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EL IMPACTO DE LA 
VIVIENDA SOCIAL

Iván Gutiérrez
Director Ejecutivo
REDCAMIF 

on esta edición de la revista Micro 
Empresas & Finanzas, la Red Centro-
americana y del Caribe de Microfi-
nanzas (REDCAMIF) pone en agenda 
la vivienda social como un tema rele-

vante para la vida productiva y social de los mi-
cro y pequeños empresarios de la región. 
 Desde el punto de vista de los em-
prendedores, la vivienda constituye un esta-
mento básico para la mayoría de las familias 
de la base de la pirámide, pues se configura 
en el centro de producción y al mismo tiempo 
de reproducción. Ya que no es solamente una 
solución habitacional, sino también en muchos 
casos, una solución productiva, comercial o        
de servicios. 
 Teniendo en cuenta el doble rol que 
juega la vivienda para gran parte de las fami-
lias de la base de la pirámide, las actividades 
financieras destinadas a brindar soluciones al 
tema de la vivienda  social, provocan un doble 
impacto positivo. Por un lado ayudan a mejo-
rar las condiciones de vida de las familias fa-
cilitando las condiciones básicas de privacidad 
e higiene; y por otro, propician el posiciona-
miento productivo, comercial o de servicio de 
los micros y pequeños empresarios. 
 Según los cálculos del Incae (Busi-
ness School), existe una relación entre el défi-
cit cuantitativo de unos 5 millones de viviendas 
en la región, que se resuelve con la construc-
ción de casas nuevas. Sin embargo, el déficit 
cualitativo que representa aproximadamente 
el triple del cuantitativo, se puede resolver 
por la vía de adquisición de lotes, construcción 
progresiva, ampliación, reparación y mejora-
miento, que son las técnicas que usan las fami-
lias de ingresos más bajos para hacer realidad 
el sueño de mejorar sus condiciones de vida.
 El déficit cualitativo de vivienda se 
ha convertido en campo ideal para que las Ins-
tituciones de Microfinanzas (IMF) establezcan 
metas sociales, ya que este tipo de soluciones 
se realizan a través de los flujos de las micro y 
pequeñas empresas, que no disponen de gran-
des cantidades de recursos para la construc-
ción de una casa nueva, sino que la concretan 
de forma progresiva, de acuerdo a la capacidad 
de inversión de cada familia.
 Los micros y pequeños empresarios 
han encontrado en la oferta crediticia de las 
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C IMF, la solución paulatina que necesitan para 
concretar el plan de tener vivienda propia.
 Este encuentro entre la demanda de 
recursos para soluciones de vivienda y la oferta 
del sector, ha propiciado que actualmente la 
cartera de crédito de vivienda social sea la de 
mayor crecimiento, estabilidad y mora más baja, 
de las 140 IMF de la región afiliadas a Redcamif.
 Lo anterior ha provocado que las 
IMF incrementen sus carteras para este des-
tino y que además, en la cartera de consumo 
existen también muchos recursos destinados 
al mismo fin. A la fecha, la suma de los recur-
sos de ambas carteras destinados a soluciones 
de vivienda, alcanza aproximadamente 300 
millones de dólares, con los que se ha benefi-
ciado a unas 200, 000 familias de la región. 
 Redcamif desarrolló una estrategia 
para diseñar productos adecuados a las nece-
sidades del segmento de clientes que deman-
da este tipo de soluciones. Adicionalmente 
Redcamif ha promovido entre varias IMF de la 
región el diseño de un esquema de Asistencia 
Técnica Constructiva (ATC), para que las ins-
tituciones apoyen a las familias no solo con el 
financiamiento, sino también con la asesoría 
necesaria para garantizar que los diseños, ma-
teriales y métodos de construcción, sean los 
más adecuados para garantizar que la solución 
sea integral.  
 Por el gran impacto social que el 
crédito de vivienda social está provocando en 
la región, fue que Redcamif decidió dedicar 
esta edición de la revista Micro Empresas & 
Finanzas al financiamiento de la vivienda social 
que es una de las necesidades más relevantes 
en la región.
 Cabe mencionar que el desarrollo 
de estos programas han sido posible por el 
apoyo del Banco Centroamericano de Inte-
gración Económica (BCIE), Hábitat para la 
Humanidad y el gobierno del Gran Ducado de 
Luxemburgo, a través de ADA. 

/REDCAMIF

www.redcamif.org

Redes Sociales

w
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REDCAMIF 
IMPULSA EL 
CRÉDITO DE 
VIVIENDA
Por Aracely Castillo
Coordinadora del Programa Servicios Financieros Inclusivos de Redcamif

on el apoyo de ADA Luxemburgo y 
a través de las Redes Nacionales de 
Microfinanzas, desde 2015 la Red 
Centroamericana y del Caribe de 
Microfinanzas (REDCAMIF) apoya 

la creación de productos financieros para faci-
litar el acceso a viviendas dignas a las familias 
de bajos ingresos. La experiencia ha sido exitosa 
y además de contribuir a mejorar la calidad de 
vida de los clientes, fortalece la fidelidad entre 
las Instituciones de Microfinanzas (IMF) y sus 
clientes.
	 El enorme déficit habitacional que se 
registra en la región y el interés de contribuir a 

C mejorar la calidad de vida de las familias de ba-
jos ingresos, impulsó a la Red Centroamericana 
y del Caribe de Microfinanzas (REDCAMIF) a 
promover el desarrollo de productos crediticios 
de apoyo a la vivienda de interés social, acordes 
a las necesidades de los clientes del sector.
	 Tras concluir la ejecución de un      
proyecto piloto en el que participaron Insti-
tuciones de Microfinanzas (IMF) de los siete 
países miembros de REDCAMIF, se determinó 
que además de ser rentables, los productos 
crediticios destinados a apoyar la construcción 
o mejoramiento de la vivienda de interés social, 
esta cartera es de las más sanas del sector.
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El proyecto piloto fue parte del Programa 
“Expandiendo las Finanzas Inclusivas en 
Centroamérica y República Dominicana” que 
Appui au Developpment Autonome (ADA) en 
conjunto con la Red Centroamérica y del Caribe 
de Microfinanzas (REDCAMIF) y las Redes 
Nacionales de Microfinanzas promovieron 
como parte del fomento a la inclusión financiera 
y la innovación en los servicios financieros para 
la vivienda social.

El proyecto piloto se ejecutó entre 2015 y 2017 en 17 Instituciones de Microfinanzas (IMF) de la re-
gión, durante esta etapa se colocaron 41.1 millones de dólares en créditos, con los que se benefició 
a 18,637 clientes. La gran mayoría del número de créditos (92%) corresponde al producto mejora 
de vivienda, mientras que en monto representa casi la mitad (49%), seguido por el de compra de 
vivienda con el 43%.

Crédito promedio por producto: 
• 1,597 dólares para mejora de vivienda 
• 33,714 dólares para compra de vivienda
• 4,873 dólares para compra de terreno y 
• 6,491 dólares para construcción de vivienda

Proporción de clientes atendidos con ATC:
• 74% con ATC
• 26% sin ATC

ETAPAS ACTIVIDADES

Diagnóstico

1. Revisión de las características y mejores 
prácticas de la experiencia realizada.
2. Diagnóstico interno de la IMF y externo 
(mercado y políticas públicas).

Diseño / Adecuación

3. Selección de los productos financieros para 
la vivienda social y el perfil de los clientes a 
atender.
4. Definición de las especificaciones de los pro-
ductos financieros para la vivienda social.
5. Definición de la estrategia y el plan de im-
plementación.
6. Diseño detallado de políticas, productos y 
procesos.
7. Cambios organizativos.

Puesta en marcha, consolidación y expansión
8. Puesta en marcha, evaluación del piloto, 
consolidación y expansión.

Clientes con ATC por modelo de atención:
• Institución especializada 59%
• Red Nacional 23%
• Interna IMF 18%

Lo primero que el programa realizó 
fue un diagnóstico de las necesidades 
específicas de los clientes; y conforme 
esas demandas se diseñaron siete 
productos financieros:
 
1. mejora progresiva de vivienda
2. mejora integral de vivienda
3. compra/legalización de lotes 
4. construcción de vivienda 
5. compra de vivienda 
6. ahorro programado 
7. agua y saneamiento

Lo siguiente fue estructurar el modelo de 
provisión de Asistencia Técnica Constructiva 
(ATC) para los clientes, con el objetivo de: i) 
Diseñar y planificar la mejora o ampliación de 
la vivienda de forma técnicamente apropiada, 
ii) Asesorar y orientar al cliente para proyectar 
su vivienda de manera progresiva y iii) Brindar 
supervisión de obra apropiada y puntual para 
garantizar la calidad de las construcciones.
	 Se diseñaron 3 modelos de provisión 
de ATC: i) creada por la Red Nacional en 
Guatemala, Honduras y Costa Rica, se apoyó 
a estructurar el modelo en la red y capacitar 
a técnicos de ATC, ii) a través de Instituciones 
Especializadas en República Dominicana y 
Nicaragua se apoyó a las IMF a desarrollar la 
alianza con proveedores de ATC a clientes, y iii) 
creada internamente en la IMF en Panamá y El 
Salvador, el programa apoyo a estructurar la 
unidad de ATC en la IMF.
	 Y como tercer paso el programa 
desarrolló las posibles estrategias y modos 
de operación para que una IMF emprenda o 
profundice la comercialización de productos 
financieros para la vivienda, a través de ocho 
actividades:

Guatemala
• MUDE
• ASDIR
• FAPE

República Dominicana
• VISION FUND
• BANCO ADEMI
• ECLOF

El Salvador
• PADECOMSM
• HABITAT - ES

Panamá
• BANCO DELTA
• COOPERATIVA JUAN XXIII

Honduras
• WRH
• CREDISOL
• FHA

Países | Instituciones

Nicaragua
• PANA-PANA
• CONFIANSA

Costa Rica
• FUNDECOCA
• FUNDACIÓN MUJER

IMF participantes:
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Como conclusión de la experiencia del Programa, puede afirmarse que una IMF siguiendo los lineamientos estratégicos y demás recomendaciones en 
materia de microcréditos para vivienda social derivadas de las mejores prácticas, puede diversificar exitosamente su cartera de crédito hacia ese nicho 
de mercado, al tiempo de mejorar el hábitat de los clientes y sus familiares más directos.

1. ÉXITOS 
DE LA 
EXPERIENCIA

2.DIFICULTADES 
DE LA 
EXPERIENCIA

• Alto grado de satisfacción de los clientes (se ha incidido en la 
eficiencia y calidad de las obras).
• Importante fortalecimiento de la capacidad institucional en materia 
de financiamiento para la vivienda social.
• Mejora en posicionamiento de la IMF mediante la generación de 
una cartera de créditos más sana y diversificada.
• Brindar acceso a servicios de Asistencia Técnica Constructiva (ATC) 
de calidad.  

• Incorporar el enfoque de progresividad y la ATC en la filosofía cre-
diticia y los procesos por la natural resistencia al cambio del personal.
• Percepción de costo elevado de la ATC (IMF y clientes) que pone 
en riesgo la viabilidad a largo plazo.
• Dificultad en el reclutamiento de técnicos ATC para trabajar con 
el grupo meta y su posterior entrenamiento (cuando la ATC es in-
terna en la IMF).
• Oportunidad del servicio de ATC en zonas distantes.

3.FACTORES
DE ÉXITO: 
FORMACIÓN DE PERSONAL

• Reclutar estudiantes de Ingeniería Civil .
• Formación de personal para la ATC (cuando la ATC es interna 
en la IMF).
• Involucrar a toda la fuerza de ventas con el producto.

5. FACTORES 
DE ÉXITO: 
PROMOCIÓN Y MERCADEO

• Estrategia diferenciada al microcrédito tradicional.
• Incorpora a asalariados y población en general.
• Incorpora grupo familiar (fines de semana).
• Diseño de un plan por zonas para lograr la cobertura territorial 
buscada.
• Perifoneos y volanteos en zonas populares de alta concentración.
• Uso de material adecuado.

6. ESTRATEGIA DE 
MASIFICACIÓN 

• Proceso interno involucrando a todos los niveles.
• A lo externo plantarse como industria naciente, casi exclusividad en 
mejoramiento de vivienda con ATC:
• Calidad constructiva.
• Calidad de cartera.
• El plan de masificación, hacerlo gradual para no fallar con la ATC.

4. FACTORES 
DE ÉXITO: 
RELACIÓN CON PROVEEDORES 
DE LA CONSTRUCCIÓN

•Desarrollar alianzas con proveedores de cada zona (rol de las 
agencias), principalmente para el proceso de masificación.
• Descuento en materiales (opcional para el cliente).
• Referenciación de clientes.

Conforme la experiencia 
realizada, en términos 
cualitativos se destacan las 
conclusiones siguientes:
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LLEVAN LA VIVIENDA

D

En solo dos años el Banco Popular ha ayudado a 4,800 familias a mejorar sus viviendas y como 
la mayoría de ellas vive en la zona rural, la incorporación del componente de saneamiento de 
agua ha transformado la vida de las familias beneficiadas.

espués de veinte años apoyando a la 
micro, pequeña y mediana empresa, 
la Fundación José María Covelo, dio 
vida al Banco Popular, institución 
especializada en Microfinanzas que 

mantiene su enfoque de apoyo al microempre-
sario que es parte de la economía informal; en 
los últimos tres años reformuló su producto 
para Mejora de Vivienda y Negocio Productivo, 
que acompañado de una estrategia de crédito 
rural está ayudando a mejorar la vida de las fa-
milias de más bajos ingresos, de la zona rural de 
Honduras.
 “Hace dos años con la asistencia téc-
nica de Hábitat para la Humanidad reformula-

mos nuestro producto para mejoramiento de 
vivienda y negocio productivo, bajo la metodo-
logía que ellos tienen y el paso a paso que ellos 
utilizan y también le incluimos el tema de sa-
neamiento de agua, porque hay un gran riesgo 
con el manejo de esos residuos”, explica Walter 
Chávez, gerente general de Banco Popular. 
 Teniendo en cuenta que en el campo 
predomina el uso de letrinas, la inclusión del 
saneamiento de agua al producto de vivienda 
ha tenido gran aceptación. Para estas familias 
incorporar un baño (con su respectiva fosa sép-
tica) a sus casas, implica un cambio en sus vidas.
Para seguir contribuyendo al mejoramiento de 
vida de sus clientes de la zona rural, recien-

temente se incluyó al producto el tema de la 
energía; esto permitirá financiar la instalación 
de paneles solares.
 “Entonces con esto tenemos tres 
componentes: el típico o tradicional mejora-
miento de la vivienda que es para ampliar un 
cuarto, hacer el techo, poner el piso, construir 
una segunda planta u otra ampliación o mejo-
ra, algunas de estas mejoras también tienen un 
impacto positivo en el Negocio de los Clientes, 
ya que en algunos casos la casa de habitación es 
el mismo lugar del negocio. De ahí pasamos al 
mejoramiento para el saneamiento de aguas y 
ahora estamos trabajando también con el tema 
de energías limpias”, explica Chávez. 

SOCIAL AL CAMPO
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Además, mediante la Asesoría Técnica Cons-
tructiva (ATC) el banco procura que el mejora-
miento per se de las viviendas sea lo más amiga-
ble posible con el ambiente. 
	 “Por ejemplo en términos de que 
tenga ventanas más grandes para que tenga 
más iluminación, techos más altos para que ten-
ga más iluminación, pero esto no se logra en to-
dos los casos, ya que hay bastantes mejoras que 
se limitan a construir un cuarto más o a poner el 
piso y en esos casos no se puede variar lo que ya 
está construido”, señala Chávez.

Ofrecen el producto en todo el país
Este producto se ofrece en las 29 sucursales 
que la institución tiene en Honduras, sin em-
bargo, el mayor potencial de demanda se re-
gistra en las zonas rurales. Esto, a pesar de que 
en la práctica el 60 por ciento del segmento 
poblacional al que van dirigidos sus productos 
es urbano y el restante 40 por ciento rural. 
	 Desde la reformulación del produc-
to, en julio 2017 se han entregado 7.7 millones 
de dólares distribuidos entre 4,800 clientes a 
los que se les solicita como garantía un fiador. 
El 57 por ciento de los beneficiados son mujeres, 
el monto promedio de los créditos es de 1,600 
dólares y los plazos oscilan entre 12 y 60 meses, 
aunque el plazo promedio es de 36 meses.

“La cartera de vivienda es una de 
las más sanas, la cartera en riesgo 
es del 3 por ciento y debido al éxito 
que ha registrado, los planes para 
este instrumento crediticio son 
orientarlo al segmento pymes 
(pequeñas y medianas empresas), 
ya que actualmente estamos 
enfocados en el sector de los micro 
empresarios”, dice Chávez.

Esta sanidad se consigue en parte a la mejora 
en la gestión comercial que se logró gracias al 
aprendizaje que le dejó a la institución la crisis 
económica del 2009; que los impulsó a buscar 
un mayor compromiso de los colaboradores a 
quienes les entregan un paquete de beneficios 
cuantitativos y cualitativos. 

No es el banco más barato, pero es
la mejor opción 
“Todo esto nos permite que una vez que el 
cliente entra a Banco Popular le garanticemos 
que somos su opción número uno para el finan-
ciamiento que necesita, por eso somos muy ac-
tivos con promociones, transformación digital, 
agentes corresponsales para facilitar el pago 
de las cuotas y una serie de alternativas para 
facilitar las gestiones que nos garantizan la fi-
delidad de los clientes. Nos hemos ganado su 
fidelidad y por eso somos su primera opción”, 
asegura Chávez. 

El 57 por ciento de los beneficiados son mujeres, 
el monto promedio de los créditos es de 1,600 
dólares y los plazos oscilan entre 12 y 60 meses, 
aunque el plazo promedio es de 36 meses.
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Impulsa la educación financiera y ambiental
“Además, en los últimos seis meses durante 
las visitas de las brigadas médicas también   
hemos incluido charlas de educación finan-
ciera y también de educación ambiental, prin-
cipalmente para dar recomendaciones para 
mejorar el manejo de desechos, de residuos 
y a las familias que usan leña les explicamos 
para que conozcan el impacto que eso provo-
ca. Esto lo hacemos para ir creando conciencia 

Como parte de sus iniciativas de desempeño 
social y teniendo en cuenta las condiciones de 
salud de los clientes de las zonas rurales, el 
banco se apoyó en una red de médicos de diver-
sas especialidades que les permitió conformar 
brigadas médicas, oftalmológicas y dentales.
“Durante todo el año nos mantenemos hacien-
do brigadas médicas, casi que en el año brin-
damos unas 18,000 consultas. Entonces, ahí 
mismo aprovechamos para brindar charlas de 

educación financiera a esas personas que pue-
den ser clientes o no clientes, porque se hacen 
en comunidades específicas”, explica Chávez.
	 Aunque al momento de elegir a las 
comunidades beneficiadas con la atención mé-
dica se prioriza a las que registran más canti-
dad de clientes del banco, también se visitan 
otras comunidades donde no se tiene muchos 
clientes, pero que éste beneficio les permite 
conocerlos.
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Además, como parte de la cons-
tante innovación y aprovecha-
miento de los avances tecnoló-
gicos, el banco ofrece el servicio 
de un chatbot (conversaciones 
automatizadas), que les permi-
te a los clientes realizar algunas 
gestiones a través del chat.

y una cultura de cuidado del ambiente”, dice 
Chávez.Junto a estos beneficios que se brin-
dan a los clientes,  Banco Popular sigue bus-
cando mecanismos para ampliar el impacto del 
producto de vivienda. Entre las opciones que 
contempla está financiar a comunidades es-
pecíficas y agregar un nuevo componente que 
permitiría financiar la construcción de pozos 
de agua, que además de garantizar el agua para 
el consumo de la familia, a los clientes que reali-
zan actividades agrícolas les permitiría instalar 
sistemas de riego en sus plantaciones.
	 Aunque las tasas de interés que co-
bra el banco, según Chávez no son las más ba-
ratas del mercado, por sus características, el 
financiamiento que recibe es más caro que el de 
otros bancos, el hecho de responder en menor 
tiempo las solicitudes, la agilidad, calidad del 
servicio y amabilidad del equipo, es la oferta de 
valor que lo hace el preferido de muchos.

El mayor reto es seguir creciendo
Aprovechado esta preferencia del público y las 
ventajas que ofrecen los avances tecnológicos 
han realizado alianzas con otras instituciones 
y agentes corresponsales para que los clientes 
puedan realizar sus pagos desde zonas cerca-
nas a sus domicilios. También los asesores de 
crédito cuentan con aplicaciones móviles para 
levantar las solicitudes de financiamiento des-
de esa aplicación, esto facilita que la respuesta 
sea más rápida.

“Durante todo el año nos mantenemos hacien-
do brigadas médicas, casi que en el año brin-
damos unas 18,000 consultas. Entonces, ahí 
mismo aprovechamos para brindar charlas de 
educación financiera a esas personas que pue-
den ser clientes o no clientes, porque se hacen 
en comunidades específicas”, 
explica Chávez.

Entre las metas a mediano y largo plazo el banco contempla seguir creciendo. “Somos una institu-
ción que se maneja por su misión y nuestra misión es la inclusión financiera y en los próximos dos 
años tenemos que llegar a los cien mil clientes de crédito, actualmente estamos en 66,000 clientes. 
Gran parte de ese crecimiento será en la zona rural, llámese crédito comercial, agropecuario, de 
mejoramiento de vivienda o de consumo, pero será en la zona rural”, sostiene Chávez. 
	 El banco contempla consolidar su crecimiento en la zona rural, ya que es ahí donde ha 
detectado mayores necesidades en cuanto a capacitaciones en educación financiera, social y am-
biental. También, asesoría para mercadear mejor su producción por parte de los microempresarios 
agropecuarios que requieren apoyo para insertarse en las cadenas de valor.
	 Otro gran reto que se ha planteado el Banco Popular es mejorar en temas de innovación, 
transformación digital y sostenibilidad, para ofrecer mejores productos y servicios, siendo ágiles y 
responsables con sus clientes y la comunidad. Pero dado que gran parte de las personas a las que 
atienden habitan en las zonas rurales donde carecen de servicios básicos como la energía eléctrica 
y por ende el internet, sabe que avanzar en ese tema no será fácil, sin embargo, están dispuestos a 
enfrentar los retos necesarios para cumplir este objetivo.
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VIVIENDA DIGNA 
ABRIENDO CAMINO A LA 

A

Desde su origen su principal objetivo ha sido ayudar a las familias de bajos ingresos de República 
Dominica a cambiar la incertidumbre y dependencia, por la autosuficiencia y estabilidad, ahora 
como Coop-Eclof la meta es que además tenga un lugar digno donde vivir. 

unque desde sus inicios operaron 
como una Organización No Guber-
namental (ONG), las limitaciones 
que esto imponía los impulsó a 
transformarse en la Cooperativa de 

Ahorro y Crédito del Fondo Ecuménico de Prés-
tamos de República Dominicana (Coop-Eclof), 
que actualmente entre otros productos ofrece 
créditos de vivienda.
 “Desde nuestro inicio en 1984 hasta 
septiembre de 2018 funcionamos como ONG, 
pero habían actividades que la ley no nos per-
mitía realizar, por ejemplo damos capacitacio-
nes en educación financiera y uno de los temas 

que impulsábamos era la importancia del aho-
rro pero no podíamos recibir los ahorros de las       
familias”, explica William Jiménez, gerente    
general Coop-Eclof.
 Ahora la Coop-Eclof  ofrece un 
servicio más integral que incluye préstamos, 
cuentas de ahorro, certificados de depósitos, 
pagos de servicios  básicos y otros y su ONG 
hermana continua brindando las capacitaciones. 
 Tanto la ONG como la cooperativa 
surgieron en 1984 con apoyo de la Ecumenical 
Church Loan Fund (ECLOF), organización ecu-
ménica sin fines de lucro, con sede en Ginebra, 
Suiza desde 1946. En sus inicios, al finalizar 

la segunda guerra mundial esta organización 
otorgaba préstamos para la reconstrucción de 
templos en Europa  y llegó a República Domi-
nicana en 1982, a través del Centro de Planifica-
ción y Acción Ecuménica, (CEPAE).
 A su llegada a República Domini-
cana abrió una oficina de microcréditos, que 
funcionaba bajo los criterios y objetivos de este 
fondo que desde entonces y hasta la fecha si-
guen siendo: “contar con una organización de 
microfinanzas dedicada a la familia ecuménica, 
para ofrecer servicios financieros a personas de 
bajos ingresos económicos y vulnerables, para 
facilitar que éstos construyan un medio de vida 
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sostenible que les permita cambiar la depen-
dencia y la incertidumbre, por la autosuficiencia 
y estabilidad”.

Financiamiento y asistencia técnica
Desde entonces han ofrecido microcrédito 
productivo y comercial y la incursión al crédito 
de vivienda social la hicieron en 2015, es decir, 
cuando todavía eran una ONG, que decidió dar 
respuesta a la creciente demanda de sus socios 
que buscaban recursos para construir o mejorar 
sus casas.
	 Además de crear un producto espe-
cífico para financiar la mejora o construcción de 
viviendas, la organización se dio cuenta que no 
estaba preparada para dar asesoría técnica que 
requieren las familias para garantizar la calidad 
de las obras. Eso los impulsó a buscar el apoyo 
de una de las organizaciones con más experien-
cia en ese campo.

 “Luego se hace una visita para verificar la 
calidad de los materiales, si no tienen planos 
se les diseñan de forma gratuita y al final de la 
construcción se hace una evaluación de cierre”, 
dice Pedro Moreno, ejecutivo de negocios.  

“Como nosotros no teníamos la 
experiencia, hace un año hicimos 
un acuerdo con Hábitat para la 
Humanidad para que ellos dieran 
la asistencia técnica, pero también 
contratamos dos ingenieros que 
aprendieron y luego los contrata-
mos para brindar la asistencia di-
rectamente con nosotros”, explica 
Jiménez.

El plan de Asistencia Técnica Constructiva 
(ATC) que ofrece la Coop-Eclof empieza al mo-
mento de recibir la solicitud del crédito. En la 
fase inicial incluye desde la determinación de la 
viabilidad de la zona y el terreno elegido para la 
construcción, hasta la calidad de los materiales 
y la forma más correcta de realizar la obra. 
	  “Luego se hace una visita para verifi-
car la calidad de los materiales, si no tienen pla-
nos se les diseñan de forma gratuita y al final de 
la construcción se hace una evaluación de cie-
rre”, dice Pedro Moreno, ejecutivo de negocios.  
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Velan por la calidad de la construcción
Con el plan de ATC, la Coop-Eclof  está enfo-
cada en garantizar que la construcción satisface 
las necesidades de la familia pero también que 
cumple los requisitos básicos de calidad, dura-
bilidad y medidas de prevención ante desastres.

Moreno dice que el programa dirigido a im-
pulsar la construcción y mejora de la vivien-
da de interés social incluye cuatro productos 
crediticios:

• Para compra o legalización de terrenos.
• Vivienda integral, que  financia la construcción 
de anexos (cocina, baño, una habitación y otros) 
a la vivienda en donde habita la familia.
• Vivienda progresiva,  este financia desde el 
inicio que puede ser la compra del terreno o la 
instalación de las bases de la construcción, lue-
go otro crédito para las paredes, otro para el te-
cho y el piso y así sucesivamente, dependiendo 
de la capacidad de pago del cliente, hasta que la 
vivienda está totalmente construida.
• Legalización de vivienda, financia los trámi-
tes para obtener los títulos de propiedad de la 
vivienda.

El monto de estos créditos depende de la capa-
cidad de pago de los solicitantes y oscilan entre 
los 400 hasta 7,000 dólares, con plazos que va-
rían entre 12 y 48 meses, detalla Moreno. 

Producto de vivienda es el más exitoso
Desde el inicio del programa de apoyo a la vi-
vienda de interés social en 2015 hasta la fecha, 
la Coop-Eclof ha entregado unos 8 millones de 
dólares distribuidos en 3,402 créditos, que han 
beneficiado a más de 5 mil familias de República 
Dominicana.
 	 “El programa de vivienda ha sido 
muy exitoso y los planes son que siga crecien-
do y abarque a más socios de los que ya hemos 
atendido. El producto ya está en las mejores 
sucursales que tenemos y estamos analizando a 
qué otras sucursales podemos llevarlo también, 
para seguir colaborando con la construcción de 
vivienda digna a más familias”, dice Jiménez.
	 Pese a que ofrecen varias líneas de 
crédito comercial y productivo, actualmente 
el de vivienda es el producto más exitoso de 
la Coop-Eclof y una de las carteras más sanas, 
con una mora menor al 1 por ciento, dice More-
no. “Este es el resultado del acompañamiento 
personalizado que le damos a nuestros clientes. 
Nuestras zonas de atención las tenemos dividi-
das y en cada una contamos con asesores finan-
cieros que se encargan de dar seguimiento dia-
rio a cada cliente, visitándolo, acompañándolo y 
asesorándolo”, explica Jiménez.

Coop-Eclof hace su aporte 
“El déficit habitacional en República Domini-
cana es muy amplio, es de un millón de vivien-

das y lo que estamos haciendo es aportar un 
granito de arena para solucionar ese problema. 
Tal vez lo que hemos hecho no es muy grande 
frente a la gran necesidad, pero nuestra insti-
tución está haciendo un aporte y ya son más de 
5 mil familias beneficiadas”, señala Jiménez.
	 La Coop-Eclof  atiende a las fami-
lias más vulnerables y de ingresos más bajos 
de República Dominicana. Es una institución 
de crédito justo, totalmente saneada que se 
maneja con estrictos mecanismos de control 
de acuerdo a las normas de contabilidad y 
gerencia internacionalmente aceptadas para 
una institución crediticia. Sus estadísticas son 
confiables y sus reglamentos y estatutos de 
gobernabilidad adecuados. 
	 Pero para Coop-Eclof lo más impor-
tante son sus indicadores cuantificables, ya 
que estos demuestran que se está trillando el 
camino en la construcción de un medio idóneo 
para rescatar a los beneficiarios de sus crédi-
tos de su condición de pobreza crítica.

“Y en cuanto a los clientes lo más 
importante es que la gente apren-
da a ahorrar, para que tenga ese 
alguito disponible cuando se le 
presente una necesidad. Estamos 
distribuyendo alcancías a los socios 
y les damos capacitación para que 
vayan tomando conciencia de la 
importancia del ahorro”, asegura 
Jiménez.
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PARA LAS FAMILIAS DE MÁS BAJO INGRESO  

T

Siendo una Institución de Microfinanzas (IMF) enfocada en el crédito productivo y comer-
cial, también le apostó al crédito de vivienda. Este producto representa el 36 por ciento de la 
cartera total, la meta es mantener este porcentaje de participación, ya que FUNDENUSE no 
planea abandonar al resto de sectores que tradicionalmente ha atendido.

ras casi veinticinco años de operación, 
enfocados en el crédito productivo, 
el interés de fortalecer su misión de 
contribuir al desarrollo socioeconó-
mico de sus prestatarios, impulsó a 

FUNDENUSE a buscar mecanismos para aten-
der las necesidades de vivienda de sus clientes. 
Han pasado siete años y aunque los retos aún 
son muchos, el crédito de vivienda representa 
ahora el 36 por ciento del total de la cartera.  
 Aunque FUNDENUSE siempre ha 
otorgado crédito de vivienda, el producto se 
fortaleció a partir de 2012 cuando  la Fundación 

PRODEL le otorgó recursos para financiar la 
adquisición, construcción, reparación, remode-
lación, ampliación y mejoras, acompañadas de 
asistencia técnica. 
 “Se desarrolló un producto de 
vivienda dirigido a microempresarios, asa-
lariados, pequeños y medianos productores 
agropecuarios y remesantes, la mayor parte 
del crédito que se ha entregado va dirigido a 
la remodelación y ampliación de las viviendas y 
en menor medida la adquisición”, detalla Ada 
Eveling Rivera, gerente general en funciones 
de FUNDENUSE. 

Esto se atribuye a que la compra de vivienda re-
quiere de plazos más largos y tasas de interés 
más bajas; por sus características, el plazo más 
largo que otorga FUNDENUSE es de tres años, 
 Sin embargo la demanda es muy alta 
debido a que en el país existe un alto déficit de 
vivienda que afecta particularmente a las fa-
milias en situación de pobreza, a pesar que la 
Constitución Política en su artículo 64 estable-
ce que “los nicaragüenses tienen derecho a una 
vivienda digna, cómoda y segura que garantice 
la privacidad familiar” y que “el Estado promo-
verá la realización de este derecho”.

CASAS DIGNAS
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Ofrecen sus productos en 21 sucursales
FUNDENUSE ofrece sus servicios a través de 
21 sucursales ubicadas en siete departamentos 
de Nicaragua, cuatro de ellos (Nueva Segovia, 
Madriz, Matagalpa y Boaco) con altos niveles 
de incidencia de pobreza y uno más (Jinotega) 
con alta incidencia de pobreza extrema.
	 En un esfuerzo por beneficiar a más 
familias de bajos ingresos en 2014, FUNDENU-
SE establece una alianza con el Instituto para 
la Vivienda Urbana y Rural (INVUR) y el Fondo 
Social para la Vivienda (FOSOVI) para crear un 
producto de vivienda con subsidio que benefició 
a 56 familias de Nueva  Segovia, Madriz y Estelí.
	 En 2015 un financiamiento otorgado 
por Triple Jump a través del fondo MicroBuild 
permitió el fortalecimiento de los instrumen-
tos crediticios para vivienda, al incorporar un 
componente de asistencia técnica que incluía 
capacitación a los asesores financieros de la 
institución, para que ellos a su vez con el apoyo 
de Hábitat Nicaragua fortalecieran la educación 
financiera de los clientes. 
	 Esto le permitió a FUNDENUSE 
completar la cadena de valor del producto cre-
diticio y con ello ampliar la cartera de vivienda. 
“En los últimos cuatro años el producto de vi-
vienda ha crecido 58 por ciento en cartera y 62 
por ciento en clientes, y el monto promedio de 
los créditos de vivienda que se otorgan es de 
800 dólares, aunque el monto máximo ronda 
los 20 mil dólares”, detalla Rivera.

Más de 7 mil familias beneficiadas
Entre 2012 y 2019 FUNDENUSE ha financiado 
los proyectos de vivienda de 7,314 familias, en-
tre clientes nuevos y antiguos, a los que se les 
ha incorporado el componente de Agua y Sa-
neamiento con la asistencia técnica de Water 
for People.
	 “La cartera de vivienda es la más 
sana que tenemos, ahorita la cartera en riesgo 
es de 3 por ciento, eso demuestra su calidad y 
pese a la crisis que enfrenta el país no ha sido 
afectada como ha ocurrido con la cartera de 
comercio e industria”, señala Rivera. 
	 Según Rivera al menos el 17 por 
ciento de los créditos otorgados tienen como 
fuente de pago las remesas que las familias re-
ciben del exterior.

Uno de los productos que se 
ofrece en este campo es el de 
Vivienda Productiva, dirigido a 
microempresarios que tienen sus 
negocios en el domicilio familiar, 
a los que se les financia la cons-
trucción de espacios propios para 
la microempresa. 

Según Rivera al menos el 17 por ciento de los 
créditos otorgados tienen como fuente de 
pago las remesas que las familias reciben del 
exterior.

“Al 30 de septiembre 2019 la cartera total de 
FUNDENUSE es de 586 millones de córdobas 
(unos 17.4 millones de dólares). 

Mantendrán oferta con recursos propios
Pese a que la crisis sociopolítica que enfren-
ta el país desde abril de 2018 ha restringido 
el  financiamiento internacional, la meta de 
FUNDENUSE es que la cartera de vivienda 
que actualmente es de 208 millones de córdo-
bas (unos 6 millones de dólares), mantenga la 
representación del 36 por ciento dentro de la 
cartera total, para seguir aportando a mejorar 
las condiciones de vida de las familias de bajos 
ingresos a través del microcrédito. 
	 Rivera enfatiza que sin el apoyo de 
financiadores y aliados estratégicos, los ins-
trumentos crediticios para vivienda no ten-
drían los resultados que hoy se muestran y 
uno de los grandes retos que deben superar es 
eliminar los obstáculos para que la Asistencia 
Técnica Constructiva (ATC), que garantiza la 
calidad de las obras que se financian, llegue a 
todos los territorios. 
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VIVIENDA SOCIAL
FUNDEVI LIDERA EL APOYO A LA 

D

Desde su génesis, más de treinta años de experiencia han consolidado a la Fundación para el 
Desarrollo de la Vivienda (FUNDEVI), en la institución especializada en crédito de alto riesgo 
que lidera en Honduras el financiamiento de la vivienda de interés social, contribuyendo posi-
tivamente al mejoramiento de la calidad de vida de las familias de más bajos ingresos.

edicada a la atención del mismo 
segmento poblacional que atienden 
las Instituciones de Microfinanzas 
(IMF), desde los programas que la 
antecedieron en los primeros años 

de la década de los 80, FUNDEVI ha otorgado 
más de 78 mil créditos hipotecarios que han 
permitido a igual número de familias (más de 
400 mil hondureños) construir, comprar o me-
jorar sus viviendas. 
 Actualmente, la Fundación ofrece 
ocho productos relacionados al bienestar fami-
liar y pese a los grandes desafíos que enfrenta, 
en los próximos años planea seguir introducien-

do productos y concediendo créditos por cerca 
de 20 millones de dólares anuales para que en-
tre 2,500 y 3,000 familias al año mejoren su ca-
lidad de vida al tener un lugar digno donde vivir.
 No obstante, hay muchos retos por 
superar; ya que, independientemente de que 
el déficit habitacional sea una constante en 
Honduras y el resto de países de América La-
tina, hay que diferenciar entre la necesidad de 
vivienda y la capacidad de contraer un crédito 
y poder pagarlo.
 “En el caso de Honduras hay un sin-
número de compatriotas que necesitan de una 
vivienda, pero no tienen capacidad de pago y 

eso es una constante a nivel regional, por eso se 
necesitan políticas de subsidio de vivienda más 
consistentes, pero políticas de Estado no políti-
cas coyunturales, para asegurar su permanencia 
en el largo plazo”, asegura Juan Carlos Reyes, 
Director Ejecutivo de FUNDEVI.

En los años 80 identificaron nicho de mercado
En los primeros años de la década de los 80, ex-
pertos de la cooperación alemana identificaron 
un segmento poblacional que, necesitado de 
vivienda y aun contando con capacidad de pago, 
no calificaba como sujeto de crédito en las insti-
tuciones del sistema financiero tradicional, por-
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que no podía documentar sus ingresos o porque 
la ubicación de su vivienda no era segura. Esto 
dio lugar al establecimiento de programas de 
crédito habitacional para atender a este seg-
mento poblacional. 

Juan Carlos Reyes, Director Ejecutivo, FUNDEVI.

FUNDEVI también brinda asistencia técnica y 
asesoramiento en las obras de construcción, 
para garantizar la calidad de las obras y el uso 
eficiente de los fondos del crédito.

“Para el año 2001, nuestros 
fundadores acordaron constituir 
una institución de crédito 
especializada en el financiamiento 
a la vivienda de interés social y es 
así como, mediante la suscripción 
de un convenio entre el Gobierno 
de Alemania, por intermedio del 
Banco de Desarrollo Alemán 
(KfW), el Gobierno del Reino de 
Suecia, a través de la Agencia Sueca 
para la Cooperación y el Desarrollo 
Internacional (Asdi) y el Gobierno 
de Honduras, se constituye la  
Fundación para el Desarrollo de la 
Vivienda Social Urbana y Rural”, 
relata Reyes.

Desde los programas originales, FUNDEVI 
capitaliza más de treinta años de trabajo de-
dicados exclusivamente a financiar viviendas 
de interés social y en la consecución de este 
propósito, ha colocado más de 200 millones 
de dólares en créditos habitacionales, conso-
lidándose como una institución especializada 
que trabaja con segmentos de la población 
hondureña que no son atendidos por ninguna 
otra institución. 
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“FUNDEVI, una 
historia de éxito 
que merece ser 
contada”
Juan Carlos Reyes
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También canaliza subsidios estatales 
Adicionalmente a sus operaciones de crédito, 
FUNDEVI también gestiona en beneficio de sus 
clientes, subsidios habitacionales otorgados 
por el gobierno. 
	 “Esos subsidios se canalizan con cero 
costo para el Estado y cero costo para el cliente, 
lo gestionamos como parte del servicio a nues-
tros clientes y se transfieren íntegramente a 
ellos. A la fecha, hemos canalizado unos 60 mi-
llones de dólares en subsidios del Estado, con-
sistentes en un porcentaje del valor de la vivien-
da, el cual varía en cada periodo de gobierno”, 
dice Reyes.
	 Los créditos que otorga FUNDEVI se 
respaldan con garantías hipotecarias y los pro-
ductos financieros que ofrecen son para: com-
pra y legalización de terreno, compra de terre-
no y construcción de vivienda, construcción de 
vivienda en terreno propio; compra de vivien-
da; compra de menaje (muebles para la casa); 
para ampliar, reparar y completar la vivienda. 
Además, venden propiedades recuperadas en 
garantía, compran deuda hipotecaria, ofrecen 
consolidación de deuda, crédito productivo y 
para obras de infraestructura.
	 FUNDEVI también brinda asistencia 
técnica y asesoramiento en las obras de cons-
trucción, para garantizar la calidad de las obras 
y el uso eficiente de los fondos del crédito.
	 “Hemos superado a cualquier otro 
programa de vivienda de interés a nivel na-
cional. A nivel latinoamericano, somos una 
institución “sui generis” (única en su género). 
Tenemos un 75 por ciento de participación en el 
mercado de crédito habitacional de interés so-
cial, hemos financiado más de 78 mil viviendas, 
favoreciendo a más de 400 mil hondureños, 

hemos generado más de 250 mil puestos de tra-
bajo temporales directos y el 64 por ciento de 
nuestros clientes son pobres pues sus ingresos 
familiares mensuales no superan los dos sala-
rios mínimos”, explica Reyes.

Trabaja como institución financiera
Si bien es cierto FUNDEVI no es una institución 
regulada, porque no capta recursos del públi-
co, desarrolla sus operaciones crediticias como 
cualquier otra institución financiera de primer 
piso, que otorga créditos directamente a los 
clientes; y ella misma se autorregula en lo apli-
cable, por las normas prudenciales que rigen el 
sistema financiero Hondureño.
	 Además, los recursos que otorga en 
crédito proceden de patrimonio propio. Estas 
particularidades le permiten una amplia fle-
xibilidad en la gestión de sus créditos, consti-
tuyéndose en una institución con altos niveles 
de préstamos y excelente calidad de su cartera. 
Al 20 de septiembre 2019, la mora mayor a 90 
días no supera el 2.5 por ciento. Reyes admite 
que además de seguir diseñando productos, de 
acuerdo con las necesidades de sus clientes, 
otro gran reto que deben superar en el futuro 
cercano, es aprovechar los beneficios que ofre-
cen los avances tecnológicos.
	 “Debo reconocer que el uso de la 
tecnología en nuestro segmento de mercado no 
es fácil, porque la mayoría de nuestros clientes 
tienen acceso muy limitado a ella, sobre todo 
de información y comunicaciones”, dice Reyes 
y añade que “se hacen enormes esfuerzos y se 
trata de usar todas las herramientas que sur-
gen en el mercado, pero debo aceptar que no 
es una tarea sencilla y los logros no los vamos a 
ver sino en el largo plazo”.

“Se hacen enormes 
esfuerzos y se trata 
de usar todas las 
herramientas que 
surgen en el mercado, 
pero debo aceptar 
que no es una tarea 
sencilla y los logros 
no los vamos a ver 
sino en el largo 
plazo”.

Mientras tanto, el principal 
objetivo es seguir ayudando a 
mejorar las condiciones de vida 
de más familias y comunidades, 
correspondiendo fielmente 
a sus clientes que pese a las 
limitaciones económicas que 
enfrentan por percibir ingresos 
muy bajos, asumen con sacrificio 
y esfuerzo sus responsabilidades                   
crediticias.

“De acuerdo con nuestras investigaciones, los 
servicios financieros que ofrecemos en FUN-
DEVI, contribuyen a reducir los niveles de 
pobreza de nuestros clientes. Resultado de la 
oportunidad que brindamos para financiar la le-
galización o compra de terrenos, nuestros pres-
tatarios logran certeza jurídica en la tenencia de 
la tierra, posibilitando mayor seguridad en las 
inversiones que realizan”, concluyó Reyes.
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EMPODERANDO
A LAS MUJERES DE COSTA RICA 

L

Grameen Costa Rica, la Microfintech con gran sentido humano que aprovecha los avances 
tecnológicos para facilitar a las mujeres que habitan en las zonas vulnerables, la autorrealiza-
ción a través del empoderamiento personal y empresarial.

as grandes inversiones realizadas des-
de 2017 por Grameen Costa Rica para 
desarrollar su estructura tecnológica, 
la convirtieron en la primera “microfin-
tech” del país. Gracias a eso, ahora me-

diante sucursales y oficiales de crédito virtuales 
y en tiempo real, puede llegar más lejos en las 
comunidades que atiende y con visitas quince-
nales ha incrementado el apoyo físico y directo 
a la totalidad de las clientas.
 Esto le ha permitido disponer de más 
recursos para dirigirlos a las necesidades de las 

clientas y crear productos adecuados a sus ne-
cesidades y las de sus negocios.
 “Como resultado de esta inversión 
se logró mejorar la eficiencia operativa. Se dis-
minuyeron los costos de operación de forma 
significativa, ya que el 80 por ciento de las su-
cursales físicas se convirtieron en sucursales 
virtuales y se logró mantener la huella opera-
tiva de la institución con el 46 por ciento del 
personal que se tenía hace dos años”, explica 
Douglas Reynolds, gerente general de Gra-
meen Costa Rica.

La Asociación Costa Rica Grameen o Grameen 
Costa Rica, es una Institución de Microfinan-
zas (IMF) sin fines de lucro, que ofrece micro-
créditos a mujeres en condición de vulnerabili-
dad económica, para que hagan crecer o inicien 
sus negocios. 
 Nació en 2006 gracias a una alianza 
estratégica entre la Fundación Whole Planet y 
la Universidad EARTH de Costa Rica (Escuela 
de Agricultura de la Región Tropical Húmeda), 
enfocada 100 por ciento en proporcionar finan-
ciamiento a proyectos productivos de mujeres 
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emprendedoras que habitan en zonas margina-
das de  Costa Rica y que por sus características 
no pueden acceder al crédito formal.

Otorgan créditos sin garantías
Después de 13 años de trabajo desde el inicio 
del programa, Grameen Costa Rica ha otorga-
do más de 63 mil créditos y ha apoyado a más 
de 23 mil  mujeres en la zona norte, atlántica 
y parte de la meseta central, convirtiendo el 
crédito Grameen en una herramienta genera-
dora de ingresos y un arma poderosa para el 
cambio social. 
	 La Asociación trabaja bajo la meto-
dología Grameen, que nació en Asia en 1974 
durante una época de hambruna posterior a una 
guerra; esta se basa en la confianza mutua, la 
responsabilidad, la participación, la creatividad 
y fundamentalmente en la solidaridad. 

“Esta metodología, 
piedra angular 
de Grameen, ha 
permitido ofrecer en 
nuestro país créditos 
sin garantía y de 
fácil acceso, con un 
porcentaje de repago 
excelente, en los 
distintos productos 
que se ofrecen, 
todos dirigidos a 
la microempresa”, 
explica Reynolds.

Como resultado de este esfuerzo, se ha creado 
una red de emprendedoras que realizan una va-
riedad de actividades para sacar adelante a sus 
familias y a la vez mejorar las condiciones de 
vida de sus comunidades. La red está integrada 
por más de 6 mil mujeres activas, empoderadas 
y auto realizadas, que crecen juntas y se apoyan 
entre sí.

Los productos que ofrecen son:
• Crédito flexible básico, es 
el primero que se otorga a las 
mujeres que ingresan al programa 
para que se familiaricen con la 
metodología, financia todo tipo de 
actividad productiva y tiene opción 
de refinanciamiento.

• Crédito preferencial, dirigido a 
mujeres que ya tienen un historial 
crediticio con la organización y 
que tienen necesidades de plazo 
flexible.

• Crédito flexible microempresa, 
se ofrece a mujeres con historial 
crediticio en la institución y 
que necesitan hacer crecer sus 
negocios.

Desarrollan plataforma virtual
“Nos reunimos con ellas quincenalmente con 
el objetivo de dar seguimiento y apoyar sus em-
prendimientos. También les brindamos capaci-
tación sobre temas asociados a sus negocios y 
de crecimiento personal. Ellas a su vez compar-
ten, aprenden y se apoyan entre sí, desarrollan-
do valores de responsabilidad, perseverancia y 
solidaridad”, detalla Reynolds.
	 Para aprovechar aún más los bene-
ficios que le ofrecen al sector los avances tec-
nológicos, actualmente Grameen Costa Rica 
trabaja en la implementación de la plataforma 
virtual SINPE móvil; con ella, sus clientas po-
drán realizar de manera electrónica, a través 
de un teléfono, el pago de las cuotas de sus 
créditos, en una transacción que tendrá cero 
costo tanto para la usuaria como la para la                         
institución.
	 Adicionalmente, la meta es cerrar 
el 2019 con un 95 por ciento de bancarización 
de las clientas, en su mayoría con cuentas sim-
plificadas. Todo esto con el objetivo de que las 
clientas no tengan que desplazarse más allá 
de sus comunidades, para que ese tiempo que 
les tomaría dicha movilización, lo inviertan en 
atender sus negocios. 
	 Junto a la implementación de estas 
soluciones tecnológicas, Grameen está imple-
mentando también la política de cero papel y 
cero riesgo de portar efectivo, tanto para las 
clientas como para la organización, lo cual has-
ta la fecha se ha logrado cumplir.
	 Para conocer más de Grameen Costa 
Rica y su impacto en las mujeres emprende-
doras de Costa Rica, visite nuestro sitio web: 
www.grameencostarica.com 
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CASA DIGNA
E

Las personas de escasos recursos requieren de educación financiera para construir o mejorar 
sus viviendas y Hábitat para la Humanidad, a través del Centro Terwilliger, la promueve como 
medio para mejorar la calidad de vida de las familias.

n Hábitat para la Humanidad se em-
podera con vivienda. La organización 
sin fines de lucro trabaja desde hace 
40 años en más de 70 países alrede-
dor del mundo –19 de América Lati-

na- y se ha aliado con más de 22 millones de 
personas con la meta de construir un lugar 
digno para vivir. 
 Con miras a buscar medios para au-
mentar el impacto de sus acciones en el sector, 
Hábitat para la Humanidad fundó el Centro 

Terwilliger de Innovación en Vivienda y decidió 
aprovechar los avances tecnológicos para ayu-
dar a las familias que no tienen casa a obtener-
la y a las que la tienen, pero necesitan mejoras, 
a dotarlas de las condiciones necesarias que 
requiere una familia para vivir dignamente.
 “Proveemos un sitio adecuado para 
vivir a las personas de menos recursos y conta-
mos con el apoyo de voluntarios. Trabajamos 
directamente con las familias por medio de 
nuestras oficinas o indirectamente con pro-

yectos a través de terceros desde el Centro 
Terwilliger”, dice Mario Morán Mezquita, ge-
rente de inclusión financiera de Hábitat para la 
Humanidad Internacional, cuya sede regional 
está en Costa Rica.   
 El Centro Terwilliger ha trabajado 
en proyectos en los que participan otros acto-
res del mercado, entre estos, 22 instituciones 
financieras a las que les proveen financiamien-
to o asistencia técnica, para que estas conce-
dan a las familias el acceso a la vivienda.
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Desde su fundación en 2009, con 1,200 millo-
nes de dólares de capital movilizado, el Centro 
Terwilliger ha servido a 4.8 millones de perso-
nas de todo el mundo, 2 millones de ellas en 
América Latina, en donde se ha invertido más 
de la mitad de los recursos.
	 Hábitat para la Humanidad decidió 
enfocar parte de sus esfuerzos en promover el 
mejoramiento de las viviendas, porque actual-
mente eso es lo que más necesitan las familias 
de ingresos bajos. “Casi el 90 por ciento del 
déficit de vivienda es cualitativo (necesitan 
mejoras) y el 10 por ciento es cuantitativo, es 
decir, que no tienen un sitio donde vivir”, se-
gún datos del 2018 del Banco Interamericano                               
de Desarrollo (BID). 

“A través de diversos programas, 
lo que hacemos desde el Centro 
Terwilliger es ayudar a los aliados 
a diseñar productos y servicios 
que se vinculen a la mejora de la 
calidad de la vivienda, es decir, 
apoyamos a estas instituciones 
para que den créditos, asesoría, 
asistencia técnica o provean 
de materiales de calidad a las 
familias”, explica Morán. 

Promueven la educación financiera
Además de facilitar el acceso a la vivienda, el 
Centro también facilita la colaboración en-
tre actores públicos, privados y del mercado, 
asimismo desarrolla soluciones de viviendas 
sostenibles e innovadoras para las familias que 
carecen de viviendas adecuadas. 

“Uno de los programas de asistencia que tene-
mos es el Programa Capacidades Financieras 
que funciona desde 2005 en 16 países de la 
región. Por medio de orientación y capacita-
ción llegamos al ejecutivo de la institución 
aliada y al cliente final para darles capacida-
des financieras para el buen manejo del dine-
ro, este buen manejo les permite invertir en 
la mejora de sus viviendas, ya sea a través del 
ahorro o del crédito”, explica Morán, quien 
resalta la importancia de la educación finan-
ciera para garantizar el acceso de las familias                                  
a una vivienda. 
	 Aprovechando los avances tecnoló-
gicos, el Centro Terwilliger cuenta con módu-
los de capacitación en línea y una plataforma 
tecnológica a la que los clientes pueden ac-
ceder a través de cualquier dispositivo móvil, 
ya sea desde su casa, si lo tienen, o desde las 
oficinas de la institución financiera que les  
brinda servicios. 

“Casi el 90 por 
ciento del déficit de 
vivienda es cualitativo 
(necesitan mejoras) 
y el 10 por ciento es 
cuantitativo, es decir, 
que no tienen un sitio 
donde vivir”

El Programa de Capacidades Financieras Sos-
tenibles cuenta con varios módulos, los cuales 
permiten a los usuarios tomar conciencia, tener 
el conocimiento y la oportunidad de aplicarlo de 
manera inmediata. Son videos cortos de menos 
de tres minutos. La organización hace énfasis en 
capacitar a las mujeres, pues han manifestado 
una conducta responsable y un pago a tiempo 
de los créditos.
	 “También las personas pueden to-
mar cursos relacionados a los videos y les toma-
rá unos ochos minutos hacer el curso en línea a 
través del teléfono u otro dispositivo. Si la per-
sona se interesa en los estudios, puede tomar 
todos los módulos del curso y se le entrega un 
certificado que hace contar que terminó todos 
los cursos”, dice Morán y añade que la mejora 
de la vivienda es una inversión que garantiza la 
mejora de la calidad de vida de las familias y el 
principal beneficio de estos cursos es que las 
personas mantienen al día sus créditos. 
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DESARROLLO 
SOSTENIBLE
T

Al reducir costos, tiempo y elevar la cantidad y calidad de la información, esta herramienta 
permite a las IMF consolidar el apoyo que brindan a sus clientes para satisfacer sus necesidades 
básicas y mejorar su calidad de vida.

eniendo en cuenta que la tecnología 
llegó para quedarse y que está revolu-
cionando al mundo, HEDERA decidió 
apostarle al desarrollo de software 
para dotar a los inversionistas de he-

rramientas que les permitan, a un menor costo, 
medir el impacto del financiamiento que entre-
gan, capacitar virtualmente a sus empleados y 
clientes, y entablar negociaciones con actores 
del sector para obtener financiación o desarro-
llar proyectos. 

“Desarrollamos software para las microfi-
nancieras e inversionistas de impacto, su uso 
les reduce sus costos tanto en el monitoreo 
como en el progreso alcanzado con respec-
to a los Objetivos de Desarrollo Sostenible 
(ODS) hogar por hogar; también digitalizar 
procesos que actualmente se realizan ma-
nualmente, por lo que representan conside-
rables gastos a las Instituciones de Micro-
finanzas”, detalla Natalia Realpe Carrillo,                                                                     
CEO de HEDERA.

Las Instituciones de Microfinanzas (IMF) en-
tregan gran parte del financiamiento en zonas 
rurales y para llevar hasta ahí las herramientas 
necesarias para el análisis de necesidades, ac-
tualmente se utilizan métodos no digitalizados, 
que además de ser caros no garantizan la trans-
parencia de la información.  Esto obstaculiza el 
desarrollo de nuevos productos crediticios, li-
mita la innovación y el análisis de los resultados 
de los programas y deja en duda si la informa-
ción obtenida es fidedigna. 

Sebastián Esguerra, París, Sept. 2019.

SOLUCIONES TECNOLÓGICAS PARA ALCANZAR EL 
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Las herramientas digitales de HEDERA redu-
cen hasta en 90 por ciento el costo de los pro-
cesos y en 85 por ciento el tiempo de recolec-
ción de datos; permiten realizar monitoreos y 
análisis en tiempo real, incrementar la cantidad 
de clientes evaluados y con el uso de métricas 
desarrolladas por organismos multilaterales 
como el Banco Mundial, garantizan la calidad 
de la información recolectada.

Sebastián Esguerra, París, Sept. 2019.

“El desarrollo sostenible solo 
puede lograrse mediante el esta-
blecimiento de indicadores trans-
parentes y perspicaces, que son 
multidimensionales, no binarios, 
y que capturan las necesidades de 
los hogares. 
Solo así podemos asegurarnos de 
que las inversiones hagan lo que 
están destinadas: ayudar a los ne-
cesitados”, señala Realpe.

HEDERA ha desarrollado tres software. El pri-
mero, HEDERA Impact Toolkit (HIT) incluye: 
el set de herramientas que incorpora una apli-
cación de recolección de datos para celulares 
que no requiere conexión a internet en zonas 
rurales remotas; el panel de control para que 
la institución reciba la información recolectada 
en campo; y los reportes digitales, automatiza-
dos proveen al usuario los análisis cualitativos 
y cuantitativos de la información. El segundo 
software que ofrecen es el, HEDERA training; 
consiste en una plataforma educativa para en-
trenamiento de personal interno y externo de 
las IMF. El tercero, es una plataforma social, la 
HEDERA connect, que facilita la interacción de 
los integrantes de las organizaciones vinculadas 
al sector de microfinanzas.

Desde octubre de 
2018, HEDERA 
puso en marcha 
sus soluciones 
tecnológicas en dos 
países de América 
Latina y cinco de 
África.

Desde octubre de 2018, HEDERA puso en marcha sus soluciones tecnológicas en dos países de 
América Latina y cinco de África, acumulando experiencias exitosas, por lo que Realpe invita a las 
IMF de Centroamérica y el Caribe a no desaprovechar los beneficios que estos software ofrecen y a 
ser protagonistas de su propia evolución digital para fortalecer el acompañamiento que ofrecen a 
diversos grupos en su camino hacia el desarrollo sostenible. 

Sebastián Esguerra, París, Sept. 2019.

Sebastián Esguerra, París, Sept. 2019.
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EVOLUCIONAN
PENSANDO EN LOS CLIENTES

E

Tras 25 años de operaciones a nivel global, Omtrix Inc. sigue apoyando a las Instituciones de 
Microfinanzas (IMF) a crecer sin alejarse de su principal objetivo que es, adaptar sus produc-
tos a las necesidades de los clientes, ya que solo así pueden garantizar que el apoyo financiero 
que brindan mejore la calidad de vida de las familias que lo reciben.

n su lucha constante por contribuir a 
eliminar las desigualdades sociales, 
Omtrix Inc. se ha convertido en la ad-
ministradora de capitales y proveedora 
de consultorías en inclusión financiera  

más innovadora de la región. La experiencia acu-
mulada en 25 años, otorgando apoyo financiero 
y técnico a las Instituciones de Microfinanzas 
(IMF) a nivel global, les ha demostrado que, in-
dependientemente del costo que representa, el 
trato directo y diferenciado de las instituciones 
con cada uno de sus clientes es lo que sigue ga-
rantizando el éxito en esta industria.
Omtrix emprende y ejecuta iniciativas innova-

doras de apoyo a sistemas financieros inclusi-
vos a través de cuatro áreas de trabajo:
•Desarrollo y administración de fondos de in-
versión y programas de asistencia técnica
•Consultoría Financiera
•Gobierno Corporativo
•Investigación y diseminación de soluciones 
para los problemas dominantes en la industria 
a través de la ONG Calmeadow

“Lo hacemos porque hay algunos vacíos y no-
sotros tenemos por un lado la capacidad y por 
otro el mandato, el deseo, la misión si se quie-
re, de resolver las imperfecciones que existen 

en el mercado. Lo hacemos desde hace 25 años 
y aunque el edificio está ubicado en Costa Rica, 
prácticamente no operamos en Costa Rica, 
nuestras actuaciones son casi todas fuera de 
Costa Rica”, explica Alex Silva, presidente de 
Omtrix Inc.
 Aunque Omtrix sigue concentrado 
en ofrecer su apoyo a la industria de microfi-
nanzas de América Latina, su éxito le ha permi-
tido expandir sus operaciones a otros continen-
tes. “Hemos operado principalmente a nivel 
latinoamericano, pero hemos también extendi-
do algunos mandatos a nivel global, particular-
mente en África y Medio Oriente”,  dice Silva.
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Silva relata la evolución que han registrado 
en sus 25 años de operaciones. “Si me piden 
describir con una palabra lo que hacemos diría 
inclusión financiera. Pero hace algunos años 
le habría dicho microcrédito, unos años más 
tarde habría dicho microfinanzas, pero hoy nos 
hemos quedado en inclusión financiera, por-
que tratamos de resolver los cuellos de botella 
que existen en la inclusión financiera, mejorar 
el acceso a la inclusión”.

No es un juego de palabras
Además, explica que no se trata de un juego de 
palabras, sino de cambios profundos ya que el 
objetivo básico del microcrédito era dar acceso 
al crédito, principalmente para capital de traba-
jo a personas de muy escasos recursos. Luego 
las microfinanzas incluyen también el microcré-
dito, pero no solo para capital de trabajo, sino 
también para activos fijos, vivienda o educati-
vo, pero suma otros servicios financieros, que 
pueden ser captación de ahorro y entrega de 
remesas, por eso ahora se les llama finanzas de 
impacto. 
	 Inicialmente Omtrix Inc. lanzó y 
manejó  el fondo Profund Internacional; luego 
manejó el Fondo de Liquidez para Emergencias 

“El crédito educativo es principal-
mente para estudios vocacionales 
y técnicos para la gente que se gra-
dúa (de bachiller) y quiere hacer 
estudios universitarios o técnicos 
y no tiene acceso a estos recursos, 
entonces se ha creado esta facilidad 
que por un lado les da líneas de cré-
dito de largo plazo a las microfinan-
cieras y por otro lado les da asisten-
cia técnica. Esto lo hemos hecho en 
seis países: Guatemala, Honduras, 
República Dominicana, Perú, Boli-
via y Ecuador”, detalla Silva.

Silva considera que la revolución tecnológica ha provocado un impacto 
en la industria de microfinanzas al hacer  más eficientes sus procesos, 
pero se debe tener en cuenta que estos avances no son “la gallinita de 
los huevos de oro”, ya que en el campo de las microfinanzas lo más im-
portante seguirá siendo el contacto directo con el cliente”.

(ELF por su sigla en inglés). Actualmente con 
el apoyo de diversas organizaciones interna-
cionales maneja el Fondo de Educación Supe-
rior (HEFF por su sigla en inglés),  que otorga 
recursos a las IMF para que los trasladen a sus 
clientes.
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A través de esta facilidad, Omtrix ha entregado 
30 millones de dólares a las IMF y en los últi-
mos cuatro años más 10 mil estudiantes se han 
beneficiado con estos recursos. “Este tipo de 
crédito no es que sea novedoso porque el crédi-
to estudiantil siempre se ha dado. Lo que es no-
vedoso es que se dé a través de las instituciones 
de microfinanzas, en una forma sostenible y que 
no requiera de los subsidios de los gobiernos, 
como ocurre con otros”, explica Silva.
 Adicionalmente ha impulsado va-
rios programas de apoyo técnico para la ges-
tión de riesgo y que administra Calmeadow, 
Organización No Gubernamental de origen 
canadiense que actualmente está enfocada 
en reducir las barreras que impiden la inclu-
sión financiera, para que las personas de bajos 
ingresos puedan recibir servicios financieros 
apropiados a sus necesidades. Pese a la cons-
tante evolución, antes como ahora, la priori-
dad de Omtrix sigue siendo ayudar a las IMF; 
y ahora lo hace no solo entregando recursos y 
fortaleciendo las capacidades técnicas de es-

 “Aunque algunas ONG hayan perdido su esencia lo importante es que 
no se pierda el foco de por qué están en el mercado, porque estamos aquí 
con una misión que es mejorar la vida de los clientes, incluso hay bancos 
comerciales que sin tener una misión social han logrado satisfacer las 
necesidades de sus clientes porque la competencia los ha obligado a 
enfocarse en el cliente, porque el éxito radica en entender al cliente”, 
asegura Vásquez.

tas, sino también con estudios que les indican el camino que debe seguir para mantener una 
relación cara a cara con cada uno de sus clientes, ya que esta es una de las características funda-
mentales que ha garantizado el éxito de la industria de microfinanzas. 
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Este crecimiento ha generado temor entre al-
gunas Organizaciones No Gubernamentales 
(ONG), que temen que al crecer y convertirse 
en instituciones reguladas la preocupación por 
cumplir con los requerimientos de su ente re-
gulador, las hará perder su esencia que es ayu-
dar a los más necesitados.
 “Pero al final la respuesta es no, 
porque al final de cuentas, tanto bancos como 
ONG, con  más herramientas y aprovechando 
los avances tecnológicos, siguen con su misión 
que es servir a los clientes”, sostiene Silva.
 Según Vásquez, “aunque algunas 
ONG hayan perdido su esencia lo importante 
es que no se pierda el foco de por qué están 
en el mercado, porque estamos aquí con una 

misión que es mejorar la vida de los clientes, 
incluso hay bancos comerciales que sin tener 
una misión social han logrado satisfacer las 
necesidades de sus clientes porque la compe-
tencia los ha obligado a enfocarse en el cliente, 
porque el éxito radica en entender al cliente”, 
asegura Vásquez. 
 Silva considera que la revolución 
tecnológica ha provocado un impacto en la in-
dustria de microfinanzas al hacer  más eficien-
tes sus procesos, pero se debe tener en cuenta 
que estos avances no son “la gallinita de los 
huevos de oro”, ya que en el campo de las mi-
crofinanzas lo más importante seguirá siendo 
el contacto directo con el cliente”.
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MICROCRÉDITO
PARA MEJORAMIENTO DE CONDICIONES HABITACIONALES

D

EN 26 Años de labores con una inversión de 96 millones de dólares, FUNDACIÓN PRODEL 
ha propiciado el mejoramiento de las viviendas de al menos 100 mil familias nicaragüenses, 
siendo una experiencia exitosa financiada mediante la intermediación de las principales 
Instituciones de Microfinanzas en Nicaragua.

esde 1993, PRODEL ha facilitado 
recursos financieros, fortaleci-
miento y creación de capacidades 
institucionales en el sector de mi-
crofinanzas y una red de asesores 

técnicos a nivel nacional para promover el cré-
dito de mejoramiento y construcción de vivien-
da de interés social.
 El microcrédito para mejorar, am-
pliar o construir una vivienda de forma pro-
gresiva, es una respuesta a las familias que no 
tienen la posibilidad de obtener financiamien-
to para construir o reemplazar una vivienda 
por completo. El destino del financiamiento es 
múltiple y se adecua a las necesidades de las 

familias, puede ser utilizado para la compra de 
terrenos a plazo, legalización de propiedades, 
reparaciones menores y mayores, reemplazos 
de construcción precaria por construcción 
sólida, ampliación de vivienda o construcción 
modular.
 Los clientes usuarios de este pro-
ducto se caracterizan por tener un ingreso 
familiar promedio mensual de 300 dólares, no 
poseer garantías bancarias, vivir en las zonas 
periurbanas y rurales, con carencia de servi-
cios básicos y en la mayoría de los casos con 
documentos de propiedad privados o títulos 
aún no registrados que no pueden utilizarse                
como garantía.

Las características del crédito 
se muestran a continuación:

• Población Meta: 
   Familias con ingresos promedio 
   de 2.5 dólares diarios
• Tipo de vivienda:
    Viviendas entre 36 y 72 m2

• Tipo de intervención: 
    Progresiva con Asistencia Técnica
• Crédito Promedio: 1,500 dólares

Cliente posa frente a su vivienda después de la construcción. 
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Los plazos del crédito son de hasta 60 meses, 
sin embargo, el plazo promedio con que las fa-
milias han pagado cada crédito es de 28 meses, 
el pronto pago o el uso del menor plazo posi-
ble obedece al estímulo de tomar un siguiente 
préstamo para continuar con el proceso de me-
joramiento. Este mismo estímulo es el incentivo 
para que los clientes tengan un buen comporta-
miento de pago, siendo una de las carteras más 
sanas y con mejor desempeño en el majeo del 
riesgo crediticio.
	 Una especial característica es que las 
familias una vez que inician la primera actividad 
de mejoramiento hacen aportaciones adiciona-
les cada vez mayores que se suman al monto 
del préstamo, en promedio están aportando 45 
centavos por cada dólar que recibieron como 
crédito, lo que hace suponer un cambio en la 
expectativa de calidad de vida que tienen las 
familias y un cambio entre sus prioridades de 
inversión y de consumo. El diseño y la proyec-
ción futura de la vivienda proporcionada por el 
equipo de Asesoría y Asistencia Técnica, tiene 
una alta incidencia en este comportamiento.

Es una prioridad para PRODEL continuar con su compromiso de contri-
buir con las familias nicaragüenses, mediante la implementación de so-
luciones financieras que les permitan mejorar y/o construir su vivienda.

Destino Porcentaje Descripción

Reparaciones mayores y 
reforzamiento estructural 

de viviendas
37%

Reemplazo de  la estructura y cubierta de techo, se sustituye el sistema 
eléctrico, cambio en el material de paredes y conexiones de agua potable 

y alcantarillado sanitario.

Mejoras  y acabados 24%
Reemplazo de las cubiertas de techo, aplicación de repellos y pintura en 

paredes, instalación de pisos; cambios de puertas y ventanas, instalación de 
verjas y portones y muros perimetrales. 

Ampliaciones 17% Construcción de un nuevo dormitorio, en segundo lugar es la construcción de 
cocina, y por último un servicio sanitario. 

Construcciones modulares 9% Construcción de módulos de 36 m2 con una progresividad de ampliación futura 
de hasta 72 m2.

Adquisición de lotes y 
legalización de terrenos 13% Compra de terrenos, Registro de propiedades.

EL SIGUIENTE CUADRO MUESTRA EL DESTINO DEL CRÉDITO CON ASISTENCIA TÉCNICA EN VIVIENDA 

Técnico en vivienda asesorando al cliente durante una de las visitas de seguimiento. 
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Importancia de la Asistencia Técnica 
para las familias
El Servicio de la Asistencia Técnica en Vivien-
da está integrado por arquitectos e ingenieros 
que asesoran de forma personalizada a las 
familias. Los profesionales definen con ellas 
los proyectos a ejecutarse: se elaboran planos 
con distribución de espacios personalizados y 
adecuados a la necesidad de cada familia, se 
les facilita un presupuesto de obras y carti-
llas, las especificaciones técnicas generales y 
recomendaciones específicas según el tipo de 
intervención o mejora.  
 Durante la construcción, los Técni-
cos realizan visitas de acompañamiento en el 
que interactúan con la familia y el personal 
contratado para construir la mejora, a fin de 
que estas cumplan con los estándares de segu-
ridad, se optimicen los recursos y se respeten 
las especificaciones del diseño.
 La Asesoría Técnica es un soporte 
adicional al crédito que reciben las familias, 
lo que les facilita planificar de forma ordena-
da la vivienda, optimizar los espacios, recibir 
asesoría para la selección de los materiales y 
contratar a la mano de obra para la construc-
ción. El resultado de toda esta Asesoría ha sido 
lograr un impacto positivo en la calidad de la 
construcción, el diseño y la organización de los 
espacios en la vivienda.

Cliente posa frente a su vivienda después de la construcción. 

El técnico se convierte en un catalizador de los 
planes de la familia y deja expresado en planos 
los pasos a seguir para concretar la vivienda 
soñada. A este proceso se le conoce como Plan 
de Mejoras Progresivas. 

Técnico en vivienda asesorando al cliente durante una de las visitas de seguimiento. 
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Tipos de mejoras realizadas con el crédito
y Asistencia Técnica en Vivienda
Las reparaciones mayores y reforzamiento 
estructural de la vivienda consisten en reem-
plazo de la estructura y cubierta de techo, de 
sustitución del sistema eléctrico, cambio en el 
material de paredes y conexiones de agua po-
table y alcantarillado sanitario. 
	 Las actividades de mantenimiento y 
acabados son: reemplazo de las cubiertas de 
techo, aplicar repellos y pintura en paredes, 
instalación pisos, cambios de puertas y ven-
tanas, instalación verjas y portones y muros 
perimetrales. 
	 Las ampliaciones en su mayoría co-
rresponden a la construcción de un nuevo dor-
mitorio, en segundo lugar es la construcción 
de cocina, y por último un servicio sanitario. 
Los módulos que se construyeron son de 36 m2 
con una progresividad de ampliación futura de 
hasta 72 m2. 
	 Es una prioridad para PRODEL con-
tinuar con su compromiso de contribuir con 
las familias nicaragüenses, mediante la imple-
mentación de soluciones financieras que les 
permitan mejorar y/o construir su vivienda.

Cliente mostrando su carpeta técnica de su proyecto de construcción. 

Con las familias se implementa una metodología de trabajo donde se le invita a participar de forma activa, tomando en cuenta sus gustos, preferen-
cias y necesidades. El técnico se convierte en un catalizador de los planes de la familia y deja expresado en planos los pasos a seguir para concretar 
la vivienda soñada. A este proceso se le conoce como Plan de Mejoras Progresivas. El crédito es el recurso principal para materializarlo. 

Cliente posa frente a su vivienda después de la construcción. 
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MICROCRÉDITO 
SIGUE CAMBIANDO VIDAS

L

Sistematización de experiencias de proyecto ejecutado por SICSA con apoyo del BID | FOMIN 
(ahora BID | LAB) y en alianza con REDCAMIF, confirma que el apoyo financiero que otorgan las 
IMF en la región, continúa contribuyendo al cambio de vida de las familias.

a creciente demanda de las prendas 
de vestir que elabora impulsó a Ana 
Margarita Cruz de Pinto a continuar 
expandiendo su empresa, a pesar de 
que ya empleaba a veinte personas.  

Pero la contratación de nuevos colaboradores 
se convirtió en la puerta de entrada de perso-
nas vinculadas a las pandillas. Las extorsiones 
iniciaron y como les ha ocurrido a muchos 
empresarios salvadoreños, en poco tiempo la 
despojaron de todos sus bienes. Casi al mismo 
tiempo un accidente le quitó a su hija y tuvo 
que hacerse cargo de sus dos nietos.  

Sin embargo, ella no se dio por vencida. Ha-
biendo rescatado únicamente dos máquinas 
de coser, en 2016 la Sociedad Cooperativa de 
Ahorro y Microcrédito de R.L. de C.V (AMC-El 
Salvador) le otorgó 300 dólares para comen-
zar de nuevo.Desde entonces ha recibido siete 
créditos, gracias a los cuales el taller ubicado 
en San Martín, San Salvador, ya cuenta con 
seis máquinas y emplea a tres personas. Tam-
bién ha realizado mejoras en el cuarto donde 
vive y funciona la empresa y sus ingresos le 
permiten costear los estudios de sus nietos.
Actualmente Ana Margarita se dedica a la 

venta ambulante de ropa confeccionada en su 
taller de costura y los microcréditos le garan-
tizan la compra de insumos para incrementar 
su inventario. 

No mirar hacia atrás
“Nunca hay que mirar hacia atrás, al pasado, 
siempre hay que ir hacia adelante”, asegura 
Ana Margarita. Como ella muchos empren-
dedores y productores agropecuarios de la re-
gión han vencido obstáculos y se han adaptado 
a las condiciones que establecen las circuns-
tancias y contextos que enfrentan.
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“Nunca hay que 
mirar hacia atrás, 
al pasado, siempre 
hay que ir hacia 
adelante”, asegura 
Ana Margarita.
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La historia de superación de Ana Margarita se 
repite a lo largo de Centroamérica y el Caribe y 
el apoyo de las Instituciones de Microfinanzas 
(IMF) ha sido fundamental para lograrlo. Así 
lo determinan las conclusiones de un reciente 
taller de sistematización de experiencias de 
la ejecución del proyecto financiamiento de 
servicios financieros rurales innovadores en 
Centroamérica y el Caribe, que contó con el 
apoyo del Fondo Multilateral de Inversiones 
(FOMIN) del Banco Interamericano de Desa-
rrollo (BID).

Apoyo técnico y financiero a través de SICSA
Como institución de segundo piso y brazo fi-
nanciero de REDCAMIF, desde su fundación 
hace once años, SICSA otorga crédito a las 
IMF para que estas a su vez puedan otorgar 
financiamiento al usuario final. 

Según Aníbal Montoya, el 
proyecto del BID-FOMIN contenía 
dos macro componentes: un 
fondo de asistencia técnica no 
reembolsable de 283,000 dólares 
destinado a mejorar la capacidad 
técnica y de gestión interna de 
SICSA; y un fondo reembolsable 
de 2 millones de dólares para 
ser distribuido entre las IMF 
participantes.

• Contribuir a la mejora de las condicio-
nes productivas de los residentes rurales 
de la región centroamericana.

• Proveer a las instituciones participan-
tes fondos blandos cuyo destino sea la 
innovación financiera rural.

• Poner en marcha productos financieros 
diferentes a los tradicionales.

• Apoyar las Finanzas Inclusivas en 
Centroamérica y República Dominicana 
a través de la innovación con enfoque 
ambiental.
 
• Brindar acceso al crédito rural al me-
nos a 50 por ciento de clientes mujeres.

Su implementación apuntaba a proveer 
de la línea de financiamiento requerida 
a las Instituciones de Microfinanzas que 
fueran parte del proyecto de expansión 
de los servicios financieros inclusivos 
impulsado por la Red Centroamericana 
y del Caribe de Microfinanzas (RED-
CAMIF) y ADA Luxemburgo, en el que 
la Sociedad para la Inclusión de la Mi-
croempresa en Centroamérica y el Ca-
ribe S.A. (SICSA) se sumó como socio, 
explica Aníbal Montoya, gerente gene-
ral de SICSA.

Los objetivos del proyecto 
financiamiento de servicios 
financieros rurales 
innovadores en Centroamérica 
y el Caribe eran:
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Las IMF que participaron en el proyecto son:

Desembolsos por productos (datos al III trimestre 2019)

No. IMF Monto
1. Sociedad Cooperativa de Ahorro y Microcrédito de R.L. de C.V. (AMC-El Salvador) $400,00

2. Andel Microcréditos S.A. de C.V. (AMC Honduras) $200,00

3. Empresa para el Apoyo y Desarrollo de la Micro y Pequeña Empresa Urbana y Rura, S. A. 
(MiCrédito-Nicaragua) $300,00

4. Fomenta, S.C. de R.L. de C.V. (Fomenta-El Salvador) $100,00

5. FUNDENUSE S.A.-Nicaragua $500,00

6. Asociación Costarricense para Organizaciones de Desarrollo (ACORDE-Costa Rica) $250,00

7. Asociación para el Desarrollo de las Caja Rurales (PROCAJA-Panamá) $250,00
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Entre las enseñanzas que la implementación 
de estos productos les dejó a los participantes, 
se menciona que el sector rural ha sido diná-
mico y cambiante en los últimos años y a pesar 
de los datos y tendencias en términos de mi-
gración, inseguridad, cambio climático, las fa-
milias dedicadas a la producción agropecuaria 
siguen representando una base importante en 
el desarrollo económico y social y la seguridad 
alimentaria de la región. 

Microfinanzas inciden en la vida de los más 
vulnerables
“Las microfinanzas tienen una oportunidad a 
partir de los conocimientos, experiencias y ca-
pacidades de incidir de manera directa y positiva 
en la vida de las familias rurales”, dice Montoya.
 Y añade que “la experiencia de las 
IMF refleja en primer lugar que es importante 
atender el sector rural, pero conociendo el sue-
lo que se pisa”.

Fuente: Alonzo, Roy. Proyecto SICSA- BID LAB. Octubre 2019.

En 2018 impulsó en siete IMF 
de cinco países de la región 
(El Salvador, Honduras, Nica-
ragua, Costa Rica y Panamá) 
la implementación de cuatro 
productos financieros:

• Línea de Crédito Productiva

• Microarriendo Agrícola

• Mujeres Emprendedoras

• Eficiencia Energética

IMF Mujeres
Emprendedoras

Línea de Crédito
Agrícola y Medio

Ambiente
Eficiencia

Energética
Microarriendo

Financiero Suma Monto del
Prestamo % Del Monto

PROCAJA 93,306 122,214 75,083 290,603 250,000 116%

FUNDENUSE 51,194 581,838 24,694 657,726 500,000 132%

AMC SV 1,429,695 1,429,695 400,000 357%

FOMENTA 121,350 54,300 175,650 100,000 176%

ACORDE 254,315 254,315 250,000 102%

AMC HND 200,000 200,000 200,000 100%

MICREDITO 38,583 167,092 205,676 300,000 69%

TOTAL 1,612,778 1,446,809 78,994 75,083 3,213,664 2,000,000 161%
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Requieren fondos con plazos más largo 
y condiciones especiales 
Sus representantes concluyeron que “en este 
tipo de proyecto la combinación de servicios 
financieros con no financieros resalta como un 
factor de éxito en el proceso de implementa-
ción de los productos y que al mismo tiempo 
representa un éxito en el uso y aprovecha-
miento de los recursos por las familias rurales.
 	 También consideran que contribuyó 
al éxito del proyecto contar con personal con 
conocimiento y experiencia en las áreas de im-
plementación de los productos. En lo referido 
a los servicios no financieros, consideran clave 
haber tenido aliados confiables y seguros, tan-
to para las IMF como para los clientes.
 	 Además, advirtieron que la imple-
mentación de este tipo de productos y para 
cumplir los objetivos de desarrollo que con-
llevan (capitalización, productividad, ingresos, 
economías de escala y otros) las IMF necesitan 
conseguir recursos financieros con plazos ma-
yores y condiciones especiales. 

“En nuestro caso consideramos importante dar 
un componente adicional, darle valor agregado 
al crédito. En el caso de Finanzas Rurales hici-
mos un pacto con la gente del Seguro Social 
para que nuestras clientas tuvieran acceso a 
servicios básicos de salud para que ellas reci-
bieran atención y nosotros cubríamos los costos 
del traslado del personal médico, viáticos y re-
frigerios”, detalla Wilfredo González, gerente 
de negocios de AMC-El Salvador.
 	 También establecieron alianzas con 
centros de capacitación públicos y privados 

“La sistematización de esta experiencia nos va a 
permitir ir a buscar recursos en el mercado para 
masificar la puesta en marcha de estos cuatro 
productos en los países en donde ya se ofrecen y 
seguramente llevarlos también a otros países”, 
asegura Montoya.
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para que les impartieran cursos de educación 
financiera y metodología empresarial; y que 
también les enseñaran a elaborar repostería, pi-
zzas, pasteles y otros productos que ellas pue-
den comercializar en sus comunidades, detalla 
González. 
 	 “La sistematización de esta expe-
riencia nos va a permitir ir a buscar recursos en 
el mercado para masificar la puesta en marcha 
de estos cuatro productos en los países en don-
de ya se ofrecen y seguramente llevarlos tam-
bién a otros países”, asegura Montoya.






