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Bancamia s ¢l banco de los colombianos

ando 1as actividades

de bajos ingresos, tanto de zonas urbanas
como rurales. Para ellos, cuenta con
productos vy servicios financieros y no
financieros adaptados a sus necesidades.
En un pais como Colombia, inmerso en
UN proceso de paz, resulta clave fortalecer

|0S Negocios para promover el crecimiento

v reducir la desigualdad.

Banco de las Microfinanzas - Bancamia, S.A.
es un reconocido banco social, especializado
en microfinanzas, que abrié sus puertas en
2008 con el objetivo de mejorar la calidad
de vida de las familias con bajos ingresos.
Surgi6 de la unidén de tres entidades sin
animo de lucro: Corporacion Mundial de la
Mujer Colombia, Corporacion Mundial de
la Mujer Medellin y Fundacion Microfinanzas
BBVA. En 2010, la Corporacion Financiera
Internacional (IFC) adquirio el caracter

de accionista.

Bancamia atiende principalmente a empren-
dedores vulnerables asentados en zonas
urbanas y rurales del pais, que por sus con-
diciones econdmicas estan excluidos finan-
cieramente. Para ellos, cuenta con productos
y servicios, financieros y no financieros,
adaptados a sus necesidades, que abarcan
microcréditos, cuentas de ahorro, certificados

de depdsito a plazo o a término, seguros o
giros internacionales, canales y servicios,
como banca movil y tarjeta de débito, asi
como educacion financiera.

La entidad cree en las capacidades y ha-
bilidades de estas personas y reconoce su
aspiracion natural para progresar desde la
generacion de actividades productivas. Los
clientes a los que la entidad apoya a través
de créditos se dedican principalmente a los
sectores de comercio, servicios, produccion
y agropecuario.

El banco opera a través de 199 oficinas,
ubicadas en 29 de los 32 departamentos

de Colombia (91% de los departamentos),
atendiendo a clientes en 905 municipios, lo
que representa el 80% del territorio nacional.
Ademas, cuenta con mas 3.400 corresponsales
bancarios en red propia y posicionada.
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El informe Las 50 Marcas
mas valiosas en Colombia
en 2016 ha vuelto a
reconocer a Bancamia
COMO una de las marcas
Ccon Mas valor del pais
asignandole el puesto 16
en el sector servicios.

En 2016, el presidente del Banco Mundial,
Jim Yong Kim, durante su viaje a Colombia
para apoyar el proceso de paz, visitd Bancamia,
donde convers6 con emprendedores que
han progresado gracias a los créditos de la
entidad. El Banco Mundial considera clave
fortalecer los negocios para promover el

Bancamia Colombia
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crecimiento y reducir la desigualdad, sobre
todo en un pais como Colombia, que esta
inmerso en un proceso de paz.

En septiembre de ese mismo ano, Bancamia
firmé un convenio con la Agencia Colombiana
para la Reintegracion (entidad dependiente
del Ministerio de Defensa, encargada de
desarrollar la ruta de reintegracion de los
desmovilizados). Sumara asi esfuerzos para
que ellos y sus familias accedan a los servicios
financieros y a la formacion que contribuyan
a su reinsercion social.

El Presidente de BBVA, Francisco Gonzélez,
visitd Bogota, donde mantuvo un encuentro
en la entidad con el comité de direccion

y los accionistas. Después, conoci6 de cerca
la realidad de varios clientes en sus
hogares-empresas en Soacha, una zona em-
blematica para Naciones Unidas por

e oy
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Bancamia Colombia

ser refugio de un gran nimero de desplaza-
dos por el conflicto.

La entidad ha participado en la Macrorrueda
para la Reconciliacion que moviliza recursos
para proyectos de reconciliacion y recons-
truccion del tejido social del pais, reuniendo a
instituciones pablicas y privadas, cooperacion
internacional e iniciativas regionales de paz.

Por otra parte, el informe Las 50 Marcas
mds valiosas en Colombia en 2016 ha vuelto
a reconocer a Bancamia como una de las
marcas con mas valor del pais, asignandole
el puesto n° 16 en el sector servicios. Bancamia
asciende dos puestos respecto a 2015 en
este ranking realizado por la Consultora
Compassbranding, con el apoyo de Raddar.
Esta clasificacion analiza las marcas colom-
bianas atendiendo a su valoracion, medicion,
calificacion de la reputacion, reconocimiento,
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gobernanza y sostenibilidad financiera,
social y ambiental.

Bancamia, ademas, ha resultado finalista

en el Premio Andesco a la Responsabilidad
Social Empresarial, en la categoria Mejor
Desemperio Social, entre las empresas de
sectores de la economia nacional diferentes

a los servicios publicos y las comunicaciones.

Para la entidad, la mejor manera de combatir
la pobreza y la desigualdad es sembrando
futuro en las familias con menores ingresos.
Las Finanzas Productivas Responsables se
convierten en una herramienta eficaz para el
desarrollo social y monetario de las comu-
nidades mas desfavorecidas, al proveerles

de productos y servicios dirigidos a generar
ingresos y excedentes mediante el desarrollo
de un negocio.m
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Datos
de actividad

Datos a 31 de diciembre de 2016

380562145

Monto desembolsado en2016 (USD)

325768413
256520

Desembolso medio en2016 (USD)

1270

Fuente: Bancamia. Calculos FMBBVA.

183675808
3542

199

160.332
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Vlidiendo

Bancamia destaca por el desarrollo de los
clientes en términos de crecimiento sostenido
de ventas, excedentes vy activos. Esto se refleja
en que el segmento de clientes clasificados
COMO pobres se reduce un 2/% durante RN \
el primer ano de relacion con la entidad s o &
v un 32% durante el segundo. Ademas, .
se sigue observando una relacion directa
entre el acompanamiento de Bancamia

v 1as mejoras en su educacion vy la calidad
de su vivienda.

Clientestotales (1) De acuerdo con Jas (2) Proporcion sobre Clientestotales de credito a cierre de 2016
lineas de pobreza del el total de clientes de
DANE (diferenciando crédito que tienen, como
entorno rural y urbano). maximo, educacion o o o
Se considera clientes primaria completa.
vulnerables aquellos cuyo o o o
. excedente per cdpita B . . . ~
(estimado a partir del Vulnerables” E?ucamog)prlmarla, Mujeres Entorno rural Menores 30 afos
° - _pe excedente del negocio alo sumo
Clientesdecrédito dividido por el tamafio

del hpgar) esta por
debajo del umbral que se Clientes nuevos de crédito 2016

obtiene &l multplicr por 74% 47 % zo%

Vulnerables™ Eilucaci()l(})primaria, Mujeres Entorno rural Menores 30 anos
alosumo

tres la cifra atribuida a
la linea de pobreza de su
pais y entorno.

325.712

Clientes nuevosde crédito
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Nuestros
clientes
vV nuestra
escala

El 74% de |os nuevos - En un entorno politico y econdmico

turbulento y con una entidad en

clientes genera pleno proceso de transformacion,
uningresodiario ciiimo de captacion de dientes
promed.o de u:,n 299 nuevos asi como su nivel de
; , .- ) ¥ por persona y ia vu/ne_rab///da%f respecto al aﬁoo
MaS a”a de |a VU|ﬂerabI|Idad mOﬂetal’la, N proveniente de sy 22%2'%)-(7445@” 2016 vs. 79%

Bancamia pone el foco en atenderen \\N
a clientes de perfiles considerados A
vulnerables, como los de entorno rural, =~

|0S que tienen escasa formacion o |los jovenes.

microempresa, v el
32% clasiticado como
pobre ingresa USD 14
pOr persona vy dia.

Vulnerabilidad monetaria (1) Clientes nuevos de crédito ()
26% 29% TAM 16
LsD 488°
-29.3%
42% ’a_ssm 82,0% 81,9% ;33-?% 79,0% -
— e i —_—

USD 121 46% ’ " 144%
(1) De acuerdo con las
lineas de pobreza del
DANE (diferenciando 22%
entorno rural y urbano). usD sz 19%
Se considera como
segmento vulnerable al o Q I?‘l‘_l - o o]
formado %or Tlientes . 10% 3 - ~d M~ ) ﬁ
cuyo excedente per cdpita . — ) = O fe]
(estimado a partir del exce- LsD 23 6% 11 o - 9 1) ™~
dente del negocio dividido Nuevos2016  Total 3112.2016 201 2012 2013 2014 2015 2016

por el tamano del hogar)
esté sobre la linea de po-
breza, pero por debajo del
umbral que se obtiene al (2) Captacion de nuevos

multiplicar por tres la cifra *Excedente mensual per cdpita clientes (sin créditos ante-

atribuida a dicha linea. Fuente: Bancamia, Cilcules FMBBVA riores) durante el ano. Fuente: Bancamia. Calculos FMBBVA,

B extrema B Pobreza M vulnerabilidad Otros B e clientes nuevos/cohorte M % Vulnerables
pobreza



Nuestros
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

57% 56%
e e — — . 52%  55%
54% 3% o
47%
27%
23% e ———— 20% —
L ]

6% e e—— D% ;m

20M 2002 2013 2014

2015 2016 Total

[ % Mujeres & % Rural B 5 Menores 30 afos l%l‘u“lavﬂres 60 afos & % Educacion primaria,

Fuente: Bancamia, Céloulos FMBBWA.

Losjovenes,las

mujeresylosclientes

mas pobres (30%, 29%

v 26% clasificados como

pobres respectivamente).

a losumo

- El perfil de los clientes nuevos se

mantiene estable con respecto al ano
anterior, e historicamente se observa
un claro incremento en la captacion
de clientes de entorno rural, consi-
guiendo llegar a clientes cuya pobreza
en estos entornos es elevada.

- Aumenta el valor medio de las ventas

y del primer desembolso para los
nuevos clientes, y se mantiene estable
el peso de la cuota del crédito sobre
las ventas, confirmando asi la tendencia
de captar clientes menos vulnerables
econdmicamente.
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(4) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.

(5) Considera los clientes
nuevos (sin créditos ante-
riores) captados durante
el ano.

+ Desembolso medio,
calculado como el promedio
del primer desembolso
para los clientes nuevos

en cada ano.

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

Bancamia Colombia

1641165

Pobreza por perfil 4

Pobreza en cartera: 25%

— 29% % Mujeres

26% % Educacion primaria,

alosumo

. ___________________________________________________ | 30% % Menores 30 afios

23% % Rural

I : 23% % Mayores 60afios

Fuente: Bancamia, Céloulos FMBBWA.

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

1.609

1.049 / 1.021

E— T m

21 — ——— _._-—"'-
h’#

20M 2012 2013 2014 2015 2016

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

Fuente: Bancamia. Caloulos FMBEVA

TAM 16

13 L0/

1230070




Los _
negocios
de nuestros
Clientes

comercio y agricolas, en las gue obtienen
menores margenes gue los que trabajan
en el sector servicios.

Margenes, ventas y activos medios por sector (©)

% de clientes Distribucion de las ventas Ventas prom. Activos prom.

por sector mensuales (USDY (USD)

| Serviclos I

18% 45% 10% 45% 1404 9314
Comerclo

[ | | alpor mayor I

5% 2% 6%22% 2094 6725
Comerclo

N | alpormenor L

37% MN% 6% 23% 1964 6496
Produccidén /

B | Transformacion I

15% 54% 8% 38% 1453 6373

B Agro I

25% 62% 8% 30% 1719 8540

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

(6) Considera clientes

vigentes a 31.12.2016. Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBVA.
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(7 y 8) Considera clientes
vigentes a 31.12.2016.

Bancamia Colombia

- El comercio es el segmento con menor

margen (22-23% después de pagar la
cuota del crédito). Los clientes necesitan
rotar mucho el producto para generar
beneficios (relacion ventas / activos mas
elevada).

- Elsector servicios presenta el margen mas

alto 45% después del pago de la cuota),
vy la inversion en activos es mayor que la
que se requiere en comercio (USD 9.314
vs. aprox. USD 6.500), lo que supone una
barrera de entrada para clientes de esca-
SOS recursos. Es el sector con el mayor
nivel educativo vs. el sector agro (clientes
con educacion primaria a 1o sumo 44%
VS, 74%).

- Los emprendedores mas vulnerables

-mas alla de la vulnerabilidad econdmica-

se dedican a actividades con menos barre-

ras de entrada (formativas y de inversion),
y Se concentran en cormercio 'y agro.

- Los clientes de extrerna pobreza presentan

una notable mejora de margenes (10%

166 167

en 2015 vs. 14% en 2016), tal vez debido
al menor coste de materias primas vy al
crecimiento de sus sectores.

- La estructura de costes disminuye a
medida que se reduce la vulnerabilidad,
reflejando un potencial de mejora en la
eficiencia.

- Los clientes extrermmadamente pobres,
pobres y vulnerables destinan cerca
de un 8-9% de sus ventas al pago de la
cuota del credito, siendo solo el 6% para
los no-vulnerables.

- Se observa gue el nivel de apalanca-
miento es mayor para los segmentos
menos vulnerables y de promedio, solo
el 20% de los activos se financia con
pasivo. Promover la inclusion financiera,
especialmente entre los mas vulnerables,
es un reto: del 39% de los adultos que
solicitd un préstamo en el Ultimo ano a
nivel nacional, solo el 15% 1o hizo en una
institucion financiera formal (ver Entorno
macroeconomico).

Gastos y margenes por nivelde
vulnerabilidad (V)

14% 23% 31% 40% 3%
9%
TT1% 9%
61% 6% 61%
54%

Extrema Pobreza Wulnera- Otros Total
pobreza bilidad

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

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

Estructuradel balance por nivel
de vulnerabilidad 8

10% Qg15% g21% Qg24% [J20%
20%
; 80%
9% 8269
8.388
e
rd
/ 5.386
__Hazes
2.108

Extrema Pobreza WVulnera- Otros Total
pobreza bilidad

B Fasive B Patrimonio B Patrimonio
fActive  JActivo prom, (USD)

Fuente: Bancamia, Calculos FMBBVA,




de nuestros
Clientes

Bancamia apoya los negocios de sus
clientes, quienes, independientemente
de su situacion de vulnerabilidad, consiguen
un desarrollo sostenido de sus excedentes

per capita relativos a la linea de pobreza.

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

- Bancamia retiene casi un 80% de sus

clientes nuevos después de un ano, vy el
47% después de dos anos; en linea con
la tendencia del Grupo.

La retencion después de tres anos ha
mejorado ligeramente (30% en 2015
vs. 33% en 2016).

Sdlo un 47% de los clientes de Bancamia
tiene un segundo crédito con la entidad
y coincide con el porcentaje de
retencion a dos anos (reflejo de plazos
medios mayores a un afo). El ritmo

de fuga de clientes disminuye en los
siguientes ciclos.

Retencidnde clientes de crédito
(por cohorte) (9)

100%

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

Bzon 201z W20z B2014 B 2015 e Promedia

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBWA,
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(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 442 dias entre ciclo
uno y ciclo dos, 418 dias
entre ciclo dos y ciclo tres,
330 dias entre ciclo tres

y ciclo cuatro, 272 dias
entre ciclo cuatro y ciclo
cinco y 232 dias entre
ciclos cinco y seis.

(11) Para la muestra

de clientes atendidos
desde 2011 a 31.12.2016,
clasificados segtin su
situacion inicial en el
primer desembolso, se
muestra la evolucion del
excedente per cdpita en
cada ciclo de desembolso,
relativizado respecto a la
linea de pobreza oficial de
Colombia (segin entorno
rural/urbano y afio de
desembolso). El excedente
per cdpita relativo toma
valor uno cuando es igual
a la linea de pobreza.

Bancamia Colombia

Recurrenciadelosclientes
de crédito (10)

100%

47%

24%
14% 8%

5%

Ciclol Ciclo2 Ciclo3 Ciclo4 Ciclos Ciclog

& Promedio

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

168 1169

- Se observa un desarrollo sostenido de

los clientes de todos los segmentos de
vulnerabilidad econdmica, llegando en
el caso de los vulnerables a incremen-
tar en el cuarto ciclo sus excedentes
per capita por encima de tres veces la
linea de pobreza local.

Bancamia destaca por el desarrollo de
sus clientes, en términos de crecimiento
sostenido de los excedentes.

El segmento de pobreza consigue

en un solo ciclo (de una duracion
promedio de 408 dias) superar la linea
de pobreza.

Excedente per capitarelativo alalineadepobreza (1)

361 387

034

Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

B Extrema pobreza B robreza B vulnerabilidad

Fuente: Bancamia, Céloulos FMBBWA.

Limea
de pobreza
{Indice=1)

Ciclo s Ciclo & Ciclo 7
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Desarrolio
de nuestros
clientes
Losclientes quese ﬁgia ;aevrggiegre]gg"gisggggg Ventas medias mensuales (0or cohorte) USD (13)
[ ] .
dedicanal agro
incrementan SlUS - Enun entorno de crecimiento TCAC
s o macroeconomico y con una inflacion 0
exce‘_'entes"er CaP"a del 5,75% durante 2016, se contintian ob- 191%
(espeualmente en el servando tasas de crecimiento positivas, 1765 1844 1.895
; ; 4 elevadas y recurrentes en las microem- ; 7 o
prlmer C|C|O) de form_a Mas presas de los clientes de Bancamia, lo que e e e 11 v1ess WY e e . 1.688
acentuada que los clienteés  pone de relieve Ia correlacién positiva * 1.612 1-515 . gﬂﬁcilj:s%tt-]usaé ;
' entre la continuidad en la entidad v el e
de cornercio 8/ /3 or merior. progreso del cliente. Los crecimientos B valor actual (USD}
son decrecientes en el tiempo, como 1.315 1.212 Valor inicial (USD)
- Los clientes agro clasificados como es de esperar. 1128 113 1.051
pobres y extremadamente pobres 996
al inicio consiguen superar la linea + Se observa una dinamica de acumula-
de pobreza tras el primer ciclo. cion/reinversion de activos, ya que
crecen a un ritmo mayor que sus - ” i U TEAC
- Los negocios agricolas de los empren- ventas y excedentes. Esto sugiere una fﬁé fzx"’ f1% 16% 1‘”"’ 1’”’ _ [CAC me
dedores de Bancamia crecen rapida- consolidacion de las mejoras y generacion 3 tigd 386 S5 1‘9 Ak GhoR NGEY  cand d‘g:ggf;:ﬂ[‘:a’frgmg
mente, 10 que sugiere gue estas activi- de patrimonio (ver graficos 13, 14 y 15). : . ' ' ' ;
2016 2015 2014 2013 2012 201
Fuente: Bancamia, Calculos FMBBYA
Excedente per ciapitarelativo alalineade pobreza porsector Excedentes medios mensuales (por cohorte) USD (14)
(agro frente comercio al por menor) (12)
186 a4 TCAC
178 194%
1,58 157 660
636
608 8 -
149 SR v ST . WO | | 577
“5n ® 545 Media actual
.17 “518 entidad (USD)
(12) Para la muestra / as1 B valor actual (USD)
de clientes atendidos i 434 4 Valor inicial (USD)
desde 2011 a 31.12.2016, de pobreza 18
cleslgsilgcicados segﬁn su 092 (ndice=D 394 382 351

situacion inicial en el
primer desembolso, se
muestra la evolucion del
excedente per cdpita en
cada ciclo de desembolso,
relativizado respecto a la
linea de pobreza oficial de
Colombia (segtin entorno
rural/urbano y afo de
desembolso). El excedente
per cdpita relativo toma
valor uno cuando es igual a
la linea de pobreza.

(13 y 14) Datos sobre

clientes que se encuentran
vigentes a 31.12.2016, e T
y que cuentan con algtin 50% 28% 19% 10% 1% 13% TCAC
032 desembolso en los Gltimos L a4 & g & &

12 meses. Se muestra la Clientes por cohorte

situacion inicial (datos en 3.854 30.854 18168 18.526 13979 12.357 considerados en el calculo
Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4 -
su ano de cohorte) y la
e situacion actual (Gltima ac- 2016 2015 2014 2013 2012 201
Agro Pobreza B Agro Extrema pobreza ¥ Comercio apm. Pobreza B Comercio apm. Extrema pobreza tualizacién) a 31.12.2016.
TCAC: Tasa de Crecimiento
Fuente: Bancamia, Calculos FMBBYA Anual Compuesta. Fuente: Bancamia. Caloulos FMBEVA
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Desarrolio
de nuestros
Clientes
- A su vez, existe un porcentaje de clien-
Activos medios (por cohorte) USD (15 m Sa ' -
© ) (15) A. edida q“e pa el tes, cuyo excedentes per capita cae
tlempo, !llla may.or por debajo de la linea de pobreza
TCAC proporciondeclien- 1o 8 o
[ ] [ ]
286% tes Ip!CIalmente se mantiene estable en el tiempo
soas 8427 clasificados como y cercano al 10%.
7470 e pobre .
_____________________________ e pe 7.207 ? S Iogra superar . . promueve el desarrollo de
L6314 165 Media actual lalineadepobreza: sus clientes, como lo indican las
® 6.051 entidad (USD) a| seg mento de po bres tasas de crecimiento de sus ventas,
B vator actual (USD) o excedentes y activos. Durante 2016,
4914 4.805 Nilor tfeial (LiSDs se red uce un 27/) dura Nnte de los 159.246 clientes que renovaron
4.180 S ais el primer afo con la en- un crédito o actualizaron sus datos
. 2.938 2 658 : o) de ingresos, 80174 mejoraron sus
tldad y el 32 A d u r_a nte el excedentes per capita, provenientes de
Seg un d O. ESta meJOl’a es Sus microempresas, por encima de la
i i inflacion, y 18908 salieron del segmento
36% 27% 30% 29% 28% 26% TCAC T sostenida el el tiempo, y de pobreéa, ’
. o . & n - Clientes por cohorte el desem peno en 2016 €S
3.957 31527 21678 19.466 14.756 13.255  considerados en el calculo i - A medida gue pasa el tiempo, aumenta
mejor que el observado | 5
_ J CI la capacidad crediticia de los clientes
2016 2015 2014 2013 2012 201 en 20] 5 v &l mMonto que Bancama les otorga
Tras dos anos, de promedio, el monto
Fuente:; Bancamia. Caleulos FMBBYVA de sus créditos aumenta cerca de un 40%.
(17) Se observan los clientes
han estado vigentes en
Cambios enlos niveles de vulnerabilidad (16) algtin momento del 2016 Reducciéndelsegmento Desembolso medio por
y que han actualizado sus depobreza(l/) operacic'm usD(18)
datos en los dltimos 12 me- 10
ses de vigencia del crédito.
15%  34% 7% 32% 18%  28% 16%  23% 7% 24% % 27% Se excluye de la salida de
la pobreza aquellos clientes 62%
(15) Datos sobre clientes 24% 36% que han sido castigados.
que se encuentran vigentes 34% 35% 36% 38% » Salida: clientes clasificados
a31.12.2016, y que cuen- 45% a44% como pobres al inicio de su
tan con algiin desembolso 48% 46% 50% relacion con la entidad, que
en los dltimos 12 meses. 49% han superado la linea de la
Se muestra la situacion pobreza entre el nimero de
inicial (datos en su ano clientes clasificados como
de cohorte) y la situacion 29% 28% 28% 29% 299 pobres al inicio.
actual (dltima actualizacion) 26% + Entrada: clientes clasifi-
a31.12.2016. TCAC: Tasa cados como no-pobres al
de Crecimiento Anual 23% 23% inicio de su relacion con la
Compuesta. 20% 19% entidad, que han entrado en
(16) Muestra la situacion 22% la pobreza entre el nmero
inicial (SI) y la situacion 14% % g 6% 19% 19% 18% 15% de clientes clasificados como o
actual (SA). 9% 2% pobres al inicio. 9%
+ Se observan los clientes 3% 4% 6% 4% » Salida neta: salida de
que han estado vigentes en a ca o ca o oA a ca o ca - sA la pobreza - entrada en la
algin momento de 2016 pobreza. + £
y que hayan actualizado 201 2012 2013 2014 2015 2016 (18) Evolucion del desem- kiadia el Enire Entre Enire E::;E; I

sus datos en los Gltimos
12 meses de vigencia del
crédito. Se excluye de la
salida de la pobreza aque-
llos clientes que han sido
castigados.

B extrema Pobreza B Pobreza B vulnerabilidad Otros

Fuente: Bancamia, Céloulos FMBBWA.

5l: Situacion inicial
SA: Sitvacidn actual

bolso medio por operacion
en funcion del tiempo res-
pecto a la fecha de alta de
los clientes. Se muestra el
promedio de las cohortes
de 2011-2016.

1-2afos 2-3afios  3-4afos 4-5afios

B salidadela pobreza B Entrada en pobreza
« Reduccion neta

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

2013 Bzoa Bzos Wzos

Bzon Bzoz
» Promedio

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBYA,




de nuestros
clientes

(19) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.

- En Bancamia, aquellos clientes con

productos de crédito tienen una
mayor vinculacion y, en un alto
porcentaje de casos, cuentan con
productos adicionales (@horro y/o
segurosetc). En concreto, casi el 90%
de los clientes de crédito cuenta

Con un seguro voluntario. Los clientes
de ahorro estan menos vinculados

y solo en un 3,7% de los casos
contrata seguros.

- Tras dos anos, el 10% de los clientes

mejora sus condiciones de vivienda.
En cuanto a la educacion, los resultados
son mas lentos, y después de tres anos,
el 4% mejora su nivel educativo.

Se continlia observando
unarelacion
positivaentreel
acompainamiento
deBancamiaylas
mejorasenlacalidad
delavivienda, asi
comoenelnivelde
educacionalcanzado.

Vinculacion de clientes por tipo de producto (19

B Clientes que tienen seguros voluntarios

Fuente: Bancamia, Céloulos FMBBEWVA

828.499 Clientes netos

H 282.685 rhorro y crédito
43.027 Creédito

B 502.787 Ahorro

FMBBVA Informe de Desempeno Social 2016

(20) Proporcion de clientes
vigentes a 31.12.2016 de
cada cohorte, que tiene
mejoras sanitarias en su
hogar (bano, pozo sépti-
o), mejora el material de
construccion, o el combus-
tible y/o aumenta el

n° de dormitorios.

(21) Proporcion de clien-
tes, vigentes a 31.12.2016,
de cada cohorte anual, que
ha incrementado su nivel
de formacion.

Bancamia Colombia

174 1175

Mejoras en vivienda 20)

Situadion +1 ano + 2 afios + 3 afios
inicial

B zo1z B z2o1a B 2015 » Promedio

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBEWA

Mejoras en educacion (21

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

Bzon U201z Bzoiz Mzoa B 2005 e Promedia

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBEWVA
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Desarrollo
de nuestros

clientes

(22) Namero de clientes
de ahorro (cuentas de
ahorro y depositos) a 31
de diciembre de cada ano.
(23) Clientes con
productos de ahorro
(cuentas de ahorro y
depdsitos) a 31.12.2016.
(24) Distribucion de
clientes con productos de
ahorro (cuentas de ahorro
y depbsitos) a 31.12.2016,
por n° de movimientos

en cuenta en los dltimos
tres meses, excluyendo los
movimientos administrativos
(intereses, comisiones, etc.).

- Los clientes de ahorro han crecido
durante 2016 un 5,8%. Los clientes
de depositos (que representan el 4% del
total de clientes de ahorro) han disminuido
ligeramente, por 10 que el crecimiento
proviene de clientes con cuentas
de ahorro.

- Casila mitad de los clientes de ahorro 48%)
tiene un crédito vigente con Bancamia,
0 lo ha tenido en el Ultimo ano.

- Los clientes de ahorro presentan una
baja transaccionalidad. Solo un 4% de
ellos ha tenido mas de tres movimientos
en los Ultimos tres meses; un patron
gue se mantiene estable a lo largo
del tiempo.

- Los clientes que solo tienen productos
de ahorro con la entidad presentan
saldos mayores tanto para sus cuentas
de ahorro como para sus depositos.

Clientes por tipo de producto
de ahorro (miles) (22)

TAM
5,8%
242 785
654
57
-13_’!_____?3;1 o _36,1 34,6
DICc13 DIC 14 DIC15 DIC1G

B Total clientes de ahorro
{cuentas de ahorro + clientes con depdsitos)

B Clientes con depadsitos

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

Vinculaciondelos clientes
deahorro (23)

12%

Distribucionde clientes
por movimientos-
transaccionalidad 24

1%
3%
96%

B Clientes de ahiorro con crédito vigente

B Crientes de ahorro con crédito en el altimo ano
Clientes de ahorra con crédito anterior al Gitimo afa

B Ciientes de ahorro sin crédito

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBWA,

B o-3mov. B 410 mov. B >10 mow

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

(25 y 26) Distribucion

de clientes con produc-

tos de ahorro (cuentas

de ahorro/depositos) a
31.12.2016, por saldos
puntuales a 31.12.2016,
diferenciando aquellos que
Gnicamente son clientes

de ahorro de quienes lo
son de ahorro y crédito
(que hayan tenido algan
crédito con la entidad).
(27) Distribucién de
clientes con productos de
ahorro (cuentas de ahorro/
depositos) a 31.12.2016,
diferenciando aquellos que
Gnicamente son clientes de
ahorro de quienes lo son
de ahorro y crédito (que a
31.12. 2016 tengan algin
crédito con la entidad).

Clientes con cuentasde ahorro,
distribucién porsaldos USD (25)

24% B 6%
2%
7%
&% 73%
I 18%
47%
Solo Ahorro
ahorro y crédito
|
12% 88%

% de clientes

B:-uspzo B<uspzo ¥ <usp1s M<uspio
<UsD5

Fuente: Bancamia, Célculos FMBBEVA,

Perfiles delos clientes

deahorro 27)
58% 58%
iy
L ]
55%
50%
35%
15%
L
(]
10% 12%
Mujeres Menores Mayores Educacion
30 anos 60 anos primaria,
4 lo sumo

Clientes de ahorra W Clientes de ahorro v crédito

Fuente: Bancamia, Cilculos FMBBWA,

Clientes con depdésitos,
distribucién porsaldos USD (26)

28% Ra%
1%
19%
10% 74%
6%
I 14%
42%
Solo Depasitos
depdsitos y crédito
|
32% 68%

% de clientes

B:-uspiso0 B<uspis00
B < usD 100 < UsSD 20

Fuente: Bancamia, Calculos FMBBVA,

< UsD 500

- LLa mayoria de los clientes con cuentas
de ahorro ha sido o es tambien cliente de
credito (88%), pero solo un 27% tiene
saldos superiores a USD 5.

- El porcentaje de clientes de depositos
que no tiene productos de creédito
es algo mayor (32%) en comparacion
con el de cuenta de ahorro sin crédito (12%),
Y en su mayoria con saldos elevados.

- Los clientes gue tienen crédito en
Bancamia tienen menor capacidad
de ahorro.

+ Los clientes exclusivos de ahorro son
mas jovenes y con mejores niveles
de educacion. El porcentaje de muijeres
en este segmento asciende al 58%.
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Bancamia 5
Historias de superacion
Astrid Orjuela

a genetica

dela perseverancia

Astrid Orjuela y su marido compraron
una finca. Les regalaron una cabra que,
junto con una segunda y un macho,
fueron el inicio de un negocio de venta
de leche. Los creditos de Bancamia le han
ayudado a gue suU negocio crezca en
infraestructuras. Hoy, el sueno de Astrid
es Crear un centro tecnologico de
recogida de semen de macho cabrio.

Astrid es contable de profesion. No le
gustaba la agitada vida de la ciudad y decidi6
cambiar. Hace 22 afos traslado su residencia
a Subachoque, una tranquila zona rural,

a menos de dos horas de Bogota. Ella y su

que comienza y crece, necesitaba financia-
cion. Tenian que adaptar las instalaciones de
la finca para construir espacios adecuados
para albergar a las cabras, para ordenar, etc.

Hoy tiene 62 cabras

que producen 23 litros
de leche cada dia, que
Astrid vende a empresas

buenas infraestructuras. Y el resultado ha sido
sorprendente: en su granja han conseguido cru-
zar genéticamente las especies de cabra francesa
y americana, creando una en origen de la que ya
han exportado 27 ejemplares a Per.

Nombre: Astrid Orjuela
Edad: 5° anos
Negocio: Aprisco Villa
La Esperanza, granja

de cria de cabras y
produccion de leche.

marido viven en una finca que compraron Por eso Astrid se hizo clienta de Bancamia. - Lugar: Subachoque
en plena naturaleza. Aprovechando que Hace ya casi 10 anos de ese primer crédito, que fabrican quesos Astrid considera a la entidad parte de su (CCLfndEar;narca,
Escanea disponian de terreno suficiente, unos amigos  al que le han seguido otros tres, para adqui- 4 éxito: “Me gusta Bancamia. No miran tanto on . .

- : : : ' ogur. Ademas, ha a. Empleados: Trabaja
el cédigo QR les regalaron una cabra como mascota. rir ganado y construir un almacén. El nego- YV gl ) que tengas el respaldo financiero para con su marido y contrata
ydescubre Ese regalo, sin que Astrid y su marido cio ha ido creciendo, como lo han hecho los d uerido com Pad rtir sus pagatles, sino qué tienes en mente para personal temporal,
lahistoria pudieran siquiera imaginarlo, fue el origen suenos de Astrid de progresar. Necesitaba conocimientos v a bre desarrollarte y expandirte, para que crezcas.  segun las necesidades
de Astrid de la granja de cabras Aprisco Villa nueva financiacion para comprar tecnolo- y - El apoyo que nos han dado ha significado de la finca.

. : : . o~ p Total monto
La Esperanza. gia y modernizar las instalaciones para que |aS DuertaS de su f| Nnca tranquilidad. Una llamada a Bancamia y préstamos:
estuvieran a la altura de su siguiente reto: para gue estudiantes todo solucionado: te respaldan, te asesoran, ¢ 510, por un total

Esa primera cabra necesitaba compania,
por lo que decidieron adquirir otra mas

y, posteriormente, compraron un macho.
Aprendieron a ordenar y empezaron a
vender la leche. Y como cualquier negocio

que su granja se convirtiera en un referente
en el sector.

Los créditos de Bancamia le han ayudado a
que su negocio crezca y que la finca tenga

y profesionales realicen
practicas de formacion.

te hacen todo el plan de pagos a la conve-
niencia del cliente”, explica.

Hoy tiene 62 cabras que producen 23 litros
de leche cada dia, que Astrid vende a

de USD 8666 (COP
26000). Otros productos
y servicios: Cuenta

de ahorros.




Astrid cuida de una de sus 6

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016 Bancamia Colombia

empresas para la fabricacion de quesos y yo-
gur. Ademas, ha querido compartir los cono-
cimientos que ha ido adquiriendo, y abre las
puertas de su finca para que estudiantes de
Medicina, Veterinaria y profesiones afines,
realicen practicas de formacion.

Es una mujer con inquictudes y con empuje,
que pone lo mejor de si misma en todo lo
que hace. Astrid y su familia han mejorado
su calidad de vida y tienen planes de futuro
para seguir creciendo.

Ahora tiene un nuevo sueno. Y esta segura
de que va a cumplirlo. Quiere crear, en pleno
campo colombiano, un centro tecnolégico
de recogida de semen de macho cabrio.

Sabe que mas pronto que tarde ese centro
vera la luz.

1821183

Astrid v su familia han
mejorado su calidad

de vida vy tienen planes
de futuro para seguir
creciendo. El centro
tecnologico de cria de
cabras con el gue hoy
suena, es su proximo reto.

Cuando lo cumpla, pondra la mirada en otro
emprendimiento. “Voy a necesitar la ayuda de
Bancamia, ya que me solucionan de manera
efectiva mi necesidad, brindan asesoramiento
y disefio de las opciones de pago”, concluye.m

2\ N, S

L

ik . 1
El maricfp:.‘ e Astrid trabaja en la finca de cria de Gabrast =
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Bancamia 5
Historias de superacion
Ana Judith Martinez

L a fruta da sus
frutos: una casa, un
coche vy un trabajo

para sus hijos

Con cuatro hijos y escasos ingresos
familiares, Ana Judith Martinez empezo a
trabajar vendiendo fruta en la Central de
abastos de Bogota. Alli descubrio que tenia
un talento innato como vendedora vy
decidio crear su propio negocio de venta
de helados, pulpa de frutas y bebidas.

El mercado de Corabastos es el més grande nia 10 meses, Ana Judith empez6 a trabajar y accedié asi al sistema financiero formal: ese momento cambi6 su vida. “Me indepen- Nombre: Ana Judith
de Colombia. Uno de sus puestos de fruta vendiendo fruta los fines de semana en la “Bancamia crey6 en mi y me dio la oportu- dicé, fuimos agrandando nuestro negocio, g/'jrtreé i
y verdura es propiedad de Ana Judith, que Central de abastos de Bogota. Alli descubrio nidad de demostrar que yo podia pagar un fuimos mejorando nuestra capacidad y Ne;c;cio?ESZsto de

desde hace 21 anos vende estos productos al
por menor y al por mayor. Manzanas, fresas y
uvas se mezclan con verduras de temporada

que tenia un talento innato como vendedora
y decidi6 que queria dedicarse a la venta de
fruta con un negocio propio.

crédito”, afirma Ana Judith, que asegura que

“Invito a todas las mujeres

hemos podido emplear a varias personas”,
explica. “jQué felicidad cuando Bancamia
aprobo el primer crédito! Nunca habia teni-

frutas y verduras en
la Plaza de Mercado
Las Flores

Escanea en un colorido surtido colocado con orden y ) do esa cantidad de plata en mi bolsillo, y de Lugar: Bogota DC.
el cédigo QR precision en pequenas cajas, que ella distribuye  De la central de abastos se traslad6 a la d gue den ese prirmer pronto tuve la oportunidad de invertirlo en (EC:JS':;??‘S: Trabaja
lyc:‘eis::lll:re mientras narra como ha sido su vida. Ela;za ]C316 l\'/{ergadl;) Lai ,Flzllrles, en ;l bar;riot DaSO, que ale |eS de m|ed Q. un negocio y saber que iba a prosperar”. con su familia,

a nistoria atio bonito de bogota. Ahorro durante tres p Totalmonto
de AnaJudith Con 16 afos tuvo su primer hijo y se trasla- afos para comprarse un local y convertirse Ba ncamia Cuenta con El negocio empez6 a crecer y Ana Judith se préstamos: Seis, por

dé a Bogota, dejando atras Libano (Tolima),

en emprendedora independiente. Su sueno

muy buena asesoria y

marco el nuevo reto de tener un lugar para

un total de USD 26421

~ iz . : 4 4 (COP 79.264.200).
su pueblo natal, para acompanar a su esposo  se cumpli y, ya como propietaria, cred un ; vender frutas, verduras y legumbres. Alquilo
en la basqueda de oportunidades laborales. negocio de venta de helados, pulpa de frutas SON Manaos amlgas que le un local mas grande, con nuevas estanterias, 3:::?,::‘;:::‘5‘63?0

Los comienzos fueron dificiles: la familia iba
creciendo y los ingresos del trabajo de su
marido no alcanzaban para sostenerla. Por
ese motivo, cuando su cuarto hijo apenas te-

y bebidas.

Un dia recibi6 la visita de un ejecutivo de
Bancamia, que le ofreci6 su primer crédito

brindan a uno ese apoyo
para acceder a los creditos
para invertir.

neveras y vitrinas y siguio recurriendo a Ban-
camia. Gracias a seis créditos productivos ha
comprado género y material: “Ahora todo

es diferente: puedo pasear, tengo mi casa

de vida voluntario,
Certificado de Deposito a
Término (CDT) y cuenta
de ahorros.




propia, mi carro y dos de mis hijos trabajan
conmigo. El local ha crecido, ofrezco mas
productos, todos de buena calidad”, mani-
fiesta esta emprendedora tenaz que se ha
construido un futuro paso a paso, sacando
adelante a sus cuatro hijos.

Asegura que Bancamia le ha permitido
mejorar su vida, y agradece que le hayan
otorgado financiacion sin tener un historial
crediticio. “El apoyo de Bancamia para mi,
para mis hijos y para mi negocio ha sido
espectacular, ha sido gratificante. Mi calidad
de vida ha mejorado bastante. Desde que
hace unos 18 afios empezamos con Ban-
camia, cada dia he apreciado el progreso

y ahora se ve que es un progreso notorio”,
afirma sonriente.

Quiere seguir mejorando, seguir construyen-
do suenos: le apasiona la agricultura y esta
convencida de que en un futuro muy cercano
podra comprarse una finca. Hasta entonces,
seguira ofreciendo sus productos en la plaza
del mercado porque quiere que sus dos hijas
menores, que le han dado dos nietos, puedan
estudiar: “Voy a estar ahi para apoyarlas”,
afirma con rotundidad.

“Invito a todas las mujeres a que den ese
primer paso, que no les dé miedo. Bancamia
cuenta con muy buena asesoria y son manos
amigas que le brindan a uno ese apoyo

para acceder a los créditos para invertir,
sabiendo qué finalidad tiene ese crédito.

iSi se puede! Se lo digo por experiencia,

si se puede...”, afirma.m

- — oy W
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jan con ella.

Ana Judith en su puesto de frutas y verduras
e temporada en el mercado Las Flores.




Bancamia

Historias de superacion
Norma Viviana Ordéiez
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Norma Viviana Ordonez comenzo
acogiendo en una peguena habitacion
de su casa a ninos victimas del conflicto
colombiano. Empezo con 18 ninos

vy hoy cuida a cerca de 50. Esta guarderia
es un refugio para estos menores, gue
aprenden a vivir una infancia normal, un
derecho dificil de conseguir para muchos

de ellos.

Norma vive en Soacha, un municipio a 20
kilometros de Bogota, una de las zonas mas
marginales del patis, y el que acoge mayor
numero de desplazados victimas del conflic-
to colombiano. Hace 16 afnos monto un jar-
din de infancia en su propia casa. Comenzo
con un pequenio grupo de ninos y hoy cuida
a unos 50, de entre dos y cinco afos de edad.

Esta guarderia es un refugio para estos me-
nores, muchos de los cuales son victimas del
conflicto armado en Colombia, miembros de
familias monoparentales, o huérfanos en pro-
ceso de adopcion. Alli pasan gran parte del
dia: desayunan, almuerzan, aprenden a leer,
a escribir y a vivir una infancia normal, un dere-
cho dificil de conseguir para muchos de ellos.

La pobreza, la inseguridad y la violencia
castigan esta localidad, en la que Naciones
Unidas trabaja en numerosos proyectos de
desarrollo. Pero Norma decidié desafiar la
falta de oportunidades y emprender algo mas
que un negocio. Los microcréditos que ha
recibido de Bancamia le han permitido dar
trabajo a cinco personas en el jardin infantil
y ampliar su vivienda, que ahora tiene el
espacio suficiente para que estos ninos se
sientan como en casa.

Los dos hijos de Norma ven en su madre un
ejemplo a seguir y gracias a ella han podido

acceder a una formacion mas cualificada.

El mayor, Brandon, compagina los estudios

superiores en Ciencias del Deporte con un

1881189

Nombre: Norma
Viviana Ordonez
Negocio: Jardin

de infancia.

Lugar: Cazuca, drea

de Soacha (Colombia).
Empleados: Cinco
personas.

Total monto
préstameos: Cuatro, por
un total de USD 7545.
Deinterés: Ha logrado
labrarse un futuro para
ella y sus dos hijos

en un municipio con

un elevado nivel de
vulnerabilidad, donde
las oportunidades
laborales escasean.




Norma quiere acoger a
NiNos de hasta 12 anos, a
los gue pueda, al menos,
garantizar un plato de
comida al dia. Su deseo
es gque el mayor nimero
posible de menores se
aleje de un entorno hostil.
Y en su guarderia lo esta
consiguiendo.

negocio de ropa deportiva que ha logrado
poner en marcha, al igual que su madre,
gracias al apoyo de Bancamia. El pequefio,
Dylan, esta terminando el bachillerato. Los
tres demuestran que la labor de Bancamia
es un proyecto a largo plazo, que mejora el
presente de los emprendedores y el futuro
de las siguientes generaciones.

Norma quiere consolidar su escuela y acoger
a ninos de hasta 12 anos, a los que pueda, al
menos, garantizar un plato de comida al dia.
Su deseo es que el mayor namero posible

de menores se aleje de un entorno hostil. Y
en su guarderia lo esta consiguiendo. Asi se
lo conté al Presidente del BBVA, Francisco
Gonzalez, cuando en su visita a Colombia
fue a conocer a varios emprendedores.

4 ar?fewma, cerca de 50 nifios tratan de viviFuna ‘\fancia riormal.

También le habl6 de su otro sueno: adecuar
el patio que tiene en la vivienda e instalar
un sencillo parque infantil, para que los
ninos puedan salir a jugar sin correr ningiin
peligro: “A las calles de Soacha no podemos
sacar a los nifos a jugar porque es peligroso
y NO vamos a arriesgarnos, aunque tengan
que estar todo el dia encerrados. Si tuvieran
ese espacio seria maravilloso”, explico Nor-
ma a Francisco Gonzélez.m
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Sandra Patricia Hernandez

‘Atender a estos clientes
e ha enriguecido como
Dersona: son gente muy
Numilde vy trabajadora

La trayectoria profesional de Sandra Patricia
Hernandez ha sido tan exitosa a nivel profesional
COMO enriguecedora en el aspecto humano.

Todas las mananas se desplaza, a pie 0 en transporte
pUblico, adaptando su horario a l10s negocios de

l0s clientes gue atiende, tenderos y comerciantes.
Su trabajo le ha permitido cumplir con la vision

Sandra ha ido adquiriendo responsabilida-
des y competencias en Bancamia, a medida
que se consolidaba su experiencia. En 2005
comenzo a trabajar en la Corporacion de la
Mujer Colombia como cajera auxiliar en la
Oficina de Suba Villa Maria, donde estuvo
seis meses hasta su traslado a la recién creada
sucursal de Bosa La Libertad. Una época de
la que guarda muy buenos recuerdos, por el
equipo de companeros de trabajo.

En 2006, y gracias al apoyo de la entidad,
accedio a un subsidio de vivienda, que le ha
permitido comprarse un apartamento. “Ese
momento fue y sera uno de los mas especia-
les de mi vida”, recuerda Sandra. Sabia que
podia lograr sus proyectos y metas si seguia
demostrando la misma responsabilidad,
honestidad y dedicacion a su trabajo, que

le son innatos. Se matricul6 entonces en la

de Bancamia: llegar a los clientes mas vulnerables.

universidad para estudiar Administracion
de Empresas, una carrera que le permitid
formarse y crecer como persona y le ofrecio
mas posibilidades de obtener un ascenso.

Nuevas oportunidades

En 2008 naci6 su hija Sandra Sofia, que
hoy tiene ocho afos y cursa tercer grado. El
apoyo de los companeros de Bancamia, que
vivieron con ella ese maravilloso momento,
es algo que Sandra no olvidara nunca. Se in-
corpord de nuevo al trabajo y poco después,
fue nombrada cajera operativa de la oficina
de Tejar. “Mi propdsito era ser ejecutiva de
microfinanzas, me postulé e hice las pruebas
correspondientes para el cargo con el aval
de mi jefe inmediato, Javier Ramirez. Se me
presento esta gran oportunidad y me com-
prometi a seguir trabajando con mucha mas
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dedicacion, a ser una de las mejores ejecuti-
vas, porque sabia que trabajar con constan-
cia y sentimiento de pertenencia me traeria
éxitos en mi nuevo rol”, comenta Sandra
sobre su trayectoria en Bancamia.

Comenzo la formacion para su nueva etapa
profesional en la oficina Primero de Mayo.
La energia positiva y el teson con los que
desempenaba su trabajo se tradujeron en
buenos resultados profesionales. Después,
se encargd de una sustitucion en la oficina
de Patio Bonito, donde su jefe realizé una
evaluacion positiva del desempeno por su
trabajo, y obtuvo asi la asignacion de cartera
en esa oficina.

En menos de un ano Sandra ya era ejecu-

tiva master. “Pienso que la constancia y el
amor por lo que haces te llevan a ser cada

dia mejor y brindar los mejores resultados.
Me encanta mi trabajo, relacionarme con las
personas a las que puedo asesorar y, en cierta
forma, ayudarles a crecer en sus negocios y a
que mejoren su calidad de vida. El poder con-
tribuir a ello me resulta muy motivador en mi
desempernio laboral y personal”, explica.

En 2014, por su dedicacion y labor profe-
sional en Bancamia, Sandra fue elegida para
asistir a la convencion anual de la entidad
en representacion de su oficina. En 2015 fue
nombrada Mejor Ejecutiva del Afio, un pre-
mio que reconoce a los mejores empleados
de la red comercial de entre unos 100 profe-
sionales. “Fue una experiencia maravillosa,
porque a esta convencion asisten los mejores
ejecutivos del pais y me senti realmente
honrada”, recuerda emocionada Sandra, que
guarda el premio con carifio en su oficina.
Ese afio naci6 su segundo hijo, Santiago.

Unasesoramiento

muy personal

Actualmente trabaja en la oficina Patio
Bonito, donde ha tenido la oportunidad de
conocer mas a fondo a otros emprendedores.
Muchos de ellos trabajan en el mercado de la
Plaza de Corabastos. “Atender a estos clien-
tes me ha enriquecido como persona. Son
gente muy humilde y trabajadora. Esto me
ayuda a cumplir con la vision de Bancamia,
llegar a los clientes vulnerables”.

]
Sandra visita a uno.desus clientes en el mercado d

Judy Jackeline Salgado es uno de esos em-
prendedores. “Cuando conocié Bancamia
era vendedora ambulante de tintos (café).
Pidi6 un primer préstamo, con el que alquild
un local en el interior de la Plaza de Mer-
cado para montar una venta de hortalizas.
Gracias a los créditos, pudo diversificar
sus productos y comprar un coche”, cuenta
Sandra sobre Judy, un ejemplo de como los
emprendedores logran salir adelante con
su esfuerzo.

Sandra ha adaptado su horario de trabajo
al de los emprendedores a los que asesora,
aunque eso signifique empezar su jorna-
da de madrugada. Todas las mananas se
desplaza, a pie o en transporte puablico,

a los pequenios negocios de los tenderos y
comerciantes a los que atiende, antes de
pasar por su oficina. “Asumi con tenacidad
este nuevo reto y me encuentro muy feliz
en mi nueva zona”.

En el futuro se sigue viendo en Bancamia,
comprometida con lo que hace, y continuara
buscando oportunidades para mejorar y
cumplir sus proyectos de vida. Su prioridad
es sacar adelante a sus hijos, el motor
fundamental de su vida. “Mi familia y yo
agradecemos a Bancamia ser parte de
nuestra vida, y lograr lo que hoy en dia tengo
y soy”, concluye.m

b Corabastos.
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Banca Movil, un nuevo
canal con crecimiento
exponencial

La banca movil es un nuevo canal que acerca
|0S servicios al cliente, permitiendole administrar
su ahorro y su credito, y realizar transacciones
monetarias y no monetarias, sin costo alguno.
Las transacciones en Banca Movil representan
el 9% del total de las transacciones por canales
alternativos, observandose un crecimiento
exponencial desde el lanzamiento.

En 2015 se lanzo6 el proyecto piloto Banca
Mowil, que se ha consolidado en 2016.

Este nuevo servicio representa una gran
oportunidad para los clientes que viven en
zonas mas alejadas ya que no necesitan
desplazarse hasta las oficinas, con el ahorro
en tiempo y dinero que esto conlleva.

Dentro de las funcionalidades que ofrece
Banca Movil a sus usuarios se encuentran
las siguientes:

 Permite realizar consultas: cuanto deben
pagar de su crédito, cuanto tienen en su
cuenta de ahorros y qué movimientos

han realizado.

o Permite realizar transacciones: transferen-

cias entre cuentas Bancamia, recargas para
su celular (Claro, Tigo y Movistar), pagar
la cuota de su crédito y realizar compras en
comercios aliados.

Como valor afiadido, Bancamia continta
trabajando para establecer alianzas con
comercios (por ejemplo, otras tiendas y
proveedores) que permitan a los clientes
pagar sus productos y/o servicios a través
del canal. Banca Movil cuenta con una
aplicacion para sus comercios aliados, con
la que pueden recibir y confirmar sin ningtin
costo los pagos realizados por los usuarios
de la aplicacion Banca Movil.

A septiembre de 2016, las transacciones a
través de Banca Movil representan el 9%

de las transacciones por canales alternativos.
Se observa un crecimiento exponencial
desde el lanzamiento del proyecto.

El principal uso que los clientes dan actual-
mente a este canal son las transacciones no
monetarias (94% del total), siendo las
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(a) Ntimero de transaccio-
nes trimestrales por Banca
Movil. Se consideran
transacciones no moneta-
rias: consultas de saldos,
movimientos y obligaciones,
inscripcion y eliminacion

de cuenta, y programa-
cion de transacciones. Se
consideran monetarias:
pagos de cuotas, pago de
compras, transferencias

y recargas.

(b) Distribucion del
namero de transacciones
acumuladas hasta sep-
tiembre, por tipologia de
transaccion.

Bancamia Colombia

Los clientes de Bancamia
encuentran utilidad en
este canal para la consulta
de sus saldos, movimien-
tos vy obligaciones, incor-
porandose poco a Poco al
uso de la tecnologia para
transacciones monetarias.

consultas de movimientos, saldos y obligaciones
las mas utilizadas. Las transacciones monetarias
siguen siendo un reto: segin el Banco Mundial,
en Colombia sdlo el 2,4% de la poblacién con
menos recursos tiene una cuenta moévil”, En
Bancamia las transacciones monetarias que pre-
dominan son las recargas de movil (4%) y las
transferencias (2%). Todavia el uso para pagos
de cuotas y compras es muy limitado.

1941195

Uncanalqueacercala
tecnologia alos colombianos
Bancamia continuara dedicando esfuerzos
para sensibilizar sobre las ventajas de Banca
Movil (segn World Economic Forum,

en Colombia el 86% de la poblacion usa
teléfonos moviles, pero solo el 52% utiliza
internet)® y la incorporacion de mas comer-
cios aliados al circuito comercial. Este nuevo
canal busca romper paradigmas en cuanto

al uso de canales tecnoldgicos por parte

de los colombianos méas vulnerables pues
desde ahora en su celular tendran un

banco disponible®.

Los clientes que utilizan Banca Movil como
canal tienen una distribucion por productos
similar a la de la cartera total, sin embargo
son de sectores menos rurales y con mayores
niveles educativos.m

Evoluciéondel miimerode
transacciones trimestrales
por BancaMévil )

20.419
10598
4.905
2.745
1275
|

ams 4T15 1mé& 26 mne

B Transacciones no monelarias

B Transacciones monetarias

Fuenie: Datos proporcionados por Bancamia a sepliemby e
de 2016. Elaboracidn FMBEWVA

Distribucion por tipode
transaccion (acum. 3T 2016) (0

2%
4%

79%

B Consultas (pagos/movimientos)
B Consulta obligacian Recarga celular

M Transferencias Otras transacciones

Fuenie: Datos proporcionados por Bancamia a sepliermby e
de 2016. Elaboracidn FMBEWVA
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Evolucion transacciones monetarias2016 (©
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Fuente: Datos proporcionados por Bancamia a septiembre de 2006, Elaboracidn FMBEWA

Perfil clientes canal Banca Mévil (0)

Clienles de 56%

cartera total

30.09.2016

24% 23%
% Cliente % Educacion
rural primaria, a
losumo

(¢) Namero de transaccio- B Aherroy crédite B Credite W Ahorro B Clientes Banca Mévil
nes monetarias mensuales
por Banca Movil segin H Clientes cartera total a 30.09.2016
tipologia de transaccion. - )
(d) Cartera total a Fuente: Infarmacidn proporcionada por Bancamda. Célculos FMBEWVA

30.09.2016 vs. cartera
de clientes que han
utilizado el canal Banca Notas (1) Banco Mundial, databank, 2014. (2) The Global Gender Gap Report 2015, World Economic Forum. (3) https://
Movil durante 2016. www.bancamia.com.co/sala-de-prensa/detalle/bancamia-lanza-banca-movil-ac7
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Corresp

onsales bancarios:

proximidad v servicio

Los corresponsales bancarios son puntos de
proximidad al cliente, que ofrecen la posibilidad
de realizar transacciones en tiempo real en
nombre de Bancamia. Son establecimientos
comerciales atendidos por una persona gue,
COoN su gestion, acerca el banco a los clientes,
ahorrandoles tiempo vy dinero.

a) Porcentaje de

transacciones segin canal,

para todos los canales
diferentes a oficinas.
Transacciones efectuadas
en septiembre de 2016.

Acercando elservicio
alosclientes

Los clientes se encuentran en el centro de la
estrategia del Grupo, por ello, los proyectos
encaminados a acercarles los servicios son
fundamentales. Su objetivo es disminuir los
costes financieros y de tiempo que soportan
los clientes, mejorando su bienestar y la
relacion con el banco.

Durante 2016 Bancamia ha consolidado su
apuesta por los canales alternativos, entre los
que se incluyen los corresponsales propios y
externos, el call center Lineamia, Banca Mo-
vil, los convenios de recaudo y las ATM como
estrategia para conseguir mayor cobertura

o penetracion, llegar a zonas mas remotas

y proporcionar acceso financiero y mayor
proximidad a clientes que antes no lo tenian.

En septiembre de 2016, el 17% de las
transacciones se realizé por canales alterna-
tivos, siendo las corresponsalias el canal mas
utilizado, con un 42% de las transacciones.
En un 28% de ellas, el canal utilizado fue

el corresponsal propio.

Distribucion de transacciones
segiin canal alternativo @)

2op 9%
3% 28%
%K
14%
35%

[ | Corresponsal propio B co responsalia posicionada

Convenlos bancarios [l ATM B Tarjetas de débita
callcenter W Banca Movil

Fuente: Datos proporcionados por Bancamia
Elaboracion FMBEWVA
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Bancamia Colombia

Corresponsales bancarios

Los corresponsales bancarios son puntos

de proximidad al cliente, que ofrecen transac-
ciones en linea y en tiempo real en nombre
de Bancamia. Son establecimientos comercia-
les abiertos al pablico administrados por una
persona, con quien Bancamia firma un con-
trato de corresponsalia bancaria, para prestar
servicios financieros en nombre del banco.

A partir de 2012, Bancamia desarroll6 su
canal de corresponsales propios, llamado Ser-
vimia, con el fin de facilitar la ‘bancarizacion’
y extender la cobertura geografica del banco.
Hoy ya cuenta con 58 corresponsales propios,
ubicados en zonas rurales y periurbanas. Adi-
cionalmente se ha desarrollado otra estrategia
de corresponsalia, los corresponsales posi-
cionados, una alianza comercial que permite
operar a los clientes a través de mas de 3.400
puntos distribuidos por todo el pais.

Corresponsales propios

Los corresponsales propios son clientes
seleccionados tras un analisis de potencia-
lidad, de capacidades y de distancia (su
negocio debe estar a un maximo de dos
horas de su oficina tutora). Se formaliza con
ellos una alianza a largo plazo para prestar
servicios a los clientes de la zona y poner a
su disposicion las principales operaciones
bancarias (consultas, pagos de préstamos,
depositos y retiros a/de cuentas de ahorro).
Este servicio supone una ventaja para el
cliente en tiempo y dinero y permite la ban-
carizacion de la poblacion de bajos ingresos
a través de una mayor proximidad, comodi-
dad y unos horarios mas flexibles.

Los corresponsales propios tienen un con-
trato elaborado a medida, y operan como
una ramificacion de la propia entidad, por lo
que el establecimiento de cada corresponsal
es una decision estratégica y minuciosa. De
promedio'”, cada corresponsal propio realiza
14 operaciones al dia en nombre del banco,
lo que supone una elevada transaccionalidad.

Las transacciones realizadas por corres-
ponsalias hasta el tercer trimestre de 2016
crecen a un ritmo del 7,4% anual.

198 1199

L Os corresponsales
facilitan al cliente

poder estar al dia en

el pago de sus prestamos
y gestionar sus cuentas
de ahorro desde muy
cerca de su hogar o
Negocio, reduciendo
los riesgos v el tiempo
de traslado hasta las
oficinas.

Corresponsales posicionados
Bancamia también ha puesto a disposicion
del cliente una red de corresponsales posicio-
nados (red compartida), con mas de 3.400
puntos a nivel nacional, a través de una
alianza comercial que aporta la infraestruc-
tura, fisica y tecnoldgica, que posibilita ma-
sificar el servicio de corresponsalia bancaria.
El 14% de las transacciones de Bancamia
realizadas mediante un canal alternativo se
hace a través de estos corresponsales.

Los corresponsales posicionados permiten
una presencia mayor. A través de una Gnica
alianza, se accede a una gran cantidad de pun-
tos de atencion, siendo su principal ventaja el
bajo coste y el alto nimero de puntos. Estos
puntos no son exclusivos, por lo que pueden
ser utilizados por otras companias, con lo
que el servicio esta menos ligado a Bancamia.
En septiembre 2016, el 33% de las opera-
ciones realizadas a través de corresponsalias
provenia de un punto de atencion de la

red posicionada.
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(b) Ntmero de
transacciones trimestrales.
Incluye corresponsales
propios y posicionados.
(¢) Distribucion de las
transacciones realizadas
durante 2016, hasta

septiembre, segtn tipologia.

Numerodetransacciones trimestralesrealizadas en corresponsalias (D)

106.205

105.884
99.217
3.031 2.806
I T
3T15 4715 1Ti6

107.387
106.005

2.551 2.466
2716 iTe

B Transacciones monetarias B Transacciones no monetarias

Fuente: Datos proporcionados por Bancamia. Elaboracidn FMBBEVA,

Al observar las transacciones del ano, se
puede concluir que los clientes utilizan este
canal principalmente para el pago de cuotas
y retiros de cuenta de ahorro, lo que pone de
manifiesto la relevancia de establecer estos
canales para acercar los productos y servi-
cios de la entidad.

Los corresponsales facilitan al cliente poder
estar al dia en el pago de sus préstamos

y gestionar sus cuentas de ahorro desde

muy cerca de su hogar o negocio, reduciendo
los riesgos y el tiempo de traslado hasta

las oficinas.

Los clientes,
principalmente rurales,
utilizan las corresponsalias
para el pago de sus
cuotas.

Distribuciondelas transacciones
por tipologia (©)

3% 2%
8%

[ | Pagos de cuotas B Retiros de cuenta

Depdsitos [ | Consultas (saldo/movimientos)

Fuente: Datos proporcionados por Bancamia
Elabaracidn FMBEVA
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(d) Distribucion de
clientes de corresponsalias
calculada a partir de los
clientes atendidos entre
enero-septiembre de
2016, segin tenencia de
productos en Bancamia.
Cartera total, es la
distribucion por tenencia
de producto de los clientes
a30.09.2016.

Bancamia Colombia

200 | 201

Perfil del cliente transaccional en corresponsalias (0)

Clientes de
carlera total
30.09.2016

B ahorroy crédite B Credite W Ahomo

73%

‘m

% Cliente
rural

60%
| | 56%
% Educacion

primaria,
alosumo

B Clientes corresponsalias
B Clientes cartera total a 30.09.2016

Fuente: Informacidn proporcionada por Bancamida. Caleulos FMBBEWA,

La transaccion mas coman es el pago de
cuotas ya que los clientes que mas utilizan
las corresponsalias son los que tienen crédi-
tos, bien sea como producto tnico (84,54%)
o combinado con ahorro (11,05%).

Estos clientes operan principalmente en
entornos rurales (73%) y los menores
niveles de educacion (60%) no representan
un obstaculo para la utilizacion del servicio.
Esto pone de manifiesto la importancia
estratégica que el uso de estos canales tiene
en la inclusion financiera.

Las corresponsalias permiten, por lo tanto, la
aproximacion a los clientes, el ahorro de su
tiempo y dinero en transporte y la mejora de
la eficiencia de la entidad.m

Bancamia cuenta con
b8 corresponsales
propios. Adicionalmente,
la alianza comercial

con los corresponsales
posicionados, permite
operar en mas de 3400
puntos distribuidos por

todo el pais.

Notas (1) Promedio de transacciones mensuales entre enero y septiembre de 2016, por nimero de corresponsales propios (58).
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Formacion a colaboradores (o)

El programa tiene

COMO proposito brindar
2013 201 2015 2016 Nlerramientas técnicas

a los beneficiarios para
administrar mejor su
dinero, tomar decisiones,
v lograr un mejor control

-ducacion financiera,
LN valor anadido de futuro

| Os clientes de Bancamia, dada su vulnerabilidad,

B 5
I 15
I, G
I VR

cieras informadas y autonomas y lograr un
mejor control sobre los riesgos a los que
estan expuestos. Como parte del programa,
se desarrollan diferentes actividades dirigidas
a los clientes, los colaboradores y la comu-
nidad. El banco ha definido dos estrategias
para gestionar la educacion financiera en sus
grupos de interés:

« Asesoramiento objetivo

« Talleres presenciales

Estas dos estrategias de formacion en
educacion financiera son gestionadas por
los Gerentes de oficina y los Ejecutivos de

de introduccidn.

En alianza con la Corporacion Mundial de
la Mujer Medellin y la Corporaciéon Mundial
de la Mujer Colombia, como accionistas

del banco, se realizaron capacitaciones de
introduccion, actualizacion y refuerzo a los
colaboradores de la red comercial sobre

la metodologia para gestionar eficazmente la
educacion financiera. Esto permite afianzar
los conocimientos ya adquiridos e incrementar
las capacidades de aplicacion de los
colaboradores, y de esta manera, contribuir
al fortalecimiento de sus competencias.

(a) Namero de colabora-
dores formados por ano.

Como se puede observar, durante 2014 y
2015 se hizo un gran esfuerzo en la for-
macion de los colaboradores. En 2014, los
empleados de la red comercial recibieron
capacitacion para poder impartir educacion
financiera, creando asi una potente red de
formadores. Adicionalmente, cada afio se
forma a las nuevas incorporaciones a la red
comercial (proceso de introduccion), con
1.387 personas formadas en 2015y 787 en
2016. Destinar recursos a esta formacion
permite ayudar a un gran namero de clientes
en el proceso de conocimiento y comprension

tienen un acceso limitado a la educacion, por 1o ntroduccién So1pre 0s rlesgl?Jodeos
. . / nuevos
gue el apoyo gue la entidad les brinda a traves de empleados red gsegcjegzzo(%]geﬁéﬁapgfmiti 46
la educacion financiera es de un elevado valor formar a mas de 126000
anadido. Se han realizado Asesoramientos objetivos personas en 2016.
beneficiando a 113403 clientes y /alleres presenciales -
. 7 . . . . - o
de educacion financiera, en los que han participado cotporsdors I [ s o i
I que forman = asus necesidades. El resultado de esta
13088 personas, de las cuales 3025 son clientes. Fod comercia n 2 necesidades El enuliado docstn
el elevado nimero de clientes que recibieron
formacion, especialmente desde 2015.
Asesoramiento objetivo
Uno de los principales objetivos estratégicos ~ Desarrollo Productivo (EDP) del banco, - Es una estrategia individual exclusiva para
de Bancamia es acompanar eficazmente el quienes reciben formacion apropiada, en 5 0 o clientes del banco, en la que los Ejecutivos
desarrollo productivo de los clientes, con la que se les transmite la metodologia de = a de Desarrollo Productivo (EDP) brindan
productos y servicios financieros y no finan-  aprendizaje en adultos y se les suministran E:,‘;F.'f‘“ I I informacion clara, oportuna y objetiva, en
cieros, entre los que esta la educacion fi- herramientas andragdgicas y didacticas, para cada momento de contacto. Trata sobre
nanciera, con su programa Echemos Niime-  que posteriormente ellos puedan ser los que temas relacionados con el manejo de sus
ros®. Desde marzo de 2013 este programa impartan la formacion. Del mismo modo, Total 1775 3199 2035 928 [inanzas, para que puedan tomar decisiones
tiene como propdsito brindar herramientas cada colaborador de la red comercial que acertadas y lograr bienestar financiero, ade-
técnicas a los beneficiarios para administrar ingresa por primera vez en la entidad recibe mas de hacer un uso eficaz de los productos
mejor su dinero, tomar decisiones finan- esta capacitacion como parte de su proceso Fuente: Datos proporcicnados por Bancamia, Cileulos FMBEVA. Y servicios que tienen con Bancamia.

Esta actividad se imparte mediante material
impreso, en el que se presentan definiciones
financieras de facil comprension para el
cliente. Asi mismo, se proponen ejercicios
practicos que permiten la aplicacion inme-
diata de dichos conceptos en su dia a dia.
Los médulos que se imparten son:
+ Ahorro
 Presupuestos
+ Administracion de la deuda
+ Centrales de informacion

financiera y defensor del cliente
+ Riesgos y seguros
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Iniciativas

(b) Porcentaje de clientes
por entorno que ha reci-
bido formacion entre los
meses de enero y septiem-
bre de 2016, con entorno
informado.

(c) Porcentaje de

clientes con cada nivel

de educacion, de los
clientes que han recibido
formacion entre los meses
de enero y septiembre

de 2016, con educacion
informada.

« Negociaciones financieras
 Banca movil
+ Tarjeta de débito

En cada contacto, se tratan temas de acuerdo
con la necesidad puntual del cliente. Entre
enero y septiembre de 2016, se han realizado
123.039 sesiones de Asesoramiento objetivo,
beneficiando a 113.403 clientes.

*
Talleres presenciales
La segunda estrategia de educacion finan-
ciera consiste en la realizacion de Talleres

presenciales dirigidos a los clientes y a la
comunidad. La formacion se realiza de
manera grupal y esta dirigida principalmente
a la comunidad, sin perjuicio de la partici-
pacion habitual de clientes, y es impartida
por Gerentes y EDP de cada oficina. Entre
enero y septiembre de 2016, se han impar-
tido 726 Talleres presenciales de educacion
financiera, beneficiando a un total de 13.088
personas, de las cuales 3.055 son clientes.

La formacion de los clientes a través de las
dos modalidades, se ha impartido tanto a
clientes de entorno rural como urbano.

Clientes que hanrecibido formacién, por entorno (0

Asesoramiento objetivo

45% 55%
Talleres presenciales I 4

41% 59%
B rural B Urbano
Fuente: Datos aportados por Bancamia. Calculos FMBBVA.
Nivel de educacion alcanzado por los clientes que recibieron
formacioén (0

49%
@
43%
32%
]
29%
14%
[ ]
8%
1% P 3%
[ 0%
€
Ninguna Primaria Secundaria Técnico Superior Otros

Asesoramiento objetivo H talleres presenciales

Fuente: Datos aportados por Bancamia. Calculos FMBEVA
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(d) Porcentaje de clientes
por edad que ha recibido
formacion entre los meses
de enero y diciembre

de 2016, con fecha de
nacimiento informada.

(e) Porcentaje de clientes
por género que ha recibido
formacion entre los meses
de enero y septiembre

de 2016, con género
informado.

Bancamia Colombia

Los clientes de Bancamia, dada su vulnerabi-
lidad, tienen un acceso limitado a la educa-
cion, por lo que el apoyo que la entidad les
brinda a través de la educacion financiera

es de un elevado valor anadido, ya que les
permite conocer las posibilidades financieras
que tienen y sus capacidades de desarrollo.
El 57% de los clientes que han recibido Ase-
soramiento objetivo tenia educacion primaria
a lo sumo. En el caso de Talleres presenciales,
este porcentaje se eleva hasta el 60%.

Los clientes que han asistido a estos talleres
tienen niveles de educacion mas bajos,
probablemente debido a que la estructura

de edades es algo diferente. El grupo de los
menores de 30 anos, al que se asocia un
mejor nivel educativo, representa solo el 8%
de los que han asistido a Talleres presenciales,
frente al 12% de los que han recibido
Asesoramiento objetivo.

Los clientes que reciben formacion son en
su mayoria mujeres, en ambas modalidades.
En ambos casos, presentan una distribucion
similar, con una diferencia Gnicamente

de +2 p.p. en el porcentaje de mujeres que
accede a los Talleres presenciales.
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Edad delos clientes que reciben
formacién ()

TI%
78%
2o 5% 15%
8% I I
[ |

Menores Entre 30
30 anos y 60 anos

Mayores
60 anos

I Asesoramiento objetivo B talleres presenciales

Fusnte: Datos aportados por Bancamia. Calculos FMEBWVA

Clientes que reciben formacionen 2016, por género (©)

Asesoramiento objetivo

Talleres presenciales

B Hombres W Mujeres = Cabeza de familia B No cabeza de familia

Fuente: Datos aportados por Bancamia. Calculos FMBBVA.
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(fy g) Los datos de
2016 son hasta el mes
de septiembre. Acciones
formativas, en el caso
de Talleres presenciales,
recoge el nimero de
asistencias a los talleres
impartidos.

El 57% de los clientes
que ha recibido
Asesoramiento objetivo
tenia educacion primaria
a losumo. En el caso de
Talleres presenciales, este
porcentaje es del 60%.

El nimero de clientes que se ha beneficiado
del Asesoramiento objetivo ha crecido de
forma sostenida cada ano, asi como el niame-
ro de acciones formativas.

Se puede constatar como en 2015 se ha
incrementado sustancialmente el nimero
de clientes que recibe formacion financiera,

tanto por Asesoramiento objetivo (con un
incremento del 48%) como en Tulleres
presenciales (con un 46% de crecimiento).
Bancamia refuerza asi su compromiso con
el desarrollo de sus clientes a través de su
inclusion financiera y su empoderamiento.

Mas alla delaformacion
aclientes:talleresala
comunidad

En la realizacion de Talleres presenciales, se
educa y capacita a los clientes y personas de
la comunidad, brindando los conocimientos
y facilitando el desarrollo de habilidades y
actitudes que contribuyen a fortalecer y/o
cambiar los comportamientos financieros
de los participantes. Bancamia trabaja
constantemente en establecer alianzas que
permitan llegar a la poblacion vulnerable

Acciones formativasy clientes
de Asesoramiento objetivo ()

161.516
141.742
123.039
. mn3.403
‘ ‘ 95.707
2014 2015 2016

Acciones formativasy clientes
de Talleres presenciales (0)

3.658
2.842 3.055
2.737
2.061
1.9M
1.988
| | | |I

2013 2014 2015 2016

B icciones formativas B Clientes

Fuenle: Dalos proporcionados por Bancamia
Calculos FMBEVA

B icciones formativas B Clientes

Fuenle: Dalos proporcionados por Bancamia
Caleulos FMBEVA
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(h) Namero de personas
que no son clientes que
asistieron a los talleres
hasta septiembre 2016.

Bancamia Colombia

cubriendo necesidades en temas de educa-
cion financiera, obteniendo resultados positi-
vos, como se evidencia a continuacion.

Formacién alacomunidad (h)

2013

Sept. 2016

ano WMo de personas no clientes

Fuente: Datos proporcionados por Bancamia. Célculos FMBEWA,
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En 2016, a través de la alianza con la
Fundacion Bavaria y la Fundacion para el
Desarrollo Sostenible (FUNDES), Bancamia
ha apoyado el proceso formativo de tenderos,
bajo el programa de fortalecimiento
empresarial, incluyendo el modulo de
finanzas personales liderado por los
colaboradores de Bancamia, que ha llegado
a mas de 1.300 tenderos a nivel nacional.
Asi mismo, dentro del marco de la alianza,
se facilita el acceso a los productos y servi-
cios del banco, mediante el ofrecimiento de
un servicio especial y la definicion de una
tasa de interés menor para las solicitudes

de microcrédito.m




Analisis njacroeconémico
Colombia

Menor crecimiento con
logros en pobreza e inclusion

Colombia contintia mostrando un ajuste en el
crecimiento de su economia. En 2016 crece un 2%.
A pesar de ello, la tasa de ocupacion se incrementa
en 40 pb, siendo el dato mas esperanzador el
descenso de la pobreza: en apenas cinco anos,

45 millones de personas han dejado de ser pobres.
Tambien ha mejorado en ocho puntos porcentuales
el acceso al sisterma financiero.

La economia colombiana‘” continta con El consumo privado, que habia crecido a un
su proceso de ajuste, que comenzo en ritmo superior al 4% en los Gltimos afios,
2014. Solo ha crecido un 1,9% en los tres se moderé rapidamente, en linea con la caida
primeros trimestres de 2016, impulsada en la confianza de los hogares, y en el tercer
por la manufactura y la construccion, que trimestre solo creci6 un 1,2%, siendo su
crecieron un 3,9 y un 4%, respectivamente,  desaceleracion producto, no solo del menor
mientras que la actividad minera y la agri- gasto en los bienes durables, sino también de
cultura han mostrado una contraccion del los otros grupos de bienes.

6 y del 0,3%, respectivamente. Para todo

2016, se estima que la economia colombia-  El sector externo aportd un punto porcen-
na ha mantenido esta débil tendencia, con tual (p.p.) al crecimiento, producto de una

caida del 4% de las importaciones totales,
mientras que las exportaciones crecieron
La dinamica del PIB ha estado condicionada  un 1,7%, a pesar del menor crecimiento
por el comportamiento tanto de la deman- de sus socios comerciales, que se reflejo en
da interna como externa. El deterioro del un pobre desempeiio de las exportaciones

un crecimiento del 2%.

ingreso se refleja en un menor dinamismo de  diferentes a bienes basicos.

la demanda interna (1%), con una con-
traccion de 4,5% en la inversion, mientras
que el consumo final crece un 2,1%, como
consecuencia del desempeno de los hogares
(2,3%) y del Gobierno (1,5%).

Tras situarse en un maximo del 8,97% en el
mes de julio, la inflacion se ha ido ajustando
hasta estimarse un cierre del afo con un va-
lor del 5,4%. Esto se debe principalmente al

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016 Bancamia Colombia

| a desaceleracion de la
economia colombiana
sigue siendo gradual vy
ordenada ante el shock
petrolero.

menor ritmo de aumento en el precio de los
alimentos y, en menor medida, a la modera-
cion en el incremento de los precios de bie-
nes y servicios que habian sido impactados
por la fuerte depreciacion nominal del 2015,
asi como por el impacto de la oferta asociado
al fendmeno de EI Nifio, que tuvo una fuerte
repercusion en el precio de los alimentos.

Ademas, el comportamiento de la deman-
da ha contribuido a la desaceleracion de la
inflacion, fundamentalmente en el daltimo
trimestre del ano. En la medida que la
inflacion vuelva a los rangos esperados, los
mecanismos de indexacion de precios seran
mas compatibles con la meta, y la politica

Crecimientorealdel PIB

6.6%
4,9%
4,4%
4,0%
3.1%
2,0%

201 2012 2013 2014 2015 2016

Fuente: Banco de la Repiblica. Estimacion FMBEVA Research
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monetaria podra ser menos restrictiva y
acompanar al crecimiento.

En este sentido, la tasa de intervencion del
Banco Central registro siete alzas, para acu-
mular dos p.p. por encima del cierre de 2015
(5,75%) y comenzar a ajustar a la baja, al
cierre del afo, en la medida que se conten-
ga la inflacion. Uno de los factores que ha
incidido en el ajuste de la inflacion ha sido el
ajuste del tipo de cambio, que ha registrado
una apreciacion nominal cercana al 5%, tras
la fuerte depreciacion registrada en 2015.

La caida de los precios del petréleo continud
afectando la senda de sostenibilidad fiscal.
Desde 2013, ha disminuido un 20% el total
de ingresos que provenia del petrdleo,
equivalente al 3,3% del PIB, que terminaron
por esfumarse en 2016. Aun con la reduccion
del gasto pablico, Colombia tendria dificultad
en cumplir la Regla Fiscal, sin adoptar una
reforma tributaria estructural. En 2016 el
déficit se ha ubicado en un 4% del PIB, casi
el doble de lo establecido por la normativa
fiscal de déficit estructural.

Mercadolaboral

Respecto al mercado laboral®, la tasa de
desempleo se situd en 8,6%, la tasa de par-
ticipacion fue del 65% y la de ocupacion se
ubico en un 59,4%, mostrando un incremen-
to de 40 y 30 p.b. (puntos basicos), respecti-
vamente. Las actividades que impulsaron el
empleo y que han permitido que se manten-
ga estable la tasa de desempleo son el sector
inmobiliario, la agricultura, el comercio, el
de restauracion y la industria manufacturera.
Estos sectores ademas han absorbido el in-
cremento de la tasa de participacion, a pesar
de la debilidad del crecimiento.

Las tasas de desempleo mas bajas se regis-
traron en Barranquilla con un 7,8 %, y en
Bucaramanga y en Pasto con un 8,2%. Las
ciudades con tasas de desempleo mas altas
han sido Quibdé con un 17,1%, Armenia
con un 14,3 % y Cacuta con un 13,9%.

La tasa de subempleo se ubica en un 27,6%,
pero bajando en 1,6 p.p. respecto a 2015.
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El subempleo incluye las actividades de
aquellos que manifiestan el deseo de mejorar
sus ingresos, el nimero de horas trabaja-

das o de tener una labor mas acorde a sus
competencias profesionales. El empleo por
cuenta propia aportd 1,7 p.p. a la variacion
del empleo, mientras que el empleo por
cuenta ajena aportd 10 p.b.

Del total de los ocupados, el 30,5% com-
pleto6 la educacion media, el 10,7% la
educacion técnica profesional y tecnologica,
y el 7,2% la educacion universitaria. De los
ocupados que ya completaron la educacion
universitaria y/o postgrado, el 44,2% se em-
pled como obrero o empleado particular, y el
27,2% como trabajador por cuenta propia.

Del total de ocupados sin ningtn nivel
educativo, la mayor proporcidn correspon-
di6 a trabajadores por cuenta propia, con un
67,2%. Por su parte, del total de ocupados
que completo la educacion técnica profesio-
nal o tecnoldgica, el 60% se empled como
obrero o empleado particular.

La proporcion de ocupados informales fue del
48,4%. E1 42,7% de la poblacion ocupada
informal se empled en comercio, hoteles y res-
taurantes. Los trabajadores por cuenta propia
representaron el 61,7% de la poblacion ocu-
pada informal. El principal lugar de trabajo
de la poblacion ocupada informal fue un local
fijo, con una participacion de un 32,2%.

Pobrezaydesigualdad

La tasa de pobreza® en Colombia ha pasado
del 40,3 al 27,8 % en apenas cinco anos.

En este periodo, 4,5 millones de personas
salieron de la pobreza. Es decir, 900.000

al afo de promedio. En 2015, altimo dato
disponible, alrededor de 178.000 personas
salieron de la pobreza, sin embargo

13 millones atin siguen en esta situacion.

El crecimiento econdémico ha sido el prin-
cipal factor que explica la reduccion de la
pobreza, asi como los programas de indem-
nizacion a las victimas y desplazados. Por su
parte, la pobreza extrema se redujo en 6,6 p.p.

pasando del 14,5% al 7,9% en 2015. Esto
implica que en este periodo, alrededor de
2,6 millones de personas han salido de la
pobreza extrema.

Esta caida de los niveles de pobreza en
Colombia se explica por la combinacion de
crecimiento y efecto distributivo. El mayor
crecimiento de los ingresos represento el
69% del total de la reduccion acumulada,
suponiendo el efecto distributivo un 31%
del efecto total.

Sin embargo, la desigualdad, a pesar de
haberse reducido en ese periodo, no ha
avanzado al mismo ritmo que la pobreza ge-
neral, al pasar de un coeficiente de Gini de
0,553 en 2009 a 0,522 en 2015, mantenién-
dose entre los paises con mayor desigualdad
de la region y del footprint de la Fundacion
Microfinanzas BBVA.

Pobreza (% poblacién total)

| | 27.8%

2010 20M 2012 2013 2014 2015

37,3%

Fuente: Departamento Administrative Macional
de Estadistica {(DANE)

Inclusion financiera

En términos de acceso al sistema financiero®,
medido por la posesion de una cuenta, en
Colombia el 38% de los adultos tiene
acceso al sistema financiero, mejorando en
ocho puntos porcentuales con respecto a la
altima medicion. Alrededor de 20 millones
de adultos se encuentran excluidos del
sistema financiero, habiéndose incorporado
4,2 millones de adultos en los Gltimos tres anos.

La principal brecha en la inclusion finan-
ciera viene determinada por el grado de
escolaridad. El 45% de los adultos con un
nivel de educacion secundaria o mayor esta
incluido financieramente, mientras que los
que tienen una educacion primaria o menos,
solo lo estan en el 18,3%, mostrando una
brecha de 27 puntos porcentuales.

La brecha de inclusion financiera por ingresos
es de 25 puntos porcentuales. El 48% de los

segmentos de los percentiles de mayores ingre-
sos (60% mas alto) tiene acceso al sistema fi-
nanciero, mientras que los de menores ingresos
(40% mas bajo) solo lo tiene un 23%.

El 39% de los adultos solicité un préstamo el
altimo ano, sin embargo solo el 15% lo hizo
en una institucion financiera formal, mientras
que el 24% restante recurrié a familiares o
amigos y/o prestamistas informales. El 44%
dijo haber realizado algin ahorro en 2015,
pero solo un 12% lo realizé en instituciones
financieras formales.

El uso del efectivo continta siendo el princi-
pal medio transaccional, el 54% recibe sus
salarios en efectivo, y el 99% paga sus ser-
vicios y facturas en efectivo. En términos de
uso, el 24% no realiza ninguna transaccion
mensual y solo el 16% hace mas de tres tran-
sacciones al mes, mientras que en los paises
mas desarrollados la cifra es del 58%.m

Inclusién financiera (% adultos)

Cuenta en institucién

I 38,4%

financiera I 30,4%

Cuenta 60% I 18,650
mas rico —— 42 .3%
Cuenta 40% L FxELA

mds pobre e 13,.3%

Cuenta con educacion I 18,3%

primaria o menor e 15,7%

Cuenta con educacidn I 15, 790
secundaria o mayor I 35,0%
Préstamos de instituciones I 15,6

financieras I 11,9%

Ahorro en instituciones I 12,3%

financieras I 9.2%
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Fuente: Global Findex Banco Mundial,

Notas (1) Realizado al cierre de noviembre de 2016. (2) Toda la informacion del Departamento Administrativo Nacional
de Estadistica (DANE). (3) Ministerio de Economia, Planificacién y Desarrollo (MEPYD), Oficina Nacional de Estadistica

(ONE). (4) Inclusion financiera global.




