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NUEVOS MODELOS DE NEGOCIO PARA LA BASE
DE LA PIRAMIDE EN AMERICA LATINA Y EL CARIBE




ACERCA DE OMJ

La iniciativa Oportunidades para la Mayoria (OM]) promueve soluciones de mercado y modelos de negocio comer-
cialmente viables que involucran a compaiias del sector privado, gobiernos locales y comunidades en el desarrollo y
provision de bienes y servicios de calidad para la base de la piramide (BDP) en América Latina y el Caribe.

Creado en 2007 como parte del Grupo del Sector Privado del Banco Internamericano de Desarrollo (BID), OM] provee
financiamiento a pequenas, medianas y grandes empresas, instituciones financieras y fondos de inversion para promover
el desarrollo o expansién de modelos de negocio que sirvan mercados de la BDP. OM] ha apoyado modelos de negocio

en 18 paises de la region en diferentes sectores como salud, educacion, vivienda y servicios financieros, entre otros.
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Prologo

LA FALTA DE VIVIENDA ADECUADA CONSTITUYE UN
PROBLEMA EN TODA AMERICA LATINA Y EL CARIBE
(ALC), en donde alrededor del 40 por ciento de las fami-
lias reside en una vivienda irreparable, sin titulo de pro-
piedad, acceso a agua o instalaciones sanitarias, materia-
les de construcciéon apropiados o espacio suficiente. Se
estima que para 2015, dicha cifra aumentara en un 10 por
ciento. La demanda de viviendas mejoradas por parte de
la base de la piramide (BDP) se ha mantenido constan-
te y representa una proporcion relativamente estable de
los ingresos totales de este segmento de la poblacién. No
obstante, la oferta de soluciones de vivienda innovadoras
y a medida continuia siendo limitada. Solo una inversién
de por lo menos US$310.000 millones cerraria la brecha
de vivienda actual de la region, es decir, el 7,8 por ciento
de su PIB.

El Banco Interamericano de Desarrollo (BID) considera

que el sector privado puede asumir un papel importan-

te como proveedor de soluciones de vivienda de calidad,
hechas a medida y asequibles. Su vicepresidencia del sec-
tor privado ha acumulado experiencias positivas sobre
soluciones de vivienda. A través de su iniciativa Oportu-
nidades para la Mayoria (OM]), el BID esta fomentando
soluciones para el mercado de la BDP con la finalidad de
cubrir sus necesidades de vivienda. En 2013, los proyec-
tos de vivienda de OM]J ascendieron a US$80,3 millones,

es decir el 27 por ciento de su cartera activa total.

En este informe se exponen y analizan modelos de ne-
gocios promisorios financiados por OM] que estan apo-
yando a compaiiias y otras organizaciones en la provision
de servicios y productos de vivienda para la BDP, con-
tribuyendo asi a hacerle frente al déficit que apremia a la
region. Los modelos de negocio revelan que las familias
de la BDP anhelan y tienen la capacidad econdémica para
realizar el pago inicial y de las cuotas mensuales reque-

ridas para adquirir una vivienda terminada. Ademas,



demuestran que las familias de la BDP pueden sufragar
un préstamo para la construccién o mejoramiento de su
vivienda, siempre que los productos financieros se dise-
fien considerando su realidad, que incluye informalidad
laboral o salarios bajos, falta de garantias apropiadas y un

ingreso fluctuante.

Sobre todo, estos modelos revelan la gran oportunidad
que tiene el sector privado para ingresar y abastecer al
mercado de la BDP. La demanda en la BDP es creciente
y latente, y los modelos de negocios con el potencial para
atender a este segmento requieren alternativas de finan-
ciacion apropiadas. Esto refleja que la oportunidad de
mercado estd presente para urbanizadores, proveedores
materiales de construccidn, instituciones financieras e in-

versionistas de impacto.

Un mensaje que se desprende de este informe es que
existen varios caminos hacia una vivienda. Organizacio-

nes 'y compaiiias pioneras en diferentes paises y con modelos

de negocios variados estan demostrando que es posible
acceder la BDP y obtener ganancias al mismo tiempo.
Estas organizaciones y compaiiias estan ofreciendo solu-
ciones de mercado que les facilitan a las familias de bajos
ingresos el acceso a una vivienda propia. Con este trabajo, el
BID pretende mostrar que la inversién en la BDP no solo
es posible, sino que es también provechosa para nuestra
region. Todavia existen muchas oportunidades para que
otras organizaciones y compaiiias innovadoras avancen
en este campo, inviertan en este mercado desatendido y
participen de una dinamica de mercado para cubrir las

necesidades de viviendas de calidad de la region.

LUIZ ROS

Gerente / Oportunidades para la Mayoria




Resumen ejecutivo

;CUAL ES EL CAMINO HACIA UNA VIVIENDA PROPIA?

Para muchas personas en América Latina y el Caribe
(ALC), se trata de un proceso continuo y dificil. El segmen-
to de la poblaciéon denominado como “la Base de la Pirami-
de” (BDP), ha estado generalmente librado a su suerte para
solucionar los problemas de construccion y financiacion de
sus viviendas, sin apoyo significativo del sector publico o
privado. El hecho de que mas de 58 millones de familias
en ALC tienen necesidades habitacionales -incluidas las
personas sin hogar, y aquellas que necesitan mejorar la es-
tructura de sus viviendas, hacer ampliaciones, asegurar la
tenencia de la vivienda y/o acceder a infraestructura basi-
ca- es un llamado de atencién urgente para plantear nuevas
soluciones. El sector privado es visto cada vez mas como
una fuente potencial de productos y servicios valiosos para
mejorar las viviendas de la BDP; un niimero creciente de
actores del sector privado y nuevas estrategias de negocios
estan emergiendo como respuesta al inmenso y sumamente

atractivo mercado de la vivienda en la BDP de ALC.

La iniciativa Oportunidades para la Mayoria (OM]) del
Banco Interamericano de Desarrollo (BID) fue concebida
para estimular la participacion del sector privado en la
provision de bienes y servicios de valor agregado para la
BDP y en la creacion de oportunidades econdmicas para
esta poblacion. Sus estrategias responden a oportunida-
des de mercado y a su vez atienden las necesidades insa-
tisfechas de ese sector de la poblacion en la regiéon. OM]
ha financiado 11 proyectos en el sector de la vivienda, que
representan aproximadamente el 25 por ciento de su car-
tera total'. Este informe tiene el objetivo de presentar mo-
delos de negocios promisorios de la cartera de proyectos
de vivienda de OM]J, y resaltar el potencial de mercado
aun inexplorado que representa el segmento BDP de ALC

en este sector.

! Para fines practicos, este informe examinard nueve proyectos aparte de los 11 que aparecen en la cartera. Los otros dos proyectos financiados por OMJ (Caja Maynas y Caja ICA en Pert1) comparten los

mismos elementos y caracteristicas del modelo de Caja Sullana, mencionado en este informe.






Entender los dindmicos mercados de la vivienda de la BDP de la region es crucial

para informar y fomentar emprendimientos de negocios.

Se estima que la inversion actual de la BDP de la region en viviendas asciende a unos

US$56.700 millones al afio, lo que confirma el poder de compra de este sector.

La capacidad y el compromiso de la BDP para mejorar sus viviendas se pone de ma-
nifiesto con el crecimiento continuo de vecindarios de bajos ingresos y asentamientos
informales, sobre todo en la periferia urbana. Los mercados de la vivienda de la BDP no
son uniformes, sino que se componen de segmentos de mercado diversos que requieren
enfoques y productos hechos a medida. Pueden ser clasificados en términos de la situa-

cion actual de las viviendas, sus necesidades, preferencias, fuentes y niveles de ingresos.

El suministro de productos y servicios integrados con enfoque en estos mercados es

escaso, lo que destaca atin mas las oportunidades de negocios existentes.

La practica prevalente entre la mayoria de la BDP en temas relacionados con la vivienda
involucra la incorporacion de terreno, infraestructura, financiacion, e insumos basicos
de construccion (disefios, materiales y mano de obra) en un proceso que es lento y hecho
en etapas progresivas costosas que pueden llegar a tomar afios dependiendo de las prio-

ridades y recursos disponibles de cada familia.
Aligual que otros sectores de la BDP, el sector de la vivienda esta afectado por altas tasas

de informalidad, referentes a la propiedad del terreno, a las practicas incorrectas de cons-
truccion y a las fuentes de ingresos de las familias. Estas limitaciones, junto con otras,

contribuyen a la generacion de las fallas del mercado de la vivienda de la BDP.

Estrategias de negocios prometedoras del sector privado efectivamente enfocadas en

el segmento de mercado de la BDP vienen transformando fallas de mercado en opor-

tunidades a través de innovadores productos y servicios. Los proyectos presentados

dentro de la cartera de vivienda de OM]J respaldan una variedad de productos que se

pueden clasificar dentro de dos tipos de soluciones de vivienda para la BDP:

1.

Solucién de vivienda completa: Consiste en una vivienda nueva construida por urba-
nizadores de viviendas de bajo costo. Incluye terreno con titulo e infraestructura basica
(por ejemplo, calles, areas publicas, escuelas) y servicios (por ejemplo, agua, instalaciones

sanitarias, electricidad).

Solucién de vivienda progresiva: Se refiere al proceso que contribuye a la mejora progre-
siva de viviendas de la BDP y puede ofrecer una amplia variedad de soluciones como la
titulacion o compra de terreno, construccion de viviendas basicas, mejoras menores (por
ejemplo, servicios higiénicos, pisos, enyesado) o mejoras mayores (por ejemplo, agregar

una habitacion, techo o segundo piso).

En este informe se describen dos enfoques diferentes para atender a cada uno de los

tipos de solucion de vivienda que resultan en un total de cuatro modelos de negocios

detallados en el siguiente recuadro.



MODELOS DE NEGOCIOS DESTACADOS

Este modelo combina una forma mas tradicional de fi-
nanciacion hipotecaria hecha a la medida de los trabaja-
dores de bajos ingresos. Cuenta con subsidios directos del
gobierno para facilitar el acceso a las viviendas formales
construidas por urbanizadores de viviendas de bajo costo
dentro de proyectos relativamente grandes. Las claves de
este modelo son:

o Venta directa de hipotecas in situ.

» Aplicacién de un sistema de puntuacion de crédito
multidimensional y un esquema de ahorro anticipa-
do para reducir el riesgo de los préstamos a clientes
sin historial formal de crédito.

« Sistemas de informacion de vanguardia y servicios de
pago en ubicaciones convenientes.

Este modelo involucra a varios socios estratégicos que ac-
tlan en una cadena de valor unica, dando como resultado
una “vivienda basica” nueva construida sobre la propiedad
de una familia, un paso significativo hacia el proceso de
construccion progresiva. Las viviendas construidas cum-
plen con las normas del gobierno para viviendas de bajos
ingresos, incluyendo el acceso a servicios basicos (como
agua e instalaciones sanitarias). Sus disefios facilitan el en-
samblaje rapido a bajo costo, asi como la adicién de mas
habitaciones. Este modelo apalanca un programa de subsi-
dio gubernamental directo que cubre alrededor del 40 por
ciento del costo de la vivienda. El remanente se financia
mediante préstamos sin garantia a mediano plazo. Esta es-
trategia actualmente tiene como destinatarios a empleados
publicos, debido a sus fuentes de ingresos estables y acceso
a deducciones salariales directas que contribuyen a reducir

el riesgo crediticio.

Este modelo facilita el acceso a viviendas de urbaniza-
dores nuevas mediante la incorporaciéon de un plan de
alquiler innovador que permite a las familias crear un
historial de pagos en varios afos, mientras ahorran ca-
pital suficiente para hacer el pago inicial de un préstamo
hipotecario. La principal caracteristica de este modelo es
la oferta de viviendas de bajo costo construidas por urba-
nizadores conforme a las normas certificadas de calidad,
incluyendo el suministro de infraestructura y servicios
basicos. Asimismo, es fundamental la conexién con los
prestamistas hipotecarios que se comprometen a emitir
hipotecas una vez que los clientes hayan cumplido con
las obligaciones necesarias al término de su periodo de

alquiler.

Este modelo abarca una amplia serie de enfoques que pro-
mueven los procesos de construccion progresiva de vivien-
da. A través de ellos se ofrecen préstamos de corto plazo
sin garantfa (cominmente denominados “microfinancia-
cion de la vivienda”) a propietarios de bajos ingresos con
el proposito de financiar mejoras en sus viviendas. La fi-
nanciacion para el mejoramiento de viviendas puede ofre-
cerse junto con una variedad de servicios de construccién
basicos, tales como asistencia técnica para planificacién y
supervision durante la construccion; acceso a materiales
de construcciéon con calidad garantizada y/o a precios con
descuentos; y acceso a mano de obra calificada. Con fre-
cuencia estas asociaciones y servicios adicionales involu-
cran alianzas entre instituciones financieras y empresas de
construccion, proveedores de materiales, y otras entidades
del sector privado que crean eficazmente nuevas cadenas

de valor para los mercados de la vivienda de la BDP.



CONCLUSIONES

De estos enfoques de negocios emergentes se concluye que:

La creciente participacion de entidades del sector
privado junto a la diversidad de modelos para la
provision y construcciéon de vivienda para la BDP
confirman el atractivo y enorme potencial de nego-

cio de estos mercados.

La provision de soluciones de vivienda mas comple-
tas -que incluyen la titulacion de terreno, disefio y
construccién formal de vivienda, y servicios e in-
fraestructura bdsica- esta relacionada con factores
contextuales tales como la disponibilidad de capi-
tal a largo plazo para financiar carteras de créditos
hipotecarios a la poblacion de bajos ingresos. Este
financiamiento tiende a favorecer a individuos que

perciben ingresos a través de un empleo formal.

Las soluciones de “vivienda progresiva” menos com-
pletas son el método mas empleado por la BDP de
ALC. Este enfoque puede adaptarse a diferentes con-
textos de la region, y es asequible a la mayor parte de
la BDP, incluyendo el sector informal. Los desafios
pendientes para los modelos comerciales centrados
en el mejoramiento de la vivienda son la articula-
cion efectiva de los servicios de construccion con los
de financiacidn, asi como la integracion de las so-
luciones con pautas y planes de desarrollo urbanos

mas amplios.

LAS RECOMENDACIONES PARA EL SECTOR
PUBLICO INCLUYEN:

Focalizar los subsidios de demanda directa hacia
los grupos de mas bajos ingresos, especialmente
a aquellos que no pueden acceder a las soluciones
ofrecidas en el mercado, tanto para viviendas nuevas

como para mejoras.

Aplicar incentivos del lado de la oferta para motivar
y guiar a los prestamistas y constructores sin despla-

zarlos del mercado.

LAS RECOMENDACIONES PARA LOS DONANTES
E INVERSIONISTAS INCLUYEN:

Dirigir financiamiento e inversiones de impacto a
emprendimientos empresariales de viviendas para
la BDP que generen rendimientos sociales y finan-

cieros.

Apoyar la continua innovacion y creacién de cono-
cimiento sobre modelos de negocios que puedan
afladir valor social y alcanzar economias de escala

eficazmente.



“Los gobiernos tienen un papel importante que desempefiar para construir un
sector de vivienda mas solido, pero son las familias y el sector privado quienes
deben ser los principales protagonistas en el mejoramiento de las condiciones de
vivienda, en un marco normativo y de politicas publicas adecuado. La oportu-
nidad de inversidn para el sector privado es enorme para que millones de fami-
lias puedan mejorar sustancialmente su calidad de vida. Cuando se presta mayor
atencion a la vivienda destinada a los grupos de bajos ingresos en nuestras ciuda-
des, todos salimos ganando. Por un lado se genera empleo y crecimiento econd-
mico. Por otro lado se contribuye a disminuir la desigualdad social y a mejorar las
posibilidades futuras de todos los nifios de la region™

- Luis Alberto Moreno, Presidente, Banco Interamericano de Desarrollo, Prélogo
del libro Un espacio para el desarrollo, edicion 2012 de la serie Desarrollo en las
Américas.







LA VIVIENDA ES UNA PRIQRIDAD HUMANA Y UN
PODEROSO MOTOR ECONOMICO. La necesidad de vi-

vienda en América Latina y el Caribe (ALC) es ineludible,

ya que el 37 por ciento de los hogares, o mas de 58 millones
de familias, requieren de viviendas nuevas o mejoradas para
cumplir con el estindar minimo de vida (Bouillon, 2012)%
La mayoria de esas necesidades impactan especialmente a

las poblaciones de bajos ingresos de la region, lo que a me-

nudo se ha denominada “Base de la Piramide” (BDP)?, que
representa a 360 millones de personas que ganan menos de
US$272 (Paridad del Poder Adquisitivo de 2005) al mes per
capita. Los mercados de vivienda tradicionales han ignora-
do en gran medida a la BDP, ya que las viviendas construi-
das formalmente son costosas, y la financiacion hipotecaria
solo esta disponible en la mayoria de los paises para los seg-

mentos de la poblacion con los ingresos mas altos.

2 ONU-Hébitat define vivienda adecuada como aquella que cumple el criterio de espacio adecuado, seguridad y durabilidad, asi como seguridad de tenencia de la vivienda y acceso a servicios basicos

(agua e instalaciones sanitarias).

3 El término “base de la piramide” fue acufiado por C.K. Prahalad y Stuart L. Hart (2002) en su articulo “La fortuna en la base de la piramide”.



Si bien las soluciones para atender las necesidades de vivienda de personas de bajos in-

gresos se perciben cominmente como responsabilidad del sector publico, resulta claro que
solo los recursos del gobierno no bastan para satisfacer esa enorme carencia. Las mismas
familias, junto con el sector privado, estan protagonizando el desarrollo de viviendas ade-
cuadas para la BDP. El papel estratégico del gobierno se ve en forma creciente como provee-
dor de marcos regulatorios y politicas de apoyo para fortalecer los mercados de la vivienda.
Por su parte, proveer viviendas mejoradas para la BDP estd emergiendo como una vasto y
atractivo mercado para el sector privado. Compafiias como los urbanizadores de viviendas,
intermediarios financieros y proveedores de materiales de construccion se estain moviendo
hacia este mercado, ofreciendo una serie innovadora de conexiones, servicios y productos
hechos a medida que hacen que las viviendas mejoradas sean asequibles y accesibles para

las familias de bajos ingresos.

La iniciativa Oportunidades para la Mayoria (OM]) del Banco Interamericano de Desa-
rrollo (BID) se concibi6 para estimular la participacion del sector privado en la provision
de bienes y servicios de valor agregado para la BDP y en la creacion de oportunidades eco-
ndémicas para esta poblacion. Sus estrategias responden a oportunidades de mercado y su
vez atienden las necesidades insatisfechas de ese sector de la poblacion en la region. Desde
2007, OM]J ha aprobado 52 operaciones en ALC por un total de US$350 millones en finan-
ciacion, a través de préstamos directos y garantias parciales de crédito. Las innovaciones
en el mercado de la vivienda para la BDP han surgido de un planteamiento estratégico de
OM] que ha aprobado 11 operaciones que representan aproximadamente el 25 por ciento

de su cartera total.

La cartera de vivienda de OM] incluye proyectos dirigidos especificamente a la BDP, que
proporcionan productos y servicios que se adaptan a las necesidades del segmento a tra-
vés de distintos canales de distribucion. Las entidades del sector privado que asumieron
estos proyectos son, en su mayoria, instituciones financieras. Muchas trabajan en sociedad
con urbanizadores de viviendas de bajo costo, proveedores de materiales de construccion,
organizaciones no gubernamentales (ONG), y programas de vivienda del gobierno para
entregar un producto mas completo. Los proyectos de vivienda de OM] estan actualmente
localizados en Colombia, México, Pert, Nicaragua y Paraguay (véase la pagina siguiente).
Al resaltar ejemplos de la cartera de vivienda de OM] e identificar lecciones clave, este
informe pretende despertar interés en el enorme e inexplorado mercado de la vivienda de

la BDP en ALC, asi como enfatizar la variedad de modelos de negocios prometedores que

emergen en la region.
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CAPITULO 1

Mercados de vivienda

para la BDP:

—

Una gran oportunidad ==

LA VIVIENDA, JUNTO CON LA ALIMENTACION Y LA
VESTIMENTA CONSTITUYEN UNA PRIORIDAD FUN-
DAMENTAL PARA LA BDP. La necesidad de vivienda en
América Latina y el Caribe (ALC) es ineludible. De acuerdo
con el estudio Un espacio para el desarrollo, de 130 millo-

nes de viviendas urbanas en ALC, 5 millones alojan a otra
familia, 3 millones son residencias irreparables y 34 millo-
nes carecen de titulos de propiedad del terreno, acceso a
agua o instalaciones sanitarias, pisos adecuados o espacio
suficiente (Bouillon, 2012).

La escasez de viviendas se cita con frecuencia en términos
de déficits cuantitativos y cualitativos: el primero se refiere a
nuevas unidades habitacionales que se necesitan para cu-

L |

brir la cantidad de familias existentes, y el altimo, a las vi-
viendas deficientes que se deben mejorar para cumplir con
las normas minimas de tamafio y calidad. Por ejemplo, den-
tro de los paises representados en la cartera de vivienda de
OM]J, Colombia y México registran déficits totales (cuanti-
tativos y cualitativos) que afectan aproximadamente al 35
por ciento de los hogares. Paralelamente, Perti y Nicaragua
revelan tasas de alrededor del 75 por ciento (Bouillon, 2012,
p- 29). El diagrama 1.1 muestra la magnitud y clasificacion
de los déficits de vivienda en la region. La inversion estimada
que se necesita para cubrir el déficit de vivienda en ALC gira
en torno a los US$310.000 millones (Bouillon, 2012, p. 50).
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DIAGRAMA 1.2 INVERSIONES DE CAPITAL POTENCIALES REQUERIDAS POR SECTORES
DE NEGOCIOS DE LA BASE DE LA PIRAMIDE EN LOS PROXIMOS 10 ANOS

US$9.000 millones

US$7.000 millones

US$1.000 millones

Los beneficios sociales de mejorar las viviendas van mucho
mas alld de las ventajas fisicas de aumentar el espacio y
afadir estructuras solidas. Estudios existentes revelan una
correlacion positiva entre la vivienda mejorada y la salud
familiar, la educacion de los niflos y el bienestar general de
una familia (Bouillon, 2012). Ademas, la vivienda es el activo
principal para la mayoria de las familias, les proporciona
seguridad y es una fuente potencial de ingresos (a través del
alquiler o actividades comerciales realizadas en la vivienda),
apalancamiento financiero o reventa.

ALC es la region mas urbanizada del mundo en desarrollo,
con cercadel 80 por ciento dela poblacién viviendo en ciudades
(Bouillon, 2012, p. 56). En consecuencia, muchas de las
demandas, necesidades de vivienda y actividades del mercado
se concentran en las ciudades. Las familias urbanas tienden a
contar con ingresos mayores y pueden invertir mucho més en
soluciones de vivienda. La urbanizacién facilita la eficiencia
y las economias de escala que, a su vez, reducen costos de
transaccion individual de productos y servicios asociados con
el financiamiento y la construccion de viviendas. Sin embargo,
los indices crecientes de migracion urbana profundizan la
demanda de viviendas y elevan el precio del terreno, haciendo
que estos sean menos asequibles para la BDP.

;Como se traduce esta necesidad ineludible en oportunidades
de negocios en el segmento de la BPD en ALC? Los cuatro
puntos que se resumen a continuacién - el poder adquisitivo de
la BDP, la creacion de soluciones de vivienda independientes,
la estratificacion de la demanda de viviendas y oferta irregular
facilitan la mejor comprension de estos mercados dinamicos.

US$176.000 millones

LA BDP TIENE PODER ADQUISITIVO. La BDP representa
alrededor de 4.000 millones de personas en todo el mundo.
El World Resources Institute (WRI) ha estimado que esta
poblacion invierte cerca de US$331.800 millones al afio en
viviendas, segundo gasto en importancia luego de compra y
preparacion de alimentos (Hammond et al., 2007). Se estima
que la demanda de viviendas en la BDP es solida y representa
una proporcion relativamente estable de los ingresos totales
de la BDP. J.P. Morgan (2010) revela que la vivienda urbana
asequible representa por lejos la oportunidad de inversion de
mayor impacto dentro de los mercados de la BDP, comparado
con los sectores de agua, salud, educacién y microfinanzas.
Este estudio estimé que 393 millones de hogares a nivel
mundial pueden costear la mejora de viviendas, con ganancias
anuales potenciales entre US$117.000 millones y US$432.000
millones, e inversiones de $214.000-$785.000 millones durante

los préximos 10 afios (véase el Diagrama 1.2).

Los grandes mercados de la vivienda de la BDP urbana en
ALC representan una importante oportunidad de negocios. El
mercado de la vivienda de la BDP en ALC es el segundo mas
grande en el mundo (después de Asia), con inversiones anuales
de casi US$56.700 millones (Hammond et al., 2007). Los
mercados de vivienda de la BDP urbana de México alcanzan
los US$16.000 millones en gastos anuales, mientras que
Colombia y Brasil registran gastos de la BDP en viviendas por
encima de US$8.000 millones al afio (Hammond et al., 2007).



LAVIVIENDA SE ESTAVOLVIENDO UNA REALIDAD.

Mientras que los mercados formales de la vivienda por lo
general han dejado fuera a la BDP, es evidente que este sec-
tor de la poblacion esta resolviendo sus necesidades de vi-
vienda por cuenta propia, incluso de manera informal. Esto
significa que la construccién la estdn realizando sin dise-
nos técnicos, sin respetar regulaciones y codigos formales
y recurriendo al trabajo de albaiiles locales que no cuentan
con capacitacion formal en métodos de construccion. En
América Latina, mas del 50 por ciento de las viviendas se
construye progresivamente, paso a paso, conforme los re-
cursos estén disponibles (Bouillon, 2012). Los propietarios
lideran el proceso de construccion, lo que se conoce como
“autoconstruccion”. En lugar de beneficiarse de las cadenas
de valor que conectan productos y servicios necesarios,
con frecuencia los hogares de la BDP deben emprender
individualmente las distintas fases de construccion de vi-
vienda. Esto tiende a encarecer y demorar el proceso para
las familias y para la sociedad en general y continta siendo
la inica soluciéon mayormente asequible para este sector de
la poblacién. Como consecuencia, mas del 25 por ciento de
la poblacién urbana de ALC reside actualmente en asenta-
mientos informales (Bouillon, 2012). El crecimiento de los
barrios de bajos ingresos en toda la region es una prueba
del volumen de recursos que ya se estan invirtiendo en el
sector de la vivienda, y sefala el enorme potencial de este

mercado inexplotado.

US$500.000 millones

Fuente: JP Morgan (2010)

La publicacion original ofrecia rangos para hacer refe-
rencia a las inversiones de capital potenciales requeridas.
A los efectos de este diagrama, se presentan los nimeros
como promedios.

LA DEMANDA DEL SECTOR DE LA VIVIENDA DE
LA BDP ES ESTRATIFICADA. Los mercados de la vi-

vienda de la BDP no son un simple bloque monolitico
en busqueda de una solucién de vivienda estandar. Por
el contrario, estos mercados se pueden interpretar mejor
haciendo una clasificacién de los hogares con base en las
actuales condiciones de la vivienda, aspiraciones y nece-
sidades futuras; asi como en las fuentes y niveles de in-
greso. En ALC, las necesidades de vivienda de una familia
varian dependiendo de si esta viviendo actualmente en su
propia casa, conviviendo con otros miembros de la fami-
lia o0 alquilando un espacio. Otra consideracion clave a te-
ner en cuenta es si es propietario con tenencia segura del
terreno, o si enfrenta la amenaza de desalojo o reubica-
cion forzada. Otras variables destacadas por los estudios
de mercado incluyen informacién demografica como la
edad promedio de las personas y sus preferencias en la so-
lucién de viviendas (en términos de disefio, materiales y
espacio). Es evidente que no todas las familias de la BDP
estan buscando cambiar su condicion de vida existente;
sin embargo, los déficits de vivienda documentados en la
regién junto con estudios de mercado realizados confir-
man que muchas personas aspiran a mejorar las condi-
ciones de sus viviendas. Los escenarios mencionados, asi
como las necesidades de vivienda comiinmente asociadas

se resumen en el Cuadro 1.1.
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CUADRO 1.1 TIPOLOGiA DE LOS ESCENARIOS DE VIVIENDA
DE LA BASE DE LA PIRAMIDE EN AMERICA LATINA'Y EL CARIBE

CONDICION DE VIDA ACTUAL

NECESIDADES/ASPIRACIONES DE VIVIENDA

A. Propiedad de la vivienda con tenencia segura, docu-
mentada formal o informalmente.

Mejoramiento progresivo de la vivienda, que incluye
potencialmente la construccion de una vivienda basica,
ampliaciones, mejoras 0 reparaciones.

B. Convivencia con otros miembros de la familia o
amigos, a menudo caracterizada por sobrepoblacion.

Alquiler de una vivienda separada, 0 compra de una
casa 0 terreno para empezar la construccion progresiva.

C. Alguiler de la vivienda, posiblemente en condiciones
inadecuadas o sumamente costosas.

Compra de una vivienda o terreno para emprender
construccion progresiva.

D. Asentamiento irregular y en albergue temporal.

Legalizar la propiedad actual del terreno o compra de
otra propiedad para empezar la construccion progresiva.

El escenario A en el Cuadro 1.1 representa al segmento
predominante de la BDP de ALC, ya que los indices de
propiedad de la vivienda son altos: ascienden a mas del 73
por ciento a nivel regional (ONU Hébitat, 2011)*. Entre los
paises que figuran dentro de la cartera de vivienda de OM]J,
Colombia tiene un indice de propiedad de la vivienda rela-
tivamente bajo del 48,1 por ciento’, mientras que Pert, Mé-
xico y Paraguay registran tasas de aproximadamente 70 por
ciento®, y la tasa de Nicaragua esta aumentando a 84 por
ciento’. Ciertamente, los déficits cualitativos registrados en
toda la region sobrepasan significativamente a los cuanti-
tativos, destacando auin mas la dimension y la urgencia de
esta poblacion (Bouillon, 2012, p. 27). Como figura en el
Cuadro 1.1, este segmento del mercado estd mas interesado
en mejorar o construir gradualmente sus viviendas, y bus-

cara los productos y servicios que lo faciliten.

Los escenarios B y C representan segmentos interesados
en adquirir una vivienda -sea nueva o no- o un terreno para
empezar el proceso de construccion progresiva de la vivien-
da. El tamano de estos segmentos variara enormemente de
un contexto a otro; sin embargo, son mas notables dentro

de contextos urbanos, sobre todo aquellos que estan expe-

rimentando un crecimiento significativo debido a la migra-
cion.

El escenario D es un fenémeno predominantemente urba-
no y se caracteriza por incluir a los segmentos de mas bajos
ingresos de la BDP que no han tenido ninguna otra alterna-
tiva. Esto incluye a familias que construyen sus viviendas en
zonas de alto riesgo, expuestas a inundaciones, derrumbes
u otros desastres naturales. Este escenario también deriva
de situaciones post-desastre en las que una cantidad signifi-
cativa de familias de la BDP esta desplazada o es indigente.
Esas familias buscan una solucién mas duradera aseguran-
do la tenencia de su vivienda actual (por lo general, antes de
realizar inversiones significativas en construccién) o com-
prando una propiedad que les permitird construir progresi-
vamente. Son pocas las familias que se benefician de esfuer-
zos filantropicos o de ayuda gubernamental para reubicar a
familias en nuevas estructuras; la mayoria debera recurrir a

soluciones disponibles en el mercado.

Se requiere una segmentaciéon mas exhaustiva del merca-
do de la BDP para entender las fuentes y niveles de ingreso
de las familias, ya que estos tendran repercusiones directas

en el costo de las soluciones que podran costear y en los

“Por lo general, los indices de propiedad de la vivienda se refieren a la ocupacion declarada del propietario (y no a la propiedad formal confirmada), que en ALC supone aproximadamente un tercio de

la tenencia informal.

®Segun el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), Encuesta sobre calidad de vida 2012. http://bit.ly/1hTAR15.



DIAGRAMA 1.3 INGRESO, PERFIL LABORAL Y TENENCIA DE TIERRA
DE LA BASE DE LA PIRAMIDE EN AMERICA LATINA

tipos de financiacion a los que podran acceder. Para efectos
de este informe, la BDP de ALC esta dividida en seis seg-
mentos segun el ingreso mensual per cépita. Las familias
que perciben menos de US$272 mensuales de ingreso per
capita (o alrededor de US$9 al dia) forman parte de la BDP.
Como se mencion6 antes, esta poblacién de mds bajos in-
gresos representa alrededor del 70 por ciento de las vivien-
das en ALC (Diagrama 1.3).

Respecto a las fuentes de ingresos, se puede dividir a la
BDP en dos categorias segtin si el ingreso de una familia
proviene de fuentes formales, como un empleo formal o
negocios registrados oficialmente, o de fuentes informales,
que generalmente no tributan, ni estan controlados o regu-
lados por el gobierno. El sector informal incluye asalaria-
dos, trabajadores que perciben un pago diario y empresa-
rios independientes que perciben un ingreso que no esta
controlado o registrado oficialmente. Paises como Perd,
Colombia y México han registrado que casi el 60 por ciento
de sus residentes urbanos perciben sus ingresos del sector
informal.* Dado que mas trabajadores del sector informal se
encuentran dentro de la BDP, se deduce claramente que la

mayoria de la BDP percibe ingresos de fuentes informales.

Fuente

de ingreso
y tenencia de
tierra formales

Tenencia de
tierra con titulo

Fuente formal
de ingreso

El Diagrama 1.3 muestra estas dos clasificaciones distintas

de la BDP. A pesar de que en ALC el indice de propiedad
de la vivienda es alto, muchas familias, especialmente en la
BDP, no poseen un titulo legal. Cerca de un tercio de toda
la tenencia de viviendas en la regiéon (Torche y Spilerman,
2008) es informal y la mayoria se concentra en el segmen-
to de bajos ingresos. Estos datos sugieren que menos de la
mitad de la BDP posee un titulo formal, como muestra el
Diagrama 1.3. La tenencia legal de terreno constituye un
factor importante sobre todo cuando se consideran opcio-
nes de financiacién con base en gravamenes, y tiene un im-
pacto en el valor futuro de la propiedad y las posibilidades

de reventa.

LA OFERTA ES FRAGMENTADA. Mientras la deman-

da de viviendas por parte de la BDP es enorme, la oferta
de servicios y productos integrados de valor agregado para
este mercado es en el mejor de los casos fragmentada. La
mayoria de las viviendas construidas formalmente se ven-
de a la minoria de altos ingresos, y la financiaciéon formal,
sobre todo los mercados hipotecarios, raramente alcanzan
a la BDP. Ademas, por lo general el método predominante

de construccion progresiva de vivienda no cuenta con pro-

°Las tasas especificas son 68,5 por ciento para Peru (Instituto Nacional de Estadistica e Informatica, 2011); 71 por ciento para México (Instituto Nacional de Estadistica y Geografia, 2011); y 73,9 por

ciento para Paraguay (Direccion General de Estadistica, Encuestas y Censos, 2010).
“Instituto Nacional de Informacién de Desarrollo de Nicaragua (2005).

SLas tasas especificas son 58,8 por ciento para Perti (Comision Econdémica para América Latina y el Caribe, 2011), 59,9 por ciento para Colombia (CEPAL, 2011) y 59,1 por ciento para México (Instituto

Nacional de Estadistica y Geografia, 2013).



DIAGRAMA 1.4
COMPONENTES DE LAS VIVIENDAS
DE LA BASE DE LA PIRAMIDE

ductos y servicios hechos a la medida, ya que se ha dejado
que millones de familias de toda la regién busquen los ma-
teriales, la mano de obra y la financiacién que necesitan con

Sus propios recursos.

Todo estos hechos revelan que existe una gran oportuni-
dad para ofrecer servicios y productos integrados estraté-
gicamente y bien orientados, que atiendan las aspiraciones
y sean asequibles a los mercados de la BDP. Ciertamente,
una gran cantidad de compaiias del sector privado se esta
movilizando dentro de este mercado y estd empezando a
reconocer su atractivo y la poca competencia existente. Sin
embargo, es importante que las empresas interesadas en el
segmento tomen en cuenta los grandes obstaculos y rea-
lidades que enfrenta esta poblacion. La siguiente seccion
describe realidades comunes de los mercados de la vivienda
de la BDP, que incluyen brechas criticas en el mercado que
representan tanto oportunidades de negocios como desa-

fios importantes.

REALIDADES EN LAVIVIENDA DE LA BASE DE LA
P|RAM|DE El Diagrama 1.4 muestra que los procesos
para adquirir una vivienda en la BDP incluyen tres com-
ponentes clave que pueden seguir una secuencia logica,
pero que son mas propensos a ser tratados gradualmente
e incluso repetidamente, como una vivienda que se esta
construyendo progresivamente. A continuacion se des-

cribe cada uno de estos componentes con mayor detalle.

llﬂ [}

TERRENO
E INFRAESTRUCTURA

Las familias del segmento de bajos ingresos acceden a
terrenos para sus viviendas a través de una variedad de
medios que no necesariamente involucran la compra
formal de propiedades con titulo. Practicas comunes in-
cluyen la compra informal o intercambio, herencia de
familiares que residen en una propiedad comunal o que
ocupan un asentamiento informal. Debido a estos medios
informales de adquisicidn, las familias de la BDP a menu-
do residen en barrios marginales o pobres que carecen de
infraestructura y servicios basicos como agua y electrici-
dad. En casos extremos, estas familias pueden asentarse
en propiedades o en dreas geograficas que son inseguras
para uso residencial debido a los riesgos humanos o na-
turales. Ademas, la propiedad informal del terreno puede
conducir a la falta de garantia de tenencia de la vivienda o

a la amenaza de desalojo o reubicacion.

Mientras que los propietarios de la BDP preferirian re-
sidir en propiedades con tenencia formal, el costo de ad-
quirir un terreno titulado es cada vez mas alto, sobre todo
en centros urbanos. Aquellos que eligen comprar formal-
mente una vivienda, a menudo deben reubicarse en una
urbanizacién de menor costo en la periferia, dejando de
lado las redes sociales existentes y originando un gasto
adicional de transporte diario para y desde sus lugares de

trabajo.



FINANCIACION
(préstamos y ahorros)

Las familias de la BDP tienen opciones muy limitadas cuando se
trata de recibir financiacion para comprar o construir viviendas. Los
créditos inmobiliarios convencionales involucran gravamenes hipo-
tecarios y se limitan a la compra y venta de propiedades que tienen
titulacion legal. Ademds, a menudo las familias de bajos ingresos ca-
recen de historial crediticio formal para obtener un préstamo y sus
fuentes de ingresos son, en su gran mayoria, indocumentadas. Para
los trabajadores independientes, el flujo de ingresos tiende a fluctuar,
complicando atin mds un compromiso de préstamo a largo plazo,
mientras que los empleados asalariados con sueldos bajos, a menudo
tienen altos niveles de deuda de consumo. Los requisitos para el pago
inicial de préstamos hipotecarios representan otro obsticulo mas
para una poblacion que tiene ahorros limitados. Desafortunadamen-
te, incluso los programas gubernamentales de subsidios que tienen
como objetivo ayudar a este sector incluyen, con frecuencia, un re-

quisito de ahorro previo que supera los recursos de esta poblacion.

Debido a estas restricciones, las familias de la BDP dependen de sus
propios medios de financiacion para la construccién de viviendas,
de movilizacion de pequefios montos de ahorros, almacenamiento
de materiales y remesas de inversion en sus proyectos de construc-
cién gradual. También pueden recurrir al crédito de consumo o re-
dirigir préstamos de su negocio a la construccion de viviendas. Sin
embargo, estos préstamos no se adaptan bien al financiamiento de
viviendas debido a que sus tasas de interés son relativamente altas y
los plazos de pago son muy cortos. Mientras una cantidad crecien-
te de instituciones microfinancieras estd ofreciendo mas préstamos
parala mejora de viviendas, estos atin representan un porcentaje bajo

de su cartera.

il

CONTRUCCION
(diseno, materiales
y mano de obra)

Como se menciond antes, la mayor parte de las viviendas
de la BDP se construyen de modo informal, sin disefios
técnicos, sin cumplir los codigos de construcciéon o pau-
tas de desarrollo urbano, supervisién profesional o mano
de obra calificada formalmente. Las familias de bajos in-
gresos que buscan mantener los costos bajos, no pueden
justificar un gasto adicional para pagar por planeacion y
supervision técnica. En consecuencia, a menudo la cons-
truccion tiene un disefio precario en términos del uso del
espacio, iluminacién y, mas importante aun, solidez de
las estructuras. Esto es, sobre todo, fundamental en areas
geograficas que enfrentan el riesgo de desastres naturales

como terremotos, huracanes e inundaciones.

Estas familias tienden a comprar materiales de construc-
cién en pequenas cantidades y los apilan informalmente
hasta tener lo suficiente para embarcarse en un proyecto.
La calidad de estos suministros varia enormemente y las
practicas de almacenamiento deficientes originan un alto
porcentaje de dafio y pérdida. El trabajo a menudo lo rea-
lizan los miembros de la familia, amigos o algun conoci-
do de confianza, en lugar de profesionales calificados. Por
consiguiente, la calidad de la construccién de una gran
mayoria de viviendas de la BDP depende de obreros ca-

pacitados informalmente.

El Cuadro 1.2 resume los desafios clave del mercado que
enfrenta la BDP al acceder a cada uno de los componen-

tes de vivienda.

23



CUADRO 1.2 RESUMEN DE LOS DESAFiOS DEL MERCADO DE LA VIVIENDA DE LA BDP

COMPONENTE

DESAFIOS DEL MERCADO

TERRENO E INFRAESTRUCTURA

La falta de titulos de propiedad reduce las opciones de financiacion y el valor de la
propiedad.

El uso ilegal del terreno puede resultar en una tenencia insegura (por ejemplo, amenaza
de desalojo).

La compra formal del terreno no es asequible para muchas personas de la BDP, o cual
contribuye al crecimiento de asentamientos de bajos ingresos en la periferia de 10s
centros urbanos.

Los asentamientos informales, con frecuencia, carecen de infraestructura y servicios basicos.

FINANCIACION

Los usuarios no bancarizados carecen de historial crediticio formal, o cual limita su
acceso a la financiacion.

La falta de garantias formales sobre todo de titulos de propiedad del terreno, también
limita el acceso.

El flujo de ingresos de los trabajadores informales es mas dificil de verificar y tiende a
fluctuary, por lo tanto, s incompatible con las obligaciones de financiacion a largo plazo.

Las familias sin ahorros tienen dificultades para cumplir con los requisitos de pagos
iniciales para la compra de una vivienda, u obtener subsidios que requieren ahorros
previos.

CONSTRUCCION (DISENO, MATERIA-
LES Y MANO DE OBRA)

La construccion realizada sin disefio técnico calificado o supervision origina un mayor
riesgo por la poca durabilidad o inseguridad/inestabilidad de la estructura.

La elaboracion desinformada de presupuestos puede generar proyectos incompletos, u
ocasionar que las familias terminen pagando de mas por su vivienda.

Los materiales que se compran en pequefias cantidades son mas caros y puede que no
cumplan con las normas de calidad.

Muchas familias no tienen un lugar seguro para almacenar los materiales, situacion que
con frecuencia origina robos y dafios de suministros.

La contratacion de mano de obra no especializada -a menudo la norma en barrios de
bajos ingresos- puede tener como resultado una construccion de mala calidad.

El éxito de las iniciativas empresariales en el sector de
la vivienda para la BDP ha sido convertir los desafios
del mercado en estrategias y soluciones creativas.
Iniciativas como los 11 proyectos de vivienda de la
cartera de OM]J ejemplifican soluciones de mercado que
ofrecen productos y servicios disefiados para responder
a las necesidades especificas y adecuarse a las fuentes
de ingresos de grupos beneficiarios definidos de la BDP.
Para superar los diferentes desafios del mercado, varios
de estos proyectos desarrollan enfoques innovadores,
formando alianzas estratégicas que ofrecen una solucién

de vivienda mas completa. Los diferentes enfoques

se pueden categorizar bajo soluciones de vivienda
progresiva y soluciones de vivienda completa. Este tltimo
enfoque incluye viviendas nuevas construidas en terrenos
titulados, en urbanizaciones que proveen infraestructura
basica y servicios. La opcidn progresiva puede incluir la
construccion de una vivienda basica, arreglos mayores
y adiciones, y/o arreglos menores y reparaciones. La
clasificacion de soluciones de vivienda se presenta en el

Diagrama 1.5.






DIAGRAMA 1.5 TIPOS DE SOLUCIONES DE VIVIENDA
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CAPITULO 2

Un gran paso:

|a SO

ucion completa

de vivienda

TRES DE LOS PROYECTOS DENTRO DE LA CARTERA
DEVIVIENDA DE OMJ SE CENTRAN EN OFRECER UNA
SOLUCION “COMPLETA", QUE IMPLICA UNA VIVIENDA

NUEVA. Estas viviendas son de bajo costo y se ubican den-
tro de una urbanizaciéon mas grande que provee infraes-
tructura basica (por ejemplo, calles pavimentadas, dreas
publicas, escuelas y espacio comercial) y acceso a servicios
basicos como agua, instalaciones sanitarias y electrici-
dad. Las unidades habitacionales siguen disefios estandar
y cumplen con regulaciones gubernamentales mientras
mantienen los costos bajos. Los urbanizadores de vivien-
das para familias de bajos ingresos tienden a construir pro-
yectos grandes, usualmente de mas de 100 unidades, para
compensar los margenes relativamente bajos en la venta
de viviendas individuales y cubrir asi los costos de infraes-
tructura.

Una solucion completa de vivienda, es decir, una casa
nueva de calidad, con servicios basicos e infraestructura
dentro de un barrio planificado, es el sueno de muchas fa-
milias. Aquellos que aspiran a tener una casa por primera
vez, y que probablemente no poseen ninguna propiedad
a su nombre, son los candidatos mas idéneos para dicho
producto. En términos de los escenarios del Cuadro 1.1,
una solucién completa de vivienda es un producto adecua-
do para las familias que viven bajo los escenarios B y C,
esto es, aquellos que todavia estan conviviendo con otros
miembros de la familia o amigos, o que estan alquilando.

El valor de este tipo de solucion es evidente: se le da la
oportunidad a una familia de ser eventualmente propie-
taria de una vivienda de calidad, con un titulo legal, acceso
a servicios e infraestructura bdasica, con todos los benefi-
cios sociales, econdmicos y fisicos inmediatos de vivir en
ese lugar. Ademas, las familias que acceden a este tipo de
solucion construirdn un activo financiero importante que
puede apalancarse o venderse en el futuro.

Dentro de la cartera de OM] se aplican dos modelos de
negocios diferentes para alcanzar el mismo resultado:

1. El primer modelo, implementado por Credifamilia
en Colombia, combina una forma mas tradicional
de financiacion hipotecaria, adaptada a los trabaja-

dores de bajos ingresos y con subsidios del gobierno.

7. El segundo modelo incorpora un esquema de al-
quiler con opcién a compra, permitiéndole a las fa-
milias crear un historial de pago y capital suficiente
para cumplir con sus pagos iniciales y calificar para
un préstamo hipotecario. Comfama en Colombia
y RAFCASA en Nicaragua estdn realizando una
prueba piloto de este segundo modelo, trabajando
en alianza con instituciones financieras proveedoras
de créditos hipotecarios, Bancolombia y Banco de

Finanzas (BDF) respectivamente.
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MODELO DE NEGOCIO #1:

SOLUCION COMPLETA A TRAVES DE MICROHIPOTECAS Y SUBSIDIOS

URBANIZADOR DE
VIVIENDAS DE BAJO COSTO GOBIERNO CREDIFAMILIA SOLUCION COMPLETA

ESQUEMA DE AHORRO

VIVIENDA NUEVA SUBSIDIO

INSTITUCION EJECUTORA: CREDIFAMILIA, UNA
COMPANIA FINANCIERA ENFOCADA EN EL SECTOR DE
LA VIVIENDA EN COLOMBIA

Este primer modelo se adapta a las caracteristicas

del mercado de la vivienda convencional -viviendas
construidas formalmente y con financiacién hipotecaria- y
emplea productos y servicios adecuados para aumentar

la asequibilidad para la BDP. Como ya se menciono, la
construccion de las viviendas esta a cargo de urbanizadores
que se especializan en construccion de viviendas de

bajo costo dentro de urbanizaciones relativamente mas
grandes. Este tipo de produccion de viviendas responde al
contexto colombiano, en donde el gobierno activamente ha
involucrado a urbanizadores privados en la provision de la
tan necesitada vivienda de bajo costo, y regulado al sector
para asegurar que se sigan los codigos de construccion y las

pautas de desarrollo urbano.
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E HIPOTECA

CASO #1
CREDIFAMILIA: UNA VISION PARA UN NUEVO

TIPO DE PRESTAMISTA HIPOTECARIO

La crisis financiera de Colombia a finales de los afnos
noventa y principios de 2000 condujo a una severa con-
traccion de los mercados financieros, afectando directa-
mente los préstamos hipotecarios. Mientras que en 1996
las carteras hipotecarias de los bancos representaron
26,5 por ciento de todos los préstamos en Colombia,
esta cifra cay6 a solo 6,6 por ciento en 2010. Por su par-
te, los préstamos para viviendas destinadas a familias de
bajos ingresos representaron menos del 25 por ciento de
las carteras de hipotecas bancarias, ya que los prestamis-
tas tradicionales enfrentaron desafios en la penetracion
de mercados de la BDP por los a costos operativos altos
y el riesgo percibido para servir a este segmento de la
poblacion.

Dentro de este contexto, Juan Sebastidan Pardo, Direc-
tor Ejecutivo y fundador de Credifamilia, reconocié una
oportunidad tnica para crear la primera institucion fi-
nanciera regulada en Colombia especializada en vivien-
das para familias de bajos ingresos. Pardo descubrié que
para llegar a la BDP se requeria un producto financiero
a medida y un canal de distribucion, lo cual implico la
adaptacion de técnicas de microfinanzas y alianzas con



constructores de viviendas para familias de bajos ingre-

SOS.

Credifamilia se convirti6 en una institucion financiera
regulada en enero de 2011. Para comienzos de 2014, la
compania habia probado exitosamente que la creencia
de su fundador respecto a su modelo de negocios tenia
potencial para alcanzar una escala significativa. Después
de tres anos de operaciones, Credifamilia ha alcanzado
el punto de equilibrio operativo, y la compaiiia a ha pro-
ducido entre US$3 y US$4 millones en créditos hipo-
tecarios por mes, mas del 80 por ciento canalizados a
viviendas para familias de bajos ingresos.

La compaiiia completd con éxito una segunda ronda de
captacion de capital, duplicando sus acciones iniciales, y
en 2013 se convirtié en la institucion financiera mas jo-
ven en la historia colombiana en alcanzar la emision de
bonos por US$50 millones respaldados por hipotecas.
Esto ha marcado un nuevo capitulo en los mercados de
capital colombianos, ya que el modelo de Credifamilia
esta demostrando a los inversionistas tradicionales que
la vivienda para poblaciones de bajos ingresos es cierta-
mente un mercado legitimo para hacer negocios.

Dentro de este contexto, Credifamilia constituye la tnica
institucion financiera regulada en Colombia que se especializa

en financiacién de viviendas para familias de bajos ingresos.
Su variedad de productos cubre un vacio que existe en el mer-
cado de la vivienda de la BDP del pais, en donde los presta-
mistas tradicionales se han mostrado reacios a entrar debido a
los altos costos operativos y riesgos percibidos.

El modelo de Credifamilia incorpora los siguientes elemen-
tos que hacen que las viviendas para familias de bajos ingresos
sean asequibles para su grupo objetivo:

+ Se ofrecen microhipotecas entre US$3.000 y US$28.500
a plazos de cinco a 15 afos a las familias que califican.
Las solicitudes de préstamos y preaprobacion se proce-
san en el lugar de los desarrollos inmobiliarios, para au-
mentar la visibilidad y reducir los gastos generales.

o La evaluacion de préstamos incorpora practicas micro-
financieras para los clientes que trabajan en forma inde-
pendiente o trabajadores del sector informal®.

o Unsistema multidimensional de calificacion crediticia y
un programa de ahorro estructurado reducen el riesgo
del préstamo a clientes sin historial crediticio formal.

+ Una vez preaprobado, las familias que perciben menos
de cuatro salarios minimos pueden solicitar subsidios
del gobierno que se aplican a su pago inicial (estableci-
do, como minimo, al 30 por ciento del valor total de la
vivienda).

°Estas practicas incluyen métodos para calcular el ingreso documentado informalmente de una familia y los gastos para determinar la capacidad de reembolso.




o Las familias que no pueden cumplir con la obligacion
del pago inicial restante pueden participar en planes de
ahorro de seis a 12 meses mientras sus viviendas estan
en construccion.

o Los sistemas de informacion de vanguardia facilitan el
control y procesamiento de préstamos de forma eficiente.

 Elservicio de préstamos es rentable y asequible, pues se
reciben los pagos en locales populares como como su-
permercados y tiendas de barrio.

POBLACION OBJETIVO: el mercado objetivo de Credifami-

lia lo constituyen las familias que perciben entre uno y cuatro
salarios minimos y, por lo tanto, califican para subsidios de
vivienda del gobierno. Si bien Credifamilia ha disefiado este
programa para calificar a trabajadores independientes, hoy
representan menos del 10 por ciento de su cartera total.

ALIANZAS: 1a conexién estrecha de Credifamilia con los ur-
banizadores de vivienda no es una coincidencia. Varios fueron
los fundadores y accionistas principales de la compaiiia, per-
mitiendo la coordinacion sincronizada entre los urbanizado-
res y el prestamista hipotecario. Sin embargo, Credifamilia no
limita sus productos a las ofertas de su grupo de accionistas.
Alrededor del 50 por ciento del negocio se realiza en urbani-
zaciones ajenas a los accionistas.

La otra conexion importante dentro del modelo de Credifa-
milia es el vinculo con los subsidios de vivienda del gobierno.
Los subsidios se procesan ya sea a través de los fondos de bene-
ficio de empleados (Cajas de Compensacién™) o directamente
a través del Fondo de Vivienda Nacional'! (FONVIVIENDA)
en el caso de personas que trabajan de forma independiente o
en el sector informal.

LECCIONES Y DESAHOS el modelo de Credifamilia estd

adaptado al contexto colombiano, en donde los urbanizadores
para familias de bajos ingresos estan activamente comprome-
tidos con la construccion de viviendas que cumplen con las
normas y estandares establecidos. Colombia también tiene un
sistema financiero bien regulado y saludable, y los mercados
hipotecarios estan creciendo rapidamente. Mientras la ins-
titucion se expande, y otros consideran este tipo de modelo
bajo circunstancias diversas o similares, cabe considerar las
siguientes lecciones y desafios:

+ Ampliar los préstamos de largo plazo para que lleguen

a los trabajadores del sector formal e informal constitu-
ye un desafio serio debido a la dificultad para verificar
sus ingresos y las fluctuaciones de su flujo de ingresos.
Como Credifamilia busca aumentar la participacién en
este sector, sera valioso tomar en cuenta las lecciones
que se aprendan en el futuro respecto a practicas que lo-
gren proyectar con precision flujos de ingreso y adaptar
planes de repago a la capacidad de los clientes.

Este modelo esta supeditado a la disponibilidad de sub-
sidios del gobierno para cumplir con los requisitos de
pago inicial y hacer que los precios de las viviendas sean
asequibles. Si no hay subsidios, las instituciones pueden
considerar el empleo de algun tipo de plan de ahorro
para ayudar a completar paquetes asequibles de “vivien-
das con microhipotecas”

Para este modelo también es fundamental la gran oferta
de viviendas nuevas de bajo costo dentro de urbaniza-
ciones que cumplen con las normas minimas de cali-
dad. Asi, la participacion de los constructores del sector
privado que cuentan con el respaldo y las regulaciones
gubernamentales adecuadas constituye un prerrequisito
clave.

Una preocupacion comun de las familias que estan sien-
do reubicadas en nuevas urbanizaciones es el impacto
en sus redes sociales y el acceso a sus fuentes de ingre-
sos, redes y mercados actuales. Credifamilia trabaja con
desarrollos que incluyen, como minimo, los servicios
bésicos e infraestructura necesaria para que las familias
progresen en su nuevo entorno, incluido el acceso a ins-
talaciones educativas y de salud y transporte publico.

Para el crecimiento de este modelo es necesario el
acceso a fuentes de capital de largo plazo. Credifa-
milia esta buscando el capital adicional por medio
de: (1) financiamiento del gobierno de su cartera de
hipotecas de bajos ingresos a través de la Financiera
de Desarrollo Territorial S.A. (FINDETER);2(2) ti-
tulacién hipotecaria; (3) emision de bonos hipoteca-
rios y (4) financiacion de bancos comerciales locales
y/o bancos de desarrollo multilateral.

1"Tas Cajas de Compensacion son entidades privadas sin fines de lucro que forman parte de un sistema nacional de 43 Fondos de Beneficio del Empleado en Colombia. Estas entidades son financiadas
por 4 por ciento de contribuciones salariales de los empleados del sector publico y privado, y se les exige realizar funciones de seguridad social (como asistencia médica, educacion y vivienda) y algunos

servicios financieros, junto con actividades culturales y opciones recreativas para sus empleados afiliados.

"El Fondo Nacional de Vivienda (Fonvivienda) es una entidad publica colombiana que opera bajo el Ministerio del Ambiente, Vivienda y Desarrollo Territorial.
2La Financiera de Desarrollo Territorial S.A. (FINDETER) en Colombia es una institucion financiera de capital mixto que opera bajo el Ministerio de Hacienda y Crédito Publico.



INSTITUCIONES EJECUTORAS: COMFAMA,
UN FONDO DE BENEFICIO DEL EMPLEADO
EN ANTIOQUIA, COLOMBIA, Y RAFCASA, UNA
COMPANIA DE SERVICIOS FINANCIEROS EN
NICARAGUA

El segundo modelo de negocios involucra los mismos
componentes esenciales de los mercados de viviendas tra-
dicionales -viviendas construidas formalmente y financia-
cion hipotecaria- pero los conecta a través de una modali-
dad innovadora de alquiler dirigido al mercado que facilita
llegar a las familias que de otra manera no podrian calificar
a un préstamo hipotecario. Para este modelo, la oferta de
viviendas de bajo costo construidas por urbanizadores que
siguen estandares de calidad certificados, incluida la pro-
vision de infraestructura y servicios basicos, es determi-
nante. También es necesaria la conexioén con prestamistas
hipotecarios comprometidos a emitir microhipotecas una
vez que los clientes han cumplido con las obligaciones ne-
cesarias al término de sus periodos de alquiler. Cabe desta-
car que este modelo no esta supeditado a un componente
de subsidio. Por el contrario, tanto Comfama como RAF-

CASA han perseguido intencionalmente el modelo de al-

quiler con opcién a compra como un medio para desarro-
llar un enfoque de mercado haciendo que la financiacién
hipotecaria para familias de bajos ingresos sea asequible,
sin depender de un suministro incierto de subsidios publi-
cos. La provision de subsidios por demanda, no obstante,
serfa un complemento para esta estrategia pues incremen-
tarfa el acceso a la vivienda para grupos de bajos ingresos
y catalizaria potencialmente la demanda de hipotecas para

viviendas sociales.

RAFCASA es una compaiiia de servicios financieros
en Nicaragua que precalifica a las familias para los prés-
tamos hipotecarios del Banco de Finanzas (BDF), con la
intencion de ingresar en el mercado relativamente intacto
de los trabajadores informales de bajos ingresos -tanto el
de asalariados como el de independientes- que representa
aproximadamente el 75 por ciento de la poblacion de Nica-
ragua®. Hasta ahora, gran parte del trabajo de RAFCASA
se ha centrado en un esquema que les permite a las familias
calificar para préstamos hipotecarios después de completar
un plan de ahorros establecido de acuerdo con su pago ini-
cial requerido. El esquema de alquiler con opcién a com-
pra fue diseflado como una solucion para aquellas familias

que no pueden aportar el pago inicial solicitado. Como

MODELO DE NEGOCIOS #2:

SOLUCION COMPLETA A TRAVES DEL ALQUILER CON OPCION A COMPRA

URBANIZADOR DE INSTITUCION BANCO SOLUCION
VIVIENDAS DE BAJO COSTO FINANCIERA COMERCIAL COMPLETA

ESQUEMA DE ALQUILER
Y AHORRO

VIVIENDA NUEVA

PRESTAMOS
HIPOTECARIOS

O

'3 De acuerdo con la Fundacién Internacional para el Desafio Econémico Global Nicaragua (2010).
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solucioén se les ha ofrecido la posibilidad de ocupar una

vivienda nueva en alquiler por dos afios, que incluye un
aporte para el pago inicial futuro de la hipoteca. Una vez
concluido un periodo de dos afios, las familias asumen un
préstamo hipotecario del BDF para completar los pagos

de su vivienda.

El BDE el receptor del financiamiento de OM], es el
cuarto banco comercial mas grande de Nicaragua y cuen-
ta con la cartera de vivienda social mas importante del
pais. Parte del objetivo estratégico del banco es expandir
aun mds sus productos hipotecarios hacia los segmentos
de bajos ingresos en Nicaragua. La alianza con RAFCA-
SA esta jugando un papel importante en la consecucion

de este objetivo.

Comfama, es un fondo sin fines de lucro de beneficio del
empleado en el Departamento de Antioquia, Colombia',
que busca proporcionar una gama de beneficios sociales
a sus empleados miembros a través de una variedad de
productos y servicios que aprovechan el capital del fondo
y su red de instituciones asociadas. A pesar de la econo-
mia relativamente solida de Antioquia, el Departamento
continua registrando importantes déficits cuantitativos
de vivienda. En consecuencia, la modalidad de alquiler
con opcion a compra' fue concebida como una iniciati-
va para proporcionar soluciones de vivienda a familias de
bajos ingresos que necesitan una solucidn integral. El tipo
de familias objetivo incluye aquellas que no han podido

tener acceso al subsidio de vivienda del gobierno, no pue-

den cumplir con los requisitos de pago inicial necesarios
para comprar una vivienda y no tienen historial crediti-
cio formal que les permita calificar para un préstamo hi-
potecario. Al igual que RAFCASA, estas familias firman
un contrato de alquiler (en este caso un compromiso de
tres afos), a través del cual una porcion de su alquiler
mensual se aplicara a su pago inicial futuro. Comfama,
mediante su red de empleadores asociados, tiene acce-
so directo al historial de salarios del empleado, y puede
recolectar pagos de préstamos mediante las deducciones

salariales directas.

El modelo de alquiler con opcién a compra requiere los

siguientes cuatro pasos:

1. La compra de casas nuevas a urbanizadores de vi-
viendas de bajo costo. El costo de estas viviendas
nuevas no excedera los US$20.000 en Nicaragua y
US$23.000 en Colombia. En el caso de RAFCASA,
el titulo de las viviendas alquiladas queda en manos
del BDF que luego lo cede al cliente en el momento
en el que el contrato de alquiler se convierte en una
hipoteca. Comfama resguarda las propiedades en un
fideicomiso independiente, y las propiedades que-
dan a cargo de administradores que son contratados

a tal efecto.

2. Las familias estan calificadas para celebrar contratos
de alquiler con opcién a compra. RAFCASA y Com-

fama realizan evaluaciones de préstamo de clientes

!4 Caja de Compensacion familiar, ver nota al pie niimero 10.

' El programa de Comfama también es denominado programa de arrendamiento social. El término financiero formal para este producto es leasing habitacional.



interesados para asegurar que cumplen con requeri-

mientos minimos'; y aquellos aprobados celebran

contratos de alquiler formales.

3. Las familias ocupan viviendas y pagan con planes de
ahorro y alquiler. Durante este tiempo, las familias
estan construyendo un historial de pago en el sistema
financiero formal, contribuyendo a su pago inicial fu-

turo y calificando para su hipoteca inminente.

A, Las familias asumen hipotecas de bancos comerciales
socios. Sus hipotecas tendran normalmente plazos de

préstamo de 20 afos y tasas de interés de mercado.

POBLAC|ON OBJETIVO: Ambas instituciones tienen

por objetivo servir a las familias que aspiran tener una
vivienda nueva y pueden cumplir con sus obligaciones de
pago, pero se encuentran por debajo de un umbral de in-
greso especifico. RAFCASA busca sobre todo atraer a los
trabajadores del sector informal que perciben menos de
cuatro salarios minimos, mientras que Comfama trabaja
con empresas asociadas para llegar a sus empleados que

perciben alrededor de dos a tres salarios minimos.

ALIANZAS: El modelo de alquiler con opcién a compra
implica alianzas con dos socios claves: los urbanizado-
res de viviendas de bajo costo e instituciones financieras
proveedores de préstamos hipotecarios. Es necesaria una
oferta de vivienda de bajo costo para lanzar la modalidad

de alquiler con opcién a compra, pero los urbanizadores

a menudo son reacios a producir unidades de bajo cos-
to pues temen que no haya demanda efectiva y suficien-
te para alcanzar la escala necesaria para compensar los
margenes mas bajos. La relacién con los bancos hipote-
carios es especialmente critica, pues los montos del pago
inicial, asi como los requisitos de hipoteca, se establecen
por adelantado y los pagos del alquiler se honran como
confirmacién del historial de pago del cliente. El pago
inicial acordado requerido por el BDF es del 7 por ciento
del valor total de la vivienda, que es aproximadamente la
mitad del requisito estandar del BDF (10-15 por ciento).
Bancolombia requiere el 20 por ciento del valor, califican-
do las viviendas alquiladas como “usadas’, que es menor
al estandar del 30 por ciento ordenado por la ley colom-

biana para viviendas nuevas de bajos ingresos."”

Comfama, el fondo de beneficio del empleado mas gran-
de en el Departamento de Antioquia, trabaja conjunta-
mente con sus empleadores asociados para comercializar
este producto nuevo entre los empleados que califiquen.
Debido a su naturaleza como una Caja de Compensacion,
Comfama solo puede dirigirse a los empleados que estan
afiliados al fondo beneficiario. Asimismo, espera aprove-
char sus redes afiliadas y la presencia en el Departamento
de Antioquia para estimular a los urbanizadores de vi-
viendas de bajo costo a incrementar la oferta de unida-
des habitacionales que estarian disponibles para uso en

esquemas de financiaciéon como el modelo de alquiler

1°El criterio incluye una calificacién aceptable de una oficina de crédito, no estar sobre-endeudado, y no tener demandas pendientes.
!7La ley de vivienda colombiana permite préstamos de hasta 80 por ciento sobre el valor de la vivienda en hipotecas emitidas para familias de bajos ingresos para viviendas usadas. El limite permitido es

70 por ciento para viviendas nuevas.



con opcién de compra. Al crear mas demanda efectiva
por vivienda de bajo costo, Comfama espera motivar a

los urbanizadores e invertir en construir mas unidades.

LECCIONES Y DESAFIOS: El modelo de alquiler con

opcién a compra es nuevo tanto para Comfama como
para RAFCASA vy se estan realizando pruebas piloto en
ambos paises como parte de sus proyectos financiados
por OMJ. Por lo tanto, los desafios y lecciones recién em-
piezan a emerger. A continuacion se describen las que ya

se han encontrado o anticipado:

. Como se menciond antes, ampliar los préstamos
de largo plazo para que lleguen a los trabajadores del sec-
tor informal es complicado debido a las fluctuaciones en
sus ingresos. RAFCASA intenta atender a este sector con
la modalidad de alquiler con opcién de compra, pero ya
esta enfrentando desafios pues los niveles de deuda exis-
tentes de las familias les impiden asumir las obligaciones
proyectadas de la vivienda. La expansion dentro del sec-
tor informal con préstamos a largo plazo es un tema que
requiere mas estudio a medida que el proyecto piloto de
RAFCASA progrese.

. Este modelo también esta supeditado a la exis-
tencia de nuevas viviendas de bajo costo que cumplan con
las normas minimas de calidad. Comfama ha enfrentado
retos en este sentido, ya que la oferta limitada de vivien-
das construidas por urbanizadores esta actualmente sien-
do utilizada por los programas de vivienda del gobierno.
La esperanza es que el programa de alquiler con opcién
a compra dé pie a un ciclo virtuoso que genere mas com-
pradores calificados, incentivando asi a los urbanizadores
a incrementar su produccion de unidades habitacionales,

y de este modo a fortalecer los mercados de la BDP.

. Como en el caso del modelo de microhipotecas,
estos programas involucran la reubicacién de familias en
urbanizaciones nuevas, afectando potencialmente sus re-
des sociales existentes y el acceso a fuentes de ingresos,
mercados y otros servicios. Conforme avancen los pro-
yectos piloto, sera util aprender como cada institucion

responde a estos factores.

. El modelo de alquiler con opcién a compra, al
igual que el de microhipotecas, también conlleva la finan-
ciacion hipotecaria, que requiere acceso a capital de largo
plazo por las instituciones crediticias. Es razonable asu-
mir que los prestamistas hipotecarios comerciales solo se
arriesgaran en los mercados para la BDP, ya percibidos
como costosos y riesgosos, cuando confien que el capital

esta disponible.



SOLUCIONES DE MERCADO QUE OFRECEN LOS
MODELOS DE NEGOCIO

Tanto el modelo de microhipotecas como el de alquiler
con opcidén a compra abordan una gran variedad de va-
cios comerciales en los mercados de vivienda para la BDP
existentes al ofrecer soluciones completas. El Cuadro 2.1

resume las soluciones de mercado.

CUADRO 2.1 SOLUCIONES DE MERCADO
QUE PROPORCIONAN EL MODELO DE MI-
CROHIPOTECAS Y EL DE ALQUILER CON
OPCION A COMPRA

COMPONENTE

SOLUCIONES DE MERCADO
Con la compra de viviendas, las familias
reciben titulos de tenencia formales.

Las urbanizaciones incluyen servicios
basicos e infraestructura.

Terreno e
infraestructura

Los préstamos hipotecarios son ase-
quibles para las familias de bajos ingre-
S0s a través de planes de ahorro que
les permiten cumplir con los requisitos
de pago inicial y los periodos de alquiler
para crear un historial de pago.

El alto costo de soluciones completas
se reduce con los subsidios del go-
bierno (especificamente en el caso de
Credifamilia).

Los urbanizadores construyen disefios
a bajo costo y cumplen con las nor-
mas de calidad, seguridad y durabili-
dad del gobierno

Financiacion

Construccion
(disefio,
materiales y
mano de obra)

Los materiales cumplen con los requi-
sitos de calidad y los urbanizadores ne-
gocian su precio al comprarlos al por
mayor. Los urbanizadores contratan di-
rectamente y supervisan todo el trabajo
de construccion.

FACTORES CONTEXTUALES QUE FAVORECEN
ESTOS MODELOS

Los siguientes factores contextuales son fundamentales
para modelos de negocios como el de microhipotecas y el
de alquiler con opcién a compra que buscan ofrecer una

solucion completa de vivienda para la BDP:

1. Una poblacién significativa de trabajadores con in-
gresos estables, pero que no cuentan con recursos
suficientes para comprar una vivienda o calificar

para una hipoteca convencional.

7. Acceso a capital de largo plazo para financiar carte-
ras hipotecarias -a menudo producto de una esta-
bilidad macroeconémica mas amplia- que permita
el crecimiento de mercados hipotecarios y mercados
de capital, incluyendo la titulizacién y venta de bo-

nos.

3. Un sector de la urbanizacién de viviendas para fami-
lias de bajos ingresos bien regulado para asegurar la

calidad de la construccion a bajo precio.

L. La existencia de programas de gobierno que propor-
cionan subsidios de demanda directa para familias
de bajos ingresos que compran viviendas nuevas,

sobre todo en el caso del modelo de microhipotecas.

El siguiente capitulo presenta dos modelos de negocios
adicionales que contribuyen al segundo tipo de solucién de

vivienda: la que se construye y mejora en forma progresiva.




LA MAYORIA DE LOS PROYECTOS DE LA CARTERA

DE OMJ CONTRIBUYEN AL PROCESO DE VIVIENDA

PROGRESIVA, que permite construir la vivienda paso a paso
a lo largo de muchos afios, de acuerdo a las prioridades de las
familias y sus recursos disponibles. Las soluciones de mercado
son extremadamente variadas, aunque la mayoria implica algu-
na forma de financiacién mediante un préstamo sin garantia y
ocasionalmente incluye servicios o conexiones con proveedo-
res de servicios que respaldan los procesos de construccion de
las familias.

Una solucién de vivienda progresiva puede incluir uno o va-
rios de los siguientes factores:

«  Compra o titulacion de terreno.

o Construccion inicial de la vivienda, ya sea rustica o que in-
volucre una unidad bésica bien disefiada o “vivienda basica”

«  Mejoras basicas como instalar pisos de cemento, enyesar
de paredes, agregar divisiones, pintar, afiadir puertas o
ventanas, bafios o cocinas y otros trabajos no estructurales.

+  Grandes mejoras y adiciones, como la construccion de un
techo, de un segundo piso, de habitaciones u otros pro-
yectos que involucran cambios estructurales en la casa.

+ Reparaciones de la vivienda y mantenimiento basico.

+ Adicién de conexiones para servicios publicos, como
agua o electricidad.

El apoyo para la construccion de vivienda progresiva es opor-
tuno para un amplio espectro del mercado de la BDP, puesto
que muchas familias ya viven en sus casas propias y aspiran
a mejorarlas (Escenario A en el Cuadro 1.1). Incluso aquellas
familias que estdn conviviendo con otras, alquilando u ocu-
pando propiedades de manera irregular pueden optar por esta
solucion, empezando con la compra de una parcela, si es que
aspiran a tener su vivienda propia. Definitivamente para los
sectores de menor ingreso, esto puede resultar la tinica opcion
viable.

Dentro de la cartera de vivienda de OM]J, nueve proyectos
presentan soluciones de vivienda progresiva que aplican es-
trategias de financiacion diversas y cuentan, incluso, con una
serie mas amplia de conexiones y servicios para la construc-
cién. A continuacion se destaca un proyecto, FOMEPADE en
Meéxico, debido a que representa un modelo unico, que sirve a
un nicho especifico (trabajadores del sector publico) con una
solucién de vivienda bésica (Modelo #3). Este es verdadera-
mente un salto cualitativo en el proceso de construccién pro-
gresiva. El cuarto modelo de negocio incorpora las iniciativas
remanentes que producen una amplia serie de soluciones de
mejoramiento de viviendas bajo el paraguas de la construccion

progresiva de viviendas.



MODELOQ DE NEGOCIO #3:
VIVIENDA BASICA

+$+ﬁ

$
A

EMPLEADOS SUBSIDIOS FOMEPADE URBANIZADORES DE VIVIENDA
PUBLICOS VIVIENDAS SOCIALES BASICA

HISTORIAS SALARIALES
Y DEDUCCIONES
LABORALES

SUBSIDIOS

INSTITUCION EJECUTORA: FOMEPADE, UNA
COMPANIA FINANCIERA DE VIVIENDA EN MEXICO

Este modelo de negocio de viviendas basicas conecta a
varios socios estratégicos en una unica cadena de valor,
produciendo una vivienda basica nueva en la propie-
dad existente de una familia. Las viviendas construidas
cumplen con las normas del gobierno para vivienda de
bajos ingresos, incluido el acceso a servicios basicos, ya
sean conexiones a servicios publicos o tecnologias alter-

nativas (como paneles solares para generar electricidad

PRESTAMO PARA
VIVIENDAS SIN
GARANTIA

SOLUCION DE
VIVIENDA

O

o filtros de agua) en donde los servicios publicos no es-
tan disponibles. Su disefio modular facilita ensamblajes
de bajo costo y rapidos, asi como afiadir habitaciones.
Al enfocarse especificamente en los empleados munici-
pales y estatales de bajos ingresos, FOMEPADE ha en-
contrado un mercado nicho de trabajadores asalariados
que no esta afiliado a ninguno de los programas hipote-
carios financiados por el sector pablico. La estabilidad del
ingreso de los trabajadores y las deducciones laborales di-
rectas le permiten a FOMEPADE ampliar los préstamos

sin garantia a mediano plazo y con tasas muy razonables.
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CASO #2

FOMEPADE: EN BUSCA DE UN NICHO DE
MERCADO DE VIVIENDA PARA LA BDP

FOMEPADE fue fundado en 2006 por Juan José
Gutiérrez Chapa, actual presidente del Directorio.
Gutiérrez Chapa es un empresario exitoso y pionero
en la industria microfinanciera mexicana como uno
de los socios fundadores del Banco Compartamos, la
institucién microfinanciera méas grande de América
Latina. Su vision para FOMEPADE es convertirla en
la institucion financiera lider de México al proporcio-
nar un producto clave para la BDP: préstamos sin ga-
rantia y a largo plazo para viviendas. Buscé enfocarse
en las familias cuyos ingresos eran insuficientes para
calificar a préstamos hipotecarios y que tenian que
recurrir a la construccion progresiva de sus viviendas
combinando sus ahorros y créditos de consumo.

Para reducir el riesgo que involucra ofrecer présta-
mos sin garantia a largo plazo, FOMEPADE diseié
un programa de deducciones laborales que se con-
centra en los seis millones de empleados de bajos in-
gresos en México que no tienen acceso a programas
de vivienda del gobierno federal. Concretamente, la
compaiiia eligié dirigirse a este sector, dada su nece-
sidad de obtener financiacion para una vivienda y su
empleo relativamente estable. Cuando FOMEPADE
empez6 sus operaciones en 2007, de inmediato fue
evidente que muchos de sus clientes potenciales es-
taban sobrecargados con créditos de consumo. Por lo
tanto, antes de ofrecer financiacién para la vivienda,
FOMEPADE cre6 una estrategia para refinanciar las
deudas existentes de sus clientes. Finalmente, en 2012
FOMEPADE pudo lanzar su producto para viviendas
y, para 2013, la demanda del nuevo producto fue tan
grande (130 por ciento de crecimiento de su cartera)
que la compaiiia considerd necesario obtener capital
adicional, duplicando su tamafo. Durante los proxi-
mos 12 meses, FOMEPADE espera que su cartera de

vivienda continue creciendo rapidamente.

FOMEPADE es una compaiiia financiera no bancaria dedica-
da a proporcionar servicios financieros a empleados de la BDP
que se desempefiaban en los gobiernos municipales y estatales.
Muchos de estos trabajadores no pueden acceder a fuentes for-
males de financiacion de viviendas debido a sus bajos ingresos
y altos niveles de endeudamiento. Por consiguiente, FOMEPA-
DE asumi6 una doble estrategia que consistié en (1) consolidar
y refinanciar todos los créditos pendientes para que los clientes
paguen sus deudas y limpien su historial de pago y (2) proveer
a posteriori préstamos para la vivienda a fin de ayudar a las
familias a construir de una vivienda basica o a mejorarla.

Fl modelo de vivienda bésica involucra la financiacion de tres
fuentes:

1. Subsidios del gobierno que cubren alrededor del 40 por
ciento del costo de la vivienda.

2. Un pago inicial de la familia que representa el 5 por ciento
del costo.

3. Un préstamo sin garantia de FOMEPADE, de menos de
US$6.000, por un plazo entre cinco a 10 aflos y con tasas
de interés muy competitivas.'®

Tras aprobar el préstamo a las familias por un monto especi-
fico, se les permite elegir un modelo de vivienda entre los que
ofrecen los urbanizadores seleccionados siempre que coinci-
da con su financiacion. Los disenos de vivienda basica miden
aproximadamente 30 metros cuadrados e incluyen, como mi-
nimo, dos dormitorios, un bafo, una cocina/un comedor y un
patio de servicio (para lavanderia, etc.). Los urbanizadores de
viviendas sociales seleccionados por FOMEPADE estan cer-
tificados por instituciones de vivienda del gobierno federal®
para asegurar una construccion de alta calidad, y su trabajo
cuenta con la supervision de asesores técnicos* contratados
por FOMEPADE para autorizar desembolsos con base en el
trabajo terminado.

POBLACION OBJETIVO: EI programa de FOMEPADE esta

dirigido a los empleados municipales y estatales que perciben
menos de cinco salarios minimos. Muchos estan viviendo en
condiciones de hacinamiento con otros miembros de la familia
o estan alquilando espacio de alguien més (Escenarios By C en
el Cuadro 1.1). Si todavia no tienen un terreno propio, a mu-
chos se les concede un espacio para construir en propiedades
de otros miembros de la familia.

'8 Comparadas con otros prestamistas del mercado que ofrecen préstamos para la construccién de vivienda nuevas en México.

'Ya sea la Sociedad Hipotecaria Federal o la Comision Nacional de Vivienda en México.
2 CNI Consultores, una compaiiia de ingenieria especializada.



ALIANZAS: El modelo de vivienda basica vincula tres socios
estratégicos en una tnica cadena de valor para los clientes:

1.

Los urbanizadores de viviendas sociales son compaiias
innovadoras con orientacién social que han generado
soluciones de vivienda a bajo costo que se pueden cons-
truir rapidamente. Los disefios de las viviendas siguen las
regulaciones del gobierno en términos de espacio y cali-
dad de la construccién, y a menudo incluyen materiales
y tecnologias de construccion no tradicionales. Debido a
sus diseflos econdmicos y a que, ademas, las viviendas se
construyen en propiedades tituladas, el costo final de las
soluciones de vivienda esta por debajo de los US$10.000.

Los empleadores del sector publico (municipales y esta-
tales) le proporcionan a FOMEPADE la base de clientes
para sus programas. Los empleadores promueven los
productos y servicios de FOMEPADE, le proporcionan
el historial salarial de los prestatarios y facilitan las de-
ducciones laborales directas para los pagos de préstamos.

El programa de subsidio del gobierno, a través de la Co-
mision de Vivienda Nacional® (CONAVI), incrementa
significativamente la asequibilidad al cubrir hasta el 40
por ciento del costo de la solucion de viviendas.

LECCIONES Y DESAFIOS: En 2012, FOMEPADE lanzé el

modelo de vivienda basica y desde diciembre de 2013 el pro-
grama ha desembolsado un total de 825 préstamos para este
producto. La experiencia hasta la fecha ha revelado varias lec-
ciones valiosas y algunos desafios:

El modelo de vivienda basica depende en gran medida
de la alineacion de las operaciones de los constructores y
los financiadores con el fin de entregar sin inconvenien-
tes productos y servicios y, por ultimo, alcanzar escala
con calidad y eficiencia. Ademas, si bien la institucion
financiera por lo general estd lista para expandirse geo-
graficamente con este producto (en todas sus sucursales
y otros puntos de venta), los constructores de bajo cos-
to tienden a estar mas restringidos en su capacidad de
crecimiento, lo que indica la necesidad de invertir en
una mayor difusion o en que la institucion financiera se
expanda y asocie con una diversidad de proveedores de
servicios de construccion.

Como el vendedor directo del producto de vivienda
integrado, FOMEPADE debe asegurar la calidad de las
viviendas y el cumplimiento de las normas de desarro-
llo urbano y medioambiental. Ha superado este desafio

trabajando tnicamente con urbanizadores de vivienda
social que estdn certificados por el gobierno federal, y
contratando asesores técnicos calificados para supervisar
su trabajo.

Los urbanizadores de vivienda social trabajan con dise-
fios de viviendas especificos y con tecnologia y materia-
les de construccion no tradicionales para reducir costos,
que a su vez garantizan la calidad, aunque sus clientes
todavia no lo aprecien o comprendan en su totalidad. Por
lo tanto, es importante explicar detenidamente las razo-
nes detras de los disefios, materiales y tecnologias que se
ofrecen, preferiblemente antes del proceso de aprobacion
del préstamo.

FOMEPADE llegé a la conclusién de que a menudo los
trabajadores publicos de bajos ingresos estan recargados
con deudas de consumo, por lo que fue necesaria una es-
trategia para que paguen sus préstamos antes de acceder
a un préstamo de vivienda.

FOMEPADE también determin6 que los trabajadores
que perciben sueldos bajos no estan, por lo general, acos-
tumbrados a asumir una deuda grande a largo plazo, lo
cual aumenta el desafio de vender el producto de vivien-
da basica.

Los subsidios del gobierno son importantes para comple-
tar el paquete financiero de este modelo de negocio. No
obstante, dado que la futura disposicion de subsidios es
incierta, seria beneficioso crear escenarios de financia-
cién alternativos que aseguren la asequibilidad para la
poblacion objetivo.

El proceso de autoconstruccion, por medio del cual las
familias proporcionan directamente una parte de la mano
de obra no calificada para construir sus viviendas, fue
considerada en un principio como una estrategia que po-
dia reducir los costos de mano de obra. Sin embargo, la
experiencia ha mostrado que es muy dificil que las fami-
lias que necesitan ganar un ingreso puedan proporcionar
este componente. Por consiguiente, la definicion de auto-
construccion estd cambiando por el concepto de proceso
de construccion “autogestionado’, por medio del cual se
instruye a las familias para efectuar la supervision en la
construccion de las viviendas sin comprometerlas direc-

tamente con la obra.

*'La Comisién Nacional de Vivienda (CONAVI) en México diseia, coordina, y promueve programas y politicas de vivienda. Opera bajo el Ministerio de Agricultura, Territorio y Desarrollo Urbano.




El modelo de vivienda bésica vincula a tres socios es-
tratégicos (empleadores publicos, desarrolladores de vi-

vienda social y programas de subsidio del gobierno) para

variedad de vacios del mercado. El Cuadro 3.1 presenta
un resumen de las soluciones de mercado resultantes de

este modelo.

entregar un producto integrado que atienda a una amplia

CUADRO 3.1 SOLUCIONES DE MERCADO QUE PROPORCIONA
EL MODELO DE VIVIENDA BASICA

COMPONENTE

SOLUCIONES DE MERCADO

Terreno e infraestructura

La falta de posesion de un titulo de propiedad formal no es un obstaculo para las
familias, siempre que la tenencia del terreno sea regular.

Los disefios de las viviendas incluyen servicios basicos o conexiones para futuros
accesos.

Financiacion

Se ofrece financiacion asequible a mediano plazo y con tasas relativamente bajas.

Los subsidios del gobierno reducen significativamente los costos de la vivienda
(aproximadamente en un 40 por ciento).

Las deducciones laborales afiaden eficacia para los clientes y la institucion cre-
diticia, y también reducen el riesgo del préstamo, lo cual contribuye a tasas de
interés mas bajas.

FOMEPADE va mas alla al refinanciar la deuda existente de los clientes para ayu-
darlos a pagar sus deudas antes de asumir un préstamo para la vivienda

Construccion (disefio, materiales
y mano de obra)

Los urbanizadores de viviendas sociales utilizan disefos de bajo costo que cum-
plen con las normas del gobierno sobre calidad, seguridad y durabilidad.

Los urbanizadores utilizan métodos y materiales de construccion alternativos que
reducen significativamente los costos sin comprometer la calidad.

Los urbanizadores de viviendas contratan directamente y supervisan todo el tra-
bajo de construccion.

FACTORES CONTEXTUALES QUE FAVORECEN EL MODELO DE VIVIENDA BASICA

Los siguientes factores contextuales son condiciones necesarias para el modelo de vivienda basica:

. Una cantidad importante de empleados formales es-
tables que no cuentan con recursos suficientes para
comprar una vivienda o para calificar a una hipoteca
convencional o a una microhipoteca.

. Barrios marginados (de bajos ingresos) pero gra-
dualmente en desarrollo con altos indices de propie-
dad, en los que todavia pueden ser escasos los titulos
de propiedad legales.

3. La presencia de urbanizadores de vivienda social

que pueden construir viviendas de alta calidad y de
bajo costo en propiedades individuales.

. La existencia de programas gubernamentales que

proporcionan subsidios directos para que las fami-
lias construyan sus viviendas basicas.



MODELO DE NEGOCIOS #4:
MEJORAMIENTO DE LA VIVIENDA

INSTITUCION SERVICIOS DE
FINANCIERA CONSTRUCCION
PRESTAMO PARA ASISTENCIA TECNICA,
MEJORAS DE MATERIALES Y MANO

VIVIENDAS DE OBRA

El gran tamafio y naturaleza dindmica del mercado de
construccion progresiva para la BDP se refleja en toda
una serie de productos y servicios dedicados a este mer-
cado, asi como en la participaciéon de actores diversos
que estan entrando al campo de juego. Los proyectos de
OM] que financian el mejoramiento de viviendas inclu-
yen instituciones como bancos de microfinanzas, fondos
de beneficio del empleado, fondos de préstamo y ahorros
municipales, una institucion financiera mayorista y una
compaiiia cementera. Ademas, estas instituciones traba-
jan en alianza con una variedad mds amplia de entidades,
incluyendo urbanizadores de viviendas sociales, organi-
zaciones sin fines de lucro, prestamistas minoristas, pro-
gramas de subsidios del gobierno, ferreterias y empresas
de ingenieria/arquitectura. Tanto Comfama como FO-
MEPADE proporcionan apoyo para el mejoramiento de
viviendas ademas de sus productos de vivienda.

Uno de los sellos distintivos de los enfoques de mercado
que respaldan la solucién de viviendas progresivas, es la

VIVIENDAS PROGRESIVAS
Y MEJORA DE VIVIENDAS

O

adaptacion de practicas de microfinanzas para financiar

la construccion progresiva. Los préstamos para mejora-
miento de viviendas (o microfinanciaciéon de viviendas,
como se le denomina frecuentemente dentro del sector
microfinanciero) se caracterizan, generalmente, por ser
préstamos pequefios, de corto plazo y sin garantia. Este
tipo de préstamos se estd volviendo cada vez mas comuin
entre las instituciones financieras que se estan expandien-
do en la BDP, ya que un estimado de 30 por ciento de
instituciones microfinancieras en América Latina actual-
mente esta ofreciendo préstamos de vivienda (ONU- Ha-
bitat 2011)**. La mayor parte de las experiencias hasta la
fecha confirman que las carteras de préstamos para mejo-
ramiento de viviendas tienden a ser de alta calidad y son
el producto con mayor atractivo para la base de clientes
del prestamista. El Cuadro 3.2 presenta una comparacién
entre las caracteristicas clave de mejoramiento de vivien-
das y préstamos microhipotecarios.

#No obstante, la microfinanciacién de viviendas representa menos del 10 por ciento de las carteras combinadas de instituciones microfinancieras, y de hecho esta porcion se redujo en la cartera de
acciones entre 2006 y 2011 segun los datos de Mix Market (véase http://www.slideshare.net/MIXdsheth/latin-american-and-the-caribbean-microfinance-market-trends-20062011).




|
CUADRO 3.2 COMPARACION ENTRE MEJORAMIENTO DE VIVIENDAS Y MICROHIPOTECAS

DATOS DEL PRESTAMO ~ PRESTAMO PARA MEJORAMIENTO DE VIVIENDAS PRESTAMO MICROHIPOTECARIO

Mayores; en promedio US$15.000-
US$30.000

Mas largo; 5-20 afios

Montos del préstamo Menores; en promedio US$80-US$5.000

Duracion del préstamo ~ Mas corto; 12-36 meses en promedio

Garantias
un co-garante

Los préstamos sin garantias a menudo requieren

Gravamen hipotecario a la propiedad

En el rango mas bajo de las tasas del mercado micro-
financiero. Generalmente 25%-50%, aunque pueden

Tasas de interés

Tasas bajas; normalmente debajo del
15%

ser mas altas en mercados menos competitivos

Frecuencia Puede involucrar varios préstamos sucesivos

Préstamo Unico

La creciente variedad de experiencias en préstamos para
mejoramiento de viviendas esta equipando al sector pri-
vado para llegar a segmentos grandes de los mercados
para la BDP que perciben ingresos informalmente, cons-
truyen informalmente y no necesariamente poseen un ti-
tulo de propiedad del terreno. Los ejemplos 1-3 muestran
practicas y perspectivas especificas producto de los pro-
yectos respaldados por OM] sobre la financiacién de so-
luciones de vivienda para la BDP. El atractivo de negocio
de este mercado desatendido esta confirmado por la cre-
ciente actividad de instituciones no financieras -funda-
mentalmente proveedores de materiales de construccién
como CEMEX, en México, y Corona en Colombia, junto
con una gran cantidad de ferreterias y tiendas por depar-
tamento- que amplian la financiacién de mejoramiento

de viviendas para la BDP.

EJEMPLO 1: ,
SOLUCIONES DE PRESTAMOS PARA

MEJORAS DE VIVIENDAS CON BASE
EN EL AHORRO

Los clientes sin historial crediticio previo o
fuentes de ingreso documentadas, a menudo
tienen dificultades para calificar a la financia-
cion de viviendas e incluso a los préstamos
para mejoramiento de viviendas, ya que los
prestamistas les daran la prioridad a los clien-
tes existentes. Patrimonio Hoy, una divisién de
CEMEX en Meéxico, atrae a clientes de bajos
ingresos reduciendo sus requisitos a la pre-
sentacion de identificacién valida y al ahorro
de US$19 durante cinco semanas antes de ca-
lificar para el préstamo. De esta forma, Patri-
monio Hoy puede determinar la capacidad y
disposicion del cliente para hacer pagos sema-
nales antes de asumir un préstamo.



EJEMPLO 2:

SUBSIDIOS DEL GOBIERNO PARA
MEJORAMIENTO DE VIVIENDAS

Ayudar a las familias a asegurar los subsidios
del gobierno es una tarea central para el mo-
delo de mejora de viviendas de FOMEPADE.
Los subsidios cubren hasta el 40 por ciento del

costo de un mejoramiento de viviendas.

El programa de subsidio del gobierno federal
de México (a través de CONAVI) autoriza has-
ta tres subsidios sucesivos por vivienda para
financiar mejoras, contribuyendo significativa-
mente a la financiaciéon de construcciéon pro-

gresiva.




EJEMPLO 3: ,
LECCIONES SOBRE PRESTAMOS

PARA MEJORAMIENTO DE VIVIENDAS
EN PERU

Caja Sullana, un fondo municipal de ahorro y

préstamo en Per, lanzé un producto que otor-

ga préstamos para mejoramiento de viviendas

con financiacién de OMJ. Las siguientes leccio-

nes surgieron de esta experiencia:

El requerimiento inicial de garantias hi-
potecarias origind una aceptacion redu-
cida del producto, ya que el proceso de
suscripcion era demasiado lento y cos-
toso tanto para los clientes como para la
instituciéon financiera. Ahora que Caja
Sullana esta emitiendo préstamos sin ga-
rantia por montos menores a US$5.000,
se ha observado un aumento significativo

de la demanda.

Los préstamos para mejoramiento de
viviendas son un producto popular que
atrae y retiene clientes, y mejora la com-
petitividad de la institucion en el merca-
do.

Los préstamos para el mejoramiento de
viviendas de Caja Sullana cobran tasas
mas bajas y generan margenes menores
que otros productos de préstamo, de ma-
nera que el objetivo del fondo es vender a
estos clientes otros productos y servicios

ademas de los préstamos para viviendas.

Sin embargo, los modelos de negocio probados que
han conectado exitosamente financiaciéon con servicios
de construccién de valor agregado y que producen una
solucion de vivienda mds completa e integrada son mu-
cho menos comunes. Como se observé en el Capitulo 1,
las familias de la BDP que buscan mejorar sus viviendas
afrontan innumerables dificultades para disefiar apropia-
damente sus proyectos, comprar materiales y obtener la
mano de obra calificada de modo que puedan asegurar
alta calidad, durabilidad y bajo costo. Los intermediarios
financieros motivados por una combinaciéon de resulta-
dos sociales y comerciales pueden identificar los benefi-
cios de ofrecer una solucién mds completa o integrada. El
resto de esta seccion esta dedicado a resaltar ejemplos de
los proyectos de la cartera de OM] que intentan propor-
cionar una solucién de mejoramiento de viviendas mas
completa, asi como las perspectivas y lecciones derivadas

de estas iniciativas.

El Cuadro 3.3 resume el apoyo que cada institucion pres-
ta durante la construccion, segtin su modelo de negocios

especifico. Este apoyo esta dividido en tres categorias:

1. ASISTENCIA TECNICA: Orientacién para las fami-

lias sobre la planificacion, disefio, elaboracion de
un presupuesto y/o supervision de un proyecto de

construccion.

2. MATERIALES DE CONSTRUCCION: Alianzas con

proveedores de materiales que resultan en produc-
tos de alta calidad, descuentos y/o servicios de en-

trega para las familias.

3. MANO DE OBRA CALIFICADA: Acceso a trabaja-

dores de la construccion con las destrezas técnicas

necesarias y que cobran precios de mercado justos.



CUADRO 3.3 DESCRIPCION DEL APOYO A LA CONSTRUCCION POR INSTITUCION

INSTITUCIONES  ASISTENCIA TECNICA

MATERIALES DE CONSTRUCCION

MANO DE OBRA CALIFICADA

Vision Banco
(Paraguay)

Habitat para la Humanidad Paraguay (HPHP),
en alianza con Vision Banco, asesora a las
familias en disefio de construccion y elabora-
cion de presupuesto, y proporciona supervi-
sion directa para proyectos de construccion.

HPHP compra los materiales direc-
tamente a los proveedores a precios
con descuentos.

HPHP y las familias seleccionan
y contratan trabajadores con-
juntamente, y HPHP supervisa
su trabajo.

FOMEPADE
(México)

Los urbanizadores de viviendas sociales cer-
tificados realizan mejoras grandes, con ase-
sores técnicos subcontratados que supervi-
san las obras. Las mejoras no estructurales
de vivienda reciben asistencia técnica a nivel
mas limitado proveniente directamente de los
proveedores de materiales.

FOMEPADE estd negociando con
proveedores de materiales para
suministrar materiales de calidad a
precios con descuentos. Para me-
joras mayores se estan comprando
materiales directamente a los urba-
nizadores.

Los urbanizadores de viviendas
contratan directamente y super-
visan la construccion cuando in-
volucra mejoras mayores.

Comfama
(Colombia)

Asistencia técnica de ingenieros/arquitectos
contratados que planifican y disefian el pro-
yecto, lo que confirma la calidad de la cons-
truccion y la inversion total una vez terminado
el trabajo.

Comfama ofrece materiales de
calidad a precios con descuento
a través de su red de proveedores
afiliados.

Comfama estd expandiendo
una red de contratistas reco-
mendados que realizan trabajos
de calidad a precios justos, 10
cual se puede ofrecer a clientes
interesados.

Patrimonio Hoy
(Mexico)

Patrimonio Hoy esta introduciendo asistencia
técnica in situ en las urbanizaciones en te-
mas de disefio, planificacion, elaboracion de
presupuestos y visitas de seguimiento.

Se venden materiales de alta ca-
lidad a precios con descuento y la
entrega es a domicilio en la casa del
cliente.

PRODEL
(Nicaragua)

PRODEL, banco de segundo piso y funda-
cion en Nicaragua, administra la provision
de asistencia técnica para las familias, car-
gando una tasa a través de los intermediarios
financieros socios y subcontratando asesores
calificados en base a la demanda.

EDYFICAR
(Peru)

Los funcionarios de la institucion financie-
ra proveen planificacion y elaboracion de
presupuestos de proyectos de mejora de
viviendas.

EDYFICAR esta estableciendo
alianzas con compafiias cemente-
ras y sus redes de ferreterias para
atraer mas clientes. Los proveedo-
res ofrecen precios competitivos y
entrega a domicilio.

Dado el papel clave de los
obreros en los trabajos de
construccion  de  calidad,
EDYFICAR esta  buscando
organizar (capacitar y certifi-
car) obreros, empezando con
Su base de clientes.




Probablemente el servicio adicional mas comun, costo-
so y complejo es la prestacion de asistencia técnica para la
construccion, la cual podria ser clasificada dentro de los
siguientes tres niveles de participacion:

1. La asistencia basica que reciben las familias consiste
en la planificacion y elaboracién del presupuesto para
mejorar sus viviendas. Normalmente incluye una vi-
sita de seguimiento para garantizar que se completd
el proyecto y que el préstamo se invirtié en forma
apropiada. Este tipo de asistencia es adecuado para
mejoras mas pequefias que no son altamente técnicas
o0 no requieren cambios estructurales en la vivienda.
Pueden incluso estar a cargo de funcionarios capa-
citados u otro personal de la institucién financiera,
como en el caso de EDYFICAR (Peru).

7. La asistencia técnica calificada en el lugar donde es-
tan ubicadas las viviendas esta a cargo de arquitec-
tos o ingenieros capacitados para disefiar proyectos
profesionalmente y que podrian también supervisar
la construcciéon en momentos especificos durante el
proceso. Esta asistencia mas especializada es util, so-
bre todo para clientes que realizan mejoras mayores
o complejas y que a menudo involucran cambios es-
tructurales. Un socio que no forma parte de la institu-
cion financiera se encarga de proporcionar el servicio,
como en el caso de Comfama (Colombia) y PRODEL
(Nicaragua).

3. Los urbanizadores de viviendas trabajan directamen-
te con la familia para realizar la mejora deseada y
asumen la responsabilidad de comprar los materiales
necesarios y supervisar la labor de los trabajadores
contratados. Vision Banco en Paraguay trabaja en so-
ciedad con Habitat para la Humanidad, quien actua
como urbanizador de viviendas para financiamien-
to de mejoras, mientras que FOMEPADE (México)
contrata urbanizadores de viviendas sociales para
realizar Unicamente mejoras mayores que requieren
profesionales mas calificados que se comprometen
con el disefio y la supervision.

Mientras que el acceso a materiales de construcciéon y
mano de obra calificada por lo general se gestiona a través
de conexiones con socios, generando de ese modo benefi-

cios para todas las partes, la provision de asistencia técnica
es particularmente compleja dado que el servicio es con
frecuencia costoso y la recuperacion de la inversion es un
reto. Esto es particularmente cierto pues las familias de ba-
jos ingresos no estan acostumbradas a comprar servicios
técnicos calificados para el disenio de construccion o la su-
pervision de sus procesos de vivienda progresiva. Ademas,
aumentar la asistencia técnica también es dificil, ya que la
cobertura geografica y el crecimiento de proveedores de
servicios de construccion no siempre estan bien alineados
con las dinamicas operativas de los proveedores de servi-
cios financieros.

Las instituciones descritas cubren los costos de asistencia
técnica a través de una variedad de estrategias:

» La asistencia bésica se incluye por lo general dentro
de la tasa de interés del préstamo, sobre todo cuando
estd a cargo de funcionarios de la institucion financie-
ra como EDYFICAR (Pert).

« Los costos de la asistencia especializada, proporcio-
nada por una institucién asociada, son incluso mas
altos y pueden quedar absorbidos parcialmente por
instituciones con fines sociales que buscan valor
agregado para sus clientes, como el caso de Comfama
(Colombia). PRODEL (Nicaragua) ha elegido otra
opcidn, por medio de la cual se le carga a los clientes
el tres por ciento del desembolso del préstamo para
cubrir el costo de asistencia técnica especializada. El
Caso #3 describe el modelo de asistencia técnica de
PRODEL con mayor detalle.

o Los urbanizadores de viviendas incluyen sus costos
dentro del precio de la solucion de vivienda que ven-
den a las familias. Los modelos que involucran a ur-
banizadores tienden a realizar proyectos de mejoras
mas grandes, en definitiva combinando varios pasos
progresivos en uno. Con la finalidad de hacer estos
préstamos mas grandes asequibles, los prestatarios
tienen que ampliar los plazos del préstamo (por ejem-
plo, Visiéon Banco en Paraguay permite hasta cinco
afos) o recurrir a los subsidios del gobierno (por
ejemplo, FOMEPADE en México moviliza subsidios
de CONAVI).



CASO #3:
LECCIONES DE PRODEL ,
PRESTACION DE ASISTENCIA TECNICA

PRODEL (Nicaragua) es un pionero en la entrega de asistencia téc-
nica para las familias que realizan mejoramiento de viviendas, y ha
estado perfeccionando su modelo de negocios durante los ultimos
19 anos, a lo largo de los cuales ha otorgado mas de 78.000 présta-
mos. Como un fondo mayorista, PRODEL presta capital a 18 ins-
tituciones minoristas que operan en toda Nicaragua, y también les
vende servicios de asistencia técnica, proporcionada directamente a
sus clientes. Mientras los intermediarios financieros son a menudo
reacios a comprometerse en servicios no financieros que estan fuera
de su ambito de competencia, la compra de servicios de asistencia

técnica de PRODEL ha resultado ser una alianza atractiva.

El modelo de negocios de PRODEL para asistencia técnica involu-

cra lo siguiente:

+ La capacitacion y certificacion de asesores técnicos en las areas
geograficas en donde operan los socios de PRODEL.

La contratacién de dichos asesores con base en la demanda
y contra servicio (no como empleados de tiempo completo),

ajustandose a las fluctuaciones en la demanda.

El cobro a las instituciones financieras de una tasa por servi-
cio técnico relativamente baja (3 por ciento), que se pasa a sus

clientes.

La concentracién de la asistencia técnica en lo que PRODEL
denomina sesién de entendimiento, durante la cual la fami-
lia, el asesor técnico y el constructor contratado se ponen en
contacto antes de procesar el préstamo para acordar el plan de
mejoramiento, especificamente el disefio, materiales y presu-

puesto.

Mientras los asesores técnicos hacen dos o tres visitas de ins-
peccion durante la construccion, la familia supervisa el trabajo

con base en el plan establecido.




Aunque la asistencia técnica puede ser algo costosa y com-
pleja, muchos intermediarios financieros estan interesados
en encontrar la forma de ofrecer estos servicios junto con
los préstamos de mejoramiento de viviendas. Las razones
citadas por las instituciones incluyen objetivos sociales
-como la planificaciéon mejorada para las familias y ase-
gurar que el proyecto se complete-, asi como los objetivos
comerciales - como aumentar la competitividad y retener
clientes para los prestamistas minoristas.

LECCIONES Y DESAF

cias en las soluciones de viviendas progresivas y mejoramien-

,

OS: La gran variedad de experien-

to de viviendas ha revelado muchas lecciones y desafios:

o Los préstamos para mejoramiento de viviendas que
siguen principios basicos de microfinanzas constitu-
yen un producto asequible muy popular para las fa-
milias de bajos ingresos, sobre todo entre aquellos que
trabajan y construyen informalmente y no pueden te-
ner un titulo de propiedad formal.

o Cada vez mas las instituciones financieras estan
descubriendo los beneficios de los préstamos para
mejoramiento de viviendas como una oportunidad
comercial atractiva para alcanzar nuevos mercados,
reteniendo clientes y diversificando su cartera con un
producto de bajo riesgo.

+ Los modelos de vivienda progresiva que combinan los
servicios de construccion con préstamos para mejora-
miento de viviendas ofrecen una solucién mas com-
pleta para las familias, a menudo con alguna forma de
asistencia técnica, acceso preferencial a proveedores de
materiales y conexiones con mano de obra calificada.

« Las instituciones que operan en gran escala se be-
nefician de una posiciéon de negociacion sélida para
construir alianzas con el fin de mejorar su producto.
Comfama (Colombia), como el fondo de beneficios
del empleado mas grande en el Departamento de An-
tioquia, ha podido apalancar su gran red de compa-

fias afiliadas para negociar tasas especiales de los pro-
veedores de materiales de construccion a favor de sus
clientes de préstamos para mejoramiento de viviendas.
De manera similar, EDYFICAR (Pert) ha descubierto
que el tamano de su cartera de vivienda (92.000 clien-
tes) y presencia nacional (178 sucursales) constituyen
activos importantes en la negociacién de asociaciones
con grandes proveedores de materiales y sus redes. El
Caso #4 explica la naturaleza de estas asociaciones. La
clave para el éxito de EDYFICAR ha sido alcanzar es-
cala y la sostenibilidad financiera con un modelo rela-
tivamente simple de otorgamiento de financiacion de
viviendas, antes de anadir mejoras de la construccion.

La prestacion de asistencia técnica en relacién con
préstamos para mejoramiento de viviendas presenta
una variedad de interrogantes para un mayor estudio:

;Qué tipo de asistencia técnica es mas importante y
mas valiosa para las familias?

;Cuanto son capaces o estan dispuestas las familias a
pagar por asistencia técnica?

;Cual es el mejor medio para proporcionar esta asis-
tencia técnica? ;Deberia proporcionarla la institucion
0 un experto externo?

sQué modelos facilitan alcanzar economias de escala
con financiacion y asistencia técnica?

El proceso costoso y lento de proporcionar infraestructu-
ra 'y servicios necesarios para mejorar asentamientos in-
formales -donde predomina la construccién de vivienda
progresiva- indica la importancia de conectar iniciativas
del sector privado con esfuerzos de desarrollo urbano.

Las conexiones efectivas con trabajadores de la construc-
cién y sus redes amerita mayor innovacion, dado el im-
portante papel que juegan en la determinacion de la cali-
dad y el costo de mejoramiento de viviendas en la BDP.

CASO #4: 0TORGANDO PRESTAMOS A TRAVES DE LOS PROVEEDORES DE MATERIALES

EDYFICAR ha estado realizando una prueba piloto al otorgar préstamos para mejoramiento de viviendas

a través de cadenas de centros ferreteros en Lima, Pert, y se estd preparando para expandir estas redes por

todo el pais. Estas alianzas son atractivas para ambos socios, ya que dichos centros ferreteros aumentan sus

ventas ofreciendo a los clientes acceso a créditos a través de EDYFICAR y también ganan una comisiéon por

todos los préstamos aprobados. Mientras tanto, EDYFICAR se beneficia ganando nuevos clientes que even-

tualmente pueden adquirir productos financieros ademas de los préstamos para mejoramiento de viviendas.

Por ultimo, los clientes se benefician de los precios competitivos y de la entrega de los materiales a domicilio.




El Cuadro 3.4 presenta un resumen de las soluciones de

FACTORES CONTEXTUALES QUE FAVORECEN EL
MODELO DE MEJORAMIENTO DE VIVIENDAS

Los factores contextuales que favorecen el modelo de

mercado proporcionadas por el modelo de negocios de

mejoramiento de viviendas.

mejoramiento de viviendas incluyen lo siguiente:

CUADRO 3.4 SOLUCIONES DE MERCADO 1. Un sector informal amplio con necesidad de mejora

PROPORCIONADAS POR MEJORAMIENTO

DE VIVIENDAS

COMPONENTE

SOLUCIONES DE MERCADO

Terreno e
infraestructura

La falta de posesion de un titulo de
propiedad formal no es un obsta-
culo para las familias, siempre que
tenencia del terreno sea regular.

La financiacion se puede destinar
a la compra del terreno, titulacion
y adicion de conexiones a Servicios
publicos.

Financiacion

Las practicas de las microfinanzas
(por ejemplo, técnicas de evalua-
cion de crédito, préstamos mas
pequeios, plazos mas cortos) se
adaptan a clientes sin historia cre-
diticia formal y con fuentes infor-
males de ingreso. Los préstamos
sin garantia emplean promesas de
pago alternativas como consignata-
rios y acceso abierto a las familias
con pocos activos legales.

Construccion

(diseno, materiales
y mano de obra)

Complementa los esfuerzos de
construccion progresiva de las fa-
milias, dando como resultado so-
luciones/pasos  econdmicamente
asequibles.

Algunos programas ofrecen aseso-
ria durante la construccion, disefos
técnicos, materiales de alta calidad
y/0 mano de obra calificada.

de viviendas y que no puede calificar para una hipo-
teca o incluso un préstamo a largo plazo sin garan-
tia, pero que tiene suficiente ingreso para pagar un

préstamo para mejora de viviendas.

. Comunidades caracterizadas por la construccion

generalizada de viviendas progresivas.

. Indices de propiedad altos, incluso cuando los titu-

los legales pueden ser escasos.

. Un sector microfinanciero sélido y dindmico que

ofrece una diversidad de productos.

. Crecimiento macroeconémico que beneficia los in-

gresos de la BDP y/o flujos importantes de remesas

para este segmento.

. Los subsidios directos para mejoramiento de vivien-

da son un beneficio afadido cuando estan disponi-
bles. Entre los paises presentados en la cartera de
vivienda de OM], el programa de subsidio federal
de México (a través de CONAVI) es tnico y ofre-
ce hasta tres subsidios para el mejoramiento de una
misma vivienda. Los subsidios se desembolsan di-
rectamente al intermediario financiero que provee
el préstamo y cubren aproximadamente el 40 por

ciento de los costos de las mejoras.




CAPITULO 4

Perspectivas y

recomendaciones para

emprendimientos en el mercado

de la vivienda para

Como lo han ilustrado los diversos modelos de negocios
de vivienda para la BDP presentados en este informe, el
sector ofrece excelentes oportunidades de mercado para
soluciones hechas a medida y bien orientadas. Diversos ac-
tores del sector privado, incluidos proveedores de servicios
financieros, de materiales de construccién, urbanizadores
de viviendas, y ONG locales, estan entrando en este mer-
cado ofreciendo productos y servicios disefiados para con-

vertir las fallas del mercado en oportunidades de negocios.

sQué lecciones se desprenden de esta variedad de enfo-
ques del sector privado para la provision de vivienda para
la BDP? De los 11 proyectos dentro de la cartera de vivien-
da de OMJ se identificaron dos tipos de soluciones de vi-
vienda en cada extremo del espectro: la solucion completa
y la construccién de viviendas progresivas. Para cada una
de estas opciones, se describieron dos modelos de negocios
con enfoques diferentes. Este capitulo hace una compara-
cion de los cuatro modelos y ofrece perspectivas para res-
paldar el crecimiento continuo y el desarrollo de servicios

y productos de viviendas con valor agregado para la BDP.

Los enfoques de negocios que ofrecen viviendas a los
mercados de la BDP, como los proyectos y modelos resu-

midos en este informe, se desarrollan a través de un proce-

a BDP

so cuidadoso que incluye lo siguiente:

+ Elestudio meticuloso de la naturaleza de los procesos
de vivienda de la BDP dentro de un contexto dado, lo
que ayuda a determinar cdmo se adquiere, construye

y financia la vivienda (y el terreno).

o La evaluacion de las oportunidades y fallas del mer-
cado, incluida la identificacién de socios estratégicos
clave que podrian ofrecer servicios de valor anadido
en conexion al producto de préstamo, asi como com-

petidores potenciales y sus productos y servicios.

 Eldisefio y la entrega efectiva de productos, servicios
y conexiones que responden a estas realidades del

mercado.

Los modelos presentados en este informe no pretenden
sugerir la aplicacion o réplica exacta de cada esquema, sino
facilitar una apreciacion de las caracteristicas comunes y
un andlisis comparativo entre enfoques. Se espera que la
documentacion de estos modelos estimule atin mas la in-
novacion ajustada al contexto y conlleve a aumentar las

oportunidades para la BDP de acceder a una vivienda.






COMPARACION DE MERCADOS OBJETIVO

Cada uno de los modelos de negocios se disei¢ para cu-
brir mercados especificos de la BDP, que se deben interpre-
tar de acuerdo a sus prioridades y necesidades de vivienda,
asi como por sus fuentes y niveles de ingresos. Los niveles
de ingreso estdn asociados directamente al costo de una

solucion a la que una familia puede acceder, mientras que

las fuentes de ingreso influyen en el acceso de la familia a
diferentes tipos de financiacion. El Diagrama 4.1 muestra
la piramide de ingresos presentada en el Capitulo 1, que
resalta los segmentos de la BDP atendidos por cada uno de

los modelos de negocios

DIAGRAMA 4.1 POBLACION OBJETIVO POR TIPO DE MODELO DE NEGOCIO

Fuente de ingreso y tenencia de tierra formales
Fuente formal de ingreso

Tenencia de tierra con titulo

Fuente de ingreso y tenencia de tierra informales

Vivienda basica

Microhipoteca




Del Diagrama 4.1 se pueden hacer las siguientes
observaciones:

Existe una correlacion entre el nivel de ingresos de una
familia y el monto que se podria invertir en la solucion
de vivienda. Estimaciones sugieren que entre 20-35
por ciento del ingreso familiar se puede destinar a los
gastos de vivienda. Por lo tanto, los niveles de ingreso
afectan tanto al tipo de productos o servicios que una
familia puede adquirir, como al monto de financiaciéon
al que ésta puede acceder para para comprarlos. En
otras palabras, las soluciones de vivienda mas costosas
-como una vivienda nueva comprada por medio del
modelo de alquiler con opcién de compra- no seran
asequibles para los segmentos de ingresos mas bajos de
la BDP, a menos que se garanticen subsidios directos
para reducir los costos.

Las iniciativas del sector privado, como aquellas pre-
sentadas dentro de la cartera de vivienda de OM], rara
vez consideran segmentos que perciben menos del sa-
lario minimo local dentro de su mercado objetivo, ya
que los recursos de este grupo son demasiado escasos
para cubrir la mayoria de soluciones de vivienda ofre-
cidas en el mercado.

La BDP con empleo formal constituye un mercado
especialmente adecuado para los préstamos de largo

plazo (mas de cinco anos) debido a su historial de in-
gresos bien documentado, la estabilidad proyectada
de su flujo de ingresos y el potencial para deducciones
laborales directas. Sin embargo, como se mostro en ca-
pitulos anteriores, los segmentos de bajos ingresos con
empleos formales, a menudo, estan agobiados por deu-
das (sobre todo préstamos de consumo) y/o registran
un historial crediticio pobre, creando un serio obsta-
culo para acceder a préstamos de vivienda. Ademds,
en paises mas pequefios, como en gran parte de Cen-
troamérica, estos mercados no son lo suficientemente
grandes para permitir un producto concentrado en
alcanzar una escala significativa.

El cuarto modelo -la vivienda progresiva y mejora-
miento de viviendas- constituye la Unica estrategia
para llegar eficazmente a una gran porcion del sector
informal que representa a la mayoria de la BDP de
ALC. Dado que las soluciones progresivas constituyen
la principal opcién disponible para este amplio seg-
mento, las prioridades mas criticas son: (1) reducir los
costos de transaccién de construccién y financiacion
de esta etapa usando tecnologia mejorada y lograr eco-
nomias de escala y (2) mejorar la calidad de esta cons-
truccion para que sea financieramente sostenible.
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COMPARACION DE SOLUCIONES DE VIVIENDA

A continuacién se describen los tipos de solucién de

vivienda y los beneficios relacionados de cada uno de los

modelos de negocio:

Los modelos de microhipoteca y de alquiler con op-
cién a compra son una solucion de alto valor para las
familias y la sociedad en general, ya que proporcionan
una solucién de vivienda completa que se construye
de acuerdo con las normas establecidas y tiene acce-
so a infraestructura y servicios basicos. Las familias se
benefician de estos modelos inmediatamente, a su vez
que construyen un activo financiero que se puede apa-
lancar o vender en el futuro. Ademas, estas soluciones
siguen normas de desarrollo urbano y planes munici-
pales, costandole menos a los individuos y municipa-
lidades, en contraste con la mejora gradual de asenta-
mientos informales.

El modelo de vivienda basica ofrece el beneficio tinico
de construir una vivienda de alta calidad a bajo costo
en la propiedad existente de una familia, por lo que se
desprende que es una solucion relativamente comple-
ta y asequible. Este tipo de solucién también incluye
el acceso a servicios basicos como agua y electricidad.
Puesto que no se requiere reubicacion de las familias
para obtener una vivienda nueva, sus redes sociales y
econdmicas permanecen intactas.

El mejoramiento de viviendas coincide con los patrones
de financiacion y construccion que ya estan en progre-
so, anadiendo valor a los procesos actuales. Mientras
que los tres primeros modelos reducen directamen-
te los déficits de vivienda cuantitativos, sumadndose a
la oferta de viviendas construidas adecuadamente, el
cuarto modelo es apropiado, sobre todo, cuando exis-
ten déficits cualitativos. En toda ALC, ambos tipos de
déficits de vivienda son importantes en términos rea-
les, pero los déficits cualitativos son particularmente
mayores -superando a los cuantitativos por un factor
de cinco a nivel regional, e incluso en mayor propor-
cion en los paises mas pobres (Bouillon, 2012).

COMPARACION DE FACTORES CONTEXTUALES

El Cuadro 4.1 presenta los factores contextuales que

favorecen a cada modelo de negocios. De estos factores, se

pueden hacer las siguientes observaciones:

Los primeros dos modelos (microhipoteca y alquiler
con opcidén a compra) dependen de: (1) la existencia
de capital a largo plazo para financiar carteras hipo-
tecarias y (2) la presencia de urbanizadores de vivien-
das a bajo costo bien regulados.

El primer y tercer modelo (microhipoteca y vivienda
bésica) dependen de una oferta continua de subsidios
gubernamentales de demanda directa, mientras que
el segundo y cuarto modelo (alquiler con opcién a
compra y mejoramiento de viviendas) se basan com-
pletamente en el mercado, aunque se pueden benefi-
ciar de subsidios, si estuvieran disponibles.

El cuarto modelo (mejoramiento de viviendas) esta
supeditado a altos indices de propiedad de la vivien-
da y a un gran sector informal, dos factores que son
comunes en toda ALC. Factores que favorecen a este
modelo son: (1) un sector microfinanciero dindmico
que contribuye a la oferta de financiacién para mejo-
ramiento de viviendas y (2) el crecimiento econémico
que esta beneficiando los ingresos de la BDP, incre-
mentando asi el potencial de la BDP para invertir en
mejoramiento de viviendas.



CUADRO 4.1 FACTORES CONTEXTUALES QUE FAVORECEN A CADA MODELO DE NEGOCIO

1. MICROHIPOTECA

2. ALQUILER
CON OPCION A COMPRA

3. VIVIENDA BASICA

4. MEJORAMIENTO
DE VIVIENDA

1. Una poblacion signifi-
cativa de trabajadores que
percibe ingresos estables y
no tiene recursos suficientes
para comprar una vivienda o
para calificar a una hipoteca
convencional.

2. Acceso a capital de
largo plazo para financiar
carteras hipotecarias. Esto,
a menudo, se vincula a una
mayor estabilidad macroeco-
nomica, permitiendo el creci-
miento de mercados hipote-
carios y mercados de capital
relacionados, incluyendo la
venta de bonos y titulizacion.

3. Un sector de desarrollo
de viviendas para familias de
bajos ingresos bien regulado
asegura la calidad de cons-
trucciones de bajo costo.

4, Existencia de progra-
mas del gobierno que pro-
porcionan subsidios de de-
manda directa para que las
familias de bajos ingresos
compren viviendas nuevas.

1. Una poblacion signifi-
cativa de trabajadores que
percibe ingresos estables y
no tiene recursos suficientes
para comprar una vivienda o
para calificar a una hipoteca
convencional.

2. Acceso a capital de
largo plazo para financiar
carteras hipotecarias. Esto,
a menudo, se vincula a una
mayor estabilidad macroeco-
nomica, permitiendo el creci-
miento de mercados hipote-
carios y mercados de capital
relacionados, incluyendo la
venta de bonos y titulizacion.

3. Un sector de desarrollo
de viviendas para familias
de bajos ingresos que ase-
gura la calidad de construc-
ciones de bajo costo.

1. Una poblacion significa-
tiva de empleados formales
estables que no tiene recur-
s0s suficientes para comprar
una vivienda o para calificar
a una hipoteca o microhipo-
teca.

2. Barrios marginados
(de bajos ingresos) pero
gradualmente en desarrollo
con altas tasas de propieta-
rios de vivienda, en donde
todavia escasean los titulos
de propiedad legal

3. Presencia de urbaniza-
dores de vivienda social que
pueden construir viviendas
de alta calidad y a bajo costo
en propiedades individuales

4. Existencia de programas
del gobierno que proporcio-
nen subsidios directos para
que las familias construyan
viviendas basicas.

1. Un sector informal am-
plio con necesidad de mejora
de viviendas y que no puede
calificar para una hipoteca o
incluso un préstamo a largo
plazo sin garantia, pero que
tiene suficiente ingreso para
pagar un préstamo para me-
jora de viviendas.

2. Comunidades caracte-
rizadas por la construccion
generalizada de viviendas
progresivas.

3. Indices de propiedad
de vivienda altos, incluso en
donde todavia escasean los
titulos de propiedad.

4. Un sector microfinan-
ciero solido y dinamico que
ofrece una diversidad de
productos

5. Crecimiento macroeco-
nomico que beneficia los
ingresos de la BDP y/o un
flujo significativo de reme-
sas para este sector.

6. Los subsidios directos
para el mejoramiento de vi-
vienda constituyen un bene-
ficio afadido cuando estan
disponibles.
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CONCLUSIONES

La cartera de proyectos presentada en este informe
ejemplifica los tipos de innovaciones y enfoques nece-
sarios para aumentar las opciones de vivienda para la
BDP. Los proyectos descritos dentro de los tres primeros
modelos -microhipoteca, alquiler con opcién a compra
y vivienda basica- todavia se encuentran en las primeras
etapas de desarrollo y crecimiento. Conforme avancen,
sera importante capturar lecciones relacionadas con los

siguientes interrogantes:

o ;Qué segmentos de la BDP cubre un modelo deter-
minado, y cémo se relaciona con el mercado objeti-
vo proyectado? Por ejemplo, en el caso del modelo
de microhipoteca, el objetivo han sido hasta ahora
los empleados formales. Dado que la intencién es
aumentar la participacion del sector informal, sera
valioso en el futuro evaluar si se ha alcanzado este

objetivo y, de ser asi, qué lo facilito.

o ;Cudl es el nivel de satisfaccion del cliente respecto
a los productos y servicios recibidos? ;Cual es el im-
pacto social de estas diferentes soluciones de vivien-
da?

o ;CoOmo se alcanzaron economias de escala con cada
uno de los modelos? ;Qué conocimientos adiciona-

les facilitardn su reproduccion?

Entre los proyectos que ejemplifican el modelo de me-
joramiento de viviendas, conviene destacar cuantos han
incorporado servicios y alianzas para mejorar los proce-
sos de vivienda progresiva para la BDP. Estas experien-
cias, sin duda, contribuirdn con lecciones valiosas para
la industria de financiacién de viviendas en general, en
donde el financiamiento de mejoramiento de viviendas
se ofrece cada vez mas desconectado de otros servicios de
construccion de valor agregado. Las preguntas clave que
se deben formular a través de documentacion e investiga-

ciones futuras incluyen:

o ;Cuales son las percepciones de los clientes sobre

estos servicios afadidos?

« ;Cudl es el impacto de estos servicios en la calidad y

costo de las viviendas?

o ;Cudles de estos modelos pueden alcanzar econo-

mias de escala?

o ;Cudles son los factores que facilitan alcanzar eco-

nomias de escala?



TENDENCIAS QUE AFECTAN AL SECTOR DE LA VIVIENDA PARA LA BDP EN AMERICA LATINAY EL CARIBE

Mirando hacia el futuro, es probable que los siguientes +  Una mayor atencion por parte de ALCy del resto del

factores impacten los mercados de la vivienda para la mundo a los efectos del cambio climético, asi como

BDP en ALC: un mayor hincapié en la mitigacién de desastres y

En la medida en que se proyecta que altas tasas de
urbanizacién y migracién urbana continuaran en
ALC, y que el crecimiento urbano se concentrara
principalmente en ciudades secundarias con menos
de un millén de habitantes (Bouillon, 2012), habra
una mayor presion en la oferta de vivienda urbana y
una mayor demanda de terrenos urbanos. Los défi-
cits de habitacionales y los mercados se tratan, cada
vez mas, como un fenémeno fundamentalmente
urbano. Las soluciones del sector publico y privado
planteadas frente a esta realidad necesitaran abordar

las siguientes cuestiones:

-;Coémo se proporcionard acceso asequible a terre-

nos urbanos a la BDP de la region?

-;Qué tipos de construcciéon nuevos (por ejemplo,
viviendas multifamiliares y multinivel) permitiran

proveer ese tipo de acceso?

-;Coémo aumentaremos la oferta de unidades de al-
quiler con precios razonables y construidas ade-

cuadamente para la BDP?

-;Dado que mds de 27 millones de viviendas urba-
nas en ALC carecen de infraestructura adecuada,
sobre todo agua y servicios publicos, ;como au-
mentaran las ciudades el acceso a estos servicios

basicos si contindan creciendo (Bouillon, 2012)?

reduccion de riesgos, plantearan la importancia de
realizar construcciones duraderas y seguras. Las
ciudades buscardn aumentar la resiliencia a través
de normas urbanas y planificacién mejorada que se
deben incorporar a los esfuerzos del sector privado

en su trabajo con la BDP.

Un mayor refuerzo del apoyo y la regulacién micro-
financiera en paises de ALC aumentaran las opor-
tunidades para la expansion de los préstamos como
un producto atractivo. Como tal, sera importante
asegurar que los reguladores e inversionistas reco-
nozcan y apoyen los productos de viviendas para la
BDP.

Con el tiempo, la mayor participacion del sector
privado en los mercados de viviendas para la BDP
conllevara a una diversificacién y especializacion

generalizada de productos para este sector.

Los paises de la regiéon que experimentan periodos
prolongados de estabilidad econémica y crecimien-
to probablemente veran un incremento en la inver-

sion de la BDP en viviendas.




Fomentar una mayor participacion del sector privado en
los mercados de viviendas para la BDP, sobre todo con pro-
ductos y servicios que incorporan valor social, requerira
del apoyo estratégico por parte de los actores clave dentro
del sector publico y de los donantes e inversionistas con
sensibilidad social.

CONSIDERACIONES PARA EL SECTOR PUBLICO:

« Se necesitan subsidios de demanda directa para in-
crementar la asequibilidad de soluciones de vivienda
ofrecidas en el mercado para la BDP. Estos subsidios
se deben adaptar a la variedad de soluciones de vivien-
da para familias de bajos ingresos, incluido el mejora-
miento progresivo de viviendas. La financiacion publi-
ca para las carteras de préstamos de vivienda para la
BDP debe estructurarse para estimular la inversion del
sector privado, en lugar de desplazarla. Los incentivos
del lado de la oferta pueden incluir el ofrecimiento de
capital a tasas del mercado para los prestamistas mino-
ristas, la provision de garantias a la emision de bonos
para hipotecas destinadas a familias de bajos ingresos
y/o el desarrollo de mercados hipotecarios secunda-
rios para facilitar el crecimiento de este sector.

o Se estimula a las municipalidades a fomentar el cre-
cimiento de los mercados locales de vivienda para la
BDP mediante la legalizacion y mejoramiento de asen-
tamientos informales (como en Managua, Nicaragua),
y la provision de terreno urbano para la urbanizacion
de viviendas para familias de bajos ingresos (como en
Bogota, Colombia). Ademas, se necesitan marcos re-
gulatorios vinculados a politicas de apoyo para asegu-
rar que las iniciativas del sector privado contribuyan al
desarrollo urbano sostenible.

o Los reguladores bancarios harian bien en reconocer
a los préstamos para viviendas sin garantia como un
producto financiero diferente a los préstamos hipote-
carios y de consumo, y en desarrollar normas y regu-
laciones apropiadas para apoyar esta creciente practica
entre prestamistas minoristas.

CONSIDERACIONES PARA DONANTES
E INVERSIONISTAS

« Los emprendimientos que persiguen réditos comer-
ciales sélidos junto con un impacto social, se bene-
ficiaran de las inversiones que los apoyen, ya sea en
forma de donaciones de asistencia técnica, financia-
cion dirigida o “capital paciente”

o La creacion de conocimiento es crucial y necesario
en temas relacionados con la formulacién exitosa de
estrategias de negocio con valor agregado y modelos
que sirvan efectivamente los mercados de la vivien-
da para la BDP. La canalizacion de financiamiento y
de asistencia técnica hacia la continua investigacién
de los temas identificados en este informe contri-
buira al crecimiento de este sector y a direccionar
futuro apoyo e inversiones.

Los proyectos descritos en este informe representan solo
una muestra de los modelos de negocios promisorios para
la BDP que estan emergiendo en toda ALC. En los afios
venideros esperamos ver una variedad mayor de solucio-
nes de vivienda para la BDP y una diversidad de modelos
de negocios rentables que las abastezcan. Creemos que al
considerar las necesidades futuras de vivienda de ALC,
queda ain mas claro que los enormes y dindmicos mer-
cados de vivienda para la BDP son un destino favorable

para los negocios de inversion e innovacion.
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