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El Bancosol es expertoen mi-
crofinanzas y ahora estd enca-
minado en la ejecucidn de
nievas politicas para atendler
mejor a su§ ehentes. Actual-
mente el 30 por ciento de sus
préstamos estan dirigidos al co-
mercio y el 20 al sectar produc-
Livey Esa relacton es una muesira
de los camibnos generados en el
pais en estos Gllimos afis y de
lu necestdad de nuevas politicas
nac lllﬂll]l’s IlJl'J l(f\'l’l“ﬂu.

#Cuil es fa diferencia entre

lus requisitos de la banca tra-

dicional y el BancoSol?”

Nogotros prestamos desde 80
ditlares hasta 150,000 délares Pa—
rit estos viltimos abviamente hay
mas reguisitos gie se asemejan a
los requisitos de un banco o
mercial como las gnranties reales!

Pero en este negocio nos fij-
mes en el flujo de pagos, en la ci-
pacidad de pago del cliente, en
cudnto gonera cada mes o cada
15 dias en su actividad, Si el
cliente tiene una buena capaci-
dladl de repago, la garantia puede
pasar a un segando plana.

;Cémo explican que en me-
die de la crisis los microem-
presarios eblengan oréditos y
tengan esa capacidad que las
pequeias o grandes empresas
nu la tienen?

Primera, nos-

atros lenenios una
tecria, La diferen-
cia es la capacidad
de mownlidad. El
mictaempresasio
tiene i capital in-
vertida  mucho
mas bxo, hayven-
de grabadoras y le
va mal y comienza
o vender cuader-
nos: y el copital gue
tiene en cualguieta
e las dos activida-
dhes I permite migrar de una-eo-
sl otra. Un gran ompresario
tiene eapital mmovilizado,on una
planta, st un dia fabrica lantas ¥
leva mal le-es mds dificil migrar
por el capital que Lene invertido,
lil micro es mucho mis Mexible
aele ese punto de vista,
Y, segumdo. el mivroempresa-
rio tiene que sabrevivir: fo ven-
do no ome y ademis han sido
muy crealivos,

+Esasi que nacieron las mi-
crolinanzas?

Fevisando su histora vemos
que nacieron prncipalmente
pard apayar al pegueno produc-
tor al que transformaba: el que
hacia Lrajes, miscamas, artesa-
nin. Pera en nuestro pais es mas
rentable ser eomerciante gue
productor. Porgue ol ser pro-
ductor involugra una vez mis
tener que Inmovilizar capital

6 @ oy es mis
dificil convencer
ala gente que
invierta en un
taller, que tenga
empleados por-
que ¢s un capital

de riesgo 99,

ENTREVISTA

“El 80% de la
cartera es para
el comercio”

KURT KOENIGSFEST es gerente general del Banco-
Sol. Ahora aplica una nueva politica que-contintia
- apoyandg el desarrollo del microempiesario.

queel comerciante que compra
y vende, Ademés de enlrentar
problemas come marienerse en
¢l mereado, o competis contra
¢l contribande o que su capaci-
dael de generacidn de Nujo nole
permite reinvertic en si negocia
para ser cada vez més compe-
Litivo, Es un comjunte de mu-
chos elementos.

zExo se refleja en los carte-
ras de las instiluciones de mi-
crofinanzas?

St Hace 10 afios atrds segura-
mente el 70 por ciento de los
clientes eran productives: hoy son
ol 20 por ciento y el
80 por ciento son
comerviantes de
diversas activida-
duos: Desde puestos
de comidn en cons-
truceiones hasta
venta de ropa por
TAyar & menon,
transporte,  Eso
muestta la transe
formaeion que su-
fro el pais:

sTambién en el
drea rural?

Creo que of pafs
tiene grandes oporturidades,
Mosoltos somas especializados
en lo urbano. El BancoSol opera
en estasareas. Hemos Lenidu al-
a8 experiencias rurales, pe-
1o no nos fue muy bien, A
nosolros nos guslnrl’n ver
un peco mis de elien- -
tes en ol sectar pro-
dugtivo,  pera

vemos que también es producta
de la propin erisis, Hoy es mds di-
ficil convencer ala gente gue in-
vierta en un tallen gue tenga
empleadas, que genere Lrabajo
porgue o5 un capital de riesgo
mayor al que la esposa y el mari-
do tionen en una actindad con-
unta. Bl 70 por clento de
nuestros clientes son mujeres.
Existen grupos de micro-
empresarias que estdn ex-
portando, pero que no se
acercan a ningtin banco.
;Ustedes ofrecen algo
para apoyar este lipo
de actividades?
Crea que la indus-
tria de las microfi-
nanzas busea una
[L‘lﬂ[:"lll 1T IY CerCang
entreel asesorde cre-
ditos y el cliente, jus-
tamente para romper
ese tipo de barreras.
Cuando el chente es
mids introvertido o 1na

persona con un grado de educa-
cidn relatve son sportunidades
enlas que las microfinanzas de-
herian estar yigue no deberames
dejar pagar Asi cstas seforas se
sientan con 1a confianza de deor-
carse A una institucion hancaria.
+En este aio ha crecido la
cartera del BancoSol?
Nuestra ostimacion os del'cin-

‘£o por cienta de crecimiento

cuando la banea tradicional se
I achicado 20 por ciento

Es producto de la
natuzaleza del
mercado en
al gque es-

www . la-raren.com

Lamos: Crisis o No Lrisis, rece-
sn o no recesitn ellos no pa-
ran. Si bemos tenido algunas
cxpericncias on tas que pararan,
pero fue porgue dejaran de vivie
en Bulivia. En la poblacidn que
atendemos hay un indice mi-
gratorio alto, en el pasado [ue
hacta Argenlina

+Cudl es su situacidn des-
pues de los meses electorales?

Hemes tenido una reduccion
o1 nuestras caplaciones, pera
nuestra reduccidn en las previ-
stones ha sido menor que la
banca. Ahora tenemas un indi-
ce de liguides viendo nuestras
disponibilidades mis las mver-
siones temporarias sobre las
obllgaciones de corto plazo Le-
nemos un indice de 1349 por
ciento. Lo normal es 80 pon
ciento. La liquides ya no es un
problema sinodar préstamos

AY qué esta sucediendo?

La gente pide préstamos en
funcidna las expeetativas en tor-
nea lyeconomia, S son aplifmis-
Las se prestan plala porgue saben
glee van a vender, Esto ya no es
solo una faneitn de a banca,

iTienen remates parados?

El Banco estd acatando este
esfierzo de todos, Nosolros Le-
nemes un promedio de 12 -
mates por mes, Yamos a parar
Tos 40 que tenfamos.

El rermate es una parte, jqué
viene después de los 60 dins?

En realidad na nos gustan los
remates. Tratamas de todas for-
mas legar a una coneiliscion via
reprograrmaciones,  algin
arreglo en las condiciones
del erédito, de darle mas
plazo a la gente. bajarle
enalgo la lasa, hacer un
plan de pugos acorde a
la nueva realidad que

iﬂ.\CLli'l toner C‘l micro-
lejl'mf]i\ﬂcl][ln[]ﬂ
sehizo of prestama.
El problema es
cuando pahay una
comunicacion, 51
cl cliente nodala
cara es dificil lle-
g.‘ir A una conc-
liacidn.




