Emprende

Chile

Informe de
Desempeno Social 2016

Midiendo
loquerealmente
importa

® p= [indacion ay
BBVA MicroFinanzas




“Todos tenemos una insospechada
reserva de fortaleza por dentro, que
sale a la superficie cuando la vida
NOS pone a pruepa’.

La isla bajo el mar
Isabel Allende

Emprende
Chile

Contenidos

3741375

Emprende Midiendo
Descripcion Analisis de los resultados
376 de desempeno social 2016
Equipo Directivo Nuestros clientes
y Consejo 382
379

Sus Negocios

386

Su desarrollo

388

Lo querealmenteimporta
Historias de clientes y asesores

Arturo Mora
396

Maria Leviman
400

Marcela Sanhueza
404

Iniciativas
Los microseguros en Chile
406

Andlisis macroeconémico
Chile
414




Emprende
Chile

Al servicio de los

MICroempresarios

Emprende fue la primera institucion
microfinanciera chilena orientada
exclusivamente al apoyo de actividades
productivas y comerciales de los
sectores de bajos ingresos. Esta
comprometida con la educacion
financiera y los microseguros asociados
a pequenos empresarios.

Emprende Microfinanzas S.A. (Emprende)
es una organizacion especializada en finan-
ciar a los emprendedores vulnerables de
Chile, con el objetivo de promover su desa-
rrollo econdmico y social a través de la ofer-
ta de productos y servicios adaptados a las
necesidades particulares de este segmento.
Lleva mas de 30 anos de actividad, inicial-
mente como cooperativa de ahorro y crédito,
y desde 2009 como miembro del Grupo

de la Fundacion Microfinanzas BBVA.

Emprende es pionera en el ambito del
microcrédito en Chile. Fue la primera
institucion microfinanciera del pais orienta-
da exclusivamente al apoyo de actividades
productivas y comerciales de los sectores
de bajos ingresos. Es una institucion de

responsabilidad social, sin animo de lucro.
Su objetivo es contribuir al progreso sostenible
de los emprendedores vulnerables del pais a tra-
vés de las Finanzas Productivas Responsables.

Durante 2016, Emprende ha formalizado
convenios con los municipios de Lo Prado,
Pudahuel, Cerro Navia y Estacion Central,

a través de sus Corporaciones de Fomento
Productivas. En noviembre, firmé un conve-
nio para participar en el Programa de Servi-
cios Financieros en los Centros de Desarrollo
de Negocios del Servicio de Cooperacion
Técnica (Sercotec). Esta red de centros esta
impulsada por el Ministerio de Economia,
Fomento y Turismo de Chile y su creacion
se enmarca en el acuerdo suscrito entre los
gobiernos de Chile y Estados Unidos, en
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materia de Promocion del Emprendimiento y
del Crecimiento de las Pequenas y Medianas
Empresas. El objetivo de los Centros de De-
sarrollo de Negocios es contribuir al aumen-
to de la productividad y sostenibilidad de las

Emprende es pionera
en el ambito del
microcredito en Chile,
con el objetivo de
promover el desarrollo
economico y social de
los emprendedores
vulnerables.

Emp Ciile . ’

empresas. El programa contempla ademas
la educacion financiera y los microseguros
asociados a pequenos empresarios.

En 2016, entregd créditos a mas de 11.000
emprendedores, de los cuales mas de

un 58% son mujeres. Con una cartera de
créditos de cerca de 15 millones de dolares,
esta presente en seis regiones del pais (Val-
paraiso, Metropolitana de Santiago, O’Hig-
gins, Maule, Bio Bio y la Araucania) a través
de 21 oficinas y 163 empleados.m

3761377
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Datos
de actividad

Datos a 31 de diciembre de 2016

FMBBVA Informe de Desempero Social 2016 Emprende Chile

-quipo Directivo
vy Consejo

15213664
15555474

11690

1.331

Fuente: Emprende. Calculos FMBBVA.

I,Téeréde empleados

/]

Equipo Directivo Consejo
Pablo Coloma Luis Conejeros Ramén Feijéo
Gerente General Gerente de Personas Presidente

Rosa Gonzilez y Comunicaciones Jorge Cruz
Gerente de Red Alejandro Vidal Vocal

Diego Solar Gerente de Medios Javier M. Flores
Gerente de Finanzas Vocal

Rodrigo Urra

Gerente de Riesgo

y Cobranza

3781379
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Emprende
Chile

Midiendo

Chile es uno de los paises de America Latina con
menor incidencia de la pobreza. Emprende continua
atendiendo a la poblacion con menos acceso

a servicios financieros y busca crear relaciones a
largo plazo con clientes en zonas rurales. El esfuerzo
por atender a estas personas ha generado resultados
POSIitivos, pues l0s negocios aumentan de tamano

Yy ganan en eficiencia. Las ventas mensuales de los
negocios han crecido en un 10%. Ademas, un 8%

de los emprendimientos financiados ha aumentado
el nimero de empleados despues de tres anos.

Clientes totales (1) De acuerdo con (2) Proporcion sobre Clientes totales dc crédito a cierre de 2016

las lineas de pobreza el total de clientes de

oficiales del Ministerio crédito que tienen, como
de Desarrollo Social, maximo, educacion o o o
metodologia tradicional. primaria completa.

‘ Se consideran clientes o o o

vulnerables aquellos cuyo

excedente per cdpita Vulnerables” E?ucaciél(q))primaria, Mujeres Entorno rural Menores 30 afios
e = e (estimado a partir del alo sumo*™
Clientes nuevos de crédito excedente del negocio

dividido por el tamafo

del hogar) estd por Clientes nuevos dc crédito 2016

debajo del umbral que se
obtiene al multiplicar por

3.673

tres la cifra atribuida a o o o

la linea de pobreza de su

pais y entorno. o o o
Vulnerables™ Educacion primaria, Mujeres Entorno rural Menores 30 anos

alo sumo®
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Nuestros
clientes
vV nuestra
escala

El 60% de los clientes - Durante 2016 se ha incrementado

el nivel de colocaciones respecto

nuevosde Emprende .05 287% de crecimiento)

disponedeUSD6,7 Pan bajado debido 3 Una estrategia
por I’e_l'sona ) 4 dla o enfocada en la escalabilidad
proveniente de su actividad  sostenible.
DU rante 20]6 Emprende ha dado microempresarial Y el Para cohortes antiguas (2011-2013)
aCCeso a servicios microfinancieros a fﬁ?r' 8% con menores iNngresos nose disp((j)nle de infoglmaciOn
’, . i i suficiente de las variables gastos y
un niimero mayor de clientes, en su Sg@%@% 39 d%5D 27 PON R0 del hogar para nformar s
1 i . vulnerabilidad monetaria.
Mmayoria mujeres emprendedoras.
Vulnerabilidad monetaria (1) Clientes nuevos de crédito ()
40% 42% TAM 16
LsD eer 2 8?%
70,3% 69,7%
. — 597%
52% 51%
ush 7as
(1) De acuerdo con las
lineas de pobreza oficiales
del Ministerio de Desa-
rrollo Social, metodologia
tradicional. Se considera 6%
como segmento vulnerable
al formado por clientes usD g1* ~ 0 Ty © < o
cuyo excedente per cqpita 2% 6% 2 - 3 2 I & S
(estimado a partir del exce- UsD 53 1 o o o < ~ m
dente del negocio dividido Nuevos2016  Total 3112.2016 20M 2012 2013 2014 2015 2016
por el tamano del hogar)
Eiij?igiiapl(l)r;?egzjg%el B Extrema M Pobreza B Vulnerabilidad Otros W no clientes nuevos/cohorte M % Vulnerables
umbral que se obtiene al pobreza (2) Captacion gie_nuevos
multiplicar por tres la cifra *Excedente mensual per capita clientes (sin créditos ante-

atribuida a dicha linea. Fuente: Emorende. Cilculos FMBEVA riores) durante el afio. Fuente: Emprende. Calculos FMBEVA,



clientes
y nuestra
escala

(3) Captacion de nuevos
clientes (sin créditos

anteriores) durante el ano.

El total considera clientes
vigentes a 31.12.2016.

Perfil de nuestros clientes de crédito 3

42% 50%

33%

18% B —T1%  20%
% .

10% 12%

20M 2002 2013 2014 2015 2016 Total

I%Mujeres % Rural B % Menores 30 afos .%Mavﬂresﬁﬂaﬁos % Educacion primaria,
alosumo

Fuente: Emprende. Cilculos FMBBEWVA,

2 - Las ventas mensuales y el desembolso
se ha manten.do promedio de los clientes nuevos han
elfoco enatender aumentado particularmente en 2016;
a segmentos lo que explica la disminucion en el

porcentaje de vulnerabilidad de los
vulnerables como las clientes nuevos. El aumento en ambas

mujeres ©0% de los
clientes nuevos atendidos
en 2016) vy a aquellos que
tienen menores niveles
de educacion 42%,).

variables ha causado gue el peso de
la cuota se mantenga estable con
respecto a 2015.
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(4) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.
No se dispone de un
indicador individual de
entorno, por lo que no es
posible determinar el nivel
de pobreza de los clientes
en el entorno rural.

(5) Considera los clientes
nuevos (sin créditos
anteriores) captados
durante el ano.

+ Desembolso medio,
calculado como el prome-
dio del primer desembolso
para los clientes nuevos
en cada ano.

« Peso de la cuota calcu-
lado como promedio del
ratio (cuota sobre ventas)
de cada cliente.

Emprende Chile 3841385

Pobreza por perfil 4

Pobreza en cartera: 7%

B,5% < Mujeres
7,8% % Educacién primaria,
alosumo

] 9,8% 9 Menores 30 afios

[ : 4,5% < Mayores 60arios

Fuente: Emprende. Cilculos FMBBEWVA,

Ventas, desembolso USD y peso de lacuotade clientes nuevos 5)

2187 AM I

5 bps

20M 2012 2013 2014 2015 2016

B ventas mensuales prom. (USD) N Desembolso prom. (USD) B Peso cucta sobre ventas prom.

Fuente: Emprende. Caleulos FMBBEVA,




Los _
negocios
de nuestros
Clientes

Los clientes de Emprende desarrollan
su actividad en una amplia variedad
de sectores y reflejan tasas de
crecimiento de ventas y excedentes
por encima del 10%.

Margenes, ventas y activos medios por sector (©)

% de clientes Distribucion de las ventas

por sector

Ventas prom. Activos prom.
mensuales (USDY (USD)

W Serviclos

13% 43% 7% 50% 2510 10871
Comercio

[ | alpor mayor I @

2% 55% 6% 39% 3044 9016
Comerclo

N |  alpormenor I @4

48% 52% 6% 42% 2227 6.239
Produccién/

B | Transformacion IS

19% 45% 8% 47% 1833 6535

W Agro
18% 46% 8% 46% 1909 11954

[ | Costes/vtas. [ | Cuotasfvtas. B Excedentesfvias.

(6) Considera los clientes

vigentes a31.12.2016. Fuente: Emprende. Cilculos FMBBEWVA,
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(7 y 8) Considera los clien-
tes vigentes a 31.12.2016.

Emprende Chile

- Se observa una diversidad de sectores
y el 50% de los clientes se concentra en
comercio. Tanto el valor promedio de
las ventas mensuales como los mar-
genes (después del pago de la cuota)
son altos en comparacion con otras
entidades debido a gue se atiende un
tipo de cliente menos vulnerable. A su
vez, el peso de la cuota es bajo, com-
parativamente, y relativamente estable
entre sectores.

- El sector de actividad en el gue obser-
Vamos las microempresas mas rentables
es servicios, con el mayor margen
después del pago de la cuota (50%) vy
con un nivel alto de activos medios. Es
precisamente el sector donde se con-
centran los clientes menos vulnerables.

3861387

- Los segmentos de agro, produccion/
transformacion y comercio tienen un
nivel similar de pobres en cartera (en
torno al 6%). El nivel de activos
medios en el sector agro es el mas
alto, reflejando el reto para escalar
a niveles de menor vulnerabilidad.

- La estructura de gastos muestra un
conjunto de clientes con elevados
margenes (de promedio un 44%). A
medida gue disminuye la vulnerabilidad,
los negocios aumentan de tamano
y se gana en eficiencia consiguiendo
reducir los costes operativos (de 60% a
49%) y financieros (el peso de la cuota
pasa de un 12% a un 6%).

- El nivel de apalancamiento (pasivo/
activo) es muy bajo para los clientes
de Emprende, si bien es ligeramente
mayor a medida gue disminuye su
nivel de vuinerabilidad.

Gastos y margenes por nivelde
vulnerabilidad (V)

28% [I38% [J45% [J45% [ 44%
12%
60% [|10%
52% Q7% QNe% Q7%
48% [Qa9% [J49%

Extrema Pobreza Wulnera- Otros Total
pobreza bilidad

B Costes/vtas. B Cuotafvtas. B Excedente/vtas.

Fuente: Emprende. Cilculos FMBEWA,

Estructuradel balance por nivel
de vulnerabilidad 8

1% 4% 6% 5% [J10%
99% [ 96% §94%
ss% [ 2%%
W 7579
Fi
-(/
.-/z
P L
— W 2597
2.019

Extrema Pobreza WVulnera- Otros Total
pobreza bilidad

B rasive B Patrimonio B Patrimonio
fActive  fActivo prom. (LUSD)

Fuente: Emprende. Calculas FMBEVA,
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Desarrolio
de nuestros

clientes

Se observa gue para los clientes

pobres es suficiente un ciclo

de credito para superar la linea de
la pobreza.

(9) Porcentaje de clientes
de cada cohorte que sigue
vigente en cada fecha; se
muestran promedios de las
cohortes de 2011-2015.

Emprendeesta
consiguiendo crear
relaciones dec mas
largo plazo con sus
clientes

- Emprende retiene un 63% de sus
clientes al cabo de un ano vy se
esta consiguiendo una mejora.

Se observa gue la cohorte del 2015,
pasado un ano, presenta una
retencion del 67% frente al 58%

del ano anterior, reflejando una
mejora en cohortes recientes.

Retencidnde clientes de crédito
(por cohorte) (9)

100%

36%

13%

Situacidn  +lano +2afos +3anos +4afos +5anos
inicial

Bzon 201z W20z B2014 B 2015 e Promedia

Fuente: Emprende. Cdlculos FMBEWA

(10) Clientes atendidos
desde 2011. Porcentaje de
clientes que, después de
un primer crédito, acceden
a otro. La distancia entre
ciclos es la distancia entre
desembolsos de un crédito
respecto al siguiente (no
es necesario que el primero
esté cancelado). La distan-
cia promedio entre ciclos
es de 300 dias entre ciclo
uno y ciclo dos, 293 dias
entre ciclo dos y ciclo tres,
285 dias entre ciclo tres y
ciclo cuatro, 258 dias entre
ciclo cuatro y ciclo cinco y
242 dias entre ciclo cinco
y seis.

(11) Para la muestra

de clientes atendidos
desde 2011 a 31.12.2016,
clasificados segtn su si-
tuacion inicial en el primer
desembolso, se muestra la
evolucion del excedente
per cdpita en cada ciclo

de desembolso, relativiza-
do respecto a la linea de
pobreza (segin el ano de
desembolso). El excedente
per cdpita relativo toma
valor uno cuando es igual a
la linea de pobreza.

de crédito (10)

56%

34%
23%

- Un 56% de los clientes que tiene un
primer crédito accede a un segundo,
vy un 60% de estos a un tercero (34%
sobre el total de clientes iniciales).

- De promedio |os clientes consiguen
que, crédito a crédito, sus excedentes
per capita relativos a la linea de pobreza
vayan mejorando.

- En particular, para los clientes pobres
es suficiente un ciclo para superar la
linea de pobreza, mientras gue para los
extremadamente pobres dos ciclos.

1%

n%

Ciclol Ciclo2 Ciclo3 Ciclod4 Cicos Cico&

& Promedio

Fuente: Emprende. Cilculos FMBEWA,

O mas

Excedente per capitarelativo alalineadepobreza (1)

Ciclo1

295 . 240

- 173

-

Linea
Og? de pobreza

(Indice=1

Ciclo 2 Ciclo 3

B Extrema pobreza B robreza B vulnerabilidad

Fuente: Emprende. Cilculos FMBBEWVA,
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de nuestros
clientes
+ Las ventas menstales y los activos Losclientesde Excedentes medios mensuales (por cohorte) USD (13)

promedio han crecido a un 10%,

mientras que el excedente casi duplica ~ Eljprende presentan

dicha tasa, reflejando una mejora UINnos valores medios TCAC

en la eficiencia de los clientes. d e venta s ﬁnal es d e 107%

(12) Datos sobre clientes
que se encuentran vigentes
a31.12.2016, y que cuen-
tan con algiin desembolso
en los Gltimos 12 meses.
Se muestra la situacion
inicial (datos en su afio

de cohorte) y la situacion
actual (Gltima actualizacion)
a31.12.2016. TCAC:

Tasa de Crecimiento Anual
Compuesta.

- A pesar de los elevados valores
iniciales de activos, los clientes
consiguen un crecimiento sostenido.

- Para cohortes mas antiguas (2011-2013)
no se dispone de informacion
suficiente para reflejar la evolucion
de los excedentes vy activos.

USD 2.143, frentealos
USD 1.796 que tenian
de mediaen2015.

Esto pone de manifiesto
un crecimiento sostenido
de los clientes, en un

contexto de desaceleracion

economica.

Ventas medias mensuales (por cohorte) USD (12)

2539
L
2.294
B ooy
$2.064
*1.906
1.830
1636 1722
6% 13% 8% 10%
& & a &
22 1136 991 856
2016 2015 2014 2013

Fuente: Emprende. Calculos FMBEVA

2.281
- 2193
e et e T SN 2143

Media actual

entidad (USD)

B valor actual (USD)
1.453 1.295 Valor inicial (USD)
12% 1% TCAC
o - Cllentes por cohorte
BN 489 considerados en el calculo
2012 20M

(13 y 14) Datos sobre
clientes que se encuentran
vigentes a 31.12.2016,

y que cuentan con algin
desembolso en los tltimos
12 meses. Se muestra la
situacion inicial (datos en
su ano de cohorte) y la
situacion actual (Gltima
actualizacion) a31.12.2016.
TCAC: Tasa de Crecimiento
Anual Compuesta.

1.092
-]
969
~ 1006 S o
* 897 Media actual
entidad (USD)
787 B valor actual (USD)
687 Valor inicial {(LISD)
13% 24% 15% [CAC 18
& - A Clientes por cohorte
146 673 379 considerados en el calculo
2016 2015 2014
Fuente: Emprende. Calculos FMBEVA
Activos medios (por cohorte) USD (14)
TCAC
10,3%
8.442
[+] ﬂ.‘ﬂu
-]
7.563
e TdrEEEG I RESST iR EE R RS LEEA ) PRI A a h st amsndr e iR R R . -
7.579 b 1178 1 T"‘n Media actual
entidad (LUSD}
6.742
6174 B valor actual (USD}
5.827 Valor inicial (USD)
17% 6% 13% 10% CAC
. g = o Clientes por cohorte
207 1.070 BG5S 456 considerados en el caiculo
2006 2015 2014 2013

Fuente: Emprende. Calculos FMBEVA
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Desarrollo
de nuestros

clientes

(15) Evolucion del desem-
bolso medio por operacién
en funcién del tiempo res-
pecto a la fecha de alta de
los clientes. Se muestra el
promedio de las cohortes
de 2011-2016.

(16) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.

Desembolso medio por operacion USD (15)

Primes +] aho +2 anos + 3anos +4 afos
crédito

Hzon Bzoiz B zoiz Bzog B zos 02016 « Promedio

Fuente; Emprende. Calculos FMBBVA,

+ 5 anos

Vinculacidon de clientes por tipo de producto (16)

B 1106 Crédito

H Clientes gque tienen seguro voluntario

Fuente: Emprende. Cilculos FMBBEWVA,

(17) Considera el nimero
de empleados del negocio de
los clientes vigentes a
31.12.2016.

(18) Considera el aumento
en el nimero de empleados
del negocio sobre la situa-
cion inicial, para clientes
vigentes a 31.12.2016 de
cada cohorte. Se muestran
promedios de las cohortes
de 2011-2016.

Fuentedeempleo (1)

2% 7% 0,1% 1%
4% 93% 1% 6%
94% 13% 21%
86%
2%

Extrema Pobreza Wulnera- Otros Total
pobreza bilidad

3 g%

Bsin L B203 40 mas
empleados empleado empleados

Fuente: Emprende. Cilculos FMBEWA,

Los microseguros
hantenido un éxito
significativo entre
los clientes, apesar
desureciente
incorporacion: un
38% de los clientes de
credito tiene un seguro
voluntario (para mas
detalle ver iniciativa
Microseguros)

- A medida que avanza la relacion
con la entidad, los clientes acceden
a préstamos cada vez mayores.

Generaciéondeempleo (18

Situacidn - +lano +2afos +3anos +4afos +5anos
inicial

Bzon ¥ 201z B zo13 M204 B 2015 e Promedia

Fuente: Emprende. Cdlculos FMBEWA

- Para las cohortes mas recientes,
el desembolso medio inicial ha sido
mayor vy su ritmo de crecimiento ha sido
mas acentuado.

- Emprende es de las entidades del
Grupo en las que sus clientes tienen
mayor capacidad de generar puestos
de trabajo: un 23% del total de clientes
contrata uno 0 mas empleados.

- Tres tres afios con Emprende, un 8%
de los microempresarios genera al
menos un puesto de trabajo adicional.
Se contintia observando una tendencia
positiva respecto a 2015.

- La generacion de empleo es un efecto
multiplicador del éxito del microempresario,
ya gue da la oportunidad a mas familias
de participar en el desarrollo econdmico.
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Tres vivencias gue nos demuestran
COMO algo pequeno, como un

microcredito, se puede convertir en algo
muy grande en las manos adecuadas.

Maria Leviman y su marido se han
convertido en los mejores productores
de fresas de su comunidad, tras haber
comprado una furgoneta, maquinaria
agricola y semillas. Con su primer
credito, Arturo Mora inicio su negocio
de transporte de mamualmente
tiene dos camiones, joneta y un
terreno donde planta arboles. Marcela
Sanhueza '
una de las IMicas
de la entida va a su

clientes y h fuerzo
de cada un |

Emprende Chile
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Emprende
Historias de superacion

Arturo Mora

Madera de

emprendedor

En 2007, Arturo Mora inicio su negocio
de transporte de madera. Tras su primer
credito, con el gue pudo financiar el
mantenimiento del camion y costear la
gasolina, ha recibido 12 mas para comprar
dos camiones y una camioneta, con

la gue lleva los troncos de madera a las
fabricas de celulosa. Tambien ha comprado
un terreno para plantar arboles.

El negocio de Arturo atravesaba serias

todavia se dedicaba a la agricultura. Poco

a la compra de dos camiones y una camio-

muchisimo en mi proceso de crecimiento

Nombre: Arturo Mora

dificultades. Los tres camiones con los que tiempo después consiguid trabajo a través neta para llevar los troncos de madera alas ~ como empresa. Sin su ayuda seria impo- Edad: 2i9 .aﬁos
transportaba la madera que luego vendia a de un amigo como conductor de un camién fabricas de celulosa. También ha podido sible superar mis metas. Y ahora, gracias dNee ng:a'g e‘; Transporte
las plantas de celulosa, estaban estropeados  de transporte de madera. Gracias a esa comprarse un terreno para plantar arboles.  a Emprende, podemos tener mas maqui- Lugar:
y, por tanto, habia dejado de tener ingresos: ~ primera oportunidad, se enamor6 del oficio: naria”, cuenta, mientras camina entre la Carahue (700 km
“Imaginese, todos los recursos econdmicos “Un dia se me ocurrié emprender por mi No es sencillo dirigir un negocio como el madera que esta a punto de ser cargada en de Santiago, Chile).
iban para pagar a los mecanicos y las piezas  cuenta. Si mi amigo pudo, ¢por qué yo suyo. Arturo ha superado las dificultades los camiones. Empleados: Tres.
que habia que cambiar y, ademas, debia no?”, recuerda sonriente. Para eso necesita- con esfuerzo y ha salido adelante: “Es duro, :::::::::::3
Escanea responder a mis tres trabajadores. Ni hablar ~ ba una pequena ayuda que le permitiera dar hay que estar encima”, explica. “En invier- Cuando recuerda sus origenes y el camino por un total de
el cédigo QR de las cuentas que tenia por pagar de mi na-  los primeros pasos. Record6 que su padre no, se sufre por las intensas lluvias en la recorrido, dice sentirse orgulloso. Lo que USD 55000
ydescubre cleo familiar”, recuerda de aquella terrible habia recibido el apoyo de una cooperati- zona y porque la humedad reduce la calidad  mas valora es haber logrado una mejor
lahistoria época. Pensé en cerrar el negocio y rein- va, que hoy es Emprende Microfinanzas y de la madera. Ademas, no es facil competir ~ calidad de vida para su familia: “Tengo dos
de Arturo ventarse con otro empleo, pero su familia decidi6 seguir sus pasos. con las grandes companias de transporte hijos a los que he podido dar mas de lo que

le anim¢6 a no darse por vencido y decidid
seguir luchando para mantenerlo abierto.
Afortunadamente, consiguid superar las
adversidades y sacarlo adelante.

Arturo, que lleva casado ocho anos y tiene
dos hijos, conocid a su mujer cuando

En 2007, empez0 con el transporte de ma-
dera. Consigui6 su primer crédito de esta
entidad, con el que pudo financiar el mante-
nimiento del camién que acababa de adqui-
rir y costear la gasolina. Desde entonces, ha
recibido 12 créditos mas que ha destinado

de madera”.

A pesar de todo esta muy contento, porque
con el crecimiento de su negocio ha podido
dar trabajo a tres empleados. “Esto me ha
permitido resurgir como persona, tengo
gente a mi cargo, lo que me ha ayudado

yo tuve cuando era nifo y tengo mi hogar.
En el futuro me imagino con mas maquina-
ria, contratando mas gente, pasando mas
tiempo con mi familia. Mi suefio ha sido
poder darles una casa en el campo a mis
hijos, una buena educacion, y tener una
vida tranquila”.
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Arturo Mora

Arturo observa como sus trabajadores ma- CU a ndo recuerd a sus : N\ % |'I'I

nejan la graa para cargar los troncos de ma-

dera y contempla el bosque, que cada dia le Orllge nes y el Cd mIﬂO :
regala los troncos con los que se ha labrado recorrldo Artu ro d |Ce : 'L

un futuro. “Cuando llegué a Emprende me .

senti seguro y con confianza. Gracias a ellos  SE ﬂtl rse Org U | |OSO

soy lo que soy, e intento seguir creciendo .

con ellos. Vayan a la oficina mas cerca que LO q Ue mas va |Ora €5
tengan, atrévanse y van a surgir”, recomienda ha ber |Og radO una

a todos los que escuchan.m mejOr Calldad de V|C|a

para su familia.

Vg

Arturo con [ nugva maquinaria recoge los troncos
para carganjos eh su camion.
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Arturo, en su negd@io de transporte de madera que le ha*l’ It ar us‘huo; sRa buena.educacion.
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Uno de los hijos de Arturo juega feliz entre los troncos.
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MariaLeviman

Escanea

el cédigo QR
ydescubre
la historia
de Maria

Fresas gue

cultivan suenos

Maria es duena de dos terrenos de
5000 y 10000 plantas de fresas,
respectivamente. El exito de su primera
cosecha fue tal, gue ella y su marido se
convirtieron en los mejores productores
de fresas de su comunidad. Maria recibio
nueve creditos gue ha invertido en su
furgoneta, maquinaria agricola y semillas.

Cuando Maria Leviman termind sus estu-

dios de auditoria y empezaba a labrarse
un futuro en el sector financiero, el falle-
cimiento de su padre cambid sus planes.
Hered6 un terreno de dos hectareas en la
region de la Araucania, a méas de 700 km
de la capital de Chile, en mitad de una
comunidad indigena. Ella y su esposo,
Sergio Castillo, decidieron trabajar la
tierra y vivir de la plantacion de horta-
lizas. Sergio las vendia en la feria Pinto
de Temuco y, gracias a su buena calidad,
fidelizé a una clientela que no dudaba en
acercarse directamente a casa del matri-
monio para adquirir sus productos.

Para ampliar el negocio, Maria empezo
a cultivar fresas. El éxito de su primera

"‘Emprende nos
ayudo mucho para
poder invertir.

Gracias a eso hemos
podido salir adelante.
Agradezco la confianza
que han puesto en
nosotros. Nos prestan
el capital para hacer
una buena inversion
y cosechar bien’.
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cosecha fue tal que se convirtieron en los
mejores productores de su comunidad. Por
ello, buscaron asesoria técnica en distintas
instituciones estatales, para mejorar todos los
procesos de plantacion, riego, cosecha y venta.

Pero su habilidad como productores no
era suficiente, para crecer necesitaban
financiacion. Conocieron Emprende
Microfinanzas gracias a un agricultor de
la comunidad indigena, que les comentd
que en Temuco existia una institucion que
ayudaba a las personas con pocos recur-
sos. En 2008 recibieron el primer crédito
de la entidad por un monto de USD 400,
el primero de los nueve con los que Maria

y Sergio repararon su camioneta y compra-

ron maquinaria y semillas.

Emprende Chile

“Emprende nos ayudé mucho para poder
invertir. Gracias a eso hemos podido salir
adelante. Agradezco la confianza que han
puesto en nosotros. Nos prestan el capital
para hacer una buena inversion y cosechar
bien”, senala.

Maria es duena de dos terrenos de 5.000 y
10.000 plantas de fresas, respectivamente.

Su jornada es dura, pero ella no desfallece.

Se levanta temprano, recoge la fruta y la
coloca con delicadeza en las cajas que su

marido lleva en su camioneta al caer la tar-

de hasta el mercado de Temuco. “Es lindo
trabajar con la fresa. Cuando me levanto y
veo mi huerto, veo que a pesar del tiempo
que haga aparecen frutas maduras y eso
para mi es lindo. En el futuro me gustaria

400 401

Nombre: Maria
Leviman

Edad: 54 anos
Negocio: Produccion
de frutas y hortalizas.
Lugar: Sector
Rucapangue (Chile).
Empleados: Trabaja
con su marido y emplea
a dos trabajadores
temporales.
Totalmonto
préstamos: \Lecve,
por un monto total

de USD 22000.
Otros productos
yservicios:
Microseguro.
Deinterés:

Pertenece a la asociacion
indigena de su comunidad.




Maria y su'e:

0 hacen numeros para seguir creciendo.

I
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seguir trabajando con Emprende para
seguir mejorando mi inversion, necesito
invertir mas”, afirma mientras camina entre
las hileras de fresas.

Tiene nuevos proyectos. Quiere adquirir las
infraestructuras y productos que le permi-
tan mejorar el rendimiento de la cosecha,
adelantando la fecha de recogida de la fresa
para obtener asi un precio de venta mejor.
“Finalmente, las fresas se convirtieron en
parte de mi vida y quiero seguir cada dia
perfeccionando mi produccion para seguir
creciendo y qué mejor que con mi fruta
preferida”, senala satisfecha.m

402 1403

Maria tiene nuevos
proyectos. Quiere
adquirir las infraestruc-
turas y productos gue
le permitan mejorar

el rendimiento de Ia
cosecha, adelantando
la fecha de recogida
de la fresa para obtener
asi un precio de

venta mejor.
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Marcela Sanhueza

€

-N MUCchas ocasiones
SOMOS la Unica opcion
del cliente rural

En 2011, Marcela Sanhueza paso a ser ejecutiva
en una de las sucursales mas dinamicas de
Emprende. Luego estudio Administracion de
Empresas para completar su formacion y poder
desempenar mejor su funcion. Le gusta ser
testigo del esfuerzo de cada uno de sus clientes.

A Marcela le gusta mucho conversar con los
emprendedores, a quienes no se cansa de
contar el firme compromiso de la entidad
con el cliente, para apoyar los proyectos
que potencian su negocio. Lleva casi ocho
anos trabajando en Emprende, y para ella,
ayudar a microempresarios vulnerables
compensa con creces su esfuerzo.

Empez6 como asistente comercial y eva-
luando créditos. “Al llegar a la institucion
me sentia muy inexperta en el area de la
microempresa. Poco a poco, me fui empo-
derando con el objetivo de la institucion de
apoyar financieramente, capacitar, orien-
tar y guiar al microempresario”, afirma.
En 2011, paso a ser ejecutiva en una de

las sucursales mas dinamicas de la enti-
dad, situada en la localidad de Coelemu.
“Comencé¢ a sentir la necesidad de estudiar
Administracion de Empresas para adqui-
rir los conocimientos que me permitieran
apoyar de mejor manera a mis clientes, y

asi hacer que Emprende siga creciendo”,
recuerda Marcela.

Su jornada laboral se divide entre la oficina
y las visitas a los emprendedores, general-
mente en zonas rurales. Primero, deja a su
hija en el colegio; después, ultima la agenda
de la jornada, y a media mafiana comienza
su ruta. “Siempre hay que ir a visitar a un
cliente, ya sea para fidelizar o para mantener
vigente nuestra red de contactos, conversan-
do con la gente que busca una oportunidad.
El tiempo en el terreno es el mas valioso,
porque es cuando puedo interesarme por lo
que hacen los microempresarios”, explica
Marcela. Por la tarde, se ocupa de las tareas
administrativas: evaluacion de clientes,
cobranza, introduccion de datos en la red
de la entidad... También asiste al Comité de
Crédito, donde aporta su experiencia a los
ejecutivos de nueva incorporacion. “Aun-
que siempre hay algo que aprender de los
integrantes del grupo”, matiza.
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Historias que contar

Hay muchas historias que recuerda de su
dia a dia en Emprende. Como, por ejemplo,
una emprendedora que compaginaba un
trabajo como ayudante en una pasteleria,
con su propio negocio de tortas que hacia
en su casa. Comenzo pidiendo créditos
muy pequenos para renovar sus utensilios
de trabajo. Gracias a la entidad, en la que
sigui6 confiando, ahora es una mujer inde-
pendiente, duena de su propia pasteleria
que da empleo a tres personas. Un trabajo
que compagina con el de cabeza de familia
y madre de dos hijas.

Para Marcela cada microempresario es
anico. Le gusta especialmente el trato
con el cliente agricola: “La necesidad mas
relevante que presentan nuestros agricul-

T T '

- . . . -
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Marcela en su oficina de la localidad de Coelemu.

Emprende Chile

tores es la de recibir capacitacion para
poder formarse. En muchas ocasiones
somos la tnica opcion del cliente rural”.
Disfruta siendo participe del proceso,
desde la produccion hasta la comercializa-
cion de los productos, y sobre todo de ser
testigo del esfuerzo de cada uno de ellos:
“Es gente muy calida”, puntualiza.m

‘Bl tiempo en el terreno
es el mas valioso
porgue es cuando
puedo interesarme por
lo que hacen los
microempresarios’”.

»
.
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Resultados de la encuesta de microseguros en Fondo Esperanza (b

L Os microseguros en Chile

Con el fin de ampliar la oferta de productos financieros o e _
en Chile, se realizd una encuesta gue confirma I ncenio 8%
gue el /0% de los clientes entrevistados estaria o e —"

por accldente o enfermedad

iNnteresado en tomar un seguro gue cubriera los
aspectos de salud, vida, robo o fallecimiento. Para ello, Robo
Emprende, Fondo Esperanza vy la FMBBVA trabajaron Diagnéstice

(]

9,8%

.|
en conjunto para apoyar a los aseguradores en €l Gastosuneraics o
entendimiento del perfil del cliente de bajos ingresos. ncspacisttemponsiper O
2013 (N=3.228) accidente o enfermedad 53’.4%_
Unanecesidad desatendida Una encuesta realizada en Fondo Esperanza si BNo B 2013 (N=2194)

(a) Datos de clientes
vigentes a 30.09.2016.

enunmercado mas
desarrollado

Chile es un mercado considerado en algu-

nas ocasiones como desarrollado, o quizas,
donde las microfinanzas juegan un rol menos
prominente. No obstante, es un pais donde la
oferta de microseguros es escasa para aquellos
clientes considerados como vulnerables. Segin
estudios del Microlnsurance Network, la
cobertura del total de la poblacion es solo del
7% (2013)™ y la poblacion de bajos ingresos
se estima en un 11,7%, es decir, dos millones
de personas (CASEN 2015)@.

En especial, existe una elevada necesidad

de adaptar el producto a las necesidades

del cliente de bajos ingresos en términos de
prima®, pues los potenciales asegurados
posiblemente no tengan facil acceso a un
seguro, debido a su bajo nivel de ingresos
netos (USD 6 y USD 13 por dia, de pro-
medio, para clientes de Fondo Esperanza y
Emprende, respectivamente”. Ademas, dado
que las companiias de seguros no saben como
asegurar negocios informales, es altamente
relevante ofrecer este producto en colabora-
cion con las entidades microfinancieras.

en 2013 confirma que el 70% de los clien-
tes estaria interesado en tomar un seguro,
y de aquellos que no lo tomarian, sdlo el
11,5% ya esta asegurado y el 49% no lo
considera por las condiciones econémicas
o por falta de interés (coste, cobertura, etc.).

En linea con lo esperado, los clientes estarian
interesados en cubrir, por este orden, cuatro
aspectos fundamentales relacionados con
salud, vida, robo o fallecimiento.

Nivelesdeingresos depotenciales
clientes de microseguros (0)

EM Total

NYclientes vigentes
Ingreso /
dia promedio (USD)

N° clientes Ext.
Pobresy Pobres
Ingreso

dia promedio (LUSD)

Fuente: Fondo Esperanza, Emprende, Calculos FMBBYA

Fuente: Fondo Esperanza (encuesta 2013},

Resultados de la encuesta de microseguros en Fondo Esperanza ()

:Por qué no tomaria un seguro?

Muchos tramites

NoeselroldeFE

Aumentode cuota /
encarecimiento del crédito FE

Requlere mas Informacién /
Desconocimiento

Otro

Ya estd asegurado

Desconflanza/ Mala experiencia

Gasto extra/Nolopuede ar/
Falta dedinero pu pag

Nomegusta/Noleinteresa/
Nolonecesita

B 2013 (N=650)

Fuente: Fondo Esperanza (encuesta 2013},
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Un‘trajeamedida’
paralosclientes

Se empez0 a estudiar la demanda de
seguros con mayor detalle, realizando una
encuesta y diversos grupos focales. En el
desarrollo del proyecto se tuvieron en cuen-
ta tres aspectos:

« Adaptacion de los distintos actores al
mercado de microseguros.

+ Revision de los tipos de productos.

« Identificacion de las caracteristicas de
las entidades microfinancieras.

Adaptaciondelosdistintos actores
almercado de microseguros

Se promovi6 activamente la familiarizacion a
la nueva realidad del mercado de microseguros,
tanto de la aseguradora y el intermediario,
como de los clientes. Por un lado, la ase-
guradora y el intermediario no operaban

habitualmente con el cliente microfinancie-
ro, por lo que fue necesario crear una buena
comprension de su realidad y de los riesgos
que le afectan. Por otro, el cliente no tenia
costumbre de operar en el medio bancario
tradicional, donde los productos financieros
se calculan en Unidades de Fomento (UF).
En Chile, las entidades microfinancieras
hacen el cambio al peso de manera auto-
matica, para facilitar las transacciones en
moneda local a los clientes, por lo que una
mayor formacion financiera es clave para la
completa comprension del producto.

Revision delos tipos de productos
Se hizo una revision de los principales tipos
de productos de microseguros en el mer-
cado y de la demanda de los clientes, y se
realizé una evaluacion que permite priorizar
su desarrollo para las entidades:
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Principalestipos de productos de microseguros ()

Emprende Chile

Caracteristicasdelas

entidades microfinancieras

Es importante que la oferta de microse-
guros esté alineada con la oferta de valor
integral de la entidad. Para ello, fue necesa-
rio tener en cuenta sus caracteristicas:

« Créditos pequenos: el crédito medio es

de USD 1.480 en Emprende y USD 698 en
Fondo Esperanza®.

« Duraciones cortas: el plazo promedio
varia segin metodologia. Para créditos
grupales de Fondo Esperanza el plazo medio
es de aproximadamente 132 dias, mientras
que para créditos individuales los plazos son
mayores, 424 dias para Emprende®.

« Alineacion de procesos: unir los procesos
operativos del crédito y del microseguro ha
sido una pieza clave para conseguir mayor
eficiencia en las operaciones. Este ha sido un
factor determinante en Emprende, ya que se
definieron procesos agiles, que no represen-
tan costos adicionales de transaccion ni para
el cliente ni para el asesor.

+ Formacion en el microseguro: el microse-
guro es un producto intangible que requiere

408|409

Se promovio
activamente la
familiarizacion de
la aseguradora y el
intermediario con
el cliente de bajos
iNgresos, asi como
la formacion de los
clientes y asesores.

los clientes de seguro (respecto al total de
clientes) de Fondo Esperanza es, comparati-
vamente, menor a la de Emprende.

- Asesores: Dado que ninguna entidad
tenia experiencia previa en la oferta de seguros
voluntarios a sus clientes, un elemento funda-
mental ha sido la capacitacion a los asesores,
apoyandolos en su curva de aprendizaje. Es
imprescindible que los asesores entiendan

Productos Subclases Evaluacicn Priorizacidn o - . ! :

de una formacion especializada para generar  bien los productos y estén convencidos de la
Vida Ser Considerado de alto interss para el cliente ¥ de faci nfianz n ral lien m I ili ienen par: lien
v " P B T s st the s el ke contianza, tanto para los clientes como para utilidad que tienen para sus clientes.

principalmente a la facilidad de comprension delos
riesgos cublertos, simplicidad de los procesos de gestion,
limitadeos actores implicados y prima reducida,

Vida cidn de Considerado de alto interés por las entidades al tener una
ycrédito \ ymbinado § relacion directa con el crédito; e implicar una gestion mas
n eficlenta de esta rlesgo, asoclado ala actividad.

Activos [e alto interés para los clientes, especialmente las
5 cobearturas de incendio y robo, pera iImplica clertas
dificultades, principalmente en cuanto a comprension
de las coberturas y los procesos de gestidn.

los asesores:

- Clientes: La formacion se adapto6 a
la metodologia crediticia de la entidad, por
lo que en Emprende (metodologia indivi-
dual), la formacion se centra en la relacion
con el asesor, y en Fondo Esperanza (princi-
palmente metodologia grupal) se aprovechan
las sesiones grupales para ofrecer formacion
especifica sobre microseguros”, construyendo
la relacion paso a paso, y la oferta del
producto se realiza una vez cubierta esta
formacion. Esta diferencia en el proceso

Una vez analizados y definidos estos
elementos, se concreto, junto con la ase-
guradora, el siguiente producto de vida y
proteccion voluntario, que se empezd a
comercializar a partir de noviembre 2014,
y ha obtenido en una amplia demanda por
parte de los clientes de cada entidad.

Estos resultados demuestran el interés
de los clientes en el producto ofrecido
y su alineamiento con las necesidades

Salud ‘ 40, Considerado de alto interés para el cliente, pero con dificil

implementacidn para las enlidades, Requiere de mayores se ve reflejada en que la vinculacion de identificadas.

recUrsos para su implementacion (comparativamente)

y presenta numerosas dificultades operativas, entre ellas:
la identificacién de coberturas asistenclales ¥ no asisten-
ciales del pais, revision de la calidad del servicio médica,
¥ lanecesidad de buscar alianzas adecuadas.

Agricultvra ] Los clientes que operan negocios en agricultura
representan solo el 2% del lotal, por o gue nose

(d) Clientes vigentes a considera un producto prioritario
30.09.2016. En el sector
de agricultura, Fondo
Esperanza no tiene clientes
y Emprende tiene cerca
de 2.000. Fuente: Swiss Re Economic Research & Consulting y FMBBEVA.
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Inif:)iativas
e . . .
Un producto atractivo para microseguros, independientemente Vinculacion de sequros por perfil- Género ()
todoslos segmentos del género, nivel de educacion, segmento 9 porp g
Se observa en Emprende mayores tasas de vulnerabilidad o sector de actividad.
de adquisicion entre los clientes jovenes
(menores de 30 anos), ya que casi cinco Seré clave continuar trabajando en la adap-
de cada 10 jovenes deciden contratar el tacion de un lenguaje financiero y técnico,
microseguro, y en los clientes pobres. para que sea recibido por los clientes de
Estas diferencias no se aprecian en Fondo manera clara y Vah.osa. Los retos a futuro Fondo 7% Emprende
Esperanza, o son mucho menores. se centran en seguir apostando por la me- Esperanza
En particular, los pobres contratan jora de la cultura de seguros de los clientes 1% 35%
seguros en cantidad ligeramente inferior. y la formacion de los asesores, como ele-
En general, para las dos entidades, se presenta ~ mentos clave para una oferta responsable
una misma tendencia en la contratacion de de productos microfinancieros.m 83% 7%
59%
Seguro de vida y proteccion ©
accidental T W 17.468 Hombres B 4.536 Hombres
CLF‘; 1.210.540 . 85.293 Mujeres . 6.475 Mujeres
UF 20 B 2 de clientes del perfil con al menos un seguro veluntario
CLP524.216
Fuente: Fondo Esperanza y Emprende. Cilculos FMBEVA. Fuente: Fondo Esperanza y Emprende. Ciloulos FMBEWA.
Altas de seguros (acumulado) () Vinculacién de seguros por perfil - Edad (h)
0555 7
Fondo Emprende
Esperanza \ J
3% 3% +
6.034
6.687 4%
5.003 79% 69%
40%
2.002
512
P—_— " - SEOTIE B 1595 Mayores W 2135 Mayores
- (g y h) Clientes vigent:
gy entes vigentes 15.833 |6vene 260 |ivenes
a 30.09.2016 clasificados u Iavencs o1 Jcuees
por perfiles. El porcentaje 103.038 Ciros 2.616 Olros
del circulo interior repre- -
Val f ial ta el nd de client ) ) ,
g’l) bai: 2 iz ggzcelf B Antas Fondo Esperanza B Altas Emprende Z?Cz;a E:g:ggtoz:éen “ W% declientes del perfil con al menos un seguro voluntario
01.09.2016 (CLP 26.210). tiene seguros. Por ejemplo,
(f) Namero de personas el 35% de la mujeres de
Fuente: Fendo Esperanza y Emprende. Cilculos FMBEVA. Emprende tiene un seguro. Fuente: Fondo Esperanza y Emprende. Calcules FMBBVA

que contratan seguros.
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(iyj) Clientes vigentes a
30.09.2016 clasificados
por perfiles. El porcentaje
del circulo interior repre-
senta el nimero de clientes
de cada segmento que
tiene seguros. Por ejemplo
el 34% de los clientes de
Emprende que tienen edu-
cacion primaria a lo sumo
tiene un seguro voluntario.
Para la situacion de vul-
nerabilidad econdmica del
cliente, se ha basado en la
actualizacion mas cercana
a cierre 30.09.2016 (la
altima disponible).

Vinculacion de seguros por perfil - Educacion ()

Fondo Emprende 2%
Esperanza
15% 54%
44%
44%
B 42.877 primaria v Ninguna B 5.521Frimaria y Ninguna
W 44.9755ccundaria W 4.4605¢ccundaria
15.092 Superior 257 superior

B 4 de clientes del perfil con al menos un seguro voluntario

Fuente: Fondo Esperanza y Emprende. Calculos FMBEWVA.

Vinculacién de seguros por perfil - Vulnerabilidad ()

Fondo Emprende

Esperanza

33%
52%
B 22.824( trema pobreza B82extrema pobreza
B 15145 Pobreza B 367robreza
¥ 26.695 vulnerabilidad B 3.269 vulnerabilidad
8.M7 Otros - 2,543 Otros

B % de clientes del perfil con al menos un sequro voluntario

Fuente: Fendeo Esperanza y Emprende, Ciloulos FMBEWVA.
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(k) Clientes vigentes a
30.09.2016 clasificados
por perfiles. El porcen-
taje del circulo interior
representa el nimero de
clientes de cada segmento
que tiene seguros.

Emprende Chile 4121413

Fondo
Esperanza
26% B1%
B 67.967 Comercio B5531comercio
B 8.345 servicios B 1.3445¢rvicios
26.669 Produccidn / Transformacion 2.032 Produccidn / Transformacion
N 1903 /g0

B 4 de clientes del perfil con al menos un seguro voluntario

Fuente: Fendo Esperanza v Emprende, Caloulos FMBEWVA.

Notas (1) El 6,96% de la poblaciéon chilena a 2013 (1,22 millones de personas), tiene cobertura de seguros voluntarios
(accidente, salud, vida, propiedad) vs. el 14% en Colombia, el 10% en Pert, el 1,3% en Panama y el 2,5% en Repiblica
Dominicana (Microlnsurance Network; http://www.microinsurancenetwork.org/sites/default/files/Country%20profile_
Chile_jpegs.pdf). (2) http://observatorio.ministeriodesarrollosocial.gob.cl/casen-multidimensional/casen/docs/CASEN_
2015_Ampliando_la_mirada_sobre_la_pobreza_desigualdad.pdf (3) La prima es el costo del seguro o aportacion econdmica
que ha de pagar un asegurado o contratante a una compania aseguradora por la transferencia del riesgo bajo las coberturas
que esta ultima ofrece a sus clientes durante un determinado periodo de tiempo. (4) Excedente per cdpita diario promedio
para los clientes vigentes a 30.09.2016. (5) Desembolso medio por operacion desde enero hasta septiembre de 2016. (6) Es el
plazo promedio de las operaciones concedidas en 2016. (7) Fondo Esperanza también forma al asesor.
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Debil crecimiento
CON Menos pobreza

La debilidad de la demanda interna sigue explicando €l
menor crecimiento de Chile, que tras dos anos vuelve a
situar la inflacion dentro de la banda del Banco Central.
Alrededor de 1.8 millones de personas han salido de

la pobreza en los ultimos anos, y 3.8 millones han sido
iINcluidos en el sistema financiero.

El PIB de 2016 ha cerrado en un 1,5%
anual, en un entorno de gran incertidumbre
y de pesimismo en los niveles de confianza.
La demanda interna ha reflejado un alza del
1,2%, apuntalada por el consumo que ha
crecido en un 2,9%, fundamentalmente por
el de caracter puablico, que lo ha hecho en
un 6,6%, mientras que el consumo de los
hogares, apuntalado por los bienes dura-
bles, ha crecido un 2,1%. La inversion, por
su parte, ha crecido apenas un 0,9%, pro-
ducto de la contraccion de obras de cons-
truccion del 0,2%, mientras maquinarias y
equipos lo ha hecho en un 3,2%.

En cuanto a la oferta, los sectores que han
liderado el crecimiento son: servicios perso-
nales, que ha mostrado un repunte del 6%;
servicios financieros, con un alza del 3,5%;
comercio, con un 4,1%; transporte, con

un 4,4%:; y electricidad, gas y agua, que
han mostrado un incremento de actividad
del 3,1%. El conjunto de estos sectores
representa el 38% del PIB total, que ha
permitido compensar la caida de actividad
de la mineria con un 2,8%, el de la indus-
tria manufacturera, con un 0,8% y el de la
construccion, con el 0,1%. En conjunto,
estos sectores agrupan el 32% del total.

L.a demanda interna
ha reflejado un alza del
1,2%, apuntalada por

el consumo, que ha
crecido un 29%.
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El deterioro de los términos de intercambio
en 2015 gener6 una depreciacion nominal
del tipo de cambio del 14%, que se ha
revertido en 2016, gracias a la recupera-
cion del precio del cobre, mostrando una
apreciacion nominal del 6%. En cuanto a la
inflacion, tras dos afios de estar por encima
del limite superior de la banda estableci-

da por el Banco Central, ha corregido su
tendencia para volver a situarse dentro del
limite, cerrando en 2016 con un 2,7 %,
como consecuencia del ajuste de los bienes
vinculados al tipo de cambio, en la linea de
apreciacion del peso y corrigiendo el alza
generada durante 2015.

La inflacion de servicios ha bajado mas
lentamente, considerando su alto grado de
indexacion. El menor dinamismo interno ha
sido un elemento que ha evidenciado ma-
yores holguras en la produccion de bienes y
servicios. En este escenario, el Banco Central
ha mantenido su tasa de interés de politica
monetaria en el 3,5% durante el afo.

Crecimientoreal PIB
5.8%
5,5%
4,0%
2.3%
1.9%

1.5%
20M 2012 2013 2014 2015 2016
Fuente: Banco Central Chile. Estimacidn FMBEVA Research.
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En las zonas urbanas

la pobreza se ubica

en el 10,2%, con una
brecha de 119 puntos
porcentuales respecto a
|as zonas rurales, donde
la pobreza alcanza

el 221%.

El otro elemento que ha incorporado la
mejora de los términos de intercambio es
un menor déficit de cuenta corriente, que
mejora 40 p.b. en términos del PIB para
cerrar el afno en el 1,6%.

Mercadolaboral

La tasa de desempleo'® se ha ubicado en un
6,2%. Ha crecido 10 p.b. con respecto a los
12 meses anteriores. La tasa de participa-
ciéon ha aumentado en un 1,7%, mientras
que la ocupacion ha crecido en un 1,6%.
Los sectores productivos con mayores alzas
en el namero de ocupados fueron el comer-
cio (97.680 nuevos empleos) y la agricul-
tura y pesca (37.300 empleos mas). Esto
contrasta con la disminucion en la mineria
(36.700 empleos) y en la construccion
(28.070 empleos).

El porcentaje de asalariados con contrato
ha sido del 87%, mostrando una disminu-
cion de 29 p.b. con respecto al afio anterior.
Por su parte, el nimero de trabajadores
con contrato a plazo fijo se ha situado en
el 27%. La subcontratacion afecta al

21% de los asalariados, reduciéndose en
1,25 puntos porcentuales (p.p.) respecto al
ano anterior. El aumento de los ocupados
se debe, sobre todo, al incremento en el
namero de trabajadores por cuenta propia
(87.800 empleos), seguido de los asalaria-
dos, con 31.900 empleos mas. El personal
de servicio doméstico, en cambio, registrd
la mayor disminucion (15.300 empleos).
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Chile es uno de los
paises de la region

ConN mavyor nivel de
iNnclusion financiera
VY Mayor avance.

Las regiones con mayor desempleo son
Antofagasta (8,8%), Coquimbo (8,2%)

y Atacama (7,2%). Por su parte, las ta-
sas menores se encuentran en Los Lagos
(2%), Aysén (2,8%) y Magallanes (4,1%).
Entre las regiones con mayor aumento de
desempleo en el Gltimo ano, se encuentran
Atacama, Antofagasta y Coquimbo, con
incrementos de 3, 2,9 y 1,6 p.p, respecti-
vamente. Las regiones de Antofagasta y
Valparaiso presentan las mayores tasas de
desempleo femenino, mientras que Ataca-
ma, Coquimbo y Araucania presentan las
mayores tasas de desempleo juvenil.

Pobrezaydesigualdad

En Chile alrededor de 2,05 millones de
personas se encuentran en situacion de
pobreza, lo que representa el 11,7% de la
poblacion del pais; de estos, 620.000 se
encuentran en situacion de pobreza extrema®.
En los altimos seis anos, el ratio de pobreza
se ha reducido en 13,6 p.p., es decir, en ese
periodo alrededor de 1,8 millones de perso-
nas han salido de la pobreza.

El crecimiento del ingreso explica el 61%
de la caida de la pobreza, mientras que

el efecto redistributivo explica el restante
39%. En las zonas urbanas la pobreza se
ubica en el 10,2%, existiendo una brecha
de 11,9 p.p. respecto a las zonas rurales,

donde la pobreza alcanza el 22,1% de

la poblacion.

El 18,3% de la poblacion indigena, se en-
cuentra en situacion de pobreza por indice
de ingresos, siendo el ratio para el resto de
grupos del 11% de promedio. El 70%

de los hogares en situacion de pobreza se

Pobreza (% poblacién total)

29.1%
253%
22,2%
14,4%
n,7%
2009

2006 20M 203 2015
Fuente: Encuesta Casen. Ministerio de Desarrallo Social

caracteriza por contar entre sus miembros
con ninos y adolescentes, el 40% son mo-
noparentales y el 49% tiene como cabeza
de familia a una mujer.

Las regiones con mayor incidencia de la

pobreza son: Araucania, Maule y Biobio,
con ratios de pobreza del 23,6%, 18,7%
y 17,6%, respectivamente.

Inclusiéonfinanciera

Chile es uno de los paises de la region con
mayor nivel de inclusion financiera y mayor
avance™”, medido por la posesion de una
cuenta, dado que el 63% de los adultos tie-
ne acceso al sistema financiero; mejorando
en 21,1 p.p. respecto a la Gltima medicion.
Alrededor de 11,5 millones de adultos

se encuentran incluidos en el sistema
financiero, estando excluidos 6,7 millones
de adultos. En los Gltimos tres anos se han
incorporado al sistema financiero 3,8
millones de adultos.

En las zonas rurales el 61% de los adultos
dice poseer una cuenta en el sistema finan-
ciero, mejorando en 24,1 p.p. respecto a la
altima medicion. El 68% de los adultos de
mayores ingresos (60% con mds ingresos)
tiene acceso al sistema financiero, mientras
que en los segmentos de menores ingresos
(40% con menos ingresos) solo un 56%
accede a dicho sistema, siendo la brecha de
12 p.p. entre ambos.

El 63% de los mayores de 25 anos dice
tener una cuenta en el sistema financiero,
ratio que ha mejorado en 20,3 p.p. respecto
a 2011. Chile, por su tradicion de sistemas
provisionales, es uno de los paises de la
region con mayor porcentaje de adultos
con cuentas en el sistema financiero.

En términos de productos, el 36% ha dicho
haber realizado algan ahorro el pasado ano,
pero solo un 15% lo ha hecho en institucio-
nes financieras formales. El 6% lo destind
para comenzar, operar o expandir una
actividad comercial. El 29% de los adultos
ha solicitado un préstamo en el altimo afio,
sin embargo, solo el 16% lo hizo en una
institucion financiera formal, y solo un 3%
lo destind a operar, comenzar o expandir
una actividad comercial.

En términos de uso, el 74% de los que
poseen alguna cuenta ha realizado algan mo-
vimiento en el Gltimo afo. El 37% ha hecho
uno o dos movimientos en sus cuentas al mes,
mientras que solo el 31% de los adultos ha
realizado mas de tres transacciones al mes.m

Inclusién financiera (% adultos)

Cuenta en institucidn

e 63,2 %

financiera I 42 1%

Cuenta 60% e 67, 7%
mas rico e 50,7%

Cuenta 40% I 56,300

mids pobre I 29,5%

Cuenta con educacion I 61,296
primaria o menos I 3T70%

Cuenta con educacion I 53,4%
secundaria 0 mas I 43,1%

Préstamos de inslituciones I 15.6%

financieras s 7,8%

Ahorro en instituciones I 15,0%

financieras e 12,4%

Hzo14 B zon

Fuente: Global Findex Banco Mundial,

Notas (1) Realizado al cierre de noviembre de 2016. (2) Ministerio del Trabajo y Provision Social. (3) Ministerio de Desarrollo

Social, encuesta Casen, 2015. (4) Inclusion financiera global.




