen permanencia en
la zona, por lo general no poseen un lenguaje y cultura
adaptada a ese tipo de poblacion, y no les genera con-
flanza. Por lo tanto, los lideres de los grupos o facilitadores
pueden ser un canal eficiente para la promocion, la capa-
citacion y la apertura y uso de productos, pues ademas
de que han generado confianza, hablan su mismo len-
guaje y estan relacionados con la comunidad, necesida-
des y suefos de los participantes de los grupos.

Otra recomendaciéon y no menos importante es que
algunas de las actividades de las entidades financie-
ras orientadas a las comunidades de las cuales hacen
parte los grupos de ahorro se adapten a su dinamica
social y econédmica. Asi, las labores de investigacion, so-
cializaciéon, promocion que realicen los funcionarios de las
instituciones financieras deben tener en cuenta que estos
grupos se relinen normalmente después de las 3 pm has-
ta las 10 pm entre semana, y durante los fines de semana
(con lo cual esta disponibilidad no es compatible con los
horarios frecuentes del personal de las entidades financie-
ras), ademas que la mayorfa de personas que conforman
los grupos son mujeres y que van a esas reuniones con
sus hijos, que demandan ciertas actividades para que sus
madres puedan atender las charlas.

El tipo de lenguaje utilizado para promover los pro-  de generar confianza y ofrecer cerca-
ductos, orientar y capacitar a los integrantes de los  nia y conveniencia. En este sentido, es-
GAAC, asi como la adaptacion a su cultura son re-  tos funcionarios deben ser personas sen-
quisitos imprescindibles por parte de los asesores  cillas, amigables, cercanas y dispuestas a
comerciales de las entidades financieras a la hora  escuchary evitar actitudes arrogantes.
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Estrategias adicionales
de inclusion financiera

Es importante disefar de forma paralela estrategias
encaminada a aliados comerciales para que se vincu-
len, faciliten, usen y promuevan los productos y ca-
nales, por ejemplo las transacciones a través de billeteras
electronicas para los comercios cercanos a estas poblacio-
nes. Con ellas se logra una dinamizacién de las transaccio-
nes, se motiva el uso del producto y hay incentivos para
mantener saldos disponibles en las cuentas de ahorros de
los ahorradores. Si el comercio cercano a los GAAC esta vin-
culado y transando a través de los canales, tiene capacidad
de manejar consignaciones (cash in) y retiros (cash out) de
dinero, ellos se convierte en un “asesor comercial” mas.

Aumentar la capilaridad de los corresponsales ban-
carios delas entidades financieras, teniendo en cuen-
ta la ubicacién geografica de los grupos de ahorro,
para ofrecer accesibilidad facil a puntos de retiro y de-
podsito de dinero en efectivo. Esto se traduce en un uso
mayor de los productos o billeteras electrénicas. Entre
mas puntos para hacer transacciones (pagos, consig-
naciones y retiros) estén disponibles a nivel local mayor
serd la motivacion y el interés de la comunidad para us-
ar el producto, y asi disminuir por ejemplo el uso de din-
ero en efectivo. Las personas saben valorar y estimar los
costos cuando no soélo pueden ahorrar tiempo, sino evi-
tar el costo asociado al transporte a las oficinas bancarias
para hacer transacciones, por lo cual es importante bus-
car promover servicios de bajo costo y de alta capilari-
dad como la banca movil.

Con respecto a productos de banca movil es impor-
tante asegurar la conectividad. Esta juega un papel
importante en la promocion del producto, ya que si la
sefal es baja o se corta al momento de promocionarlo,
se convierte en un elemento desmotivante que impide
ver los beneficios del producto o canal.
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Integrar el disefio de canales de comercializacion
y distribucion con las comunidades para que sean
ellas mismas, una parte activa en el disefio
y la operacion comercial a nivel local

Evaluar la oportunidad de delegar en lideres de
grupos de ahorro y los equipos de campo (previa-
mente entrenados) o a través de un operador la
gestion de promocién, capacitacién y asesoria de
los productos y canales a las comunidades don-
de operan (familiares, amigos, conocidos) para que
adquieran nuevos productos y servicios (cuentas de
ahorro, billeteras electronicas, canales maoviles), a cam-
bio de reconocer tarifas por los resultados vy asi elimi-
nar inversiones en infraestructura y en personal exter-
no que aumenta los costos fijos. Es importante que las
entidades financieras estén abiertas a la posibilidad de
delegar parte de las funciones comerciales a las mis-
mas comunidades o a un operador, reconocer el cos-
toy riesgos de esta delegacion, y adaptarse al lenguaje
efectivo que les llega a esas comunidades.

Al respecto, se recomienda que la socializacion,
promocion, apertura de productos (inscripcién),
capacitacion y asesoria a los clientes potencia-
les, sea realizada por el facilitador que conformoé
y acompanié previamente a los grupos de ahorro,
pues ademas de que vive en la zona en donde operan
los GACC, es una persona reconocida por su cercania,
amistad, honestidad y disposicion al servicio, alguien
‘cercano” desde el punto de vista emocional y social.

Si este es el caso, el facilitador debe haber sido
capacitado por la entidad financiera, entrenado
en las mejores practicas comerciales, ser apoyado y
supervisado por ésta, tanto para asegurar una bue-
na comunicacion con las comunidades, como para
la aplicacion adecuada de politicas, procesos y pro- encuentran los clientes potenciales, com-
cedimientos de la entidad. Serian como “agentes partiendo sus vivencias, y generando lazos
comerciales’, viviendo en las comunidades donde se  de confianza.
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Conocer el tipo de necesidades, deseos
y preferencias del cliente
al que se esta llegando

Identificar necesidades basicas de las comunidades a las que se quiere llegar que
pueden ser satisfechas rapidamente con productos y canales ofrecidos por la en-
tidad financiera. Por ejemplo, el costo y facilidad de los giros y transferencias a fami-
liares y amigos es un producto que satisface una gran necesidad de esta pobla-
cién, y se convierte en una puerta de entrada para el ofrecimiento a futuro de

otros productos y servicios financieros.

Dado que los GACC representan un mecanismo de depésito
de dinero en efectivo peridédico, que genera una liquidez
al momento de la liquidacién del grupo, se pueden es-
timar por parte de las entidades financieras los apor-
tes de cada participante con anticipacion a la liqui-
dacion. Asi, de esta manera, se recomienda el disefio y
ofrecimiento de desarrollo de productos de ahorro pro-
gramado con destinacion especifica o CDTs, CDAT para
cubrir las necesidades y planes de inversion identificados
en estas comunidades.

Se recomienda igualmente que los productos ofreci-
dos tengan una apertura sencilla, con formularios de
una hoja y que exijan sélo los documentos de la iden-
tificacion y datos basicos personales. Requerimientos
adicionales para estas poblaciones conllevan a la no apertura
de los productos, por cuanto no tienen la disponibilidad de tiem-

po para realizar tramites adicionales, y corroboran la percepciéon que
tienen que es complicado vincularse a una entidad financiera formal.

Para este tipo de poblacion, la confianza es un elemento esencial, por lo

que contar con un comprobante fisico de la existencia y propiedad del titu-

lo o cuenta, o la facilidad de tener un mecanismo de consulta para conocer el
saldo de sus productos financieros al menos una vez al mes, es una mecanismo que
incrementa sustancialmente el nivel de confianza en las entidades financieras. De igual ma-
nera, los procesos de prueba de los productos (transferencias a través de celulares por ejemplo),

las buenas experiencias y los continuos seguimientos a inquietudes de los usuarios generan con-
fianza y conocimiento, que sirven de referencia de “pares” para motivar a nuevos clientes.
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Es recomendable que la apertura de productos (inscripcion) o recaudos se realice en los hogares
o en los lugares donde se efecttian las reuniones de los GACC, y al comienzo de dichas reuniones,
antes de que las personas se dispersen para atender sus deberes familiares.

Alternativamente, pueden identificarse los dias en los cuales las personas visitan el
punto donde se encuentra la oficina de la entidad financiera (el dia del mercado),
0 promocionarse un dia en que se encontrara un corresponsal bancario movil pa-
ra realizar la apertura del productos, promocionar otros servicios, o acercarse a la
comunidad a través de otras campanas o brigadas de salud por ejemplo. Es
importante que los miembros de los grupos sean informados de la ubica-
cion de las oficinas o corresponsales bancarios cercanos, de sus hora-
rios, y del tipo de transacciones que se pueden efectuar en cada
uno de los canales, es decir que estén plenamente identifica-
dos por parte de los clientes, y que conozcan que pueden
realizar en cada uno de ellos.

Con respecto al nivel de uso de los productos por par-
te de los miembros de los GAAC (aumento de nivel de
transaccionalidad para pagos, o consignaciones, por
ejemplo) debe considerarse que a pesar de la facili-
dad para su apertura, se requiere para este tipo de co-
munidades una promocion, capacitacion y asesoria
continua, asf como un seguimiento permanente, a fin de
cimentar el conocimiento y beneficio de los productos y
canales, por lo cual es recomendable que estas activida-
des sean realizadas por el mismo facilitador que conformd
y acompand a los grupos de ahorro, dado que pues puede
hacerlo de una manera mas efectiva en los mismas reuniones de
los participantes, o en escenarios en donde se relinen o comparten
su vida rutinaria y con el uso de un lenguaje adecuado.

Igualmente es clave que los mismos facilitadores también sean usuarios

de los productos que promocionan y ofrecen a sus clientes, ellos se consti-

tuyen en un excelente referente de los mismos, pues cuando la comunidad ve

que por ejemplo una nueva tecnologia es usada por personas “iguales’, su posibilidad de

adopcion es mayor, ya que se genera conflanza con el producto. Para cumplir con esta labor,

el facilitador requiere haber sido capacitado previamente por la entidad financiera, y haber con-

tado con un tiempo de experiencia propia en el uso de los productos. El tiempo y costos que la

entidad financiera destine en capacitar, apoyar el uso, y explicitar los beneficios de los productos a los

facilitadores serd recompensado con creces al convertirse en agentes comerciales plenamente conven-
cidos de las bondades de los productos.






El acceso efectivo a servicios
financieros formales por parte
de los miembros de los GACC
y en general de la poblacién
de bajos ingresos supone un
reto importante, teniendo en
cuenta la desconfianzay la li-
mitada relacién que hay entre
el sistema financiero formal

y esta tipo de poblacién. Las
entidades financieras no ven a
los miembros de los GAAC co-
mo un mercado atractivo de-
bido al desconocimiento de
sus caracteristicas y necesida-
des, y a los altos costos opera-
tivos que implica su atencion
por sus bajos e irregulares in-
gresos, su ubicacion y disper-
sién geografica. Y por el otro
lado, esta poblacién general-
mente tiene una imagen ne-
gativa del sector financiero
ocasionada por malas expe-
riencias de servicio, poca cer-
caniay altos costos de utiliza-
cién de sus servicios, lo que
genera un alto grado de des-
confianza y autoexclusién al
considerar que los servicios fi-
nancieros no son para ellos.

Se requiere de un alto grado
de innovacién y creatividad
por parte de las entidades fi-
nancieras, de realizar inversio-
nes, asi como de disponibilidad
para asumir riesgos a fin de lle-
gar efectivamente a la pobla-
cién de bajos ingresos y de
zonas rurales con productos
adaptados a sus necesidades y
a bajo costo. Esto implica que
las entidades financieras ten-
gan la voluntad real y la capa-
cidad técnica para adaptar sus
productos, canales y servicios a
las caracteristicas y las necesi-
dades de esta poblacion.

Sin embargo, la comparacion
de la inversién requerida pa-

ra entrar a estos nuevos merca-
dos a través de un sistema tra-
dicional de apertura de oficinas
e, instalacién de corresponsa-
les bancarios asi como de una
fuerza de venta tradicional en-
cargada de ofrecer y vender los
productos, con respecto a la re-
querida en un esquema don-
de algunos de los miembros de
los GAAC realicen las tareas de
promocion, capacitacion y co-
locacién de productos acor-
des a sus necesidades es abso-
lutamente desventajosa, por lo
que existen suficientes incen-
tivos para que las entidades fi-
nancieras e incluso gobiernos y
entidades con objetivos de in-
clusién financiera contintien
explorando y efectuando pilo-
tos que buscan crear esquemas
novedosos para llegar a estos
mercados. En suma, para enti-
dades financieras con vocacion
de llegar a diversos estratos de
la poblacién, los GAAC son una
via para poder llegar a nuevos
clientes, que normalmente no
se acercan a los bancos, y co-
menzar con el ahorro y la edu-
cacién financiera que se genera
en el seno de los GAAC. Es una
escuela de nuevos clientes.




La probabilidad de aumentar

la sostenibilidad de este tipo
de modelo de negocio aumen-
ta en la medida que se permite
que las comunidades participen
activamente en el desarrollo de
los productos y de la operacion
de los canales, reduciendo cos-
tos fijos, e incluso asumiendo la
inversion eficiente en la confor-
macién de GACC.

Los GACC pueden constituir-
se en el mediano plazo en
una plataforma costo-eficien-
te para las instituciones finan-
cieras que estén interesadas
en desarrollar productos fi-
nancieros y canales de distri-
bucién adecuados y rentables
para comunidades, gracias a
la capacidad que tienen de lo-
grar una educacion financiera
practica y generar confianza,
aspectos que deber ser consi-
derados como una inversion
para obtener retornos en el
mediano plazo, y no inmedia-
tamente en el corto plazo.

El andlisis de la demanda por
servicios y productos finan-
cieras de los miembros de los
GAAC, y de sus comunidades
es escaso, y ello conlleva que
este tipo de poblacién aun no
sea un mercado atractivo, que
sea un nicho de mercado del
que tienen poco conocimien-
to y sobre el cudl no han cons-
truido una propuesta de valor
o modelo de negocio que les
sea sostenible financieramen-
te. Por ejemplo, considerar que
todos los participantes de los
GACC son clientes potenciales
en el corto plazo no es realis-
ta. Es imprescindible analizar la
composicién de los GACC, da-
do que estos incluyen menores
de edad, personas de bastan-
te edad, o incluso varios miem-
bros de una misma familia, por
lo cual no todos los partici-
pantes son clientes potencia-
les para entidades financieras.
Adicionalmente, no todos los
miembros requieren de pro-
ductos complementarios que
puedan ser ofrecidos, y en este
sentido no se puede considerar
que sean “excluidos” de los sis-
temas financieros formales.




Existen diversos instrumen-
tos que permiten conocer la
demanda y estimar la deman-
da potencial por productos

y servicios financieros de los
grupos de ahorro, tales co-
mo encuestas, grupos focales,
seguimientos a valores aho-
rrados, créditos otorgados,
montos y saldos de fondos so-
ciales, etc. de los GAAC.

A pesar de que los GACC crean
y fortalecen el capital social y
generan habitos adecuados de
ahorro, de disciplina crediticia
y conocimientos financieros no
es conveniente llevar la oferta
de productos financieros du-
rante el primer ciclo de aho-
rro, dado que en este periodo
se estd afianzando la confian-
za de los participantes, se estd
construyendo capital social y
se puede iniciar un proceso de
acercamiento a las entidades
financieras eliminando el prin-
cipal obstaculo, que es la des-
confianza.

Antes de iniciar la vinculacién
con las entidades financieras,
se requiere minimo un ciclo

de operacién del grupo, con el
fin de lograr la cohesién y con-
fianza necesaria para lograr

un proceso de conocimiento

y confianza con el sistema fi-
nanciero formal. Seria mas ade-
cuado, empezar a ofrecer en el
segundo ciclo productos com-
plementarios relacionados con
aquellos que ya conocen co-
mo el ahorro programado o

a mediano plazoy la protec-
cién (seguros), y posteriormen-
te microcréditos orientados a
inversiones productivas, sugi-
riendo primero apalancar los
gastos con el ahorro propio,
luego con el cupo de crédito
interno de los GACCy por ulti-
mo con el crédito externo de la
entidad, una vez se tenga mas
conocimiento del cliente.
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