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Promover el desarrollo de la familia 
dominicana, mediante su incorporación 
al sistema económico y crediticio formal, 
requeridos por los sectores social y 
económicamente menos favorecidos 
dentro de un marco de valores éticos, 
buscando la retribución de la sociedad en 
general. 

Mejorar la calidad de vida de los dominicanos, 
buscando tener una institución cada vez 
más orientada hacia el éxito del cliente, 
que provea los servicios especializados en 
microfinanzas, fomentando el compromiso 
de los empleados para que se desarrollen y 
respondan eficientemente a las necesidades 
de los clientes. 

Solidaridad 

Honestidad 

Respeto 

Orientación al Servicio 

Eficiencia/ Calidad 

Compromiso

Misión Visión Valores
Institucionales
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Indicadores Financieros
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Premios y Reconocimientos
Recibidos

La agencia internacional Fitch Ratings ratificó las calificaciones nacionales de largo 
y corto plazo del Banco Adopem en ‘AA-(dom)’ y ‘F1+ (dom)’ respectivamente, 
asimismo la Perspectiva de la calificación de Largo Plazo es Estable.

Evaluación Fitch Rating

Del mismo modo, conserva la calificación social en CUATRO ESTRELLAS Y 
MEDIA (4.5) con perspectiva Estable, con Resultado Social y Compromiso Social 
en rango Excelente.

MicroRate Evaluación Social

El último informe emitido por MicroRate, primera calificadora dedicada a la 
evaluación del desempeño y riesgo en instituciones microfinancieras (IMF), indica 
que Banco Adopem obtuvo la calificación financiera en ALFA (α) con tendencia 
estable, siendo la más alta calificación en América Latina, el Caribe, África y 
Asia. Banco Adopem muestra una sólida posición financiera, logrando notable 
rentabilidad patrimonial y holgados indicadores de solvencia y liquidez.

MicroRate Evaluación Financiera

La Fundación CODESPA, en su apuesta incansable por el fomento de la 
Responsabilidad Social Corporativa para el Desarrollo reconoce el compromiso 
y la sensibilidad de empresas y periodistas con las personas en riesgo de exclusión 
social y pobreza. En el 2019, Banco Adopem fue reconocido como único finalista 
dentro de la categoría ¨Innovación social de la empresa¨ en la XX Edición de los 
Premios CODESPA. En esta edición, se evaluó por primera vez que los proyectos 
postulados tuvieran impacto positivo en los Objetivos de Desarrollo Sostenible.

Premio Codespa
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Carta del presidente
del Consejo de Administración

Es  un gran honor presentar un año más 
el informe anual de Banco Adopem.  
Sus páginas reflejan el compromiso y 
dedicación diarios de casi cuatrocientos 
mil dominicanos que con su  esfuerzo 
progresan en busca de un futuro mejor.  
Ellos son nuestra razón de ser y el motivo 
por el que los 1.466 empleados de 
Banco Adopem trabajan comprometidos 
en aportar más valor, con productos y 
servicios adaptados a las necesidades de 
estas personas emprendedoras, que cada 
día contribuyen a su propio progreso y al 
del mundo que les rodea.  

Son verdaderos protagonistas en la 
construcción de un tejido productivo 
que reduce la pobreza y la vulnerabilidad, 
desafíos de primer orden en nuestra 
región, América Latina y el Caribe. 

Durante 2019 hemos mantenido el 
compromiso de atender a clientes de bajos 
ingresos. El 86% de los 47.300 nuevos 
clientes de Banco Adopem es vulnerable 
desde una perspectiva monetaria y tiene 
ingresos medios mensuales inferiores 
a 9.004 pesos. El 57% está en el tramo 

educativo más bajo (tiene a lo sumo 
educación primaria). Este año Banco 
Adopem ha reforzado su apuesta por los 
jóvenes porque la mitad de los nuevos 
clientes tiene menos de 30 años.  
Impulsar la igualdad de género a través del 
empoderamiento económico de las mujeres 
sigue siendo una de nuestras prioridades y 
queremos continuar empleando todos los 
recursos a nuestro alcance para reforzar la 
propuesta de valor en este ámbito. Más de 
un 65% de los 395.387 clientes de Banco 
Adopem, son mujeres.

En nuestro compromiso con el desarrollo 
sostenible, impulsamos medidas 
respetuosas con el medioambiente; 
también para que los emprendedores  
mejoren la productividad de sus negocios 
y fortalezcan su resiliencia.

Una muestra más, es que durante 2019 
ampliamos a todo el territorio el Programa 
de Finanzas Rurales y Ambiente (FRA) para 
apoyar a productores de zonas rurales y 
periurbanas vulnerables, con productos y 
servicios financieros verdes.
También, junto con la organización Hábitat 

para la Humanidad, hemos puesto en 
marcha “Eco Vivienda” que financia, 
diseña y promociona viviendas verdes que 
mejoran la calidad de vida de la población 
rural a través de energía solar, bombillas 
de bajo consumo o el aprovechamiento 
del agua de lluvia. Además en alianza con 
el Programa de las Naciones Unidas para 
el Medio Ambiente, hemos empezado a 
implementar MEbA, Microfinanzas para 
la Adaptación basada en Ecosistemas; 
un programa que incluye productos y 
servicios específicos para las poblaciones 
rurales en vulnerabilidad y asistencia 
técnica individualizada, para que adapten 
sus pequeños negocios al cambio climático.  
En las zonas rurales vive más de un 40% de 
las personas a las que atendemos, por eso 
hacemos un especial esfuerzo para llegar 
a los más excluidos financieramente y a 
aquellas áreas dónde hay más pobreza.

Queda aún camino por recorrer en 
inclusión financiera: 3,2 millones de 
adultos están excluidos financieramente 
en República Dominicana, es decir, el 
44% de los mayores de 15 años  no tiene 
ni una cuenta bancaria, según los datos 

José Antonio Colomer Guiu - Presidente, 
Consejo de Administración Banco Adopem
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más recientes de Global Findex de Banco 
Mundial.

Un factor determinante es el nivel de 
educación. Por eso la formación sigue 
siendo otro de nuestros pilares y durante 
2019, los diferentes programas de la 
entidad han formado a 43.410 personas. 
Nuestros clientes progresan, de hecho 
observamos que los ingresos de los 
negocios de nuestros clientes con crédito 
crecen a una tasa anual promedio del 15% 
y sus activos el 23%, lo que nos anima a 
continuar trabajando de forma responsable 
por los que menos tienen, conscientes de 
lo que son capaces de conseguir cuando se 
les ofrece una oportunidad. 

Estos datos son también una muestra 
más de que la inclusión financiera es 
indispensable para cumplir con la Agenda 
2030 para el Desarrollo Sostenible de 
Naciones Unidas, una hoja de ruta con la 
que el Grupo Fundación Microfinanzas 
BBVA trabaja alineado.  Constatamos que 
nuestra actividad impacta directamente 
en el ODS 1 erradicar la pobreza, ODS 
2 poner fin al hambre y promover la 
agricultura sostenible, ODS 4 promover 
una educación inclusiva, ODS 5 lograr 
la igualdad de género, ODS 6 promover 
el acceso al agua y saneamiento, ODS 8 
el crecimiento económico sostenible e 
inclusivo y el trabajo digno, ODS 10 reducir 
la desigualdad, ODS 13 adoptar medidas 
para combatir el cambio climático y sus 
efectos y el ODS 17 las alianzas para lograr 
los objetivos, entre otros.   

Estamos también orgullosos de que 
nuestro sistema de medición de impacto 
económico y social  haya sido reconocido 
públicamente este mismo año por  la 
Organización para la Cooperación y el 
Desarrollo Económicos (OCDE), como ya 
lo fue en su día por Naciones Unidas, lo 
que lo consolida como una referencia para 
el sector.

Por último destacar que la OCDE acaba 
de publicar un informe que constata que 
la Fundación Microfinanzas BBVA, lidera 
el ranking internacional de contribución al 
desarrollo solo por detrás de la Fundación 
Bill & Melinda Gates. 

Desde su constitución, el Grupo Fundación 
Microfinanzas BBVA ha desembolsado un 
volumen agregado de 14.169 millones de 
USD a emprendedores de bajos recursos 

en América Latina para el desarrollo de 
sus actividades productivas (2007-2019) 
y se ha convertido en la mayor iniciativa 
filantrópica privada en la región.

Todos estos reconocimientos y logros 
mundiales, nos animan a seguir trabajando 
junto con las demás entidades del Grupo 
Fundación Microfinanzas BBVA, innovando 
en la inclusión financiera para un desarrollo 
sostenible.  

Desde aquí quisiera también reconocer y 
dar las gracias a todo el equipo de personas 
que forman la familia Adopem, sin su 
esfuerzo y dedicación no sería posible 
realizar esta importante misión.

José Antonio Columer Guiu 
Presidente
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Informe
de la Presidenta Ejecutiva

Me complace dirigirme a ustedes para presentar la Memoria 
Anual del Banco de Ahorro y Crédito Adopem, S.A. 
correspondiente al ejercicio fiscal comprendido entre el 1ro de 
enero y el 31 de diciembre de 2019.

En el contenido de estas páginas se plasman los retos y desafíos 
más importantes del equipo durante el referido período, así 
como los Estados Financieros Auditados y las historias de vida 
de las clientes ganadoras de premios Microempresariales Citi. 

Durante el año 2019 fortalecimos nuestra estrategia de 
digitalización, consolidando a través del Digilab, el programa de 
transformación digital y desarrollo del equipo para convertirlo 
en un valor agregado estratégico que nos permite atender 
nuestros clientes de una manera eficiente. Asimismo en 
implementación de nuevas metodologías para seguir mejorando 
la calidad de la cartera y el crecimiento para el fortalecimiento 
institucional con enfoque al cliente. 

En el 2019 fortalecimos la Dirección de Gestión Integral de 
riesgo y el Departamento de Cumplimiento formalizando las 
áreas que completan un equipo y estructura adecuada para tan 
importante gestión. 

Otra de las áreas que logró relevantes mejoras fue el área de 
negocios con productos y diseños de servicios en zonas rurales 
como eco crédito, agro mujer y programas de mejora en la 
atención financiera y bancarización de las zonas rurales de la 
República Dominicana y orientación al cambio climático.   

En el 2019 resaltamos el enfoque de nuestros valores como parte 
del grupo de la Fundación Microfinanzas BBVA y evolucionar 
en nuestra estructura con base del programa digitalización y 
crecimiento.

Continuamos ocupando la primera posición dentro de los 
bancos de ahorro y crédito del país con una participación de un 
22.57% y de 23.51%  con relación al total de activos y cartera 
respectivamente.
Hemos mantenido nuestra calificación nacional Fitch 
Ratings de largo y corto plazo en AA-(dom)’ y ´F1+ (dom)´ 
respectivamente, logramos un crecimiento de la cartera de 
crédito de 6.4% y atendimos 209,557 clientes de créditos y  
376,881 clientes de pasivos. 

Agradecemos sinceramente el respaldo brindado por 
nuestros socios accionistas y aliados estratégicos que nos han 
acompañado durante este año de gestión. 

Gracias a las directrices de nuestro Consejo de Administración 
y la eficiente gestión nuestro equipo de alta gerencia; que 
han sabido guiar a nuestros colaboradores a nivel nacional a 
través del compromiso, la orientación al servicio, el respeto, 
la honestidad, la solidaridad, la eficiencia y la calidad; factor 
relevante para el alcance de nuestros objetivos. 

Atentamente

Mercedes Canalda de Beras-Goico
Presidente Ejecutiva 

Mercedes Canalda de Beras-Goico
Presidente Ejecutiva - Banco Adopem
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Miembros del Consejo 
de Administración

JOSÉ ANTONIO 
COLOMER GUIU 
Presidente

AWILDA MERCEDES 
ALCÁNTARA-BOURDIER 
Secretaria

JAVIER MANUEL
FLORES MORENO 
Director

PEDRO LUIS SAIZ RUÍZ 
Director

MARÍA ANTONIA ESTEVA 
DE BISONÓ 
Directora

MANUEL RICARDO 
CANALDA P. 
Tesorero

RAMÓN FEIJÓO LÓPEZ 
Director

MERCEDES DE CANALDA 
Vicepresidente
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Presidencia Ejecutiva

Mercedes Canalda de Beras- Goico
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Vicepresidencias

Eva Carvajal de Toribio 
Vicepresidente Ejecutiva de Negocios

Sonia Reyes 
Vicepresidente de Finanzas y Contabilidad

Fernando Pérez 
Vicepresidente de Operaciones y 
Administrativo

Juan Francisco Terrero 
Vicepresidente de Tecnología

Direcciones

Iván Moquete 
Director Gestión Integral de Riesgo

Alejandro Laguna 
Director de Cumplimiento

Gerencias 

Marlen Jiménez
Gerente Secretaría General

Silvia Pérez 
Gerente de Gestión Humana

José Hilario Acosta 
Gerente de Crédito y Sucursales

Cecilia Ramón 
Gerente de Captaciones

Blanca Español
Gerente de Recuperación de Créditos

Patricia Álvarez
Gerente de Mercadeo

Olga Araujo 
Gerente de Finanzas y Tesorería

Bernalda Perozo
Gerente de Contabilidad General

Digna García
Gerente Administrativa

María Estela Terreo
Gerente Administrativa de Seguros

Héctor Almánzar
Gerente de Auditoría

Quisqueya Domínguez
Gerente Legal

Rafael Mateo
Gerente de Seguridad Cibernética y de la 
Información

Alexander Jiménez
Gerente de Sistemas

José Luis González
Gerente de Desarrollo y Base Datos

Ronny Samuel Ramírez
Gerente de Infraestructura

Presidente Ejecutiva, 
Vicepresidentes y Gerentes



16 BANCO ADOPEM  MEMORIA ANUAL 2019



17BANCO ADOPEM  MEMORIA ANUAL 2019



18 BANCO ADOPEM  MEMORIA ANUAL 2019

Reseña de la Asamblea General Ordinaria 
Anual de Accionistas Celebrada en el año 2019

Como cada año, el Consejo de Administración convocó a todos sus accionistas, tanto mayoritarios como 
minoritarios, a la Asamblea General Ordinaria Anual y puso a disposición de los mismos toda la información 
relativa al Orden del Día, los estados financieros auditados, el informe de gestión del Consejo de Administración 
y los proyectos de resoluciones de los puntos de agenda. Todo lo concerniente a las Asambleas Generales se 
llevó a cabo conforme a la Ley No. 479-08 Ley General de Sociedades Comerciales y Empresas Individuales de 
Responsabilidad Limitada y a los Estatutos de la Sociedad y a los estatutos del banco. 

El día 11 de abril de 2019, se celebró la Asamblea General Ordinaria Anual de Accionistas para conocer el siguiente 
Orden del Día, cuyo objeto es conocer y decidir sobre los asuntos siguientes:

I. Conocer y deliberar sobre el Informe 
de Gestión Anual del Consejo de 
Administración, así como los estados 
financieros auditados que muestran la 
situación de los activos y pasivos de la 
sociedad, el estado de ganancias y pérdidas 
y cualesquiera otras cuentas y balances 
relacionados con el ejercicio fiscal finalizado 
el 31 de diciembre del 2018;

II. Conocer sobre el informe de la 
Presidenta Ejecutiva respecto al desempeño 
de la sociedad durante el ejercicio fiscal 
finalizado el 31 de diciembre del 2018; 

III. Conocer y deliberar sobre el informe 
escrito del Comisario de Cuentas o del 
Comisario suplente referente al ejercicio 
fiscal finalizado el 31 de diciembre del 2018;

IV. Deliberar sobre la gestión del Consejo 
de Administración y del Comisario de 

Cuentas, así como otorgarles descargo, 
si procede, por sus gestiones durante el 
ejercicio fiscal finalizado el 31 de diciembre 
del 2018;

V. Disponer lo relativo al destino de las 
utilidades correspondientes al ejercicio 
fiscal finalizado el 31 de diciembre del 
2018, incluyendo la creación de nuevas 
reservas y distribución de dividendos; 

VI. Designar a los miembros del Consejo 
de Administración;  

VII. Conocer y decidir sobre la propuesta 
de remuneración a los miembros del 
Consejo de Administración;

VIII. Conocer el informe sobre el 
cumplimiento y ejecución del Sistema para 
la Gestión de los Riesgos de Lavado de 
Activos, Financiamiento del Terrorismo y 

de la Proliferación de Armas de Destrucción 
Masiva;

IX. Conocer el informe de la Gestión 
Integral de Riesgos; 

X. Nombrar los auditores externos de la 
sociedad; 

XI. Conocer y deliberar sobre el 
presupuesto para el presente año, sometido 
por el Consejo de Administración; y

XII. Delegar en la Secretaría General la 
realización de todos los trámites para los 
registros correspondientes.



19BANCO ADOPEM  MEMORIA ANUAL 2019

Perfil Institucional

Características del Banco de 
Ahorro y Crédito Adopem, S.A.

El Banco de Ahorro y Crédito Adopem, S.A. es una institución 
financiera orientada a impulsar las Finanzas Productivas fundada 
por Adopem ONG en el 2004 y que durante más de 15 años ha 
continuado su crecimiento apegada a las regulaciones y normas 
establecidas por las autoridades monetarias de la República 
Dominicana.

Desde el 2012 forma parte del grupo de entidades de la Fundación 
Microfinanzas BBVA; primer operador por número de clientes con 
metodología individual en América Latina.

En el 2019 ocupa la primera posición en el sector de Bancos de 
Ahorro y Crédito, con una participación en el total de activos de 
un 22.57%. En la actualidad es el primer banco de capital privado 
con presencia en todas las provincias del país.

Cuenta con 74 sucursales y 200 Subagentes Bancarios “Adopem 
Express” a nivel nacional.

Nicho de mercado

El Banco de Ahorro y Crédito Adopem, S.A. está comprometido 
con la sociedad, las clases más desposeídas, de menor acceso al 
crédito formal y el empresariado de pequeña escala, haciendo 
suyo un conjunto de programas y proyectos de gran impacto 
socioeconómico, plasmados en actividades y trabajos de campo, 
en áreas y sectores vulnerables y de difícil acceso. Así mismo, 
por su firme orientación a las clases más desposeídas, el Banco 
Adopem ha logrado captar a micro, pequeños y medianos 
empresarios en la base de la pirámide.

Nuestros clientes desarrollan sus actividades en los diferentes 
sectores; comercio, servicios y producción/transformación. 
Se destacan la venta de productos alimenticios, confección de 
ropa y calzados, labores artesanales, negocios de mecanización, 
actividades de carpintería y prestación de servicios diversos, 
entre otros.

Según el perfil de nuestra cartera, el 66% de los clientes de 
crédito son mujeres, por lo que el Banco Adopem continúa 
liderando el segmento mujer. 
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Informe de
Operaciones

El Banco de Ahorro y Crédito ADOPEM, S. A. ocupa la primera posición dentro de los 
Bancos de Ahorro y Créditos del país con una participación de un 22.57% y de 23.51% con 
relación al total de activos y cartera respectivamente. Mantiene una calificación de Fitch 
Rating en AA-(dom)’ y ´F1+ (dom)´  a largo plazo, con perspectiva largo plazo estable.

Calificado también por la firma de  MicroRate, obteniendo una calificación Financiera Alfa 
y una calificación Social de 4 estrellas y media, siendo esta la mayor calificación otorgada 
por la referida firma de calificadores especializados en microfinanzas.

El Banco Adopem, posee 74 sucursales y 200 subagentes bancarios distribuidos en 
diferentes zonas del país, posee 1,466 empleados de los cuales 633 son asesores de 
créditos.

El Banco de Ahorro y Crédito Adopem, S.A., al concluir el año 2019, posee Activos 
ascendentes a RD$8,985.0MM, superiores en RD$377.6MM, un 4.4%, respecto al año 
2018.

La cartera de préstamos bruta Mipymes representa el 77.8% del total de los activos con 
un monto de RD$6,993.7MM con un crecimiento de 6.4% respecto al pasado año. El ratio 
de Cartera en Riesgo > 30 días finaliza al cierre del 2019 en 3.12%, registrando una mejora 
significativa en relación a Dic’18 (3.64%). Igualmente el ratio de Mora SIB disminuye en el 
mismo periodo de 3.04% a 2.49%. Los castigos en el año totalizan RD$62.6MM  para un 
0.90% de la Cartera de Préstamos Bruta al cierre.

Los activos productivos representan el 91.9% del total de activos, para un índice de 
liquidez de 21.6%.

Las  inversiones en otras instituciones están colocadas a un plazo menor de 180 días  
ascendentes a RD$1,264.2MM, según lo establece el Reglamento de Concentración 
de Riesgo el límite de inversiones en un grupo económico no puede exceder el  10% 
del patrimonio técnico de la institución, el cual al cierre de diciembre asciende a 
RD$1,488.95MM. 
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Los  Pasivos ascendieron a RD$5,896.1MM.  El total de captaciones (depósitos de 
ahorros + certificados financieros) ascendieron a RD$4,049.7MM, presentando 
un incremento de 517.8MM representando los  depósitos de ahorros  el 37% y los 
certificados el 63%.

Adopem posee al cierre de diciembre 408,140 cuentas de ahorros, cuyos intereses son 
pagaderos semestralmente a una tasa de un 2.5%  anual y  11,976 certificados financieros.

Los Financiamientos Obtenidos ascienden a RD$1,552.9MM, tomados en diferentes 
instituciones nacionales e internaciones, todos en moneda local. 

El Banco al 31 de diciembre cuenta con líneas de créditos aprobadas y disponibles en 
varias instituciones del país.

El Patrimonio asciende al monto de RD$3,088.9MM conformado por RD$323.5MM de 
Capital Pagado, RD$2,040.3MM de reservas patrimoniales, RD$888M  superávit por 
reevaluación, RD$45.4MM capital adicional pagado y RD$678.7MM de resultados del 
ejercicio. El patrimonio representa el 34.3% del total pasivo y patrimonio.

El capital pagado por RD$323.5MM está integrado por accionistas nacionales con una 
participación de un 28.62%, y por accionistas internacionales  con una participación de 
71.38%.

El índice de solvencia fue 18.70% (con riesgos de tasas de interés) situándose en 8.70% 
por encima al exigido por  las Normas Prudenciales que es de 10.00%. El Banco cuenta 
con un  patrimonio técnico de RD$1,488.95MM. 

ESTADO DE RESULTADOS

El Banco de Ahorro y Crédito Adopem, S.A, posee Resultados Brutos Acumulados al 
finalizar el mes de diciembre del 2019 de RD$928.4MM,  luego de deducir el Impuesto 
sobre la Renta de RD$249.8MM el Resultado Neto Acumulado es de RD$678.6MM, con 
los resultados obtenidos la Rentabilidad de los Activos (ROA) de 7.8% y de Patrimonio 
(ROE) de 27.3%.

Actualmente  posee 395,387  clientes netos de los cuales 209,557  son clientes activos y 
376,881 clientes pasivos.

Al cierre de diciembre se vendieron  69,166 marbetes, 78,568 seguros, se entregaron 
103,218 remesas y se vendieron 18,122 minutos aires, presentando un incremento los 
diferente servicios no financieros ofrecidos.
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Apoyando proyectos impulsamos a las personas

Banco Adopem. Cálculos FMBBVA.
(1) Pobreza nacional según los datos del MEPyD, 2019. (2) CEPAL, 2018. (3) Global Findex 2017, Banco Mundial.

La salud �nanciera es fundamental 
para mejorar la capacidad de afrontar 
shocks y poder ahorrar para procurar 
un futuro más estable.

HOGARES

Crédito bien gestionado

Desembolso medio
Total clientes
atendidos 2019:

USD 798

Ahorro

15%
de los clientes
podría subsistir
una semana 
con sus ahorros

Seguros

Diversidad de productos

17%
de los clientes tiene
los 3 tipos de productos

Existe potencial para un mayor ahorro

El 60% de los clientes
tiene capacidad para generar
pequeños ahorros.

Palancas de mejora:
incentivar hábitos y aumentar
los conocimientos �nancieros.

43.410
personas recibieron
educación �nanciera.

La generación de ingresos, junto con una sólida 
gestión �nanciera, permiten mejorar el bienestar
de los hogares y generar empleo.

8%
de los clientes
en el 3.er año
mejora las condiciones
de su vivienda.

11%
de los clientes
en el 3.er año
genera empleo
adicional.

Impacto
indirecto

La principal causa de la vulnerabilidad 
es la inestabilidad de ingresos.
El reto consiste en a�anzarlos y 
plani�car hacia el futuro.

81%
Vulnerabilidad

66%
Mujeres

41%
Entorno rural

50%
Educación primaria a lo sumo

9%
Mayores (> 60 años)

27%
Jóvenes (< 30 años)

395.387 Clientes totales atendidos

209.557 Total clientes de crédito

Emprenden para mejorar su
situación económica

Tasa de crecimiento anual
15% Ventas

El 81% de estos negocios no llegan a generar
USD 10 al día (se encuentran en vulnerabilidad).

Contexto del país

Santo
Domingo

100%0% 50%

Incidencia de la pobreza nacional 44%
Adultos no bancarizados
en República Dominicana3

Coe�ciente de Gini2
Medida de la desigualdad:
0 = Perfecta igualdad
1 = Máxima desigualdad

0,44

23% Activos
Tasa de crecimiento anual

NEGOCIOS

Banco Adopem acerca los servicios 
�nancieros a personas sin experiencia 
previa. Para el 67% de los clientes
el crédito recibido fue el primero
con una entidad formal.

% DE POBREZA
según línea nacional1

22,8%

De los clientes que han
contratado un crédito en 2019,
seis de cada diez han mejorado
su renta respecto al crédito
anterior.

58% Mejora
su renta
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Banco Adopem. Cálculos FMBBVA.
(1) Pobreza nacional según los datos del MEPyD, 2019. (2) CEPAL, 2018. (3) Global Findex 2017, Banco Mundial.
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En 2019, la economía dominicana creció un 5,1% 
impulsada fundamentalmente por la inversión y el 
consumo del sector privado, que explican alrededor del 
85% de la demanda interna.

En el año, se mantuvo el fuerte ritmo de crecimiento de la 
inversión (8,1%), fundamentalmente debido al 
comportamiento de la construcción, que representaba el 
80% de las inversiones.

Por su parte, el consumo mostró una expansión del 5%, 
soportado tanto por el consumo privado (4,8%) como 
por el de carácter público (6,7%). 

Los sectores con mayor dinamismo dentro del PIB fueron: 
construcción (10,5%), servicios � nancieros (9%), otros 
servicios (7,1%) y transporte y almacenamiento (5,3%). 

La in� ación cerró en un 3,66%, por encima de lo 
registrado en 2018, pero por debajo del punto central 
del rango meta establecido en el Programa Monetario 
(4% ± 1%).

A pesar de la mayor in� ación registrada en el transcurso 
del año, el Banco Central ha vuelto a adoptar una 
postura expansiva, disminuyendo la tasa de política 
monetaria en 100 puntos básicos y ubicándola en un 
4,5% al cierre de 2019. Esto se debe principalmente al 
peso de los riesgos potenciales que podrían afectar a la 
economía dominicana.

El buen dinamismo de la economía permitió situar la tasa 
de desempleo en un 5,9%. Ésta se elevaría al 10,4% si se 
incorporarse a los sub-ocupados dispuestos a trabajar 
más horas. Al analizar la evolución del empleo por sector, 
se advierte la expansión de la formalidad. La informalidad, 
por tanto, sufrió  una reducción de 1,7 puntos 
porcentuales, pasando de representar el 56,5% en 2018 
a un 54,8% en 2019.

En 2019, el 21,6% de los dominicanos se encontraba en 
situación de pobreza monetaria. El 26,5% de la población 
vivía en hogares multidimensionalmente pobres, 
reduciéndose en 10 puntos porcentuales respecto a 2015. 
La dimensión de salud es donde se mostraban mayores 
carencias, seguido por vivienda y educación.

República Dominicana continúa siendo uno de los países 
con mayor crecimiento de América Latina. A pesar de 
esto, muchas personas continúan sin mejorar su 
bienestar o sin disfrutar de ese crecimiento. Por tanto, 
los emprendedores de bajos ingresos, que gestionan sus 
propios negocios para sacar a su familia adelante, son un 
motor clave del crecimiento inclusivo. 

En efecto, se ha demostrado que la inclusión � nanciera 
estimula el desarrollo económico, social y mueve a la 
sociedad hacia un modelo sostenible, ofreciendo 
oportunidades a todos para disminuir la desigualdad. 
Reducir la pobreza es uno de los ambiciosos retos 
planteados por la ONU a través de los Objetivos de 
Desarrollo Sostenible (ODS), a los que Banco Adopem se 
ha adherido. 

Introducción

El vínculo entre el crecimiento económico y el progreso 
social es complejo, aunque la mayoría estaría de acuerdo 
en que seguir un modelo de crecimiento económico 
más inclusivo que bene� cie a todos los segmentos de la 
sociedad resulta esencial para crear un futuro sostenible.
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 1.  Global Findex 2017. 
 2.  USD 1 = PEN 50,74 a 31.12.2019.
   Fuente: Banco Central República Dominicana.
 *  Estimado FMBBVA Research. 
 **  Estimado FMBBVA para 2018 y 2019.

La premisa básica de una ‘economía inclusiva’ es que se 
brindan más oportunidades para más personas. Es decir,  
que una muestra representativa cada vez más amplia de 
la sociedad tenga acceso al mercado laboral, a los 
servicios � nancieros y a las oportunidades económicas, 
independientemente de su género, edad, antecedentes 
familiares, o circunstancias socioeconómicas. 

En América Latina, el 57% de las personas más 
desfavorecidas económicamente no tiene cuentas 
bancarias,1 y gran parte de la población no bancarizada 
consiste en mujeres y hogares pobres en zonas rurales. 

Todavía 3,2 millones de personas en República 
Dominicana (el 44% de la población) no pueden acceder 
a las � nanzas bancarias tradicionales, por lo que están 
clasi� cadas como no bancarizadas.2 De hecho, para un 
72% de los clientes atendidos durante 2019 por Banco 
Adopem, ésta fue su primera experiencia con el sistema 
� nanciero formal. Una apuesta continua por incluir 
� nancieramente a más personas (el indicador no varió 
respecto a 2018). 

PRINCIPALES MAGNITUDES2

Clientes totales

395.387
Número de desembolsos en 2019

186.345
Cartera bruta (USD)

137.822.517
Desembolso medio (USD)

798
Monto desembolsado en 2019 (USD)

148.688.465
Recursos administrados de clientes (USD)

79.804.813
Número de empleados

1.466
Número de o� cinas

74
Personas que han recibido educación � nanciera

43.410

2018 2019*

Informalidad Pobreza
monetaria

PIB In	ación DesempleoPobreza
    multidimensional**

5,9%5,8%

3,7%

1,2%

5,1%

7,0%

26,5%
28,8%

21,6%22,8%

54,8%56,5%
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Introducción

Banco Adopem, como entidad del Grupo Fundación 
Micro� nanzas BBVA en República Dominicana, facilita 
servicios � nancieros a estos emprendedores, 
consiguiendo que incrementen sus ingresos y superen 
situaciones de pobreza o de escasez de recursos. 
Actualmente, en Banco Adopem prestamos  servicios a 
casi 400 mil clientes, poniendo a su disposición 
productos de crédito, ahorro, seguros y educación 
� nanciera. 

Es importante no sólo considerar el acceso a servicios 
� nancieros asequibles y responsables, sino que a éstos 
se les dé un uso adecuado, permitiendo aumentar la 
resiliencia de las personas más vulnerables. Éste sigue 
siendo un desafío clave para los grupos de bajos ingresos 
y excluidos � nancieramente tanto en las economías 
emergentes como en las desarrolladas.

Se trata de ayudar a crear hogares mejor equipados para 
poder navegar por los cambios inducidos por shocks 
externos, como la globalización, la digitalización y el 
cambio climático, o internos, como problemas de salud, 
de infraestructuras, o de empleo. Es decir, se buscan 
soluciones para personas vulnerables que, al invertir en 
una actividad productiva, puedan ofrecer retornos 
atractivos y ayudar a mitigar los riesgos, a la vez que 
generen un impacto social o ambiental medible. 

En Banco Adopem colaboramos de todos estos modos:

• Comprometiéndonos a servir a personas vulnerables; 
en dimensiones económicas y sociales, fomentando la 
inversión en actividades productivas con pequeños 
créditos y apoyándolas con reconocidos programas de 
formación, con el apoyo de Adopem ONG. 

• Ayudando a combatir los efectos del cambio climático a 
través de nuestro programa de Finanzas Rurales y 
Ambiente (FRA). El FRA fomenta que los 
emprendedores implementen actividades y negocios 
que mejoren su resiliencia al cambio climático y 
aumenten su productividad ambiental. 

• Midiendo la salud � nanciera de nuestros clientes con el 
� n de incrementar su resiliencia, contribuyendo así al 
fomento del ahorro y de la tenencia de seguros.

• Y continuando el fortalecimiento de nuestra red de 
atención para aumentar su capilaridad sin perder de 
vista la atención personalizada. Contamos con 1.466 
empleados y tenemos presencia en todo el territorio  
—74 sucursales y 200 subagentes bancarios—, 
contribuyendo de este modo al crecimiento de todas 
las zonas del país. 

Este informe re� eja el conocimiento que va adquiriendo 
la entidad sobre los emprendedores que atiende, su 
progreso y el uso de las micro� nanzas (crédito y ahorro 
principalmente). Del total de clientes atendidos, 209.557 
tiene algún crédito vivo. La mayoría del análisis se 
realizará precisamente sobre éstos, ya que la 
información de la que se dispone sobre ellos es mayor. 

Clientes de sólo crédito 18.506
Crédito y ahorro 191.051
Clientes de sólo ahorro 185.830

Total clientes de crédito 209.557

Total clientes de ahorro 376.881
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 *  De acuerdo con las líneas de pobreza o� ciales del Ministerio de 
Economía, Plani� cación y Desarrollo (MEPyD), diferenciando 
entorno rural y urbano, se considera como segmento vulnerable al 
formado por clientes cuyo excedente per cápita (estimado a partir 
del excedente del negocio dividido por el tamaño del hogar) se 
encuentra sobre la línea de pobreza, pero por debajo del umbral que 
se obtiene al multiplicar por tres la cifra atribuida a dicha línea.

la agricultura y a mantener la seguridad alimentaria. 
El programa FRA se ha expandido por todo el país. 
Con el apoyo del Centro Técnico de Cooperación Agrícola 
y Rural (CTA), de Ada Redcamif y ONU Medio Ambiente, 
hemos otorgado más de 850 préstamos verdes además 
de 8.800 préstamos agropecuarios. De este modo, 
Banco Adopem refuerza su oferta de productos 
diseñados para contribuir al mantenimiento del medio 
ambiente y mejorar la resiliencia de los productores.

Los emprendedores se endeudan con el objetivo de hacer 
crecer sus negocios y de proporcionar un futuro mejor a 
sus familias. Estos clientes de crédito tienen unos 
excedentes (ingresos netos) promedio para cada 
miembro del hogar (per cápita) de USD 182 (DOP 9.551) 
lo que supone aproximadamente 4 veces la canasta 
básica de alimentos mensuales.

Aquellos emprendedores cuyos negocios no llegan a 
generar ingresos su� cientes para adquirir esta canasta 
básica se consideran extremadamente pobres. Los que 
pueden comprar la canasta básica pero no pueden pagar 
ciertos bienes y servicios, vestuario y vivienda, se 
consideran económicamente pobres. El precio de este 
último conjunto de bienes se representa por la línea de 
pobreza. En el caso de República Dominicana, asciende a 
USD 91 en zonas rurales y USD 102 (DOP 5.354) en zonas 
urbanas. 

Sin embargo, la categoría donde se encuentra el mayor 
porcentaje de clientes es la formada por los vulnerables. 
Éstos son emprendedores que, aun no siendo pobres, 
tienen una elevada volatilidad de ingresos y cualquier 
imprevisto puede hacerles caer en la pobreza. El límite 
para entrar en esta clasi� cación es que tengan 
excedentes per cápita por debajo de tres veces la línea de 
pobreza. Así, el 81% de los clientes de crédito se 
encuentra bajo esta franja.  

En 2019, Banco Adopem atendió a más de 47.000 
clientes nuevos de crédito, un 86% de ellos en situación 
de vulnerabilidad y, de éstos, un 24% en situación de 
pobreza según la clasi� cación comentada.

No solo invertimos para promover la inclusión � nanciera al 
dar a los prestatarios un mejor acceso a servicios 
� nancieros asequibles y apropiados, sino también para 
mejorar sus vidas y perspectivas como resultado del 
� nanciamiento proporcionado, como se verá más adelante.

Cabe destacar la apuesta del banco en 2019 por ofrecer 
soluciones enfocadas en el entorno rural. Esto es 
particularmente relevante, ya que contribuye a sostener 

VULNERABILIDAD ECONÓMICA*

OtrosVulnerablesPobresExtrem. pobres

Total clientes en vulnerabilidad

Clientes nuevos
de crédito

3%

22%

14%

61%

86%

Total clientes
de crédito

81%

2%
17%

19%

62%
PRECIO DE LA CANASTA BÁSICA

Zonas
rurales

USD44
Zonas
urbanas

USD46

74

O� cinas y 
puntos ligeros

200 

Subagentes 
bancarios propios

728

Asesores
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(1) Considera la entrada de clientes durante el año (sin créditos 
anteriores). 
Vulnerabilidad: Es el porcentaje de clientes con ingresos 3 veces por 
debajo de la línea de pobreza o� cial del país. 
Clientes exclusivos: Son aquellos que sólo tienen productos con la 
entidad.
(2) De acuerdo con las líneas de pobreza o� ciales del país. 
Considera clientes nuevos durante el año (sin créditos anteriores).
(4) Considera clientes nuevos del año (sin créditos anteriores). 
Vulnerabilidad es el porcentaje de clientes con ingresos 3 veces por 
debajo de la línea de pobreza o� cial del país.
Los hogares con un único miembro se consideran “solo”, los 
compuestos por dos o tres personas se consideran “hogar medio” 
y aquellos que tienen más de tres miembros se consideran “hogar 
extenso”.

Cómo son nuestros clientes

Banco Adopem es una entidad micro� nanciera líder en 
República Dominicana, como re� eja el hecho de que un 
67% de nuestros clientes nuevos son exclusivos. Además, 
y a pesar del enorme reto que supone ampliar la inclusión 
� nanciera, Banco Adopem lleva años manteniendo un 
ritmo sostenido de atención de clientes nuevos en 
vulnerabilidad (86% en 2019).

Estos clientes generan, como media, USD 148 al mes, 
siendo este importe un 30% del salario mínimo asignado 
para pequeñas empresas (USD 204).3 En el caso de los 
emprendedores clasi� cados en situación de extrema 
pobreza, el negocio genera  unos ingresos promedio de 
USD 34 (DOP 1.768) al mes para cada miembro del hogar, 
lo que representa un 34% de la línea de pobreza 
(alimentos, bienes y servicios básicos). En el caso de los 
clientes en situación de pobreza, sus ingresos medios 
alcanzan los USD 75 (DOP 3.924) mensuales.

Existen características que derivan en una mayor 
vulnerabilidad distinta de la económica. En el caso de 
Banco Adopem, destaca nuestra labor en la atención de 
jóvenes (menores de 30 años). Aunque éstos cuentan 
con menos activos y escaso o inexistente historial 
crediticio, apoyarles a través de � nanciación, ahorros, 
seguros y educación � nanciera, puede ayudarles a 
romper el círculo de pobreza. De hecho, un 72% de los 
clientes atendidos no posee historial crediticio, es decir, 
es la primera vez que una entidad formal les apoya. 
Y entre los jóvenes (menores de 30 años), este porcentaje 
se eleva hasta el 77%, es decir, casi 8 de cada 10 jóvenes 
atendidos no han tenido experiencia previa en el sistema 
� nanciero.

Adopem también ha centrado sus esfuerzos en atender a 
las mujeres ya que éstas han tenido menos acceso a 
recursos productivos y � nancieros. De hecho, el 63% de 
los clientes que recibieron crédito por primera vez 
(sin historial crediticio), eran mujeres. 

En las zonas urbanas se concentra un alto porcentaje de 
clientes (el 92% de las mujeres jóvenes son vulnerables) 
que además cuenta con una alta carga familiar (al menos 
3 miembros del hogar). Las mujeres encuentran más 
impedimentos para incorporarse al mercado laboral y 
compatibilizarlo con las tareas relacionadas con cuidados 
familiares que, frecuentemente, recaen sobre ellas. 
Empoderar y dar acceso a recursos � nancieros a las 
mujeres contribuye a romper la brecha de género y a 
reducir desigualdades.

Los emprendedores vulnerables a los que servimos

 3.  https://gestion.pe/economia/cuanto-es-el-salario-minimo-en-
los-paises-de-america-peru-soles-venezuela-bolivares-estados-
unidos-dolares-argentina-colombia-mexico-pesos-fotos-nndc-
noticia/?ref=gesr

El 63% de las personas que 
Banco Adopem incorporó al sistema 
� nanciero en 2019 eran mujeres.
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Ed. primaria
a lo sumo

Vulnerabilidad Tipo de hogar
(n.º de personas)

Hogar medio
Vive sola

Hogar extenso

Mujeres
rurales

Mujeres
urbanas
entre 30
y 60 años

Representación en la cartera

Mujeres rur.: 23% | Mujeres urb. <30: 20% | Mujeres urb. 30-60: 17%

55%

61%

49%
Mujeres
urbanas
< 30 años

83%

93%

89%

23%

3%

74%

28%

3%

69%

39%

2%

59%

SEGMENTOS DE CLIENTES 
MÁS REPRESENTATIVOS
Nuevos clientes de crédito

4

Mayores (>60 años)
Jóvenes (<30 años)
Mujeres

Rurales
Ed. primaria a lo sumo

2016 2017 2018 2019

5%

44%

57%

61%

51%

49%

41%

61%

54%

62% 62%

44%

47%

58%

4%

42%

3%5%

44%
46%

PERFIL DE CLIENTES NUEVOS
Nuevos clientes de crédito por año de entrada (%)3

Renta promedio USD (excedente per cápita)
Renta/línea de pobreza

Ext. pobres Pobres Vulnerables Otros

USD 35 USD 177 USD 463USD 79

4,67

1,77

0,77
0,34

Línea de pobreza (índice = 1)

NIVEL DE RENTA DE LOS EMPRENDEDORES
Renta de cada segmento respecto 
a la línea de pobreza

2

% Vulnerabilidad
Clientes nuevos

2016 2017 2018 2019

58
.9

4
4

51
.9

12

47
.7

6
5

47
.3

0
0

89% 88% 87% 86%

NUEVOS EMPRENDEDORES ATENDIDOS
Nuevos clientes de crédito por año de entrada
% clientes bancarizados: 72%
% clientes exclusivos: 67%  

1
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Situación de la mujer
en República Dominicana

2019 representó un año tanto de progresos como de 
retrocesos para las mujeres en términos de educación, 
empleo, salud y participación política. 

La tasa global de participación y ocupación femenina en 
el mercado laboral se ha incrementado en los últimos 
años. Aun así, persisten las brechas en detrimento de las 
mujeres, la disparidad en el acceso a empleos de calidad, 
desempleo y remuneración percibida. La tasa de 
ocupación femenina se situaba en el 47%. El 83% 
trabajaba en sectores de baja productividad.4 Además, 
había 720.000 mujeres que no ejercían ninguna actividad 
económica remunerada.

Sólo el 32% de las empresas dominicanas eran 
propiedad de mujeres, porcentaje que desciende al 14% 
si se consideran aquellas empresas con presencia 
mayoritaria de mujeres en la propiedad. Estas cifras 
sitúan al país entre las últimas posiciones de América 
Latina en el índice del World Economic Forum (WEF), 
donde República Dominicana � gura en el puesto 86 de 
153 países.

Por otro lado, más del 20% de las adolescentes tuvieron 
un hijo o estaban embarazadas, lo que representa el 
mayor porcentaje de América Latina.

 4.  Banco Central República Dominicana Encuesta Continua (ENCFT).

SITUACIÓN ACTUAL DE LA MUJER
EN REPÚBLICA DOMINICANA

LAS MUJERES RURALES EN BANCO ADOPEM
Nuevos clientes

Brechas
�nancieras en el
entorno rural
(Clientes nuevos
de crédito) 

Ventas
mujer/hombre

Excedente
mujer/hombre

Activos
mujer/hombre

0,96
0,93
0,94

En
vulnerabilidad

76%

Dedicadas
al comercio
(al por menor)

86%

Tienen
educ. primaria
a lo sumo

49%

vive en
zonas rurales

37%

CEPAL, 2016

69%

47%

BCRD, 2018

31,2
horas

9,6
horas

Trabajo no remunerado

124,4 mujeres
en pobreza por cada

100 hombres

Índice de
feminidad

de la pobreza

Tasa de
participación

3,5%

9,2%

Desempleo

59,9%

51,4%

BCRD, 2018 Tasa de
empleo
informal

BCRD, 2018

CEPAL

50,1%
del total del
censo nacional

Apoyamos especialmente a las mujeres emprendedoras

“Gracias a los aportes de Adopem
hemos podido avanzar tanto en 
lo económico como en lo personal 
y se le ha dado una oportunidad 
a la mujer para que pueda emprender 
sus negocios.”

Silvia Reyes, Boca Chica. Clienta de Banco Adopem.
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Oferta de Valor

1. Finanzas Rurales y Ambiente · Agro mujer
Objetivo: Mejorar el acceso al � nanciamiento y el 
empoderamiento de la mujer.  
Descripción:
• Monto desde DOP 10.000 hasta DOP 1.000.000.
• Pagos adaptados al ciclo productivo.
• No se solicita propiedad de la tierra.

Total de bene� ciarias: 326 clientas.

2. Grupo Solidario
Objetivo: Destinado a apoyar a microempresas, de 
carácter doméstico, transformándolos en unidades 
productivas.
Cada clienta es propietaria de su propio negocio, 
realizándose el desembolso de manera individual, pero 
con una garantía grupal.
Descripción:
• Grupos de dos a cinco personas.
• Para emprendedoras con  negocio individual.
• Montos entre DOP 800 – DOP 15.000.
• Plazos de hasta 16 meses.
• Incluye microseguro.

Total de bene� ciarias: 172.075 clientas.

3. Crédito a Mujeres Abusadas
Objetivo: Préstamos a mujeres víctimas de violencia de 
género, referidas por la Procuraduría Fiscal, tras un 
proceso de orientación y ayuda  psicológica.
Descripción:
• Monto hasta DOP 50.000.
• Educación Financiera.
• Orientación y capacitación para el desarrollo del negocio.
• Incluye microseguro.

Total de bene� ciarias: 300 clientas.

4. Proyecto Microfranquicias
Objetivo: Un club donde la emprendedora es su propia 
jefa y la líder (microdistribuidora) compuesto de al menos 
diez miembros (vendedoras).
Descripción:
• Monto hasta DOP 299.000.
• Educación Financiera.
• Orientación y capacitación en habilidades técnicas 
para mejorar su negocio.

Total de bene� ciarias: 613 clientas.

Vulnerabilidad

82% 20%

Educación primaria

48%

54%
Solas con familiares
dependientes

2%
Agropecuario

13%
Servicios

85%
Comercio

SECTOR DE OCUPACIÓN

Bajo la línea de la pobreza

Mujeres 65%: 258.239

Brechas

nancieras
(Clientes nuevos
de crédito)

Ventas
mujer/hombre

Excedente
mujer/hombre

Activos
mujer/hombre

0,93
0,89
0,87

CÓMO SON LAS MUJERES DE BANCO ADOPEM

5. Salones de Belleza
Objetivo: Fidelizar y retener a las clientas de este 
segmento mediante capacitaciones y ofertas 
diferenciales.
Per� l:
• Clientas de crédito.
• Utilizan además otros productos como: 
Ahorros, Micro Seguro y Certi� cado.

Total de bene� ciarias: 45.158 clientas.
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(6) Datos sobre las ventas mensuales medias y los activos medios 
de cada uno de los sectores segmentados por clientes bajo la línea 
de pobreza (LP, extremadamente pobres y pobres) y clientes sobre 
la LP (vulnerables y otros).
(7) Porcentajes de los costes sobre ventas (s/ventas) medias de 
cada uno de los sectores. El excedente es posterior al pago de la 
cuota � nanciera.
(8) Datos sobre el activo, pasivo y patrimonio medio y ratios de 
éstos, para cada uno de los sectores. Las ratios (patrimonio/activo, 
pasivo/activo) se calculan como el promedio de la ratio de cada 
cliente. El pasivo no incluye el crédito concedido por la entidad.

Negocios para salir adelante

Los emprendedores vulnerables buscan oportunidades 
para sacar a sus familias adelante y crecer. Muchos de 
ellos se emplean en actividades sencillas, como la venta 
de ropa, la venta ambulante, colmados (el 7% de los 
nuevos emprendedores se dedican al comercio al por 
menor) o servicios como peluquerías, centros de belleza 
(el 14% se emplean en el sector de servicios). 

 Sólo un 4% de los clientes nuevos en 2019 se emplearon 
en actividades agropecuarias, ya que la geografía 
dominicana supone un reto para desarrollar este tipo de 
ocupación. El sector agropecuario en República 
Dominicana presenta muchas di� cultades. Según la 
O� cina Nacional de Estadística5, el 17% de las MIPYMES 
se dedicaban al sector agropecuario, si bien la falta de 
educación � nanciera y la percepción de los 
emprendedores agrícolas sobre la di� cultad de hacer 

frente a los pagos, ha di� cultado el acceso al crédito en 
este sector. De hecho, aunque los clientes agro de 
Banco Adopem tenían un nivel de activos más alto que los 
del sector servicios, su nivel de apalancamiento era 
menor (11% pasivo sobre activos) y utilizaban más su 
patrimonio (personal) para invertir en sus negocios.

La mayoría de los clientes de Banco Adopem se dedica al 
comercio al por menor, dónde las necesidades iniciales de 
activo no son muy elevadas. Son negocios pequeños que 
buscan liquidez sin grandes inversiones, frente a sectores 
como el agropecuario donde, para crecer, son necesarios 
activos, por lo que en comercio se observan mayores 
ventas sobre activos. Con el � n de obtener ingresos, las 
mujeres, incluso rurales, trabajan principalmente en 
colmados o en la venta de productos textiles. Son además 
las que más tiempo dedican a las tareas del hogar, por lo 
que pueden destinar menos horas a los negocios que 
gestionan o dirigen.

Las mujeres agricultoras tienen aún más di� cultades. 
Sólo el 1% de las emprendedoras atendidas se dedicaban 
a negocios agropecuarios frente al 7% de los hombres. 
Las mujeres cumplen una labor fundamental en la 
seguridad alimentaria de los países, pero la ausencia de 
estadísticas de género, especialmente en el entorno rural, 
invisibiliza sus aportes. “Realizan extensas jornadas 
dedicadas a labores agropecuarias, domésticas y de 
cuidado dentro y fuera de las explotaciones que 
frecuentemente son mal remuneradas o sin retribución 
alguna. Todos estos obstáculos, según la FAO, son 
factores que limitan el logro, la sostenibilidad de la 
seguridad alimentaria y la nutrición en millones de 
hogares, especialmente aquéllos con jefatura femenina”.6

El sector o el tipo de negocio al que se dedican los 
emprendedores resulta clave para de� nir las necesidades 
de inversión inicial (maquinaria, stock de productos, 
etcétera).  Estos activos condicionan también las ventas y 
los excedentes que se puedan conseguir.

Los emprendedores vulnerables a los que servimos

 5.  Panorama Estadístico 88 - Caracterización y � nanciamiento de las 
micro, pequeñas y medianas, ONE 2018.

 6.  Medición del aporte de las mujeres en las actividades agropecuarias 
en República Dominicana, ONE 2019.

La mayoría de los emprendedores 
son autoempleados, sus negocios más 
comunes son comercios, venta de 
alimentos preparados y colmados.
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Patrimonio medio
Pasivo s/activo 
Patrimonio s/activo

TotalAgro Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

Comercio
(al por
mayor)

Servicios

US
D

 7
.4

38
 

US
D

 6
.9

33

US
D

 6
.4

8
8

US
D

 7
.8

9
6

US
D

 5
.8

67

US
D

 6
.5

0
7

89% 85% 90% 86%

11% 15%
10%

14%

86%

14%

82%

18%

ESTRUCTURA DE BALANCE-APALANCAMIENTO
Total clientes de crédito8

Excedente s/ventas
Cuota s/ventas
Costes s/ventas

31% 52% 67% 60%

56%

5%
43%

29%
4%

5%
35%

62%

4%
34%

50%

6%
44%

13%

PYG - MÁRGENES SOBRE VENTAS
Total clientes de crédito

Agro Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

Comercio
(al por
mayor)

Servicios Total

7

Activos prom. (USD)
Ventas prom. mensual (USD)

Servicios

Comercio
(al por
mayor)

Comercio
(al por
menor)

Prod./
transf.

Agro

Total
clientes

1.463
6.899

1.925
8.800

1.612
7.340

1.733
8.246

1.039
8.310

5%

0,2%

77%

13%

5%

RELACIÓN ENTRE VENTAS Y ACTIVOS
Total clientes de crédito6

Servicios
Comercio (al por mayor)
Comercio (al por menor)

Prod./transf.
Agro

2016 2017 2018 2019

4% 4%
4%

76%

0,2%

78%77%

0,2%

15% 14%

0,2%

17%

0,2%

75%

5% 4% 4% 4% 4%

15%

SECTOR DE ACTIVIDAD
Nuevos clientes por año de entrada (%)5
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(9) Datos sobre clientes vigentes en algún momento del año y 
que cuentan con alguna actualización en los últimos 12 meses de 
relación con la entidad (en adelante clientes renovados). El valor 
promedio de ventas y excedentes es mensual. Todos los valores 
son aquellos del último desembolso del crédito. Para el cálculo se 
ha utilizado la tasa de crecimiento anual compuesta (TCAC) de las 
cohortes (año de entrada) de 2015-2019, presentando para cada 
género el promedio ponderado de dichas tasas.
(10) (11) (12) Datos sobre clientes renovados. Para el cálculo se 
ha utilizado la tasa de crecimiento anual compuesta (TCAC) de las 
cohortes de 2015-2019 (año de entrada), presentando para cada 
sector el promedio ponderado de dichas tasas.

Crecimiento de sus negocios

El acceso a la � nanciación es un elemento esencial para 
conseguir crecimientos en el negocio. El incremento 
continuado de la economía en 2019 posibilitó que se 
observasen, un año más, tasas de crecimiento positivas 
en los negocios de los clientes. 

En lo relativo a los activos, las tasas positivas de 
crecimiento anuales del conjunto de sectores (23%) 
demuestran la constancia de los empresarios que 
atendemos a la hora de reinvertir en sus negocios, así 
como su capacidad para construir un futuro mejor para 
sus familias. Un estudio en República Dominicana7 indica 
que la mayor parte de los cierres de emprendimientos 
ocurre en dos etapas: al inicio de las actividades (28%); 
donde la causa más común fue la falta de voluntad o 
socios para seguir; y en su estado de madurez (37%), 
donde la causa más común de fracaso fue la di� cultad de 
gestionar las � nanzas y plani� cación estratégica. 
Banco Adopem no solo buscar ser un socio de medio 
plazo, sino ofrecer otros servicios, como la educación 
para invertir en activos a medio plazo, el seguro para 
suavizar shocks, etcétera. Se trata de apoyar al 
emprendedor en su progreso, a largo plazo.

Teniendo en cuenta el mayor valor de los activos, 
es destacable que se mantenga este crecimiento. 
Por ejemplo, las mujeres cuentan con unos activos 
promedio de USD 6.444 (superando la barrera de los 
USD 6.000), es decir, el equivalente al precio de una 
vivienda de 100 m2 en las afueras de la ciudad.8

Las tasas de crecimiento de los negocios liderados por 
mujeres son ligeramente superiores a las de los hombres, 
sin embargo, sus ventas, activos y excedentes en 
términos monetarios se mantienen por debajo. En efecto, 
un estudio del Gobierno con� rma que “los hombres 
invierten en promedio un 65% más que su contraparte 
femenina, lo que apunta a la di� cultad de éstas de 
acceder al crédito. A esto se le unen otras di� cultades 
como la carga familiar, donde a una de cada cuatro 
emprendedoras no le quedaba dinero a � n de mes para 
pagar a empleados y proveedores”.9

Se necesita invertir en activos (� jos, circulantes o 
maquinaria) para escalar el negocio y lograr mayores 
excedentes para las familias.

Desarrollo de nuestros clientes

 7.  Estudio sobre el fracaso emprendedor en poblaciones vulnerables. 
República Dominicana, 2019. Videpresidencia del Gobierno, GCPS, 
BID, The Failure Institute.

 8.  Precio por m2 de una vivienda en las afueras de la ciudad es DOP 
35.000 o USD 655. www.preciosmundi.com

 9.  Inclusión social y emprendimientos sostenibles para poblaciones 
vulnerables: explorando el fracaso emprendedor, 2019, BID, 
The Failure Institute, Vicepresidencia de la República Dominicana, 
GCPS.

Banco Adopem quiere ser un socio a 
largo plazo de sus emprendedores para 
apoyarles a obtener un crecimiento 
sostenido. Más del 60% de los clientes 
llevan más de tres años con la entidad y 
un tercio de ellos más de seis.
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Tasa de crec. anual por sector
Tasa de crec. anual total

Tasa de
crec.total
23% 23%23%

24%

13%

8%

CRECIMIENTO DE ACTIVOS
Tasas de crecimiento anuales compuestas por sector

Agro Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

Comercio
(al por
mayor)

12

Servicios

Tasa de crec. anual por sector
Tasa de crec. anual total

Tasa de
crec.total
14%

13%

15% 15%

2%

-4%

CRECIMIENTO DE EXCEDENTES
Tasas de crecimiento anuales compuestas por sector

Agro Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

Comercio
(al por
mayor)

11

Servicios

Tasa de crec. anual por sector
Tasa de crec. anual total

Tasa de
crec.total
15%

16%
15%

16%

9%
14%

CRECIMIENTO DE VENTAS
Tasas de crecimiento anuales compuestas por sector

Agro Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

Comercio
(al por
mayor)

10

Servicios

Magnitud para hombres
Magnitud para mujeres

Tasa de crec. anual del hombre
Tasa de crec. anual de la mujer

16%

15%

15%
12%

24%
21%

US
D

 1
.5

76

US
D

 1
.4

37

US
D

 5
79

US
D

 5
47

US
D

 7
.6

76

US
D

 6
.4

4
4

CRECIMIENTO DE MAGNITUDES FINANCIERAS
POR GÉNERO
Tasas de crecimiento anuales compuestas

Ventas
mensuales

9

ActivosExcedentes
mensuales
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(13) Se muestran los clientes renovados. Se excluye de la salida 
de la pobreza a aquellos clientes dados de baja por impago 
(castigados). 
• Salen de la pobreza: Clientes en la pobreza al inicio de su relación 
con la entidad (clasi� cados como extremadamente pobres o 
pobres) que han generado rentas por encima de la línea de pobreza.
• Entran en la pobreza: Clientes en no-pobreza al inicio de su 
relación con la entidad (clasi� cados como vulnerables u otros), que 
han generado rentas por debajo de la línea de pobreza.
• Reducción neta: Salida de la pobreza–Entrada en la pobreza.
(14) Para la muestra de clientes atendidos durante 2019 

—clasi� cados según su situación inicial en el primer crédito— 
se muestra el excedente per cápita en cada ciclo de crédito 
relativizado respecto a la línea de pobreza o� cial del país (según el 
año de desembolso). La renta relativa toma valor 1 cuando es igual a 
la línea de pobreza.
(15) (16) Muestra de clientes atendidos desde 2011 hasta 31.12.2019 
que han tenido un mínimo de 5 desembolsos.
• Volátil es el cliente cuyos ingresos suben y bajan más de una vez 
sobre la línea de pobreza (LP).
• Sale de la pobreza: Cliente pobre al inicio cuyos ingresos crecen 
por encima de la LP (y no se observa que vuelvan a disminuir).
• Entra en la pobreza: Cliente no-pobre al inicio cuyos ingresos 
caen por debajo de la LP (y no se observa que vuelvan a aumentar).
• Se mantiene pobre (no-pobre): Cliente que se mantiene en 
su situación de pobreza (o no-pobreza) a o largo de los cinco 
desembolsos.

Salida de la pobreza

Hacer crecer los negocios y mejorar el nivel de ingresos es 
el camino para superar situaciones de pobreza o estrés 
� nanciero. El crecimiento promedio de los ingresos del 
15% ha posibilitado que un signi� cativo porcentaje de 
clientes superase la pobreza. En el caso de clientes con 
dos años de antigüedad se observó que, al renovar sus 
créditos, un 62% había superado la línea de pobreza. 

No obstante, el crecimiento no es lineal para todos. 
Un porcentaje de clientes no-pobres al inicio cae en la 
pobreza. De media, un 13% cae en ella tras dos años de 
relación con la entidad. De hecho, al observar ese 
desempeño en el tiempo, vemos como la salida de 
pobreza aumenta a medida que pasan los años, mientras 
que la entrada en la pobreza se mantiene estable, e 
incluso disminuye. 

El gran reto para los clientes vulnerables es mantener el 
nivel de ingresos y aumentar su resiliencia, de tal manera 
que un imprevisto o un gasto extraordinario no les haga 
caer en la pobreza.

Observar a los clientes durante un período más largo nos 
permite conocer qué mecanismos existen para superar o 
evitar la pobreza. Constatamos que, en el medio plazo 
(cuatro años), los emprendedores de Banco Adopem 
superaban la pobreza en un 57%, pero un 32% volvía a 
caer en ella (el porcentaje restante se mantenía estable). 
Esta volatilidad resulta algo mayor en el entorno urbano, 
donde el 48% de los clientes no-pobres son volátiles 
frente al 33% en zonas rurales. Esto quizás se deba a que 
la competencia, los precios de los artículos, etc., hacen 
más difícil estabilizar los ingresos.

El Gobierno, a través del gabinete de políticas sociales, 
realizó entrevistas en profundidad a personas 
emprendedoras cuyos negocios fracasaron.10 
Los tres principales factores fueron:

1. Flujo de efectivo: La di� cultad para mantener un 
control � nanciero de los negocios era la razón más 
frecuentemente citada por los encuestados como la 
causa del cierre de las puertas de su negocio. 

2. Cambios en el mercado: Los emprendimientos se 
enfrentan no sólo a la competencia de otras unidades 
económicas, sino a un mercado cuyas preferencias 
pueden cambiar rápidamente. Esto es especialmente 
cierto en el caso de pequeños comerciantes. 

3. Finanzas y plani� cación estratégica: La apertura de un 
negocio requiere pasos previos que incluyen la 
adquisición de información para conocer el mejor lugar 
donde ubicarlo, el establecimiento de sistemas de 
� nanciamiento o mecanismos para la provisión de 
materias primas, entre otros. Estos aspectos no 
siempre se han considerado y, sin embargo, a medida 
que crece y madura el negocio, adquieren mayor 
relevancia. 

En particular, y atendiendo al punto 1, Banco Adopem ha 
profundizado en el análisis de la salud � nanciera de sus 
clientes y sigue apostando por su formación, para 
entender los siguientes dos puntos relativos al mercado y 
a la plani� cación estratégica.

Desarrollo de nuestros clientes

 10.  Inclusión social y emprendimientos sostenibles para poblaciones 
vulnerables: explorando el fracaso emprendedor, 2019, BID, 
The Failure Institute, Vicepresidencia de la República Dominicana, 
GCPS.
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Estable
Salen de la pobreza
Entran en la pobreza
Volátil

54%

13%

33%

65%

5%

30%

Rural Urbano

Clientes inicialmente
pobres

Volátil

41%

48%

11%

61%

6%

33%

Rural Urbano

Clientes inicialmente
no-pobres

16
VOLATILIDAD DE LA RENTA – RURAL/URBANO
Clientes con 5 créditos clasi�cados según las veces
que caen/superan la línea de pobreza

VOLATILIDAD DE LA RENTA
Clientes con 5 créditos clasi�cados según las veces
que caen/superan la línea de pobreza
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CRECIMIENTO DE LA RENTA
Renta de cada segmento respecto 
a la línea de pobreza

14

Entran en la pobreza
Clientes no-pobres que entran en la pobreza

Salen de la pobreza
Clientes pobres que salen de la pobreza

Reducción neta
67%

59%
48%

34%
15%

11%

78%

12%

74%

12%

69%

13%

62%

13%

45%

VARIACIÓN DEL SEGMENTO DE POBREZA
13

5º año4º año3er año2º año1er año
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Pobre
crónico

Pobre
transitorio

Vulnerable
severo

Vulnerable
moderado

Cliente
no vulnerable

Cliente
consolidado

Vulnerabilidad

Pobreza

LAS CAPAS DE LA VULNERABILIDAD
Esquema de segmentos de clientes 
en función de la renta y activos

(17) (18) (19) Muestra de clientes atendidos desde 2011 hasta 
30.09.201 9 que han tenido un mínimo de cinco desembolsos. 
Un cliente sale de vulnerabilidad cuando alcanza una renta relativa 
> 3LP (LP: línea de pobreza) y se considera “consolidado” cuando, 
además de salir de vulnerabilidad, alcanza el nivel 1 de la pirámide 
de vulnerabilidad (renta relativa > 3LP y activos > 60LP).

 * Pobreza crónica: renta relativa ≤ 1 LP y activos ≤ 20 LP; 
Pobreza transitoria: renta relativa ≤ 1 LP y activos productivos 
> 20 LP; Vulnerabilidad severa: renta relativa entre 1 y 3 LP y activos 
≤ 60 LP; Vulnerabilidad moderada: renta relativa entre 1 y 3 LP 
y activos > 60 LP; Clientes no vulnerables: renta relativa > 3 LP 
y activos ≤ 60 LP;  Clientes consolidados: renta relativa > 3 LP y 
activos > 60 LP.

Desde la vulnerabilidad hasta la
consolidación de ingresos 

La acumulación de activos productivos en el tiempo es 
una palanca importante para el crecimiento de los 
negocios de los clientes. En concreto, permite estabilizar 
sus ingresos en el tiempo —suavizando así el consumo de 
los hogares vulnerables—, y c apacita para hacer frente a 
imprevistos y contingencias. 

Observar los activos de los clientes ayuda a entender los 
mecanismos de crecimiento de sus negocios y sus 
dinámicas de desarrollo. En particular, con el estudio de 
los activos se logra analizar los procesos de transición 
entre distintos tipos de vulnerabilidad y obtener una visión 
menos estática a lo largo del tiempo. Es decir, que 
mientras que los ingresos netos representan el valor del 
rendimiento de los activos en un momento determinado, 
el nivel de activos productivos expresa la capacidad del 
negocio de acumular activos en un espacio de tiempo. 
Además, re� eja las posibilidades de apalancamiento e 
inversión de los negocios en el futuro. De ahí que se haya 
propuesto una escala de vulnerabilidad que incluya estas 
dos dimensiones.

En general, si se observa a los clientes de Banco Adopem 
que hayan tenido como mínimo cinco desembolsos, en el 
momento de su primer crédito más de la mitad se 
encontraba en condición de pobreza crónica con niveles 
muy bajos tanto de ingresos como de activos. 
A medida que los clientes tienen acceso a créditos 
sucesivos y pueden invertir en sus negocios, fortalecen 
su base de activos productivos. Esto les permite obtener 
ingresos mayores: en el quinto ciclo de crédito solo 
el 14% de los clientes se encontraba en pobreza crónica.  

Además, con el paso del tiempo los clientes no sólo 
consiguen superar la pobreza, sino que un 14% de ellos 
también logra superar la vulnerabilidad. Es decir, que 
alcanzan niveles estables de ingresos que les permiten 
tanto cubrir sus necesidades básicas como reducir la 
probabilidad de volver a caer en la pobreza.

Superar la vulnerabilidad y alcanzar el nivel 
de consolidado —es decir, además de superar la 
vulnerabilidad, acumulan activos productivos superiores 
a 60 veces la línea de pobreza— es más difícil cuánto 
más crítica es la situación de partida. Por otro lado, se 
trata de un proceso de crecimiento dinámico en el 
tiempo. 

Si bien el progreso de los negocios depende de muchos 
factores, como la posibilidad de inversión de los clientes, 
sus estrategias de gestión (tanto de los negocios como 
de los gastos del hogar) y las oportunidades que ofrece 
el contexto, se ha observado que la acumulación 
de activos productivos es un factor clave del proceso de 
consolidación de los hogares vulnerables.

Por último, se observan muchas diferencias entre 
sectores de actividad. En particular, destaca el sector 
servicios, que tiene tasas de desempeño superiores al 
promedio de la entidad (17% de salida de vulnerabilidad 
frente al 14% del total de clientes) a pesar de 
caracterizarse por tener altos niveles de pobreza inicial.

Desarrollo de nuestros clientes
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47%

11%

33%
5%
3%
1%

ServiciosAgro

16%

33%

25%

15%
5%

6%

% Consolidación
% Superación de la vulnerabilidad

53%

11%

28%
5%
2%
1%

Comercio
(al por menor)

Comercio
(al por mayor)

38%

16%

33%
8%
3%
2%

58%
7%

28%
3%
3%
1%

Prod./transf. Prod./transf. ServiciosComercio
(al por menor)

Comercio
(al por mayor)

Agro

Pobre crónico

Vulnerable severo
Pobre transitorio

Consolidado

Vulnerable moderado
No vulnerable

VULNERABILIDAD INICIAL Y CONSOLIDACIÓN POR SECTOR
Clientes clasi�cados en su primer crédito Progreso tras 5 ciclos de crédito19

7%

15%
8%

17%

7%
13%

9%
15%13%

20%

% Superación de la vulnerabilidad
% Consolidación

Pobre crónico

Pobre transitorio

Vulnerable severo

Vulnerable moderado

No vulnerable

Total clientes

10%
4%

13%
8%

20%
11%

28%
23%

14%

14%
8%

SALIDA DE VULNERABILIDAD Y
CONSOLIDACIÓN DE CLIENTES
Clientes con al menos 5 ciclos de crédito

18

Pobre crónico

Vulnerable severo
Pobre transitorio

Consolidado

Vulnerable moderado
No vulnerable

51%

12%

29%
5%
2%
1%

42%

13%

33%
7%
3%
2%

31%

14%

38%

11%
4%
3%

21%

13%

40%

15%
6%
5%

14%

11%

40%

20%
7%

8%

VULNERABILIDAD POR CICLO DE CRÉDITO
Clientes con al menos 5 ciclos de crédito17

1er

crédito
3er

crédito
2º

crédito
4º

crédito
5º

crédito
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Promedio

Situac.
inicial

+1 +2 +3 +4 años

Años de relación con la entidad

Clientes que
mejoran en

tres años sus
condiciones
de vivienda

8%

9%

0%

8%
7%

5%

MEJORA EN LA VIVIENDA
Clientes de crédito que mejoran según 
años de relación con la entidad (%)

22

4 empleados o más
2-3 empleados
1 empleado

Emplean
Sin empleados

4%
1%

B
as

e=
50

%

84%

13%
3%

84%

13%
3%

83%

14%
3%

77%

18%

82%

14%
3%
1%

FUENTE DE EMPLEO
Clientes de crédito según nº empleados de su negocio20

PobresExt. pobres Vulnerables Otros Total

(20) Considera el número de empleados del negocio de los clientes 
vigentes a 31.12.2019.
(21) Considera el aumento en el número de empleados del negocio 
sobre la situación inicial para clientes vigentes a 31.12.2019. Se 
muestran promedios de las cohortes (año de entrada) de 2015-2019.
(22) Proporción de clientes vigentes a 31.12.2019 de cada cohorte 
que ha mejorado el régimen de vivienda (pasan a tener vivienda 
propia). Se muestra el promedio de las cohortes (año de entrada) de 
2015-2019.

Impacto indirecto 

Más allá del acceso a servicios � nancieros y al progreso 
de sus microempresas, se ha constatado que, cuanto más 
duradera sea la relación del cliente con Banco Adopem, 
mayor es su interés por mejorar sus condiciones de vida y 
las de su familia. La pobreza no sólo se mani� esta como 
falta de ingresos. Muchos de los clientes parten de 
situaciones precarias respecto a necesidades básicas 
como vivienda, salud, etcétera, por lo que las mejoras en 
sus fuentes de ingresos traen consigo mejoras en su 
calidad de vida y la de su comunidad a modo de impactos 
indirectos.  Así, en los clientes que permanecen en la 
entidad a lo largo del tiempo, se observa que: 

• En dos años, un 7% de ellos consigue mejorar la 
situación de su vivienda, pasando de alquilar a poseer 
una propia, aumentando así su seguridad y nivel 
de vida.

• Los clientes suelen emplearse en sectores de mano de 
obra intensiva. Un porcentaje menor de ellos emplea a 
personas de su comunidad (el 20% del total tiene 
empleados). A medida que la empresa crece, genera 
más puestos de trabajo, multiplicando así el impacto de 
su emprendimiento en el entorno donde vive. Un 10% 
contrata a un empleado al cabo de dos años.

Desarrollo de nuestros clientes
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Promedio

Años de relación con la entidad

Clientes que
en 3 años

crean nuevos
empleos

11%

Situac.
inicial

+1 +2 +3 +4 años

0%

13%

11%
10%

7%

GENERACIÓN DE EMPLEO
Clientes de crédito que aumentan
nº de empleados (%)  

21 La vivienda, junto con 
la salud, es la principal 
carencia de los hogares 
en la pobreza. Las 
mejoras que nuestros 
clientes consiguen 
llevar a cabo suponen 
un gran salto 
cualitativo para todos 
los miembros del hogar.
En 2019, más de uno de cada cuatro 
dominicanos vivía en hogares 
multidimensionalmente pobres.11

 11.  Inclusión social y emprendimientos sostenibles para poblaciones 
vulnerables: explorando el fracaso emprendedor, 2019, BID, 
The Failure Institute, Vicepresidencia de la República Dominicana, 
GCPS.
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Salud � nanciera de nuestros clientes

La carencia de dinero, lejanía de las o� cinas y falta 
de documentación son las principales causas de la 
exclusión � nanciera de los adultos en República 
Dominicana. En este sentido, dos estrategias claves de 
Banco Adopem son el acercamiento de las o� cinas y un 
servicio personalizado. 711 asesores trabajan para 
atender a los clientes, informarles, asesorarles y 
acompañarles. De hecho, de acuerdo con sus 
necesidades, en 2019 se formó a 43.410 personas. 
Entre la amplia red de canales que mantiene la entidad, 
cabe destacar los puntos de atención ligeros (subagentes 
bancarios) donde los clientes pueden realizar sus 
operaciones cerca de sus hogares, evitando así largos 
viajes y los riesgos de transportar dinero en efectivo. 

El ahorro en República Dominicana sigue siendo un reto, 
especialmente si se realiza para dedicarlo a negocios que 
permitan el desarrollo de las familias. El 21% de los 
dominicanos12 ahorra para poner en marcha o desarrollar 
un negocio y el 19% de ellos lo hace en una institución 
� nanciera. Estos indicadores son signi� cativos y re� ejan 
el dinamismo y los grandes avances que se están 
alcanzando en materia de inclusión � nanciera.

Resulta clave mejorar la salud � nanciera de los clientes. 
“Al emplear dinero en efectivo y carecer casi la mitad de 
los negocios de sistemas de control contable, problemas 
contingentes como la enfermedad de un familiar o 
afrontar una reparación del hogar, se generan 
desequilibrios que pueden causar un declive en 
la capacidad del negocio para seguir adelante”.13

En el caso de emprendedores vulnerables, resulta clave 
profundizar en su capacidad para afrontar posibles 
shocks � nancieros y recuperarse de ellos con recursos 
propios. Es decir, cómo gestionan hoy sus � nanzas 
(gestión), cómo anticipan las situaciones futuras para 
afrontarlas (plani� cación) y con qué herramientas 
cuentan para poder hacerlo (resiliencia). Esto cobra 
especial relevancia en comunidades vulnerables al tener 
mayores probabilidades de verse afectadas o 
bene� ciadas por el acceso y la utilización adecuada de 
productos � nancieros. 

Tras analizar la percepción de los clientes sobre su salud 
� nanciera14 —inicialmente mediante encuestas a una 
pequeña muestra—, durante 2019 se amplió el análisis 
con el � n de conocer la situación de la totalidad de clientes 
atendidos (un millón). Su � nalidad era poder anticipar 
acciones que mejorasen la salud � nanciera de forma 
efectiva. 

Para ello, de� nimos un semáforo de salud � nanciera que 
re� ejase la situación actual de los clientes en términos de 
crédito, ahorro y seguros, y que nos permitiera observar 
su evolución en el tiempo. 

DIMENSIONES DE LA SALUD FINANCIERA

Pago de deudas
�nancieras

Acceso y uso de
productos �nancieros

Plani�cación
y ahorro

Liquidez disponible de
la gestión del negocio La mayoría de los emprendedores 

podría subsistir con sus ahorros 
entre un día y una semana. 
Sólo el 15% acumula ahorros para 
más de siete días.

 12.  Global Findex, 2017.
 13.  Inclusión social y emprendimientos sostenibles para poblaciones 

vulnerables: explorando el fracaso emprendedor, 2019, 
BID, The Failure Institute, Vicepresidencia de la República 
Dominicana, GCPS.

 14.  Salud � nanciera baja si la cali� cación es inferior o igual a 4,5, 
salud � nanciera media si la cali� cación está entre 4,5 y 7, 
salud � nanciera alta si la cali� cación es superior a 7.

 *  Para el caso de clientes que solo tienen ahorro o solo tienen 
crédito, los pesos de las variables informadas se redistribuyen de 
forma equitativa.
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RESULTADOS DE SALUD FINANCIERA

Cali�cada la totalidad de la cartera de clientes
de Banco Adopem, su distribución es la siguiente:

Baja
• Clientes de ahorro con escaso saldo
• Clientes que no han podido cumplir

con el pago de sus créditos

18%

Media
• Clientes con más de un producto
• Retrasos en los pagos del crédito
• Algo de ahorro vista o no vista

65%

Elevada
• Mayor contratación de productos
• Buen comportamiento de pago
• Buena gestión de su liquidez

17%

• Los clientes con mayor salud financiera poseen crédito,
ahorro formal y microseguros, una buena gestión de sus negocios
y han cumplido puntualmente con sus pagos.
La capacidad de mejora de estos clientes radica en potenciar una 
mayor utilización de los productos de ahorro.

• Los clientes con baja salud financiera son exclusivos de ahorro,
pero apenas tienen saldo y no tienen transaccionalidad.
Dentro de esta categoría también se encuentran aquellos clientes 
de crédito con retrasos graves y que han presentado problemas 
para afrontar los pagos del crédito.

METODOLOGÍA

Para medir esta salud � nanciera se ha construido un índice que recoge el estado del cliente en los siguientes aspectos 
básicos, donde 1 = salud baja, 2 = salud media y 3 = salud alta.

DIMENSIÓN

Liquidez

Comportamiento 
de pago

Acceso y uso 
de productos
� nancieros

Plani� cación 
y ahorro

PESO*

25%

31%

19%

25%

INDICADOR Y RACIONAL

Cuota del crédito / Excedente 
Es decir, el margen � nanciero disponible tras pagar 
el crédito.

Número máximo de días de impago
en los últimos 3 meses
Re� eja la capacidad o no de plani� car sus � nanzas.

Número de productos activos
Una mayor diversi� cación de productos permite 
mayor capacidad de afrontar shocks (en especial, 
al contratar ahorro y seguros).

Saldo de productos de ahorro
Re� eja el per� l del cliente ahorrador (con saldo 
en cuenta) o transaccional (que usa la cuenta para 
sus gestiones y, por tanto, presenta movimientos 
en cuenta).

El saldo en la cuenta se calcula en función de 
la capacidad del cliente de cubrir su coste de vida 
durante un periodo de tiempo mínimo (en caso de 
que se quede sin su principal fuente de ingresos 
y no pueda pedir un préstamo).

VALORACIÓN

En función del segmento (de� nido por sector, 
vulnerabilidad, entorno rural/urbano) se han 
establecido límites en relación al percentil de cada 
segmento, así:
• < 0,25 = 1 || • 0,25–0,75 = 2 || • > 0,75 = 3

• 0 días de impago = 1
• Entre 1 y 90 días = 2
• Más de 90 días de impago = 3

• Un producto = 1
• Dos productos o con solo un producto pero que

ha tenido crédito en los últimos 12 meses = 2
• Tres o más productos = 3

Uso del producto
• Clientes con menos de tres movimientos en

el último trimestre y saldo vista y saldo promedio 
del trimestre < USD 1 = 1

• Clientes con menos de tres movimientos en
el último trimestre y saldo vista o saldo promedio 
del trimestre > USD 1 = 2

• Clientes con tres movimientos o más en el último
trimestre = 3

Saldo
• Saldos vista y no vista  ≤ 1 día de abastecimiento

(1 canasta básica) = 1
• Entre un día y una semana = 2
• Más de una semana = 3
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(23) Total clientes vigentes a 31.12.2019.
(24) Considera los clientes de cada cohorte (año de entrada entre 
2014 y 2019) en cada fecha de observación. El valor inicial es el 
promedio de los valores iniciales (primer desembolso según año 
de entrada). A este valor inicial se le aplica el crecimiento promedio 
a un año, dos años, etc., observado en los desembolsos a los grupos 
de clientes de las cohortes 2014-2019.
(25) Considera los clientes nuevos. Desembolso medio calculado 
como el promedio del primer desembolso para los clientes nuevos 
en cada año.
(26) SB: Total clientes con crédito, vigentes a 31.12.2018 y 31.12.2019 
respectivamente, según tipo de seguro voluntario.

Emprendedores que cuentan
con crédito 

La � nanciación de los negocios a través de créditos 
productivos permite dotar de un capital necesario a la 
inversión, tanto en activos � jos como en circulantes, y 
supone un impulso para las empresas y sus ingresos. 
En 2019, el 53% de los clientes tenía al menos un crédito 
y, de éstos, el 68% era exclusivo de la entidad. La labor 
del ejecutivo de crédito, apoyando al emprendedor y 
evaluando el negocio, resulta fundamental para la toma 
de decisiones. Esto es especialmente relevante para 
emprendedores sin historiales crediticios que avalen su 
cumplimiento con los compromisos. 

El monto de crédito para nuevos clientes era de USD 395, 
lo que representa ocho veces el gasto mensual en la 
canasta básica de alimentos (línea de pobreza extrema) 
en República Dominicana (en promedio, y al tipo de 
cambio de diciembre de 2018). La cuota mensual 
promedio supondría un 3,5% de los ingresos 
provenientes de las ventas de sus negocios. A medida 
que los clientes progresan y que la relación de crédito se 
consolida, acceden a créditos de mayor cuantía. 

Con el � n de conocer la relación entre una gestión más 
e� caz del negocio y corroborar cómo nuestro servicio se 
adapta a las necesidades y capacidades de cada cliente, 
hemos  realizado un análisis de la gestión � nanciera de 
los emprendedores y de su manejo de la liquidez. Para 
ello, hemos construido un indicador de la capacidad de 
pago (cuota sobre excedente) basándonos en:

• Sector
• Entorno
• Nivel de vulnerabilidad

Este indicador nos permite observar si el emprendedor 
está gestionando su excedente mejor que otros y si tiene 
una capacidad de pago más o menos ajustada en función 
de sus necesidades y recursos.

El conocimiento del cliente, de su negocio y de su 
potencial, resultan clave para otorgarles � nanciación. 
El crédito les genera capacidad de inversión y otros 
bene� cios menos evidentes. El cliente va aprendiendo a 
gestionar importes cada vez más altos y mayor cantidad 
de productos � nancieros (ver intangibles) a través del 
sistema � nanciero formal.

Salud � nanciera de nuestros clientes

El conocimiento del cliente, su negocio y su potencial, 
son claves para otorgar � nanciación. El crédito les genera 
tanto capacidad de inversión como otros bene� cios 
menos evidentes: el cliente va aprendiendo a gestionar 
cada vez un importe mayor y más cantidad de productos 
� nancieros (ver intangibles) a través del sistema 
� nanciero formal.

Emprendedores que cuentan
con seguros 

Los seguros para emprendedores vulnerables son 
productos especialmente adaptados a las necesidades 
de nuestros clientes, tanto en riesgos cubiertos, como en 
precio, procesos de adquisición y pago de siniestros. 
Forman parte esencial de nuestra oferta de valor, ya que 
les ayudan a mejorar su resiliencia y a reducir su 
vulnerabilidad frente a los efectos negativos de eventos 
que están fuera del alcance de su gestión. Además, les 
permite acceder a asesoría médica y agropecuaria en 
cualquier momento y lugar. 

En Banco Adopem contamos con más de 73.000 
asegurados. Como se comentó en el apartado de salud 
� nanciera, los clientes jóvenes tienen mayor interés por la 
utilización de productos � nancieros formales, y por ello 
contratan más seguros que los clientes de otros grupos 
de edad. Esto, unido a que los emprendedores jóvenes 
presentan mayor nivel educativo, indica que se está 
profundizando en la inclusión � nanciera de las nuevas 
generaciones.
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Cuota mensual s/ventas (promedio)
Desembolso prom. (USD)
Ventas mensuales prom. (USD)

2016 2017 2018 2019

3,8%

1.110

Desembolso
promedio

veces la
canasta

básica de
alimentos
mensual

USD 411

9385 411

1.305

381

1.204 1.238

404

3,6% 3,5%4,1%

VENTAS, DESEMBOLSO Y PESO DE LA CUOTA
Clientes nuevos de crédito por año de entrada25

Promedio

Situac.
inicial

+2+1 +3 +4 +5 años

Años de relación con la entidad

USD 1.223

USD 395

USD 1.143

USD 965

USD 770

USD 623

CRECIMIENTO DEL DESEMBOLSO MEDIO
Evolución según años de relación  24

Clientes con producto único
Clientes con dos productos
Clientes con tres productos

Todos los
productos
17,3%

Total clientes:
395.387

Sólo
ahorro
46%

Sólo
crédito
4,3%

Crédito
+ seguro
0,4% Ahorro

+ seguro
1%

Ahorro
+ crédito
31%

VINCULACIÓN DE CLIENTES 
POR TIPO DE PRODUCTO
Total clientes vigentes  

23

2018

2019

33%

2%

Sólo ahorro
Crédito y ahorro

30%

2%

TENENCIA DE SEGUROS
% tenencia de seguros según productos adicionales26
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(27) Se observan clientes con algún producto de ahorro vigente a 
31.12.2019 (excluyendo clientes institucionales y empleados). 
(28) Clientes con productos de ahorro (cuentas de ahorro y 
depósitos) en cada fecha de observación.

Emprendedores que cuentan con ahorro 

Los clientes no perciben de tanta utilidad ni el ahorro 
formal ni el uso de cuentas de ahorro (Encuesta IPA 
2018). El modo de pago preferente sigue siendo el 
efectivo (se estima que en América Latina un 91% de las 
transacciones comerciales lo son de este modo, siendo 
aún más elevado entre personas vulnerables). Por tanto, 
para impulsar la inclusión � nanciera y la reducción de la 
pobreza, necesitamos trabajar para mostrar las ventajas 
del ahorro formal frente al informal.

En Banco Adopem hemos trabajado para informar al 
cliente sobre los bene� cios del ahorro formal frente al 
informal, sobre la seguridad de aquel y la importancia 
que tiene para cubrir imprevistos y proteger de 
determinados shocks. El 95% de los clientes que 
atendemos cuenta con un producto de ahorro. 
Si observamos la clasi� cación de los clientes, el 88% 
de ellos posee una cuenta, mientras que un 9% contrata 
productos especí� cos de ahorro diseñados para 
emprendedores. El éxito de estos productos, como 
Ahorro San, radica en la adaptación a las necesidades del 
emprendedor generando un hábito de ahorro durante un 
período especí� co para alcanzar metas puntuales. 
Actualmente más de 11.000 clientes optan por esta 
oferta de valor.
(Ver Proyecto destacado, página 224).

Cuanto más profunda sea la inclusión � nanciera, es decir, 
cuanto más conozcan los clientes el funcionamiento de 
los productos y los contraten (crédito, ahorro y seguros) 
mayor es su utilización. Dentro del grupo de clientes que 
contratan todos los productos disponibles, el 29% son 
transaccionales, es decir, realizan frecuentemente 
movimientos en su cuenta de ahorros,15 frente al grupo 
de clientes que sólo posee ahorro, dónde únicamente un 
11% puede considerarse transaccional.

Tanto el ahorro como el seguro conllevan sacri� car parte 
de los ingresos presentes para conseguir un futuro más 
tranquilo. Los sesgos percibidos convierten el ahorro en 
un auténtico reto, ya que los clientes pre� eren el corto al 
largo plazo y son optimistas sobre el futuro, 
infraestimando los riesgos.

Salud � nanciera de nuestros clientes

 15.  Tres o más movimientos en cuenta en el último trimestre.

El ahorro es clave para afrontar 
la incertidumbre del futuro. 
Los productos especí� cos deben 
incentivarlo y fomentar el autocontrol 
y la visión a largo plazo.
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Total clientes de ahorro y depósitos (miles)

Crecimiento interanual 1%

2,6%

89,0%
8,4%

2,6%

89,0%
8,4%

2,7%

88,7%
8,6%

2,8%

88,5%
8,8%

2,8%

88,5%
8,8%

373 375 375 377 377

EVOLUCIÓN CLIENTES DE AHORRO
Clientes con algún producto de ahorro en cada
fecha de observación

28

dic. 2019sep. 2019jun. 2019mar. 2019dic. 2018

Resto ahorradores
Cuenta ahorro transaccional
Emprendedores ahorradores

Ven un reto ahorrar en el sistema formal

recurre a ahorro
formal para hacer 
frente a gastos
inesperados

Declara separar parte del 
ingreso como ahorro para 
el futuro, mientras que solo
el 30% declara haberlo
hecho en el último año

2 de cada 6

RESILIENCIA DE LOS EMPRENDEDORES
Resultados encuesta salud �nanciera, 2018
  

40%

DISTRIBUCIÓN DE CLIENTES DE AHORRO POR PRODUCTOS
Clientes y saldos según segmentación (%)27

Objetivo

¿Cómo son los 
microempresarios que 
atendemos con ahorro?
¿Cuánto ahorran?

¿Utilizan 
realmente
la cuenta 
transaccional?

Tipo de cliente

31%

57%

13%

88%

3%

9%

Clientes Saldos

Emprendedores ahorradores Cuenta ahorro transaccional Resto ahorradores

EMPRENDEDORES AHORRADORES
Clientes con productos dirigidos a 
atraer el ahorro de microempresarios 
o contratados por nuestros clientes 
de crédito

CUENTAS TRANSACCIONALES
Clientes con cuenta de ahorro 
donde se le deposita el crédito, 
intereses, etc. Puede o no tener 
otros productos (de activo y pasivo)

RESTO AHORRADORES
Resto de clientes, 
fuente de �nanciación 
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(29) Se observan clientes con algún producto de ahorro vigente a 
31.12.2019 (excluyendo clientes institucionales).
(30) Se observan clientes con algún producto de ahorro a plazo 
vigente a 31.12.2019 (excluyendo clientes institucionales). Se 
calculan los días asumiendo que el gasto mensual es la canasta 
básica de bienes y alimentos (línea de pobreza).

Analizamos los ahorros en relación al número de días que 
el emprendedor podría sobrevivir (adquiriendo la canasta 
básica de bienes y alimentos) sin ingresos. Y observamos 
cómo los clientes jóvenes podrían sobrevivir cerca de 13 
días sin ingresos, mientras que los mayores podrían 
hacerlo unos 30 días de promedio. Estos últimos suelen 
preferir contratar productos a plazo, y en ellos acumulan 
saldos equivalentes a 3,5 veces el coste de la canasta 
básica mensual, es decir, con este ahorro podrían vivir sin 
ingresos durante tres meses y medio.

Principales motivos que limitan el uso de los productos 
de ahorro en Banco Adopem:

• Escasos recursos: para hacer frente a shocks se recurre 
más fácilmente al “efectivo debajo del colchón”. 
Observamos que el 59% de los clientes de ahorro y 
crédito tiene bajo potencial de ahorro ya que no cubre 
las necesidades básicas (ver ahorro potencial más 
adelante).

• Falta de educación � nanciera o escasa cultura del 
ahorro.

• Ahorro a través de productos informales.

• Ahorro en otras entidades.

La propensión al ahorro de un cliente depende 
principalmente de dos factores: su nivel de ingresos y su 
momento vital (edad), ya que el  consumo o nivel de 
gastos varía según las distintas etapas del ciclo de vida.

Salud � nanciera de nuestros clientes

Los clientes de mayor edad son quienes 
más ahorran y utilizan los depósitos. 
Como media, podrían subsistir un mes 
con sus ahorros.
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M
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es

Mayores
(>60 años)

Entre
30 y 60 años

0

1

2

3

Jóvenes
(<30 años)

Clientes que cuentan con un depósito a plazo (%)

4%3%2%

0,3

3

1

AHORRO A PLAZO SEGÚN GRUPO DE EDAD
Meses que el cliente puede cubrir con ahorros 
(a plazo)

30

Mayores
(>60 años)

Entre
30 y 60 años

0

10

D
ía

s

20

30

Jóvenes
(<30 años)

13

32

24

AHORRO VISTA SEGÚN GRUPO DE EDAD
Días que el cliente puede cubrir con ahorros (vista)29

Educación � nanciera

En Banco Adopem trabajamos en la formación de 
emprendedores, y personas en general, sobre el 
manejo del dinero. Contamos, por ejemplo, con el 
programa Progresando con Solidaridad, reconocido 
por el gobierno como una aportación importante 
para la erradicación de la pobreza en República 
Dominicana. Banco Adopem colabora con el sector 
público brindando educación � nanciera y cuentas de 
ahorro y préstamos a los bene� ciarios del programa. 

Es relevante destacar la labor que realizamos para 
crear, desde la infancia, una cultura sobre el dinero y 
el ahorro. Nuestras charlas en colegios y la 
posibilidad de que todos puedan acceder a 
programas de ahorro contribuyen a que los 
dominicanos tengan mayor sensibilidad sobre la 
importancia de ahorrar. A las charlas impartidas 
sobre ahorro en centros educativos han acudido 
más de 2.600 personas.

43.410
Personas que recibieron 
educación � nanciera
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(31) Ahorro estimado para la cartera de clientes con crédito y 
ahorro vigente a 31.12.2019.
(32) Ahorro promedio estimado para la cartera de clientes con 
crédito y ahorro vigente a 31.12.2019.
(33) Capacidad de ahorro estimado para la cartera de clientes con 
crédito y ahorro vigente a 31.12.2019.
(34) Propensión al ahorro estimado para la cartera de clientes con 
crédito y ahorro vigente a 31.12.2019.

Ahorro potencial 

Con el � n de determinar a qué se debe el limitado uso de  
los productos de ahorro —bien por falta de ingresos o por 
otras causas (ahorro informal, falta de ahorro o ahorro en 
otras entidades)—, hemos estimado cuál es el potencial 
de ahorro de nuestros clientes a partir de sus ingresos y 
de su necesidad de cubrir una canasta básica que se 
vuelve más compleja a medida que éstos aumentan.

El potencial de ahorro nos permite distinguir entre 
clientes que no ahorran porque carecen de ingresos 
su� cientes y otros que posiblemente estén ahorrando en 
otras entidades o utilizando activos alternativos. Según la 
cartera de la que disponemos información, de los clientes 
que tienen crédito y ahorro en nuestra entidad, el 40% no 
tendría capacidad de ahorro mensual si no tuviera 
fuentes adicionales de ingresos. El 60% restante tiene 
capacidad de ahorro tras hacer frente a los gastos 
básicos. 

Existen dos factores relevantes en el ahorro:

• La edad o el momento del ciclo vital en el que se 
encuentra el cliente. Los más jóvenes tienen menores 
ingresos y además se encuentran en una etapa más de 
inversión que de ahorro. Aquellos entre 30 y 60 años 
presentan el mayor potencial de ahorro, pues sus 
ingresos son mayores y se toman decisiones con una 
visión más a largo plazo.

• El nivel de ingresos tiene un efecto directo en la 
capacidad de ahorro. 

A través de su análisis se pretende entender si entre el 
conjunto de clientes atendidos existe capacidad de 
ahorro mensual. Una vez determinado esto, resulta 
fundamental la creación de productos útiles, la educación 
� nanciera y los canales, a � n de ayudar a estos clientes a 
conseguir sus objetivos y metas.

Este estudio pone de relieve que, para mejorar la salud 
� nanciera de buena parte de nuestros clientes, lo más 
relevante es conseguir que aumenten sus ingresos, ya 
que actualmente son insu� cientes para generar ahorros. 
Algunos clientes (35%) consiguen con esfuerzo tener 
algunos ahorros acumulados, a pesar de que su potencial 
no sea elevado (en promedio tienen USD 35 de saldo al 
� nal del período).

Se estima que el 60% de los clientes analizados tiene 
potencial de ahorro, es decir, que sus ingresos son 
superiores al consumo promedio. Son estos clientes 
sobre los que deberíamos incidir en el ámbito de la 
educación � nanciera, tanto para mejorar su situación, 
como para ayudarles a tomar decisiones sobre sus 
excedentes, asegurando así menos vaivenes en sus 
ingresos futuros.

En Banco Adopem continuamos trabajando para crear 
una oferta de valor que fomente el ahorro formal entre los 
clientes, ayudándoles a proteger sus reducidos ingresos 
y a conseguir tanto sus pequeñas metas como las más 
grandes o lejanas. Las estrategias para impulsar el 
ahorro incluyen la formación en escuelas, la educación 
� nanciera sobre el ahorro, la creación de productos de 
ahorro programado (ver proyecto destacado Ahorro San) 
y la mejora y desarrollo de nuestros canales y servicio.

Salud � nanciera de nuestros clientes

=Ahorro
potencial Excedente Consumo

Pobres
Canasta básica de
bienes y servicios

para un hogar
promedio

No-pobres

Gasto de
los hogares del

sexto decil nacional
de ingresos

La tasa de propensión
al ahorro es la parte del 
excedente que no se 
destina al consumo (%)
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Propensión
al ahorro
tras cuota

Propensión
al ahorro
(potencial)

Jóvenes
(<30 años)

Entre 30
y 60 años

Mayores
(>60 años)

9%

13%

14%

12%

20%

20%

TASA DE PROPENSIÓN AL AHORRO 
ESTIMADA POR EDAD
Estimación sobre clientes con crédito y ahorro

34

Sin capacidad de ahorro
Con capacidad de ahorro

Otros

Pobres

Vulnerables

56% 66%

95% 5%

42% 71%

CAPACIDAD DE AHORRO 
Y VULNERABILIDAD
Estimación sobre clientes con crédito y ahorro

33

Prom. de ahorro potencial mensual tras cuota
Prom. de ahorro potencial mensual

Prom. de saldo pasivo
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AHORRO PROMEDIO POTENCIAL Y REAL
Estimación sobre clientes con crédito y ahorro32

Ahorro potencial mensual
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 1.  Todos los datos son del Banco Central de República Dominicana. 
Estimaciones de cierre de 2019 de FMBBVA Research.

Entorno macroeconómico

Economía1 

La economía dominicana creció un 5,1% anual en 2019. 
Aunque esta cifra es inferior a la registrada en 2018 (7%), 
fue la economía que registró el mayor incremento de 
América Latina y el Caribe (excluyendo a Dominica, 
que se encuentra en proceso de reconstrucción debido 
a que el país se vio golpeado por el huracán María, 
de categoría 5).  Este crecimiento se ha visto  impulsado 
fundamentalmente por las inversiones y el consumo del 
sector privado, que explican alrededor del 85 % de 
la demanda interna. 

Aunque el ritmo de crecimiento de la inversión (8,1%) se 
mantuvo fuerte, fue ligeramente inferior al registrado en 
2018 (12,9%). Las inversiones fueron de carácter 
esencialmente privado, y fueron responsables del 98% 
del incremento total, en concreto debido al 
comportamiento de la construcción, que representaba 
el 80% de la inversión. 

Por su parte, el consumo mostró una expansión del 5%, 
soportado tanto por el consumo privado (4,8%) como 
por el público (6,7%). En su conjunto, el consumo total 
aportó 3,7 puntos porcentuales del total de crecimiento 
del PIB (5,1%), mientras la inversión aportó 2 puntos.

El sector externo restó 0,7 puntos porcentuales al 
crecimiento anual, fundamentalmente por el mayor 
crecimiento de las importaciones (6%) con respecto a las 
exportaciones (4,1%) en términos reales.

Los sectores con mayor dinamismo dentro del PIB 
fueron: construcción (10,5%), servicios � nancieros 
(9,0%), otros servicios (7,1%) y transporte y 
almacenamiento (5,3 %). Otros sectores que incidieron 
en el crecimiento fueron: agropecuario (4,1 %), comercio 
(3,8 %), explotación de minas y canteras (3,4 %) y 
manufactura local (2,7 %). 

A pesar del menor aporte al crecimiento del sector 
externo en términos reales, el aumento signi� cativo 
(9,0%) de las remesas (USD 7.100 millones), 
compensaron en gran medida, los menores ingresos del 
sector turismo, afectado por la difusión de noticias 
relacionadas a la seguridad de turistas extranjeros. 
Estos eventos implicaron una disminución respecto al 
año anterior de un 1,4 %, rompiendo con la tendencia de 
los últimos años.

2015 2016 2017 2019**2018

7,0%
6,6%

4,6%
5,1%

7,0%

PIB*
Variación real (%)

2015 2016 2017 2019**2018

6,5%

5,5%

3,9%

4,9%
5,2%

CONSUMO*
Variación real (%)

2015 2016 2017 2019**2018

2,3%

1,6%

4,2%

3,7%

1,2%

INFLACIÓN*
Variación real (%)

 *  Banco Central República Dominicana.
 **  Estimado FMBBVA Research.
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 2.  Todos los datos son del Banco Central de República Dominicana 
y ONE.

Empleo, pobreza y bienestar2

 El vigoroso crecimiento de la economía dominicana en 
los últimos 10 años (5,8%)—por encima de su ritmo 
potencial—, ha permitido máximos históricos de empleo, 
con un aumento de la participación de la fuerza laboral 
en edad de trabajar ubicada en un 65,3%.

Desde un a perspectiva de género, al cierre de 2019, la 
tasa de ocupación de los hombres se ubicó en un 75,5%, 
mientras la de las mujeres fue del 48,6%. Esta última 
registró un aumento de 80 pb (4%), mientras la de 
hombres se mantuvo estable. 

Esto permitió situar la tasa global de desempleo en un 
5,9%. Si se incorporase a los sub-ocupados dispuestos a 
trabajar más horas, la tasa se elevaría al 10,4%, mientras 
que si se incluyera a aquellos trabajadores potenciales 
(que no buscan activamente trabajo pero que están 
disponibles para trabajar) la tasa alcanzaría un 14,3%, es 
decir, una reducción de 90 pb, respecto al año anterior.

A pesar de la mejora, se mantiene el gap de género de 
5 puntos porcentuales de desempleo adicional. 
La tasa de desempleo femenino se redujo de un 9,2% en 
2018 a un 8,7% en 2019. La de los hombres se mantuvo 
prácticamente estable, pasando del 3,5% al 3,7%, 
en el mismo período. 

Al incorporar a los sub-ocupados, está tasa se ubicó en 
un 7,7% para hombres y en un 14,2% para mujeres, 
ampliándose la brecha de género. Eso se debe al 
importante peso de la sub-ocupación en el empleo 
femenino (ellas trabajan menos horas pero desearían 
trabajar más). Al incorporar a los trabajadores 
potenciales por género, la tasa se ubicó en un 9,5% para 
hombres y en un 20,4% para y mujeres. 

Al analizar la evolución del empleo por sector, se advierte 
que la ocupación en las actividades formales se ha 
expandido en mayor medida que en las actividades 
informales. La informalidad ha pasado de representar el 
56,5% en 2018 al 54,8% en 2019, es decir, se ha reducido 
1,7 puntos porcentuales. 

En términos relativos, se mantuvo una mayor 
participación de las mujeres en el empleo formal, 
ubicándose en un 49,2% su tasa de informalidad y 

Por su parte, la inversión extranjera directa aumentó un 
19% respecto al año anterior, siendo la fuente que 
� nancia con holgura el dé� cit por cuenta corriente. 
Esto ha permitido una fuerte estabilidad cambiaria, con 
una depreciación real acumulada respecto al año anterior 
del 1,4% al cierre de 2019, ligeramente inferior a la 
evolución de la in� ación de Estados Unidos (1,8%).

La in� ación en 2019 cerró en un 3,66%, por encima de lo 
registrado en 2018 y por debajo del punto central del 
rango meta (4% ± 1%) establecido en el Programa 
Monetario. La in� ación asociada a los bienes transables o 
comercializables acumuló una variación de un 4,41% en 
todo el año, mientras que, para los bienes y servicios no 
transables —los que sólo pueden comercializarse dentro 
del país—, se registró un alza acumulada del 2,87%.

La mayor in� ación del año se centró en  alimentos y 
bebidas no-alcohólicas (7,13%) y bebidas alcohólicas y 
tabaco (7.26%), responsables del 60% de la in� ación 
total del año. El mayor impacto de los precios se re� ejó 
en el quintil 1, mostrando su canasta un alza del 4,78%, 
el quintil 2 de 4,23% y el quintil 3 de 3,94%. Los quintiles 
4 y 5 crecieron 3,63% y 3,06% respectivamente.

A pesar de la mayor in� ación registrada en el transcurso 
del año, el Banco Central ha vuelto a adoptar una postura 
expansiva, disminuyendo la tasa de política monetaria 
100 puntos básicos y ubicándola en un 4,5% al cierre de 
2019. Esto se debe  fundamentalmente a su valoración 
del balance de riesgos respecto a los factores 
macroeconómicos internacionales y domésticos, así 
como a las expectativas del mercado y a las proyecciones 
a medio plazo.

Paralelamente, el Banco Central impulsó una política 
monetaria expansiva mediante la liberación del encaje 
legal,  permitiendo así una mayor dinamización del 
crédito y contribuyendo al impulso de la demanda interna.
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 *  Fuente DANE.
 ** Promedio móvil del tercer trimestre.

reduciéndose 2,2 puntos porcentuales. En el caso de los 
hombres, está tasa fue de un 58,6%, con una reducción 
de 1,3 puntos porcentuales.

Desde el punto de vista regional, la zona con mayor 
desempleo fue la Región Sur, con una tasa del 6,9%, 
mientras que, en la Región Norte, o Cibao, fue de un 
5,3%. En la Región Metropolitana se elevó al 6,5% y en la 
Región Este al 6,6%. Al incorporar el sub-empleo, la 
región con menor desempleo y personas dispuestas a 
trabajar más horas fue la Este, con una tasa del 9,8%.

El dinamismo de la actividad económica, y los menores 
niveles de desempleo, han permitido que, en el último 
año, alrededor de 107 mil personas salieran de la pobreza, 
disminuyendo la ratio en 1,2 puntos porcentuales. No 
obstante, todavía el 21,6% de la población se encuentra 
aún en esta situación.3

Por género, si bien entre las mujeres se mantenía una 
mayor ratio de pobreza (25,1%) que entre los hombres 
(19,6%), aquellas mostraban la mayor reducción en el 
último año (1,4 puntos porcentuales) saliendo de la 
pobreza cerca de 60 mil mujeres.

Por áreas geográ� cas, la incidencia de la pobreza 
continuó disminuyendo. En el ámbito urbano ésta se 
redujo del 22,1% al 21,2% (0,9 puntos porcentuales), 
mientras que en el área rural fue de 1,3 puntos 
porcentuales, pasando del 25,6% al 24,3%.

Las remesas están siendo importantes en la reducción 
de la pobreza, explicando a nivel general 2,2 puntos 
porcentuales de menor población en pobreza en los 
últimos años. Al circunscribir el análisis en los hogares 
perceptores de remesas, se tiene que antes de 
contabilizar los ingresos por esta fuente, la tasa de 
pobreza de estos hogares se ubica alrededor del 60%, 
reduciéndose a la mitad al incorporar los ingresos 
provenientes de estas fuentes.

En entre 2014 y 2019 la pobreza se redujo notablemente 
(9 puntos porcentuales), fundamentalmente debido al 
incremento de los ingresos laborales. A esto hay que 
añadir el alza de las remesas y otras transferencias 
públicas que han impactado positivamente el ingreso de 
los hogares.

Entorno macroeconómico
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MERCADO LABORAL*
% Fuerza laboral

Mujeres Hombres Total

2015 2016 2017 2019**2018
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%
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%
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%
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%
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%
56
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%

4
9,

2% 58
,6

%
54

,8
%

INFORMALIDAD*
% de la población

2015 2016 2017 2019**2018

30,8%

28,9%

25,6%

21,6%

22,8%

POBREZA MONETARIA*
% de la población

 3.  Estimaciones de pobreza para el cierre de 2019 de FMBBVA 
Research.
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 *  Fuente ONE.
 ** Promedio móvil del tercer trimestre.

 4.  Estimado de la FMBBVA. Índice de Pobreza Multidimensional 
integrado por cinco dimensiones sociales, basado en la metodología 
desarrollada por OPHI y la Vicepresidencia de la República para su  
medición para la República Dominicana (IPM-RD).

Pobreza multidimensional4

La medición de la pobreza multidimensional se 
fundamenta en la metodología desarrollada por el equipo 
de Iniciativa para la Pobreza y el Desarrollo Humano de la 
Universidad de Oxford (OPHI, por sus siglas en inglés). 
Dicha medición permite identi� car cuáles son los 
mayores problemas de los hogares pobres del país, 
analizando un conjunto de 24 variables o privaciones 
agrupadas en cinco dimensiones sociales: vivienda, 
servicios básicos, estándar de vida, educación y empleo 
y protección social.

En 2019, el 26,5% de la población vivía en hogares 
multidimensionalmente pobres, 10 puntos porcentuales 
menos que en 2015. La dimensión de salud es donde se 
muestran mayores carencias, seguida por vivienda y 
educación.

Las mayores reducciones de pobreza multidimensional 
se observaron en las regiones del Higuamo, Cibao y 
El Valle, y las menores en las regiones Ozama o 
Metropolitana y Enriquillo.  El fuerte crecimiento de la 
economía dominicana en los últimos años ha permeado 
en regiones del país históricamente rezagadas, 
permitiendo así la reducción de la pobreza también en 
ellas.

Los hogares multidimensionalmente pobres presentaban 
mayores tasas de informalidad y de privación en el 
ámbito de la salud, la educación, y la seguridad 
alimentaria. 

Por zonas, el 42,6% de los hogares rurales vivían en 
situación de pobreza multidimensional, mientras que, en 
zonas urbanas, la cifra se reducía al 22,4% de los hogares.

Por regiones, en Enriquillo el 60,3% de los hogares se 
encontraba en esa situación, seguido por El Valle (51,4%) 
y Valdesia (41,9%). Las regiones con un menor impacto 
de pobreza multidimensional fueron Ozama o 
Metropolitano y Cibao Norte donde, donde el 17,8% y 
el 17,4% de los hogares respectivamente sufría esa 
situación.

2015 2016 2017 2019**2018

35,6%

32,4%
30,9%

25,5%

28,8%

POBREZA MULTIDIMENSIONAL*
% de la población

NECESIDADES BÁSICAS INSATISFECHAS*
% por departamento

Cibao Norte

Ozama o Metropolitana

Cibao Sur

Cibao Noreste

Yuma

Cibao Noroeste

Higuamo

Valdesia

El Valle

Enriquillo

Total Rural
Total Urbano
Total Nacional

17,4 %

17,8 %

20,2 %

24,8 %

33,7 %

34,0 %

39,5 %

41,9 %

51,4 %

60,3 %

42,6 % 
22,4 %
26,5 %
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Construyendo el futuro con Ahorro San

José Juan y su familia

José Juan vive con su familia en la comunidad de 
Pontón, en Navarrete, Santiago. 

Desde hace 21 años tiene un colmado con el que 
genera ingresos para sus dos hijas, de 15 y 10 años, 
y su hijo de 13. Además, su mujer tiene otro negocio 
de tostadas y jugos en el que colaboran sus hijos.

Para ellos el ahorro es importante y consideran que, 
gracias a él, sus hijos van a progresar en el futuro.

José Juan comenta: “En muchas ocasiones nuestros 
hijos nos acompañan a realizar los ingresos, así 
intentamos inculcarles el valor del ahorro”. Desde 2015 
es cliente de Banco Adopem, con una cuenta de ahorro, 
un Ahorro San y tres cuentas infantiles para sus hijos.

Aumentando día a día su capital, esperan comprar un 
carro mejor y una vivienda fuera del negocio. 
Esta mayor independencia económica les permitirá 
hacer frente ante cualquier imprevisto. “Cuando uno 
tiene su propio dinero, no tiene que estar cogiendo 
dinero a crédito ni molestar a nadie”, a� rma José Juan.

La constancia en 
el ahorro permite 
hacer frente a 
eventualidades, 
siendo las mujeres 
más precavidas.

Ahorro programado

Con el � n de crear los incentivos necesarios para que los 
habitantes de República Dominicana ahorren en las 
entidades � nancieras, Banco Adopem cuenta con un 
producto de ahorro programado creado en año 2015. 
Para ello, el cliente decide el monto mensual, quincenal o 
semanal, y el plazo máximo para llevarlo a cabo.

El ahorro programado Ahorro San, permite a las personas 
adquirir una costumbre � nanciera sólida, donde se separa 
parte del excedente para eventualidades o gastos futuros 
sin necesidad de endeudarse. Actualmente cuenta con 
más de 11 mil clientes vigentes (diciembre de 2019). 

Para potenciar el ahorro 
en la sociedad es 
necesaria una sólida 
educación � nanciera 
transmitida por una 
institución de con� anza.

Apertura desde USD 5

Cuota mínima USD 0,50
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63% 37%

Los hombres son quienes mayores 
saldos medios de partida tienen en la 
entidad (5,4 veces la canasta básica 
de alimentos), lo que corresponde a 
1,5 veces el salario mínimo mensual.

Los clientes de Ahorro San consiguen 
ahorrar el equivalente a 5 meses de 
consumo esencial (canasta básica)

2018

uSD 160

HombresMujeres

uSD 220

2019

uSD 238
uSD 253

CLIENTES TOTALES AHORRO MEDIO
Promedio de saldo de apertura

CANASTA BÁSICA DE ALIMENTOS***

veces
5,1

veces
5,4

Se retienen más 
mujeres, cumplen más 
y se esfuerzan en 
tener mayores saldos.

Mujeres:
22,4%
Hombres:
18,7%

Cumplimiento*
Total

20,9%
El

de los clientes
son menores
de 35 años

45%

6 meses 12 meses 18 meses

99,56%

99,59%

95,30%

95,47%

86,76%

83,12%

57%
Urbano

43%
Rural

RETENCIÓN CLIENTES
Por género

CLIENTES TOTALES
Según entorno

Mujer (2019)
Mujer (2018)

Hombre (2018)
Hombre (2019)

Transcurrido un 
año, las mujeres 
mantienen un mejor 
comportamiento de 
ahorro para cumplir 
con sus metas.

0 3 6 9 12
Meses

15 18 21
USD114

USD140

USD200

USD215

USD149

USD274SALDO MEDIO
Por mes de antigüedad

 *  Cumplimiento: Clientes que han cumplido al menos 
el 75% de su plan de ahorros con la entidad.

 **  Ahorrar para desarrollarse, BID, 2016.

 ***  Canasta básica: ingreso mínimo establecido para satisfacer las 
necesidades básicas de alimento de una persona, de acuerdo al 
entorno en el que se encuentra (rural/urbano).

“Si bien ahorrar para 
pasar la tormenta es 
fundamental, lo que 
realmente importa es 
ahorrar para prosperar 
y generar los buenos 
tiempos” **
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Acercamiento a los clientes
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Visita de Jordi Roca

Con el objetivo de conocer las historias de vida de los productores 
de cacao dominicanos, el chef  pastelero Jordi Roca, uno de los 
más conocidos del mundo y co-propietario del restaurante español 
El Celler de Can Roca, estuvo en el país invitado por el Banco 
Adopem y la Fundación Microfinanzas BBVA visitando diversas 
localidades.
 
El Chef  Jordi Roca visitó a productores de cacao financiados por 
Banco Adopem en las provincias El Seibo, Hato Mayor, Azua, Baní 
y San Francisco de Macorís, donde compartió con los pequeños 
agricultores que son financiados por el Banco Adopem, interesado 
en conocer la realidad social de estas personas que tienen como su 
proyecto de vida el cacao y los dulces.
 
El reconocido chef, cuyo restaurante ha conseguido tres estrellas 
Michelin, se lleva de los emprendedores visitados una lección de 
vida y de superación. Los productores que ha conocido son gente 
muy ingeniosa y luchadora, que hace de todo para mantener su 
familia y verla crecer. 
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Convenios, Acuerdos 
y Proyectos en el 2019

Proyecto: Promoviendo Soluciones sustentables de adaptación al 
Cambio Climático para la ampliación de la cartera verde e inclusión 
de mujeres emprendedoras rurales en República Dominicana. 
Banco ADOPEM-CTA.

A finales del año, se concluyó el proyecto “Promoviendo Soluciones sustentables de 
adaptación al Cambio Climático para la ampliación de la cartera verde e inclusión de 
mujeres emprendedoras rurales de República Dominicana” se planteó como respuesta a 
la situación histórica de falta de información y formación de los residentes en zonas rurales 
del país, en temas y situaciones que los afectan a la hora de producir y comercializar, así 
como por la exclusión financiera de los residentes rurales. Este proyecto cuenta con el 
apoyo del Centro Técnico de Cooperación Agrícola y Rural (CTA).

El proyecto se desarrolló como parte de una estrategia de expansión a zonas rurales, 
de los servicios financieros y no financieros, implementada por el Banco ADOPEM. Se 
implementó en 12 sucursales ubicadas en las pro¬vincias San Cristóbal, Peravia, San José 
de Ocoa, Barahona, Bahoruco, Pedernales, Independencia y Elías Piña. 

Los resultados más ponderables de dicho proyecto estuvieron vinculados a la capacitación 
y acompañamiento de productores en temas relevantes como agroecología, exigencias 
de mercado, normativas Global GAP, Cambio climático, Educación financiera rural y el 
aprendizaje mediante visita a proyecto de desarrollo comunitario, además del componente 
de financiamiento especializado, tal como se resume en la siguiente tabla.

Estos resultados están muy superiores a lo planificado, con excepción de los 
financiamientos, ya que muchos de los clientes potenciales ya disponían de préstamo 
en el Banco ADOPEM y para su renovación es necesario que transcurra un período 
de tiempo relacionado con el plazo del mismo. En la siguiente tabla se compara lo 
planificado con lo realizado.

1
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2

La institución decidió la ampliación del Programa Finanzas Rurales y Ambiente (FRA) a 
otras zonas del país que cuenten con potencial y capacidad agroecológica que influya 
en los rubros o medios de vida, así como su manejo. En ese sentido, este proyecto es 
parte de esta iniciativa institucional. Estamos participando en el proyecto regional “MEbA” 
(Microfinanzas para la Adaptación basada en Ecosistemas), llevado a cabo por la Oficina 
Regional de la ONU para el Medio Ambiente: ONU Medio Ambiente. Este proyecto se 
implementa en la sucursal piloto Jarabacoa, para ser expandido en 16 sucursales adicionales, 
ubicadas en las provincias Hato Mayor, El Seibo, Monte Plata, Sánchez Ramírez, Duarte, 
Espaillat, Santiago, Valverde, Santiago Rodríguez, Montecristi y Dajabón. Y finalmente se 
estará expandiendo en todas las sucursales que califiquen para tal fin.

Mediante este proyecto se incorporará el sistema SARAS (Sistema de Gestión de Riesgos 
Ambientales y Sociales), con el que se espera lo siguiente: 

Inclusión automática en operaciones de crédito de un score climático/ambiental 
Fortalecimiento de cooperaciones estratégicas para capacitación de clientes
Integración digital con proveedores de insumos/capacitación/servicios
Productos financieros diseñados a la medida de clientes con respecto a incremento de 
productividad bajo condiciones climáticas relevantes
Mejora en gestión de riesgos para el portafolio rural y agropecuario, incluyendo riesgos 
productivos, climáticos, ambientales y de mercado

3

Proyecto “Microfinanzas para promover soluciones 
sustentables de adaptación al cambio climático”. 
Banco ADOPEM-ONU Medio Ambiente.

Proyecto: Diseño, promoción y validación del 
producto financiero “Vivienda Rural Verde”. 
Banco ADOPEM/ ADA-REDCAMIF-REDOMIF.

En las zonas rurales del país, la precariedad de las viviendas está relacionada principalmente 
a la utilización de materiales de mala calidad e inestables y las malas prácticas constructivas. 
Por otra parte, es grave la situación de saneamiento básico de las viviendas, dada por la 
carencia de agua potable y la inexistencia de disposición final de aguas servidas y residuos 
sólidos, igualmente, persiste en las viviendas carencia de energía eléctrica y la utilización 
de leña para las cocinas generando condiciones inseguras e implicaciones en la salud tales 
como enfermedades respiratorias y degenerativas de sus habitantes y el deterioro del 
medio ambiente.

Por lo general en la República Dominicana se formulan y gestionan proyectos, dirigidos 
a mejorar la calidad de vida de familias del sector rural que habitan viviendas precarias, 
que presentan deficiencias de tipo estructural, habitacional, de salubridad y hacinamiento 
crítico. Mejores condiciones de vivienda, contribuyen a estandarizar la calidad de vida rural. 
Uno de los temas prioritarios dentro del proyecto es la vivienda rural definida como la 
edificación ubicada en suelo rural, de uso residencial o mixto y relacionado en algunos 
casos, con actividades productivas o destinadas a descanso. 

Por tal motivo, es de gran relevancia el análisis y la generación de alternativas de vivienda 
rural integral, es decir, viviendas que se adapten a su entorno productivo y simultáneamente 
suplan las condiciones de habitabilidad para la comunidad, articulándose con tecnologías 
sostenibles para los servicios básicos y equipamientos en aras de elevar la calidad de vida 
de la población.
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Para la implementación de este proyecto de ampliación y/o remodelación de viviendas 
de clientes rurales se ha planteado el esquema de “Vivienda rural progresiva”, donde se 
le ofrece una especie de “menú” al cliente, para que direccione el financiamiento a la 
solución de sus necesidades. De modo general, el “menú” ofrecido se agrupa en tres 
grandes temas, a saber: 

1. Agua y Saneamiento.

2. Iluminación y Energía

3. Infraestructura y medios de vida

En el marco de este proyecto, hemos realizado una alianza con la entidad “Water.org” para 
el acompañamiento y capacitación tanto del personal del Banco como de los clientes, en 
todos los aspectos vinculados con tema “Agua y Saneamiento”.
 
Se está implementando un piloto en las provincias Monte Plata, La Vega y San Juan, que 
será expandido a las provincias Hato Mayor, Hermanas Mirabal y Barahona; y luego al 
resto de las provincias que califiquen.

¿Por qué “Verde”?
A partir de un diagnóstico, la discusión y reflexión que se pueda generar entre los técnicos 
vinculados, con el aporte de oficiales con experiencia y técnicos del área de ingeniería en 
la identificación del problema del hábitat rural, como son:

Las cuestiones relacionadas a la vivienda misma, a la calidad de los espacios, sus 
características, la tecnología a usar para la construcción del espacio y el concepto de 
vivienda saludable. Espacios residenciales y productivos, de bajo impacto ambiental, 
hibridación constructiva y tecnología apropiada.

Los temas vinculados con el saneamiento ambiental, la disposición de excretas y las 
letrinas como focos de contaminación de aire, tierra y suelo. 

Se debe procurar incluir una actividad o “medio de vida” como complemento del 
financiamiento de la vivienda, esto así, para dar oportunidad de que a través del 
manejo de dicha actividad, se generen ingresos familiares que ayuden a facilitar el pago 
de la cuota del préstamo. Por ejemplo: una vaca para ordeño, un gallinero familiar 
para producción de huevos, una partida de lechones o marranos, un módulo apícola, 
módulo caprino o cualquier otra que sea parte de la idiosincrasia de la zona. 

Posible incorporación de paneles solares para la dotación de la electricidad para cubrir 
las necesidades básicas.

Fomento de hortalizas u otra actividad de generación de ingresos familiares, vinculada 
o no al préstamo a la vivienda, como ganadería menor, apicultura, agregación de valor, 
entre otras.

Incorporación de los implementos necesarios para aprovechar el agua de lluvia por vía 
de los techos, sean de zinc o de aluzinc, para su utilización en labores domésticas, con 
el uso de un tanque de almacenamiento y tratamiento.

En los casos de viviendas ubicadas cerca de manantiales o riachuelos, se procurará 
coordinar acciones para la disposición y diseño de campos de infiltración o pozos 
de absorción, para tratamiento de las aguas residuales “grises”, antes de su desagüe 
pendiente abajo. En el país existen varias experiencias de implementación de estas 
opciones técnicas.
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Para el 2020 el objetivo del Banco Adopem es promover el desarrollo de 
las microfinanzas con innovación digital, capital humano, empoderamiento 
de la mujer, medición de impacto, gobierno corporativo y sostenibilidad 
medioambiental. 

Continuar con el desarrollo sostenible de personas en vulnerabilidad que 
realizan actividades productivas; impulsando las Finanzas Productivas a través 
de servicios financieros, capacitación y acompañamiento para que progresen a 
través de los excedentes que generan sus emprendimientos.

Generar impacto social, comprometidos con el desarrollo de nuestros 
emprendedores, comprometidos con la sostenibilidad a través de la 
responsabilidad económica, social y medio ambiental; así como con la diversidad 
promoviendo la igualdad de oportunidades y la inclusión en todos los ámbitos. 

Desarrollar y mejorar las competencias del talento humano, a través de su 
fortalecimiento en una cultura de pasión por el servicio, fortaleciendo las 
capacidades de liderazgo en nuestro personal. 
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Griceliz Centro Comercial Educativo es un centro de formación, 
una casa de belleza que enseña las técnicas y herramientas para 
mejorar el desarrollo personal de sus alumnas, así lo describe doña 
Luz.

Hoy trabaja codo con codo con su equipo para sacar el máximo 
rendimiento a su negocio y lo hace muy bien, pero reconoce que 
impulsar una empresa como la suya requiere de esfuerzo, sacrificio 
y habilidad.

Para ella “educar” significa comunicar conocimientos y promover 
actitudes positivas que contribuyan en la formación de hábitos y el 
desarrollo de la personalidad. Recordó que la falta de profesionales 
en el área de la belleza y dando rienda suelta a su inspiración y su 
vocación de maestra, motivo a que fundara su academia haciendo 
todo lo necesario desde sus inicios para que esta diera un servicio 
de formación con profesionalismo.

Con el apoyo del INFOTEP, su Centro gradúa cada año más de 
500 alumnos, que aprenden diferentes oficios, que impactan en la 
mejoría de sus condiciones de vida y de sus familiares. Considera 
un gran logro el hecho de que la mayoría de los egresados o 

HISTORIAS
DE VIDA

Microempresa Educativa

2do Lugar
LUZ CRECEIDA 
SANTANA GERMÁN 

Griceliz Centro Comercial Educativo 
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tienen su propia pequeña empresa o son empleados de algún 
establecimiento, lo que le garantiza en sustento de sus hijos y el 
progreso de sus familias.

“Los estudiantes llegan a esta escuela motivados en emprender 
negocios propios, y la institución hace esfuerzos en incursionar 
cada día en nuevas ofertas de cursos, de acuerdo a lo que exige la 
sociedad”, indicó.

Destacó que los cursos se imparten de lunes a viernes, en horarios 
de 8:00 de la mañana a 12:00 del mediodía y de 2:00 a 5:00 de 
la tarde. En la actualidad, la academia dispone un amplio catálogo 
formativo de cursos gratuitos, entre ellos: masaje corporal, belleza, 
auxiliar de estética, peluquería, maquillaje, entre otros. 

Como mujer trabajadora y echada para adelante se califica a 
sí misma. Para ella nada es imposible y todo lo que hace lleva 
implícito su sello de sacrificio y calidad, por eso todas las mujeres 
que quieren montar su propio salón de belleza la buscan para que 
les transmita sus conocimientos.

Ha sido distinguida por su trayectoria, excelencia académica, 
gestión de emprendimientos y reconocimiento social, garantizando 
a sus egresados oportunidades efectivas de desempeño laboral 
exitoso.

Solo pide salud para seguir enseñando lo que sabe y para seguir 
sirviendo a las mujeres más necesitadas.

“Impulsar una empresa como 
la suya requiere de esfuerzo, 

sacrificio y habilidad.”

LUZ CRECEIDA SANTANA GERMAN GRICELIZ
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JUANA MARÍA GARCÍA FRÍAS 

Existe un dicho que reza “elige un trabajo que te guste y no tendrás 
que trabajar ni un día de tu vida”. No todas las personas tienen la 
suerte de poder combinar su pasión con su modo de sustento, 
pero cuando esto sucede los resultados son extraordinarios.

“Miyossi Professional Photography”, es el nombre que recibe su 
proyecto de fotografía independiente, el cual nació hace 13 años. 
Considerado por ella como “no sólo el medio que le permite 
ganarse la vida, sino también por el cual se expresa artísticamente”.

Con cámara en mano, Juana, se dedica a capturar todo tipo de 
momentos especiales para sus clientes. Todo comenzó como un 
pasatiempo. Eran ella, su pasión por la fotografía y una cámara. 
Los retratos que lograba hacer de sus hijos fueron la carta con la 
que, sin pretenderlo, empezó a promocionarse entre sus familiares 
y amigos.

La aceptación que tuvieron sus trabajos hizo que muchas personas 
comenzaran a solicitar sus servicios, a los que se presentaba con su 
cámara de aficionada. Pero no fue sino hasta mediados del 2006 que 
comenzó a verse a sí misma como una fotógrafa, cuando alguien le 
solicitó una cotización. A partir de entonces las recomendaciones 
que hacían sus amigos le permitieron hacer fotos en celebraciones, 
bodas y sesiones personales.

Ríe a carcajadas al recordar experiencias pasadas en el transcurso de 
estos años. Pero nada de esto hubiera sido posible sin la preparación 
adecuada. De ahí que destaca la necesidad de que quienes estén 

HISTORIAS
DE VIDA
Miyossi Professional Photography

Microempresa Unipersonal

Único

interesados en este arte se capaciten constantemente.

Señala como característica de una buena fotografía el conocimiento 
de la historia de quienes se les va a realizar el trabajo. En ocasiones 
el fotógrafo debe adelantarse a lo que va a ocurrir para poder 
capturar el momento ideal. Además de la historia, dice que otros 
elementos a tomar en cuenta son la imaginación, composición y la 
visión particular de cada situación.

“Ver las cosas diferentes a como las demás personas la ven es 
esencial. Todo radica en tener una visión particular de cada 
situación, y si se logra plasmar en una fotografía, se logró el 
objetivo”, finaliza.

Entre sus planes a largo plazo figuran tener su propio estudio en el 
que, además de fotografía, se ofrezcan servicios de diseño gráfico 
y video. A nivel personal aspira a enseñar fotografía. 

Es cliente de la institución desde el año 2012 y a la fecha ha 
obtenido 5 préstamos los cuales ha utilizado en compra de cámaras 
fotográficas y los accesorios que la complementan.
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En la mitología griega, el fénix es un ave de larga vida que se regenera 
cíclicamente o, de lo contrario, nace de nuevo. Asociado con el 
sol, obtiene nueva vida al surgir de las cenizas de su predecesor. 
Según algunas fuentes, el fénix muere en un espectáculo de llamas 
y combustión, aunque hay otras fuentes que afirman que el ave 
legendaria muere y simplemente se descompone antes de nacer 
de nuevo. 

Este mito ha alimentado varias doctrinas y concepciones religiosas 
de supervivencia en el más allá, pues el fénix se desvanece para 
renacer con toda su gloria. Según cuentan, poseía varios dones 
extraños, como la virtud de que sus lágrimas fueran curativas, una 
fuerza sobrenatural, control sobre el fuego y gran resistencia física. 

En los tiempos actuales, la denominación de “ave fénix” se asocia a 
varias concepciones vinculadas a la sobrevivencia y reinicio después 
de un choque o “shock” en la vida, su negocio o emprendimiento. 
También se utiliza la palabra “resiliencia” a la capacidad de 
“aguantar” una situación muy desfavorable.
En ese sentido, se puede catalogar a Santa, su esposo Víctor, y su 

HISTORIAS
DE VIDA

Microempresa Familiar

2do Lugar
SANTA TORIBIA CARMONA

Ebanistería Víctor Manuel
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ebanistería “Víctor Manuel” como “Ave Fénix”, ya que luego de 
haber iniciado con una carpa en el patio de su humilde vivienda en el 
sector “La Jeringa” de San Cristóbal, su negocio fue tomando forma 
y pudieron construir una infraestructura adecuada adquiriendo las 
herramientas y maquinarias necesarias para una buena operación 
del negocio. Todo iba según sus planes y aspiraciones hasta que una 
crecida inesperada del Río Yubazo inundó gran parte del sector y 
a ellos les llevó desde los ajuares del hogar hasta los materiales 
de construcción, muebles terminados y todas las herramientas y 
maquinarias de su incipiente emprendimiento.

Después de varios días en “shock”, en los que recibieron hasta 
apoyo psicológico decidieron reiniciar desde “cero”, como 
pudieron se mudaron a otro sector y volvieron a iniciar. Según su 
descripción de emprendedora, luchadora y buena administradora, 
le ha servido para avanzar en esta etapa, donde valora el sacrificio 
por haber “tocado fondo” y volver a levantarse.

Presentan gran cantidad de trabajos, y nos comentaron que 
tienen contratos con empresas de construcción desarrolladoras 
de proyectos habitacionales para elaborar toda la ebanistería 
requerida. Considera que han progresado mucho, ya que con el 
fruto de su trabajo han podido comprar el terreno donde operan, 
construir su casa en el segundo nivel, construir una casa adicional 
para alquiler, dos camiones para transporte de materia prima y 
productos terminados, la educación de sus hijos y la adquisición 
de una finca grande que piensan sembrar de frutales; todo eso lo 
atribuyen a su dedicación y a su responsabilidad en el cumplimiento 
de sus compromisos, tanto en tiempo de entrega como en la 
calidad de sus muebles. 

Es clienta de la institución desde hace 19 años, donde ha tomado 
más de veinte préstamos, incluyendo un préstamo de emergencia 
cuando lo perdieron todo. 
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ROSA DÍAZ

La consideran la reina de las artesanías a base de coco en Miches. 
Todo comenzó a partir de un sueño de independencia económica 
que diera garantías para la familia de Rosa, y por supuesto, que su 
sustento estuviera adecuado a sus habilidades y gustos.

Esta artesana es capaz de convertir la concha del coco en 
esplendidas obras de artes que van desde portallaves, flores, 
lámparas, cafetera, tazas, corazones, piezas combinadas, gancho 
para el pelo, entre otros.

Todas las piezas son diseñadas por la propia empresaria, quien 
junto a su esposo e hijos le ayudan a confeccionar y promocionar 
sus piezas desde hace 13 años.

La artesanía la cautivó y tocó su puerta luego de su participación en 
un curso que se impartió en su comunidad a través del programa 
Progresando con Solidaridad.

Asegura que quienes ven por primera vez su forma de trabajar y el 
resultado final no dejan de sorprenderse de lo mucho que se puede 
hacer teniendo el coco como materia prima. A la vez, confiesa que 
en cada movimiento de sus manos deja lo mejor de ella.
El amor por esta fruta tropical ha llevado a Rosa a participar en 
diferentes ferias y concursos, donde ha sido premiada y reconocida 
entre las finalistas.

Considera que capacitar a todos los que la rodean se ha convertido 
en un factor muy importante para el desarrollo de su taller.
El tirar la toalla y desfallecer muchas veces pasó por su mente, sin 

HISTORIAS
DE VIDA
Arte Coco (Coco Art By Rosa Díaz)

Microempresa Familiar

3er Lugar

MICHES

embargo, en esos momentos en los que se sentía cabizbaja recibía 
un mensaje de Dios que literalmente le decía: “No tires la toalla, yo 
estoy contigo”, según sus palabras.

Su éxito se lo debe al compromiso de cumplir con las promesas que 
hace a sus clientes, pues afirma que la responsabilidad es esencial 
y el mejor aliado para que una empresa se sostenga en el tiempo. 
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Microempresa protección 
y mejoramiento del medio
ambiente 

2do Lugar

HISTORIAS
DE VIDA

D’ ALEXIS CARTONERA

Son muchas las empresas que han emprendido el camino hacia 
la sostenibilidad, es una cuestión ética y de compromiso social. 
También los consumidores somos cada vez más conscientes 
de que pequeños gestos pueden contribuir a reducir el impacto 
medioambiental: escoger un envase cuyo material proceda de una 
fuente sostenible y que a su vez sea fácil de reciclar.

Yohanna tiene 29 años, trabaja hace ocho como cartonera junto 
a su esposo y demás equipo que conforma la pequeña empresa, 
ubicada en la localidad de Guaricanos.

D’ Alexis Cartonera es el nombre de su empresa, la cual se dedica 
a la venta y comercialización de cajas de cartón corrugado, creando 
soluciones de empaque de acuerdo a la necesidad del cliente.

Su idea desde el principio era comercializar un producto de bajo 
costo, buena calidad y que fuera accesible a todos. Los empaques 
son almacenados en sitios cubiertos y secos, de ésta manera se 
evitará que el rocío, la lluvia y el sol, afecten la resistencia del cartón 
corrugado.

“Este trabajo nos permite pagar las facturas, pasar tiempo con mi 
familia y me da mucha confianza e independencia”, explica.

Los empaques que se producen son de material reciclados, con lo 
cual contribuye a disminuir la tala de árboles permitiendo que se 
evite la deforestación de los bosques, ya que por cada tonelada de 
papel reciclado evita la tala de 17 árboles en etapa madura.

YOHANNA SOSA
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Nos comenta que, “mientras haya salud, lo demás viene”, se 
mostró optimista y dijo que día a día trabaja para que sus hijos 
puedan estudiar sin preocupaciones. Entiende que la clave está en 
atreverse y tomar la decisión, advierte que como en todo proyecto 
“vendrán días malos”, pero con valor y trabajo son superados.

Sus potenciales clientes son algunas empresas y productores 
que se encargan de producir para la exportación, principalmente 
productos perecederos y carnes.

 “Mientras haya salud, 
lo demás viene”
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MARÍA  ANTONIA PAREDES

Un cuchillo filoso como herramienta clave, más la habilidad e 
imaginación, se han convertido en el sustento de esta familia, 
quienes desde hace dos años dan otras formas y usos a las llantas 
usadas, y así han impulsado su propia microempresa.

Con neumáticos de desecho, para muchos sin ninguna utilidad, son 
convertidos en muebles inimaginables. Para sus creaciones utiliza 
una pulidora y a veces una maquina eléctrica para cortar.

Ayudar al medio ambiente evitando que quemen llantas y 
contaminen más al planeta fue el motivo de iniciar a reciclar este 
material convirtiéndolas en muebles, comentó. 

Nos cuenta que aprendió con una foto y fue perfeccionado sus 
habilidades a través de videos de YouTube. Empezó con un sofá.

“A la primera que tiene que gustarle una pieza es a mí, si a mí no me 
gusta no la vendo”, aseguró. Sentada sobre una de sus creaciones, 
se niega a revelar los secretos o técnicas de trabajo, solo dice que 
ellos pueden crear todo lo que se les ocurra.

La ventaja es que el neumático es un material muy resistente; “si 
compras una silla de madera y la mojas, la madera se infla y ya no 
sirve”, ejemplificó.

En la actualidad, la materia prima que utiliza la encuentra en los 
zafacones de la comunidad, pero algunos de sus vecinos que 
conocen de su trabajo se las traen a la casa y esto le favorece para 

HISTORIAS
DE VIDA
Elaboración de muebles con 
neumáticos

3er Lugar

Microempresa protección 
y mejoramiento del medio
ambiente 

que cree nuevas figuras. “Lo bonito es que la llanta te permite 
poder hacer diferentes ideas”, añadió.

Las claves para ser emprendedora, según esta microempresaria, 
son la capacidad extraordinaria de trabajo, apasionarse con el 
emprendimiento, crear nuevos productos y estar constantemente 
innovando, buena planificación y alta disposición a los cambios.

Al apreciar su trabajo se comprueba que realiza sus artesanías con 
mucha sutileza y que además procura impregnar su sello personal. 
Precisó que el negocio está integrado por sus dos hijos, y que en 
este último año su crecimiento ha sido enorme, “no lo hice tanto 
por la venta, sino que todos los que veían las cosas que hacía les 
gustaban, y así fue como un gusto se hizo negocio”.

La experiencia de trabajar con las llantas recicladas ha sido 
gratificante y sobre todo porque con su trabajo que logra vender, 
contribuye a los gastos de la casa como el pago de recibos de 
energía eléctrica, agua potable, alimentos, entre otros.
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ALTAGRACIA AMANDA NÚÑEZ GUERRERO

HISTORIAS
DE VIDA

Microempresa manufactura 
comercio y servicio

1er Lugar

Amanda Núñez Estética 
Corporal & Facial

La situación económica y la falta de recursos conllevan a que muchas 
personas se dediquen a tener negocios informales en sus hogares, 
dejando a un lado los estudios para dedicarse por completo a buscar 
la manera de sobrevivir. Este es el caso de Altagracia, madre soltera 
de dos, quien hace 12 años tuvo que buscar alguna alternativa que 
le permitiera seguir hacia adelante. Desde entonces se ha dedicado a 
trabajar de domingo a domingo.

Tuvo que hacerle frente a la vida luego del fallecimiento repentino de 
su madre y nos confiesa que en el camino encontró su pasión por 
la estética, lo cual la ha llevado a estudiar diferentes cursos técnicos, 
combinando la necesidad y el placer de hacer lo que le gusta. Desde 
entonces, su amor por esta área ha aumentado con el paso del tiempo. 

Su centro utiliza las técnicas más eficaces e innovadoras: tratamientos 
anticelulitis; limpieza facial; masajes de tipo relajante y de reducción, 
depilación, botox, entre otros servicios.

La atención es personalizada, siendo la privacidad y seguridad de cada 
paciente pilares de su trabajo. Su mayor aliado en estos últimos años, 
ha sido sin lugar a dudas, las redes sociales.

«El tema de la belleza llama mucho mi atención, sobre todo la idea de 
ayudar a embellecer un cuerpo, sacando el mejor potencial de éste. 
Obtener buenos resultados y que mis clientes se marchen a casa felices 
es muy gratificante. Cuando comencé a trabajar me di cuenta que las 
posibilidades de desarrollarme en este mundo eran ilimitadas, sobre 
todo porque cada día aparecen nuevas y mejores técnicas de las que 
hay que aprender y te puedes perfeccionar», comentó.
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Fulgencia es una productora de cerezas de la localidad de Los 
Castillos. Junto a su esposo produce cerezas desde hace nueve 
años. Hoy tienen aproximadamente 500 matitas que producen 
todo el año.

A lo largo de este tiempo, han ido logrando una fuerte 
especialización y perfeccionamiento de su cultivo para ofrecer 
actualmente un producto magnífico, de gran calidad y singularidad, 
que se destaca por el intenso sabor, por su gran calibre y por una 
textura tersa y compacta.

Esta empresaria ha dedicado gran parte de su vida al ámbito rural.
Un letrero hecho a mano que anuncia: “se venden cerezas” está 
en la entrada de su casa. Hasta allí se acercan todos los días los 
interesados para comprar estos productos.

Como una enamorada del campo, se describe a sí misma, amable, 
enérgica y carismática. Cree fielmente en la equidad de género 
dentro de la agricultura, y que tanto el hombre como la mujer 

pueden hacer lo que se propongan. ‘’La mujer no tiene la misma 
forma de hacer las cosas que el hombre, pero las puede hacer. La 
mujer sí puede hacer agricultura’’, aseguró.

Al preguntarle cuál es el secreto para que sus cultivos crezcan y 
desarrollen frutos de calidad, contesta muy seguro “amor y fe”. 
“Hay que tener mucho amor, fe y dedicación, pues se necesita ser 
cumplidor y acariciarlas de vez en cuando”.

Dentro de sus metas a mediano plazo está la compra de un vehículo 
que le permita poder transportar sus mercancías a sus diferentes 
compradores.

En un futuro sueña con poder vender directamente en el mercado 
sin intermediarios.

Es cliente de la institución desde el año 2012 y a la fecha ha 
obtenido seis préstamos.

HISTORIAS
DE VIDA
Productora de Cerezas

FULGENCIA TORRES SANTOS
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1er Lugar

Microempresa 
agropecuaria

LA VICTORIA

AGROPECUARI A
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HISTORIAS
DE VIDA

Negocio Apicultura

Microempresa 
Agropecuaria

2do Lugar

Wilton ama su trabajo. No tiene que salir de su casa y tiene miles 
de empleadas muy laboriosas y nada exigentes. Ellas trabajan sin 
descanso sin recibir prestaciones laborales, sólo el cuidado de su 
dueño.

Aprendió sobre la cría de abejas en los campos del Pino en Santiago 
Rodríguez. Así es que desde hace casi cuatro años camina entre 
abejas. Ellas son parte de la familia y su sostén económico; algo que 
representa la armonía perfecta entre el ser humano y la naturaleza.

De haber empezado por la extracción y cría de abejas, hoy día, 
maneja más de 100 colmenas en diferentes colonias.

Es un trabajo que requiere de paciencia, dedicación y conocimientos, 
consiste en un proceso productivo dónde lo último que se hace es 
extraer la miel, expresa sonriente mientras prepara una humareda 
para mostrarle al equipo en qué consiste su labor.

Minutos más tarde se adentra en su apiario y comienza a regar 
humo sobre las cajas para tranquilizar a las abejas. Luego saca 
panales repletos de insectos en plena faena.

WILTON RADHAMES SUSAÑA
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La preparación para la cosecha incluye conformar la colmena, 
preparar el laminado, cambios de abejas reinas, rotación de 
los panales y ubicarlos en diferentes zonas a dos kilómetros de 
distancia, precisó.

Pero además de disfrutarlo, esto le deja beneficios, pues en la 
época de producción, de febrero a julio, puede recoger 3 tanques 
al mes, lo que equivale a 130 galones de miel.

Al igual que sus abejas, Wilton no tiene horario para trabajar. 
Dice que en la temporada de cosecha recolecta la miel tanto 
en la mañana como en la noche. Afirma que como ellas “viven 
trabajando”, él también tiene que hacerlo. Aunque a veces tiene 
que soportar las picaduras de los insectos y “encaramarse” en los 
árboles para rescatar algún enjambre cuando se le escapa, este 
hombre ama su trabajo. Además, las cuida con esmero, sobre todo 
en las épocas de lluvia y calor cuando disminuye la producción.

Su meta a mediano plazo es establecer sus colmenas en un terreno 
más grande para incrementar su producción, pues asegura que 
mientras viva los pasará trabajando con sus abejas porque la 
apicultura le encanta, le insufla vida.

Este joven microempresario utiliza la tecnología a su favor y forma 
parte de un grupo de apicultores internacional mediante un grupo 
de WhatsApp en el cual no solo comparten el arte de la apicultura 
y el esfuerzo que requiere, sino el conocimiento de la abeja, su 
trabajo, su ciclo de vital o las plagas que la amenazan.

Inició en la institución en este año, el préstamo otorgado lo utilizó 
para las actividades vinculadas a su emprendimiento.
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HISTORIAS
DE VIDA
Finca/Plantación 
Agroecológica de Plátanos

3er Lugar

Microempresa 
agropecuaria

Es común que muchos dominicanos emigran para buscar mejores 
opciones y oportunidades en la vida, sobre todo en lo que se 
refiere a los aspectos económicos. Es muy frecuente que los que 
emigran jóvenes pierdan los vínculos con la sociedad dominicana, 
y, sobre todo, cuando salimos de comunidades rurales con pocas 
oportunidades que satisfagan nuestras aspiraciones, y con pocas 
excepciones, nuestros jóvenes emigrantes nunca retornan al país 
ni a su lugar de origen.

Geudis es una excepción a la regla, ya que, con una formación 
universitaria vinculada a la informática, habiendo emigrado y 
trabajado en Canadá durante unos 20 años, ha retornado a su 
lugar de origen para hacer agricultura, y no cualquier agricultura, 
sino que tiene un fuerte enfoque hacia la incorporación de técnicas 
agroecológicas de producción, tomando en consideración que 
sus predios productivos se encuentran en una zona de altas 
temperaturas y con prevalencia de vientos. Ante esta situación, sus 
sembradíos podrían padecer muy fácilmente de “estrés hídrico” 
(significa que requiere de mucha agua para reponer pérdida de 
humedad por razones fisiológicas de las plantas, combinados con 
la transpiración intensa y el efecto secante del viento).

Es por esto que su sistema de producción de plátanos (Musa 
paradisiaca), la realice con el enfoque de “policultivos”, eco-cultivo 
o agroecológico, donde ha implementado algunas técnicas muy 
favorables como:

En este último punto fue el primer sorprendido, ya que este año ha 
vendido 12,000 kilos de auyama a un precio de RD$22 que le ha 
generado RD$264 mil.

Es apasionado y enérgico, lo que le decimos en la República 
Dominicana un verdadero “fiebrú”, ya que cuando habla sobre 
su proyecto de producción agropecuaria y sus sueños, transmite 
una energía positiva muy contagiante, y, sobre todo, que está 
“aprendiendo” en la práctica lo que antes había escuchado en 
boca de técnicos. Se describe como una persona enfocada en 

GEUDIS MANUEL TEJEDA

Instalación de sistema de riego por goteo (Ahorra entre 80 al 
90% del agua requerida)

Establecimiento de muros planos (mayor eficiencia)

Establecimiento cultivo de auyama (Cucurbita máxima) como 
cobertura de suelo, lo que tiene varios beneficios:

Conservación de la humedad de suelo
Control de malas hierbas (malezas) (Disminuye costo de 
producción)
Protección del suelo de la erosión eólica
Protección de plagas y enfermedades
Generación de ingresos adicionales
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el trabajo en equipo, que le gusta aprender y a la vez ayudar 
para que sus vecinos y sus trabajadores progresen, pero con 
un gran compromiso; la protección del medio ambiente y el 
aprovechamiento sostenible. Entre sus planes inmediatos está la 
instalación de paneles solares para el funcionamiento de la bomba 
de irrigación, ya que el gasto en combustible es muy alto y no 
ecológico. Se inspira en una frase que resume toda su visión: “Hoy 
es el ayer de mañana”, significando que se deben tomar acciones 
inmediatas y no posponer las decisiones.

Ha tomado tres préstamos con un excelente comportamiento, y 
su préstamo actual es de RD$280 mil.
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HISTORIAS
DE VIDA

Las Productivas

Microempresa del 
año / Gran Premio

Único

En los últimos años las mujeres han tomado una posición más activa 
e importante en el mercado laboral. Poco a poco han pasado de ser 
amas de casa a emprendedoras que convierten ideas en proyectos 
que, gracias a su perseverancia, consiguen sacar adelante.

Un ejemplo de ello es Ana, quien forma parte desde hace 8 años 
a un grupo de mujeres del Corozo Abajo en la provincia de Monte 
Plata; un proyecto que surge en el 1998 mediante la colaboración 
e impulso de la USAID y REDDOM, quienes ayudaron a esta 
pequeña asociación a descubrir su pasión por el chocolate, quienes 
tomaron la iniciativa de elaborar diferentes productos derivados 
del cacao orgánico.

Dicen que quien se enamora del mundo del cacao no puede 
luego escaparse de su encanto. Así le pasó a esta productora, una 
mujer que combina armoniosamente parte de las cualidades más 
apreciadas en un ser humano: la humildad y los conocimientos.

Mantienen un grupo de  mujeres  muy unido y los horarios de 
trabajo son por turnos; a veces a una socia le toca dos o tres veces 
a la semana, según sean las actividades. Desde que empezaron 
han promovido diferentes manifestaciones económicas para 
mantenerse operando.

En sus inicios, tostaban el cacao en calderos, con leña, pero esta 
técnica puede echar a perder el producto: si se le pone poco fuego, 
los granos pueden quedar crudos; si es mucho, se quema, explica. 

ANA  ALTAGRACIA 
RODRÍGUEZ GONZÁLEZ
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Por eso, ella dice que el “punto crítico” del proceso de fabricación 
del chocolate está en el tostado del cacao. 
Ahora, gracias a los diferentes aportes y donaciones recibidos, 
cuentan con las maquinarias necesarias para su elaboración.

Con un aroma fuerte y particular, el cuarto de máquinas es limpio y 
claro. Cada instrumento tiene una función especial en la elaboración 
de los artículos artesanales, y las mujeres se han especializado 
en el uso de las máquinas. Detalla que las máquinas se dividen 
dependiendo de su uso. Una es para moler, otra para limpiar y una 
se encarga de espesar el cacao para la manteca.

Las horas se pasan volando con Ana cuando habla de cacao. Lo 
hace con un amor, fluidez y empatía tal que envuelve hasta al más 
desentendido, además es alegre y sonriente. 

La planificación y la paciencia son otras de las virtudes que la 

definen. Asegura que lo de ella ha sido insistencia y mucho trabajo, 
cuenta que la palabra “rendirse” no se encuentra en su diccionario. 
“Ha sido un camino largo y difícil, pero a la vez muy feliz”.
Chocolates, bombones, mermeladas, cocoa, manteca y sus 
tradicionales vinos son los artículos que producen. Para promover 
sus productos, asisten a las diferentes ferias que se realizan en el 
país con la finalidad de obtener nuevos clientes.

Antes de hablar del futuro del proyecto, guarda silencio y después 
comenta que aspiran colocar un puesto de venta donde puedan 
exhibir todos sus productos de manera directa.

Es cliente de la institución desde el 2015 y a la fecha ha obtenido 
dos préstamos.
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