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Banco Adopem promueve el desarrollo de perso-
nas vulnerables y de sus comunidades en República 
Dominicana, incorporándolas al sistema financiero 
formal. Sus más de 1.400 empleados trabajan en 
todo el país para mejorar la calidad de vida de los 
dominicanos, con una red de 74 sucursales y 201 sub-
agentes bancarios.

Banco de Ahorro y Crédito Adopem S.A. 
(Banco Adopem) es una institución finan-
ciera que trabaja por las personas vulne-
rables a través de la inclusión financie-
ra. Está comprometida con la sociedad 
y con los pequeños empresarios, a quie-
nes apoya con programas y proyectos 
de impacto socioeconómico, gracias, 
también, a alianzas con relevantes orga-
nizaciones internacionales. Su labor inclu-
ye un cuidadoso trabajo de campo, en 
zonas alejadas y de difícil acceso. 

Empezó como banco en 2005, aun-
que concede créditos desde hace ca-
si tres décadas como ONG. En 2012, 
entró a formar parte del grupo de en-
tidades de la Fundación Microfinanzas 
BBVA. Banco Adopem apoya con pro-
ductos y servicios financieros específi-
cos a pequeños emprendedores, de los 
que el 67% son mujeres, que progresan 
con una microempresa. 

La mayoría de las personas a las que 
atiende se dedica principalmente a la 
producción y venta de alimentos, arte-
sanía, ropa y calzado, y prestación de 
servicios, entre otros. Adopem cuenta 
con la dedicación diaria de 1.418 emplea-
dos comprometidos con los empren-
dedores para que prosperen. Gracias 
a su presencia con 74 sucursales y 201  

subagentes bancarios, contribuye al cre-
cimiento de los sectores más vulnera-
bles de República Dominicana.

Esta institución microfinanciera es sinó-
nimo de transparencia, cumplimiento, 
responsabilidad, vocación de servicio y 
desarrollo. Su programa de Finanzas Ru-
rales y Medio Ambiente ayuda a com-
batir los efectos del cambio climático, 
fomentando que los emprendedores 
implementen actividades y negocios de 
bajo impacto ambiental. A través de es-
ta iniciativa, se facilita también el acceso 
al crédito para mejorar la calidad de los 
negocios agropecuarios desde el punto 
de vista medioambiental.

En 2017, Banco Adopem ha recibido 
el Premio Interamericano a la Innova-
ción Financiera y Empresarial, otorga-
do por el Banco Interamericano de De-
sarrollo, por su producto Agrocrédito y 
su uso de la tecnología. Por otra parte, 
Fitch Rating ha confirmado la califica-
ción de la entidad a largo plazo hasta 
AA-(dom) con Perspectiva Estable. Asi-
mismo, mantiene su calificación ALFA 
MAS (a+) según el Comité Internacional 
de Microrate, que reafirma su excelente 
posicionamiento en el sector de micro-
finanzas, a la cabeza del ranking que 
elabora Microrate en América Latina.

Banco Adopem 
ha recibido el  
Premio Interame-
ricano a la Innova-
ción Financiera  
y Empresarial  
2017 otorgado  
por el Banco 
Interamericano  
de Desarrollo 
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Principales magnitudes
Datos a 31 de diciembre de 2017

Fuente: Banco Adopem. Cálculos FMBBVA.

389.436
Clientes totales Nº desembolsos en 2017

194.958
Personas que han recibido 
educación financiera

16.466

129.163.276
Cartera bruta (USD) Desembolso medio (USD)

731
Número de oficinas

74
Monto desembolsado en 2017 (USD)

142.493.511
Recursos administrados 
de clientes (USD)

71.437.973
Número de empleados

1.418
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389.436

Clientes 
totales 

Con cerca de 400.000 clientes y cobertura en to-
das las provincias del país, Banco Adopem se man-
tiene como un importante actor en el desarrollo 
social y económico de República Dominicana. Un 
85% de los más de 220.000 clientes de crédito está 
en situación de vulnerabilidad a cierre de 2017. Con 
microemprendimientos enfocados, principalmente, 
en el Comercio y un crecimiento, en las tasas anua-
les de ventas y excedentes, cercano al 20% anual, 
el segmento de clientes que se encuentra bajo la lí-
nea de pobreza se reduce un 37% tras dos años de 
relación con la entidad.
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224.304

51.871

Clientes 
totales 
de crédito

85%
Vulnerabilidad 1

67%
Mujeres

41%
Entorno rural

50%
Educación primaria  
a lo sumo 2

Clientes 
nuevos 
de crédito 
en 2017

1. De acuerdo con las líneas de pobreza oficiales del Ministerio de Economía, Planificación y Desarrollo, diferenciando entorno 
rural y urbano. Se considera clientes vulnerables aquellos cuyo excedente p.c. (estimado a partir del excedente del negocio, 
dividido por el tamaño del hogar) está por debajo del umbral que se obtiene al multiplicar por tres la cifra atribuida a la línea de 
pobreza de su país y entorno. 2. Proporción sobre el total de clientes de crédito que tiene, como máximo, educación primaria 
completa. 3. Desembolso medio: desembolso promedio de los clientes nuevos atendidos durante 2017.

Fuente: Banco Adopem. Cálculos FMBBVA.

88%
Vulnerabilidad 1

430  
USD
Desembolso  
medio 3

62%
Mujeres

170  
USD
Excedente mensual
per cápita

46%
Entorno rural

3,1
personas
Tamaño 
hogar

57%
Educación primaria  
a lo sumo 2
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Perfil socioeconómico 

•  Un 85% de los emprendedores que 
atiende Banco Adopem están en situa-
ción de vulnerabilidad y el 24% genera 
excedentes mensuales per cápita (p.c.) 
por debajo de la línea de la pobreza (LP). 
Además, atiende de manera recurrente a 
clientes objetivo: en 2017, un 88% de los 
clientes nuevos era vulnerable. 

•  Un 67% de los clientes de Banco Adopem 
son mujeres. Casi la totalidad están en 
vulnerabilidad (87%) y el 36% vive en zo-
nas rurales, contribuyendo al desarrollo 
de los lugares más apartados. 

•  Una de las principales fuentes de des-
igualdad de género es la diferencia en la 
inclusión en el mercado laboral. Muchas 
de las restricciones, todavía presentes pa-
ra las mujeres, están asociadas a la ma-
ternidad y producen grandes diferencias 
en cuanto al acceso a las oportunidades 
económicas y las consiguientes dispari-
dades de ingresos y productividad entre 
mujeres y hombres en edades fértiles. Es-
to hace que el índice de mujeres en situa-
ción de pobreza, en la franja de 20 a 59 
años, respecto a los hombres pobres de 
esa misma franja de edad, sea mayor. 

1. De acuerdo con las líneas de pobreza (LP)
oficiales del Ministerio de Economía, Planifica-
ción y Desarrollo, diferenciando entorno rural y 
urbano se considera como segmento vulnera-
ble al formado por clientes cuyo excedente per 
cápita (estimado a partir del excedente del ne-
gocio, dividido entre el tamaño del hogar) está 
sobre la LP, pero por debajo del umbral que se 
obtiene al multiplicar por tres la cifra atribuida 
a dicha línea. ‘Total’ representa el número de 
clientes vigentes a 31.12.2017. 2. Considera las 
mujeres vigentes a 31.12.2017. Se presenta el ex-
cedente per cápita promedio de clientas nue-
vas en 2017.

ODS en los que impacta

1. Nuestros clientes
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•  De hecho, en 2017 se atendieron 51.871 
clientes nuevos. Se observa que en los 
segmentos de pobreza y extrema pobre-
za principalmente fueron mujeres (69% 
y 74%, respectivamente).

•  Por otro lado, la mitad de los hoga-
res son monoparentales (solteros, sepa-
rados o viudos) con dependientes a su 
cargo (55% en el caso de mujeres y 53% 
para hombres). Un tercio de los hogares 
está formado por parejas (casadas o que 
conviven), con algún dependiente (30% 
de las mujeres y el 32% de los hombres). 

•  Además, se buscó atender a otros per-
files vulnerables como a personas con 
educación básica a lo sumo (57% clien-
tes nuevos ) (ver gráfico 6). 

•  Los clientes nuevos en extrema pobre-
za poseen un excedente mensual p.c. de 
USD 32, lo que corresponde a un 32% de 
la línea de pobreza, por lo que sus exce-
dentes mensuales p.c. deberían crecer al 
menos un 212% para superar este límite. 
En cambio, para los clientes pobres (con 
un excedente p.c. de USD 75), tendrían 
que crecer el 33% para superar la LP. 

•  El excedente mensual p.c. de los clien-
tes, analizados por género indica que el 
gap entre hombres y mujeres se acentúa 
en los clientes vulnerables y otros.

3 y 4. Considera la entrada de clientes durante 
el año (sin créditos anteriores). 5. De acuerdo 
con las líneas de pobreza oficiales del Minis-
terio de Economía, Planificación y Desarrollo, 
diferenciando entorno rural y urbano. Conside-
ra clientes nuevos durante el año (sin créditos 
anteriores).
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•  Se ha buscado identificar cómo son 
los clientes con mayores niveles de po-
breza: los clientes en un entorno urbano 
y en el sector Comercio (al por menor 
y por mayor) representan el 44% de los 
clientes nuevos en 2017 y el 59% de los 
clientes pobres atendidos. Dentro de es-
tos, las mujeres, que necesitan otros in-
gresos, y especialmente las que tienen 
su microempresa en un local familiar, 
son el segmento de mayor incidencia 
de pobreza: casi cinco de cada 10 de es-
tas emprendedoras están bajo la línea 
de la pobreza. Es decir, la microempre-
sa parece no ser su principal fuente de 
ingresos o no cubre todas sus necesida-
des económicas.

1. Nuestros clientes
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Perfil de sus negocios

•	 La mayoría de los clientes son del sec-
tor Comercio (al por menor y por mayor), 
alcanzando el 80% del total de clientes y 
se mantiene una tendencia estable res-
pecto a 2016. 

•	 En este sentido, las mujeres empren-
den más en Comercio al por menor (83% 
vs. 63% de los hombres), siendo su princi-
pal actividad la venta de ropa y prendas 
(50% del total). La venta ambulante, ven-
ta en colmados y los servicios de pelu-
quería son también actividades relevan-
tes (6,7%, 5% y 5% del total).

•	 Los clientes bajo la línea de la pobreza 
(LP) en el sector Comercio al por me-
nor poseen activos cercanos a los USD 
3.000, la mitad que aquellos que se en-
cuentran por encima de la LP. Los em-
prendedores tienen mayor participación 
en aquellos negocios que presentan un 
nivel de activos menor, y por lo tanto, 
también una menor inversión inicial, así 
como menos requerimientos técnicos 
y/o físicos.

6. Considera la entrada de clientes nuevos 
durante el año (sin créditos anteriores). ‘Total’ 
representa el número de clientes vigentes a 
31.12.2017. 7. Considera la entrada de clientes 
nuevos durante el año (sin créditos anteriores). 
‘Total’ representa el sumatorio de la participa-
ción de los segmentos analizados, calculado 
sobre el total de clientes nuevos atendidos en 
2017. ‘Resto’ representa la participación de los 
segmentos no incluidos en el gráfico, calcula-
do sobre el total de clientes nuevos atendidos 
en 2017. 8. Datos sobre las ventas mensuales 
medias y los activos medios de cada uno de 
los sectores, segmentado por clientes bajo la 
LP (clasificados como extremadamente pobres 
y pobres) y clientes sobre la LP (clasificados 
como vulnerables y otros). Considera clientes 
vigentes a 31.12.2017. 9. Datos sobre los costes 
sobre ventas medias de cada uno de los secto-
res. Se presenta segmentado por clientes bajo 
la LP (clasificados como extremadamente po-
bres y pobres) y clientes sobre la LP (clasifica-
dos como vulnerables y otros) de los clientes. 
Considera clientes vigentes a 31.12.2017."
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•	 Los negocios de los clientes con ma-
yor pobreza tienen, generalmente, ma-
yores costes relativos que los otros, si bien 
la diferencia en Comercio es menor que 
en otros sectores. Para el caso de Agro, la 
relación es contraria, los clientes bajo la LP 
tienen mayor eficiencia y menores costes 
que los no pobres (ver gráfico 9). 

•	 Por otro lado, los sectores Agro y Pro-
ducción/transformación son aquellos en 
los que existen mayores diferencias de 
costes (sobre ventas) asumidos por los 
clientes bajo y sobre la LP.

10. Datos sobre el activo, pasivo y patrimonio 
medio y ratios de estos, para cada uno de los 
sectores, segmentado por clientes bajo la LP 
(clasificados como extremadamente pobres 
y pobres) y clientes sobre la LP (clasificados 
como vulnerables y otros).  El pasivo no incluye 
el crédito concedido por la entidad. Considera 
clientes vigentes a 31.12.2017.

Banco Adopem 
apoya a empren-
dedores vulnera-
bles en todo  
el país, llegando 
a zonas donde la 
incidencia de 
la pobreza es  
más alta

Dónde se �encuentran  
nuestros �clientes 

•  Banco Adopem tiene presencia en to-
das las provincias del país, alcanzando los 
lugares menos desarrollados y más aleja-
dos, en los cuales, el porcentaje de hoga-
res pobres puede superar el 70%, como se 
evidencia en el mapa (Ministerio de Eco-
nomía, Planificación y Desarrollo, 2010). 

•  En 2017 se logró atender a 15.561 nue-
vos clientes bajo la LP, que representan 
un 30% del total de los clientes de cré-
dito nuevos del año. Destacan las pro-
vincias de Elias Piña, Barahona e Inde-
pendencia, donde la incidencia de la 

pobreza es superior al 60%, donde se 
atiende a más de 9.000 clientes nue-
vos bajo la LP.

•  	Banco Adopem mantiene el compro-
miso de apoyar a clientes vulnerables 
de una manera integral, tanto en las zo-
nas de alta densidad como Santo Do-
mingo, donde se puede atender a un al-
to número de personas, como en zonas 
más remotas, donde la incidencia en la 
pobreza nacional es más alta. Contras-
tar la información nacional con los da-
tos de cada cliente pone de manifiesto 
la oportunidad para colaborar con otros 
organismos locales, para promover el de-
sarrollo de personas de bajos ingresos.

1. Nuestros clientes
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11. Porcentaje de hogares pobres por provincia (2010), Ministerio de Economía, Planificación y Desarrollo. Datos del Censo de Población y Vivienda. 
Se representan las diez provincias con el mayor % de clientes nuevos pobres atendidos durante el 2017.
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Crecimiento  
de sus negocios 

•  	El crecimiento económico continuado 
del país permitió mantener altas tasas de 
crecimiento en ventas, excedentes y ac-
tivos (19% anual en ventas y excedentes), 
con un crecimiento del PIB del 4,9%.

•  	El crecimiento en ventas mensuales 
fue mayor en Agro y Servicios. En Agro, 
no obstante, se observaron unas tasas 
de crecimiento de los activos más bajas, 
siendo el valor de los activos más alto.

•  Los emprendimientos de las mujeres, 
en términos absolutos, tuvieron meno-
res activos, ventas y excedentes que los 
de los hombres, y por tanto su tasa de 
crecimiento anual compuesta para las 
tres dimensiones fueron mayores. 

12, 13, 14 y 15. Datos sobre clientes que han 
estado vigentes en algún momento del año 
y que cuentan con algún desembolso o ac-
tualización durante los últimos 12 meses de 
relación con la entidad. Para el cálculo se ha 
utilizado la tasa de crecimiento interanual com-
puesta (TCAC) de las cohortes de 2012-2017, 
presentando, para cada sector, el promedio 
ponderado de dichas tasas.

ODS en los que impacta

2. Desarrollo de nuestros clientes
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16. Se observa los clientes vigentes en algún mo-
mento de 2017 y cuyos datos se han actualizado 
en los últimos 12 meses de relación con la entidad. 
Se excluye de la salida de la pobreza a aquellos 
clientes dados de baja por impago (castigados).  
• Salida de pobreza: clientes en pobreza (clasifica-
dos como extremadamente pobres y pobres) al 
inicio de su relación con la entidad, que han supe-
rado la LP entre el número de clientes clasificados 
en pobreza al inicio. • Entrada en pobreza: clientes 
en no pobreza (clasificados como vulnerables u 
otros) al inicio de su relación con la entidad, que 
han entrado en la pobreza entre el número de 
clientes clasificados en la pobreza al inicio. • Re-
ducción neta de pobreza: salida de pobreza - En-
trada en pobreza. 17. Se observan los clientes vi-
gentes en algún momento de 2017 y cuyos datos 
se han actualizado en los últimos 12 meses. Se ex-
cluye de la salida de la pobreza aquellos que han 
sido castigados. • Salida de pobreza: clientes en 
la pobreza (clasificados como extremadamente 
pobres y pobres) al inicio que han superado la LP 
respecto a su propio segmento (pobreza). • Caen 
en pobreza: clientes en no pobreza (clasificados 
como vulnerables u otros) al inicio, que han entra-
do en la pobreza, entre el número de clientes en 
no pobreza al inicio.

Salida de pobreza 

•  De forma neta, un mayor porcentaje de 
clientes sale de la pobreza a medida que 
pasa el tiempo: la antigüedad de los clien-
tes influyó positivamente en su progreso. 
El 37% de clientes pobres consiguió supe-
rar la LP al cabo de dos años.

•  No obstante, la vulnerabilidad de los 
clientes se refleja en que el 15% de los clien-
tes no pobres cayó en pobreza. Esta ratio 
se mantiene estable a lo largo del tiempo.

•  Los clientes que muestran mejor des-
empeño (tanto si su situación inicial es de 
extrema pobreza o pobreza) son los clien-
tes rurales. Presentan diferencias, tam-
bién, según el producto con el que se les 
atiende: se observa cómo los clientes con 
crédito individual logran mayores salidas 
de pobreza que los atendidos por crédi-
tos grupales (solidarios) (ver gráfico 18). 

•  Esto se mantiene independientemen-
te del nivel de pobreza inicial, aunque es 
más evidente en los clientes pobres que 
en los extremadamente pobres.
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•	 Por la composición del total de clien-
tes, pese a ser los rurales con produc-
to individual los de mejor desempeño, 
hay más clientes urbanos que salen de 
la pobreza debido a que se atienden más 
clientes con este perfil. 

•  Cabe destacar que los clientes no pre-
sentan diferencias de desempeño en 
función de la edad, género o estado ci-
vil, si bien, para los clientes pobres el ni-
vel de estudios supone una mayor pro-
babilidad de salir de la pobreza.

•  	Al observar el excedente p.c. relativo 
a la línea de pobreza, se mantiene esta-
ble el desempeño por segmento de vul-
nerabilidad. De hecho, los clientes que 
han renovado un crédito reflejan un me-
jor desempeño, especialmente en extre-
ma pobreza. 

•  En 2017, los clientes pobres salieron de 
la pobreza tras el primer crédito y los ex-
tremadamente pobres, al cabo de dos.

•  	Las tasas de crecimiento del exceden-
te p.c. relativo reflejan diferencias por 
segmentos de vulnerabilidad: a mayor 
pobreza, mayor crecimiento, indepen-
dientemente del ciclo de crédito en el 
que estén. Además, estas se mantienen 
a lo largo del tiempo.

18, 19 y 23. Se observan los clientes que han 
estado vigentes en algún momento de 2017 y 
cuyos datos se han actualizado en los últimos 
12 meses. Se excluye de la salida de la pobre-
za aquellos clientes que han sido castigados. % 
clientes distribuidos por segmentos. 20. Para 
la muestra de clientes atendidos desde 2011 a 
31.12.2017, clasificados según su situación inicial 
en el primer crédito, se muestra la evolución del 
excedente p.c. en cada ciclo de crédito, relativi-
zado respecto a la línea de pobreza oficial de 
cada país (según entorno rural / urbano y año 
de desembolso). El excedente p.c. relativo toma 
valor uno cuando es igual a la línea de pobreza.

2. Desarrollo de nuestros clientes
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•  No obstante, los ingresos de nuestros 
clientes son volátiles, reflejando así otra ca-
racterística de su situación. Al analizar clien-
tes que han tenido al menos cinco créditos, 
se observa que, aquellos no pobres, el 46% 
cruza la LP al menos dos veces y es clasifi-
cado como volátil. Los clientes que entran 
en la entidad como pobres el 30% es volá-
til, reflejando así la necesidad de apoyarlos 
para consolidar sus ingresos.

•  De aquellos que consiguen salir de la 
pobreza, el 55%, además, mantiene sus in-
gresos por encima de la LP durante to-
do el periodo observado (cinco créditos).

•  La inestabilidad en los ingresos es uno 
de los factores primordiales de la caída en 
pobreza. Al analizar los clientes que caen 
en pobreza en 2017, el 51% se debe a una 
reducción de los ingresos, mientras que el 
24% se debe a un incremento en los cos-
tes, de los cuales los indirectos son la cau-
sa mayoritaria. El restante 25% entra en 
pobreza, principalmente, debido al incre-
mento de los miembros del hogar. 

•  Se evidencia cómo la mayoría de los 
clientes tiene un buen desempeño y con-
sigue superar la LP o mejorar su situa-
ción. No obstante, el reto está en conse-
guir apoyar a los clientes para estabilizar 
sus ingresos a medio plazo y esto requie-
re el esfuerzo, no solo de actores finan-
cieros, sino de todos los involucrados en 
su ecosistema.

21. Para la muestra de clientes atendidos desde 
2011 a 31.12.2017. Se clasifica el cliente según su 
excedente p.c. relativo en cada ciclo. 22. Muestra 
de clientes atendidos desde 2011 a 31.12.2017 que 
han tenido mínimo de cinco desembolsos. La 
clasificación según vulnerabilidad considera su 
situación en el primer crédito y segmentado por 
clientes bajo la LP y clientes sobre la LP. • Volá-
til: cliente que cruza la LP al menos dos veces. 
• Sale de pobreza: cliente que sale de pobreza 
y no vuelve a entrar en pobreza. • Entra en po-
breza: cliente entra en pobreza en un ciclo y no 
vuelve a salir de la pobreza. • Estable: cliente que 
se mantiene pobre o no pobre a lo largo de los 
cinco desembolsos. 
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Impacto indirecto 

•  En Banco Adopem, el 16% de los em-
prendedores es capaz de generar em-
pleo en las comunidades en las que tra-
baja. A menor vulnerabilidad, mayor 
capacidad de contratar empleados.

•  Tras el primer año de relación con 
Banco Adopem, de media, un 6% de los 
clientes emplea al menos un trabajador 
más, y un 10% lo hizo tras tres años, im-
pactando de forma positiva en sus co-
munidades. 

•  	En tres años, un 7% de los clientes 
consigue mejorar la situación de su vi-
vienda, pasando de una alquilada a una 
propia, mejorando así su seguridad y 
calidad de vida.

•  Un 9% de los clientes con mayor an-
tigüedad en la entidad (más de cinco 
años) invierte parte de sus excedentes 
en educación, mejorando el nivel res-
pecto al momento de su ingreso.

•  En República Dominicana, una de las 
principales brechas de pobreza viene 
determinada por el grado de escolari-
dad: el 73% de los adultos con educa-
ción secundaria o superior está inclui-
do financieramente vs. solo el 41% de 
aquellos con educación primaria o me-
nor (ver Análisis macroeconómico).

24. Considera el número de empleados del 
negocio de los clientes vigentes a 31.12.2017. 25. 
Considera el aumento en el número de emplea-
dos del negocio sobre la situación inicial, para 
clientes vigentes a 31.12.2017 de cada cohorte. 
Se muestran promedios de las cohortes de 
2012-2017. 26. Proporción de clientes vigentes 
a 31.12.2017 de cada cohorte, que ha mejorado 
el régimen de vivienda (pasa a tener vivienda 
propia), ha mejorado su vivienda (por ej. baño, 
combustible), o ha aumentado el número de 
habitaciones. 27. Proporción de clientes vigen-
tes a 31.12.2017, de cada cohorte anual, que ha 
incrementado su nivel de formación.

2. Desarrollo de nuestros clientes
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3. Relación con los clientes

•  La mayoría de los clientes son de aho-
rro y crédito (54%), de los cuales el 17% 
ha contratado, voluntariamente, un se-
guro. Los clientes que no tienen crédito 
apenas contratan otros productos; solo 
el 1% también tiene seguros.

Relación con nuestros 
clientes de crédito 

•  	De los clientes nuevos en 2017, los 
montos medios y la cuota del crédito se 
mantienen estables en el tiempo, si bien 
es de notar la depreciación del peso do-
minicano con respecto al dólar. 

•  El desembolso promedio por opera-
ción aumenta a lo largo del tiempo, pa-
sando de USD 396 en el primer año, has-
ta los USD 1.224 en cinco años.

•  	De promedio, el 74% de los clientes de 
crédito continúa después de un año.

•  Tras el primer préstamo, el 67% de los 
clientes accede a un segundo, mostrando 
una relación de confianza con la entidad.

28. Considera los clientes vigentes a 31.12.2017. 
29. Considera los clientes nuevos captados 
durante el año. Desembolso medio, calculado 
como el promedio del primer desembolso. 
Peso de la cuota calculado como promedio de 
la ratio (cuota sobre ventas). 30. Evolución del 
desembolso medio por operación en función 
del tiempo, respecto a la fecha de alta del clien-
te. ‘El valor inicial’ es el promedio del valor inicial 
de las cohortes de 2012-2017 al que se le aplica 
el crecimiento promedio del desembolso de las 
cohortes 2012-2017. 31. ‘Retención’: porcentaje 
de clientes de cada cohorte que sigue vigente 
a cierre de cada año y hasta 31.12.2017. Se mues-
tran promedios de las cohortes de 2012-2017. 
‘Recurrencia’: clientes atendidos desde 2011. Por-
centaje de clientes que, después de un primer 
crédito, accede a otro. La distancia entre ciclos 
es la distancia en el número de días entre dos 
desembolsos sucesivos.

ODS en los que impacta
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32. Clientes y saldos de pasivo a 31.12.2017.  
33. Clientes con productos de ahorro (cuentas 
de ahorro y depósitos) en cada fecha de ob-
servación.

Relación con nuestros  
clientes de ahorro 

•  Los clientes de ahorro crecen a una ta-
sa interanual de 0,1%, mientras que los 
clientes con depósito lo hacen en un 
7,4%, representando el mayor porcenta-
je de los pasivos de la entidad.

•  El 56% de los clientes de ahorro posee 
además un crédito vigente. Estos clien-
tes representan un 37% en saldos y son 
los que más uso y movimiento dan a las 
cuentas de ahorro; un 83% ha realizado, 
al menos, un movimiento en los últimos 
tres meses.

•  Los clientes exclusivos de ahorro (que 
nunca han tenido un crédito con la en-
tidad), crecen ligeramente respecto al 
2016 (0,15%). Además, representan el 
36% de los saldos. Un 83% ha tenido mo-
vimientos en los últimos tres meses, un 
67% incluso más de 10 transacciones, re-
flejando un uso superior a la media. Ade-
más, un 59% de ellos tiene saldos mayo-
res a USD 15. Estos clientes muestran una 
mayor capacidad de ahorro.

•  El hecho de tener simplemente una 
cuenta financiera proporciona un gran 
valor a clientes de bajos ingresos, sobre 
todo a las mujeres más vulnerables, por-
que representa un lugar seguro donde 
depositar sus excedentes, que ellas des-
tinan, principalmente, a incrementar el 
bienestar de sus hogares. Esto es muy re-
levante cuando reciben transferencias di-
rectas de planes sociales..

3. Relación con los clientes
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•  	Un 15% de los clientes ha tenido más 
de tres movimientos en los últimos tres 
meses; algo que se mantiene a lo largo 
del tiempo.

•  Estos resultados están en línea con la 
tendencia nacional, donde en torno al 
14% de los adultos en República Domi-
nicana realiza más de tres transacciones 
al mes, siendo el uso del efectivo la ma-
yor preferencia.*

•  Las mujeres en Banco Adopem tie-
nen saldos medios menores: USD 469, 
en comparación con los USD 748 de los 
hombres.

•  Los saldos medios de los clientes se 
mantienen altos en los mayores de 60 
años, reduciendo su vulnerabilidad al dis-
poner de un "colchón" en caso de even-
tos adversos.

34.  Clientes que realizan tres transacciones en 
los últimos tres meses, excluyendo los movi
mientos administrativos (intereses, comisio-
nes, etc.), en sus saldos de pasivo a 31.12.2017.  
35. Clientes que realizan tres transacciones en 
los últimos tres meses, excluyendo los movi
mientos administrativos (intereses, comisio-
nes, etc.), en sus saldos de pasivo a 31.12.2017. 
Los porcentajes representan el número de 
clientes en cada segmento.

* Global Findex Banco Mundial.



La economía ha mostrado un crecimiento conver-
giendo al promedio alcanzado entre los años 2000-
2016, en un entorno de mayor inflación, por el im-
pacto de los factores climáticos en el precio de los 
alimentos, que ha generado una mayor incidencia en 
los segmentos de menores ingresos.

Análisis macroeconómico

República Dominicana
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La economía dominicana ha conti-
nuado su fuerte crecimiento impulsa-
do principalmente por la demanda in-
terna, mostrando una expansión del 
4,9% en 2017 en convergencia a su cre-
cimiento potencial 1. Durante el primer 
trimestre registró un crecimiento del 
5,2%, moderándose en el segundo con 
un crecimiento del 2,7%.

El consumo privado se expandió un 
4,3%, mientras que la inversión lo hizo 
en un 3,2%, registrando una disminu-
ción de 10 puntos porcentuales (p.p.) 
con respecto a 2016. La ralentización 
de la inversión pública y privada estu-
vo influenciada por un ajuste mayor al 
previsto en el gasto público y un dete-
rioro de las expectativas 2.

Entorno económico

Crecimiento económico: 
continúa el dinamismo

Esto se reflejó en la Construcción, que 
creció un 4% en 2017, tras haber expe-
rimentado una contracción en el se-
gundo trimestre del año. El mayor di-
namismo de la inversión en el segundo 
semestre hizo que la Construcción re-
puntara un 12% en la segunda mitad 
del año.

La actividad Agropecuaria presentó un 
crecimiento interanual del 5,9% a pesar 
de que el sector hubiera sido afecta-
do por los huracanes Irma y María, que 
mantuvieron paralizada la actividad 
productiva durante tres días a nivel na-
cional y 10 a 15 días en algunas provin-
cias. Los huracanes no solo afectaron 
la actividad Agropecuaria sino al res-
to, en su totalidad, siendo el crecimien-
to observado en el mes de septiembre, 
de apenas un 0,4%.

A pesar del impacto de la temporada 
de huracanes en el Caribe, en 2017 se 
registró un alza de entrada de los visi-
tantes extranjeros y dominicanos no 
residentes, alcanzando el récord de 
6,187 millones de personas, lo que pro-
dujo un crecimiento interanual de 3,8% 
con respecto a 2016. El 95% de los tu-
ristas reportó que el motivo principal 
de su visita al país fue la recreación. De 
ellos, el 94% utilizó los establecimien-
tos hoteleros como su opción de alo-
jamiento. Los ingresos por turismo as-
cendieron en 2017 a unos USD 7.220 
millones lo que supuso una expansión 
del 7,5%. Esto hizo que el sector de Ho-
teles, bares y restaurantes mostrara un 
crecimiento del 5,7% en 2017. 

Inflación: factores climáticos 
y el petróleo impulsan los 
precios

La inflación en 2017 concluyó en el 
4,2%, en torno al valor central del rango 
meta de 4%+-1% establecido por el Ban-
co Central. El 72% de la misma fue re-
sultado de las variaciones anuales de 
5,5%, 5,2% y 5,9% en los índices de los 
grupos Alimentos y bebidas no alcohó-
licas, Transporte y Vivienda, respectiva-
mente. Asimismo, el 23% de la inflación 
anual se debió a los aumentos registra-
dos en los precios del combustible (ga-
solina, gasoil, gas licuado de petróleo 
(GLP y gas queroseno), asociado a los 
mayores precios del petróleo que han 
impactado tanto en el transporte como 
en la generación de energía eléctrica. 
La caída de los precios de los combus-
tibles ha permitido lograr los niveles 
históricos de inflación más bajos en el 
país, a pesar de que la economía domi-
nicana creciera por encima de su po-
tencial en los últimos años.1.Realizado al cierre de noviembre de 2017. 2.Todas las estimaciones para 2017 son de FMBBVA Research. 
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La inflación por estratos reflejó varia-
ciones más altas en los quintiles de me-
nores gastos, producto del aumento 
del grupo Alimentos y bebidas no al-
cohólicas que tiene mayor importan-
cia relativa en sus canastas. En efecto, 
el quintil I acumuló una variación anual 
de 4,6%, mientras que el quintil IV cre-
ció un 4,0%. Los factores climáticos ge-
neraron una importante restricción de 
oferta de alimentos, lo que se refleja en 
la acumulación del 54% del incremento 
de precios de estos rubros en el último 
trimestre del año.

La Región Norte fue la que mostró un 
mayor impacto al registrar una inflación 
del 4,8% en 2017, seguida de la Región 
Sur con un 4,3% y la del Este con un 4,1%. 
La zona con menor impacto en los pre-
cios fue Ozama, con un 3,7% principal-
mente por la menor incidencia del grupo 
Alimentos y bebidas no alcohólicas. 

Mercado laboral:  
el sector Servicios explica  
el 74% del empleo

La tasa de desempleo abierto, que con-
sidera desocupada solo la población 
que buscó activamente trabajo, se re-
dujo de 6,7 % en 2014 a 5,9 % en 2017. 
Por otro lado, la tasa de desempleo am-
pliada, que incorpora a estos desocu-
pados, más los que no están buscando 
colocación, se estableció en el 13,5%.

La población económicamente acti-
va (PEA), porcentaje de la población 
en edad de trabajar que está activa en 
el mercado de trabajo, se ubicó en el 
60%. La tasa de actividad de los hom-
bres se situó en el 70%, mientras que la 
de las mujeres, a pesar de haber mejo-
rado en los últimos años, se estableció 
alrededor del 50%.

Importante  
reducción de la 
pobreza con  
menores avances  
en la desigualdad  
del ingreso

En cuanto a la estructura de empleo, 
el 59% de los ocupados trabajó en el 
sector informal de la economía, es de-
cir, casi seis de cada 10 trabajadores se 
encontraban ocupados en el sector in-
formal. De ellos, un 60% no recibía la 
totalidad de beneficios laborales con-
templados en la legislación. 

El sector Servicios representó el 74% 
del total de los ocupados, fundamen-
talmente por el sector Comercio que 
aglutinó el 22% del empleo total. Otros 
servicios aportó el 29%, y Hoteles, ba-
res y restaurantes, el 7%. Estos son los 
sectores que lideraron la generación 
de empleo.

La productividad laboral por ocupado 
registró un crecimiento de 3,3%. Si bien 
este indicador continuó la evolución fa-
vorable observada desde 2011, que por 
segundo año consecutivo mostró una 
ligera desaceleración respecto a los 
tres años anteriores 3.

3. Todas las estimaciones para 2017 son de FMBBVA Research, a partir de datos de ONE. 4. Todas las estimaciones para 2017 son de FMBBVA Research, 
a partir de datos del Global Findex del Banco Mundial. 5. Una persona puede considerarse pobre monetariamente si su ingreso mensual p.c. está por 
debajo del valor monetario de una canasta de bienes y servicios que cumple las necesidades básicas de una persona (línea de pobreza). 
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La pobreza monetaria  5 en República Do-
minicana en 2017, se ha situado en un 
30,3% de la población, lo que significa 
una reducción de 6,1 p.p. con respecto 
a la incidencia del 36,4% registrada en el 
año 2014. Sin embargo, en 2017, el ritmo 
de salida de la pobreza ha sido más len-
to al disminuir solo 0,2 p.p., mientras que 
en los tres años anteriores fue de 3,6 p.p., 
de promedio.

En el caso de la pobreza extrema, o in-
digencia, se registró una incidencia 
del 6,3% a nivel nacional, lo que signi-
ficó una reducción de 2,1 p.p. con res-
pecto al año 2014, cuando la incidencia 
fue del 8,4%. En términos absolutos, al-
rededor de 3,05 millones de dominicanos  

subsisten en condiciones de pobre-
za, lo que supone una reducción de 
545.000 personas respecto a 2014, cuan-
do el total de la población en pobreza se 
ubicaba en 3,6 millones de personas.

En las zonas rurales, la pobreza es de un 
37,9%, mientras que en las zonas urba-
nas lo es del 26,7%,  manteniéndose la 
persistencia estructural entre esas dos 
áreas. Al analizar el período 2014-2017 
se observa que el ingreso nominal p.c. 
ha aumentado un 25,4%, debido, funda-
mentalmente, al incremento de los in-
gresos laborales, acompañado de una 
baja inflación, que ha permitido un cre-
cimiento del ingreso real del 13,8% en 
ese período.

Las regiones fronterizas ubicadas al sur 
del país, continúan siendo las zonas de 
mayor pobreza. En Enriquillo alrededor 
del 56% de la población se encuentra 
en situación de pobreza, en El Valle lo 
hace el 47% de la población, mientras 
que en Valdesia la pobreza tiene una in-
cidencia sobre el 38% de su población. 
Las zonas con menor pobreza, son las 
regiones Metropolitana, Cibao Norte 
y Cibao Nordeste, con incidencias de 
23%, 26% y 28%, respectivamente.

Inclusión financiera:  
se incrementa el acceso  
al sistema financiero

Pobreza: disminuyó el ritmo 
de salida de la pobreza 

Al cierre de 2017, el 64% de los adul-
tos tiene acceso al sistema financiero, 
medido por la posesión de un produc-
to financiero, mejorando en 10 puntos 
porcentuales con respecto a la última 
medición realizada en 2014. Alrededor 
de 4,6 millones de adultos estuvieron 
incluidos en el sistema financiero, ha-
biéndose incorporado al mismo cer-
ca de 895.000 adultos en los últimos 
tres años. Alrededor de 2,6 millones de 
adultos se encontraban excluidos del 
sistema financiero al cierre de 2017. 

La principal brecha en la inclusión fi-
nanciera viene determinada por el 
grado de escolaridad. El 76% de los 
adultos con un nivel de educación se-
cundaria o mayor está incluido finan-
cieramente, mientras que solo el 43% 
de los que tienen una educación pri-
maria o menos, lo hace mostrando una 
brecha de 33 p.p.

La brecha de inclusión financie-
ra por ingresos es de 25 p.p. El 70% 
de los segmentos de los percenti-
les de mayores ingresos (60% más 
alto) tiene acceso al sistema finan-
ciero, mientras que los de menores in-
gresos (40% más bajo) solo un 45%  
lo tiene 4.

Entorno social
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6. Boletín de Estadísticas Oficiales de Pobreza Monetaria. Oficina Nacional de Estadística (ONE).

Entorno social

El número promedio de años de asis-
tencia escolar para la población adul-
ta (mayores de 15 años), indicador pa-
ra explorar la cobertura escolar, viene 
evidenciando una evolución favora-
ble. De promedio, la escolaridad es de 
9,2 años, mostrando una mejora de 
0,3 años con respecto al nivel alcanza-
do en 2014. Para los hombres, la esco-
laridad media es de 8,9 años, y para las 
mujeres alcanza los 9,5 años. Ambos 
grupos vienen experimentando una 
tendencia sostenida al alza. La brecha 
de la población femenina con respecto 
a la masculina se mantiene en 0,6 años 
de escolaridad.

Cuando se analiza la variación en los 
años de escolaridad por nivel de pobre-
za, se observa que los segmentos de 
población adulta no pobre tienen una 
escolaridad media de 9,7 años, mien-
tras que el segmento de población po-
bre (excluyendo los que se encuen-
tran en situación de extrema pobreza) 
se encuentra en 7,6 años, es decir una 
brecha de 2,1 años. Este factor tiene  
incidencia en los niveles estructurales  
de pobreza.

Para el año 2016 se registró un aumento 
del coeficiente, tanto a nivel rural como 
urbano. En las zonas urbanas se experi-
mentó una mayor desigualdad, con un 
índice Gini de 0,472, superior al índice de 
0,412 registrado en la zona rural.

Durante este período, la región más 
desigual fue la Metropolitana, con un 
coeficiente de 0,482, mientras que la 
que muestra una mayor igualdad distri-
butiva es la de Cibao Nordeste con un 
coeficiente de 0,393.

El incremento de los precios de los ali-
mentos causó un mayor impacto en 
el quintil de menores ingresos, debido 
al mayor peso que tiene en la canasta 
de ese segmento, hecho que explica el 
mayor deterioro relativo de sus ingre-
sos reales, lo que hizo que revirtieran 
puntualmente las mejoras logradas en 
los años anteriores. 

El ingreso real per 
cápita ha aumen-
tado un 13,8% en el 
período 2014-2017

Para 2016 6, la desigualdad de ingresos, 
medido con el coeficiente de Gini que 
toma valores entre 0 (para representar 
la ausencia de desigualdad) y 1 (para re-
presentar la desigualdad máxima), se 
ubicó en 0,468, lo que representó un 
incremento puntual del índice con res-
pecto al 2015, cuando registró 0,456.

Otras dimensionesDesigualdad: se frenan  
las mejoras
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