‘Crédito, con la cédula,
a quien sea productivo’

Informales con alguna actividad, incluso si estan reportados, pueden

ser clientes del Banco W, dice su presidente, José Alejandro Guerrero.
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JOSE Alejandro Guerrero,
presidente del Banco W, es-
pecializado en microfinan-
zas, dice que la competen-
cia de la entidad no son los
demds bancosdel sistema fi-

nanciero, sino el gota a
gota, e incluso tienen pro-
ductos como el ‘Gota Aho-
o’, que es un gota a gota
peroen ahorro.

iCudles sonlas
expectativas del banco?

Este es un afio interesan-
te, retador en general para
la industria financiera y en
nuestro ¢aso seguimos con
el propésito fundamental
queesotorgar créditoa per-
sonas naturales con alguna
actividad productiva. Noso-

tros no le damos crédito a
una persona formal, por

eso nos especializamos en |

apoyar a esta cantidad de
microempresarios que hoy
generan el 60 % del empleo
colombiano y que le apor-
tan alrededor del 35 % del
producto interno bruto en
Colombia.

Es una masa suprema-
mente importante a quie-
nes les damos créditos endi-
ferentes lineas en capital de
trabajo, activos fijos, mejo-
ramiento de la vivienda y
con unos nuevos productos
que hemoslanzadocomola
tarjeta de crédito, créditos
rotativos, el Paga Ahorro o
el Gota Ahorro, un produc-
to en el que hemos desem-
bolsado mas de 300.000
operaciones, que es ungota
a gota con ahorro, pero
otorgado poruna entidad fi-
nanciera vigilada.

iDesde qué montos

| prestan?

Desde los $ 400.000 y el
promedio es de unos $ 6 mi-
llones, pues hay hasta los
$10 millones. Es que son a
personas que vemos en la
calle todos los dias como
vendedores ambulantes, la
pequernia tienda de barrio,
las sefioras que hacen las
arepas, el sefior del taller, al-
guien que trabaje en su
casa, gente que no tiene un
balance en Camara de Co-
mercio o una declaracién
de renta y les prestamos
conlacédulalo que pueden
pagar, no lo que necesitan
porque les hariamos un
dafio muy grande, pues lo
que pasaria es que haria-
mos exclusion financiera,
todo lo contrario de lo que
es nuestro proposito, que
es hacer inclusion financie-
ra.

éUn informal sl confiaenir
al Banco W a pedir
crédito?

Nuestro modelo de nego-
cio es muy distinto al de la
bancatradicional. Nosotros
vamos a buscar los clientes

con la fuerza comercial en
las zonas ya predetermina-
das. Tenemos oficinas con
sus areas de influencia mar-
cada y permanentemente
estan recorriendo buscan-
do clientes alos que sélo les
pedimosla cédulacomodo-
cumento. .

{En dénde son mas
fuertes?

Enel Valle del Cauca por-
que alli nacimos. Sin em-
bargo estamos en 29 depar-
tamentos y colocamos cré-
dito en 741 municipios de
Colombiaylasegunda zona
es Bogota y estamos fuertes
enla costa.

¢A cudnto asciende la
cartera?

La cartera del banco esta
encercade$1,7billones, de
los cuales $ 1,4 billones es
microcrédito puro. Tene-

5&

El gota a gota,
ofrece tasas
desde el 20 %
mensual y hasta
el 10 % diario.
Sin embargo,
nuestra tasa de

| interés mas alta

es 65 %, pero
anual”.
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mos una linea especial para
taxistas y también tenemos
otralinea de libranza.

¢Cémo es la calidad de la
cartera?

Es buena y se ha deterio-
rado, puesnoesajenaalasi-
tuacion general gque ha vivi-
do el crédito y la economia
colombiana y esti en 7,6%,
que es alta, pero lo vemos
como un afo de transicion,
y en los dltimos dos meses
hemos visto una mejoria.

{Cree que debe existirun
techo en materia de tasa
de usura?

Colocar un crédito de
$400.000 o uno de $ 20 mi-
llones cuesta lo mismo y
creo que en microfinanzas
se deben manejar tasas de
interés como las que hoy se
estan manejando en mate-
ria de techos en las cinco
modalidades que el afio pa-
sado abrid el Gobierno. Eso
ha permitido que pese a la
dificultad, mucha gente ac-
cedaal crédito. Nuestra car-
tera de créditos suma $ 1,7
billones y tenemos 2.500
empleados. Es decir, si tu-
viéramos banca de consu-
mo o de empresas esolo ha-
riamos con 700 u 800 em-
pleados, porque somos ban-
ca personalizada, con
1.000 personas en la calle
buscando clientes.

Lo clave es luchar contra
el gota agota, que ofrece ta-
sas desde el 20 % mensual y
hasta el 10 % diario. Nuestra
tasa mds alta es 65%, pero
anual.@



