
“ Construyendo un modelo exitoso 

para las microfinanzas y la 

inclusion financiera”



Somos una entidad financiera de

éxito económico y de éxito humano

con un enfoque integral para

la gestión de negocios y social de la empresa.
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Centro Financiero BHDL

Intermediación 

Financiera

Seguros y Seguridad 

Social

Mercado de Valores y 

Fiducia

TIDOM

Centro Financiero BHD León – Estructura Societaria

98%

100%

34%

49%

81%

100%

100%

100%

% Participación CFBHDL

70% 20%
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Centro Financiero BHDL – Evolución de Resultados

+21%
7,0236,617

5,3574,6344,4883,8523,5812,9062,442
1,3081,400817499549425

+16%
150.6145.5

121.2108.6111.599.595.780.669.2
38.541.823.916.415.720.5

+20% 35,46132,01128,015
20,18417,44614,79612,65310,4028,6066,8045,9395,2074,0113,7652,802

20.822.021.724.627.828.131.130.631.7

20.5
25.1

17.7
12.816.716.4

2008 20102009 20162015201420132012201120032002 2007200620052004

Utilidades

netas

Millones de 

DOP$

Utilidades

netas en 

Millones de 

US$

Patrimonio

neto

Millones de 

DOP$

ROE %

Tipo de Cambio hoy RD$47.5 x 1 USD



MEDIANO

GRANDE

PEQUEÑO PLUS

PEQUEÑO 

VENTAS ANUALES

US$3.5MM a US$20MM

US$250M  a US$500M

US$500M a US$3.5MMMEDIANO

GRANDE

PEQUEÑO PLUS

PEQUEÑO 

En BHDLeon atendemos todos los segmentos empresariales,

personales y personales con actividad productiva

Principales sectores económicos:

• Servicios

• Comercios

• Manufactura

• Construcción

• Agricultura

MICROFINANZAS 
Hasta  US$140M 

NO BANCARIZADOS

US$140M  a US$250M
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816,534
PERFILES 

ACTIVOS 

• Representa un monto total USD$1,786MM

• Market Share de 15.35%

• Tasa de Morosidad: 2.21%
• Mayor parte de la cartera se encuentra 

vigente (60.35%) representando monto de 

USD$1,006MM

1,882,122
PERFILES 

ACTIVOS 

• Representa monto total de USD$9,747MM

• Market Share: 84.65%

• Tasa de Morosidad: 3.88%

• Solo el 42.55% de la cartera se encuentra al 

día representando un monto de 

USD$2,608MM

3,447,552
PERFILES 

ACTIVOS 

• Representa monto total de USD$700.6 MM

• Tasa de Morosidad: 26.96%

• Únicamente el 16.25% de la cartera se 

encuentra vigente representando un monto 

de USD$36.2MM

Microfinanzas

Financiero

No Financiero

Las instituciones de microfinanzas tienen un buen 

desempeño en la sanidad de la cartera

Cartera por instituciones y sectores a Dic 2016



Modelo de 

Segmentación

Excelencia

Operacional

Gestión de 

Riesgo

Modelo 

Comercial

Propuesta de 

Valor integral

Estrategia 

de 

Canales

• Evolución del modelo 

de segmentación

• Básica

• Estratégica

• Táctica

• Modelo de atención

• Oferta de Soluciones

• Canales

• Experiencia del Cliente

• PDV No financiera

• Experiencia Multicanal 

Integrada

• Eficiencia en canales

• Digitalización 

• Cadena de valor

• Monitoreo

• Lean en procesos

• Automatización FDV

• Digital

• Apetito de Riesgo

• Políticas

• Scoring (Sugeridos)

• Herramientas

• Nivel de satisfacción

• Sistemática Comercial

• Metodología

• Modelo de Retención

• Mercadeo

• Capacidad FDV

Construyendo el modelo de negocios…



Comercios

Consumidores

o Acceder  información de 

inteligencia de mercado

o Podrán descontar sus 

facturas de venta 

o Eficientizarán proceso 

de preventa

o Disminuirán su riesgo 

operativo del efectivo 

-Retiros

-Depósitos

-Pagos 

Banco

-Entrega de 

subsidios

-Recaudo de 

impuestos

Estado

-Recaudo 

-Recarga

Grandes 

Facturadores

-Envío y 

pago de 

remesas

Remesas

oUtilizarán diferentes 

medios de pago y 

autenticación:

o Tarjetas

o Huellas digitales

o Tecnología móvil

o Accederán a productos 

financieros

o corresponsalía bancaria y 

o Plataforma administración 

de su negocio

o acceso a productos 

financieros 

oPropuesta de valor 

fundamentada en educación 

y remuneración económica

Fabricantes y 

distribuidores

Red E-Business Red de 

Servicios
Otras redes

Creando el ecosistema (Modelo Colombia)
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Segmentación adecuada…

o Empiezan a invertir 

en activos

o Comienza proceso de 

acumulación 

o Sortean la crisis con 

dificultad

o infraestructura básica 

es movible o ligera.

o Los activos negocios  

interrelacionados con  

recursos de la familia.

o Alto grado de 

informalidad

SUBSISTENCIA

o Logran economías de 

escala 

o Invierten activos fijos 

o Inicia separación 

activos empresa/hogar.

o Requerimientos de 

crédito de plazos 

medios

o Pueden actuar como 

personas físicas y/o 

jurídica, 

o Grado medio 

informalidad

ACUM. SIMPLE

o Infraestructura 

especializada

o Contratan 

empleados externos

o Pueden ahorrar

o Necesidad de 

productos 

financieros 

diferenciados

o Sortean mayoría de 

las crisis

o Grado medio de 

informalidad

ACUM. COMPUESTA

Modelo de 

Segmentación
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Propuesta de 

Valor integral

Accesibilidad
Cercanía

Flexibilidad

Valorando lo que quiere el cliente… 

Estudio IFC – Ipsos – BHDL (Sept. 2014)
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Propuesta de 

Valor integralModelo de atención privilegia la relación

Soluciones alineadas a la realidad del cliente

o (54) Asesores de negocios 

especializados

o Presencia en 5 ciudades

o Oficinas diferenciadas

Fidelizando a nuestros clientes
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Propuesta de 

Valor integral

Apoyando los clusters de mayor desarrollo… 

Cuenta de Ahorros CA100

Cero Comisión 

Cuenta Ahorros

CA100

- Monto 100 pesos

- Cero comision

Asistencia Emprendedor (a) BHD León

• Contable

• Legal

• Impositiva

• Clic Asistencia

• Asist. al Negocio

• Telemed

• Concierge Negocio
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 Proyectos 

conjuntos

 Referimiento 

clientes

 Educ. 

financiera

Propuesta de 

Valor integral

Generando nuevos negocios con las Alianzas Publico –
Privada alineadas a la estrategia

 152 mil 

beneficiarias 

subsidios 

sociales

 Materia prima 

Bancarizacion

 Pilotos de 

ahorro y 

credito

 Pilotos 

empredimiento

 700 Comercios

 Materia Prima 

para Sab’s y 

otros 

proyectos

 Educ. 

Financiera con 

enfoque en 

negocios

 Cadena Valor

 Experiticio en 

poblacion 

vulnerable

 Grupos de 

ahorros

 Educ. 

Financiera
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Propuesta de 

Valor integral

En 2016 368 intervenciones

Alianzas sustentan componente de Educ.Financiera

 186  entregas de nuestro programa 

de Educación Financiera, 

 65 Charlas beneficiarios subsidios, 

5,748 personas impactadas

 62 programa Radial “Buen día con 

Aguiló” y “ El Mismo Golpe”

 23 charlas sobre Educación Financiera 

 17 Actividades con líderes 

comunitarios 

 15 capacitaciones Subagente 

Bancarios y

 4 Talleres al clúster Salón Belleza
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Estrategia 

de 

Canales

Promoviendo el uso intensivo de canales…
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El colaborador como centro de la estrategia…

o División por zonas

o Promoción diarias y 

masivas  Calle a 

Calle, Puerta a 

puerta.

o Referimientos Cadena 

de Valor

o Herramientas : 

Volantes

Perifoneos

Formularios

INFANTERIA

o Variables:

• Prop. Saldo e incremento 

cartera crédito vs. 

Presupuesto

• Retención de Clientes

• Calidad cartera

• Inc. Pasivas

• Prop. Ctes. Nuevos

o Motivamos 

• Premios mensuales

• Premios anuales

• Migración Clientes

• Crecimiento a otras áreas 

del banco

INCENTIVO

o Inducción 

o Proceso de sombra 

o Cursos y talleres en 

especializados 

o Plan de carrera 

o Capacitación 

continua en el 2016  

recibieron 1,150 

horas 

o Especialidad en 

Microfinanzas

(Proyecto REDOMIF –

INTEC)

CAPACITACION

Modelo 

Comercial
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Modelo 

Comercial
Hora Lunes Martes Miércoles Jueves

08:30–09:00

10:00–12:00

12:00–1:00

1:00– 3:00

4:00–5:00

Viernes

Almuerzo AlmuerzoAlmuerzoAlmuerzo

Promoción 
/Visita   a 

clientes/Comité 

Almuerzo

Promoción /Visita   
a clientes

Promoción /Visita   
a clientes/Comité 

Promoción /Visita   
a clientes

9:00 – 10:00

3:00– 4:00

Promoción 
/Visita   a 
clientes

08:00-08:30 

Promoción /Visita   
a clientes/Comité 

Promoción 
/Visita   a 
clientes

Promoción 
/Visita   a 
clientes

Promoción 
/Visita   a 

clientes/Comité 

Reunión de 
motivación *

Reunión 
seguimiento 

mitad semana*

Reunión 
Seguimiento 

Comercial 
Individual * 

Observaciones 
Metodológicas

Promoción

Masiva  

Gestión de 
Agendas 

Gestión de 
Agendas 

Gestión de 
Agendas 

Preparación 
reunión Palancas 

Claves*

Reunión gestión 
Palancas Claves*

Coaching

Reunión 
Gerentes

Comité de Mora

Coaching

Promoción 
/Visita   a 

clientes/Comité 

Planeación de 
Agenda*

Gestión de 
Agendas 

Asignación 
de Metas

La agenda comercial como motor del segmento…

 Promocion

 Seguimiento

 Visitas Eval.

 Comite Cred.

 Reunion 

Palancas

 Coaching 

 Comite Mora
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Gestión de 

Riesgo

Prospección Evaluación Aprobación DesembolsoPromoción

• Buros

• C. Riesgo

• Bases Exclusion

 Masiva

 Territorio

 Referimientos

 Proveedores

 Campañas

 Alianzas

• Presencial

• Documentada

• Cruce variables

• Experticio 

• Politicas

• Condiciones

• Score 

Precalificado

• Programas

• Celulas

• Analistas

• CyVP

Modelo de riesgo robusto inherente al proceso

El asesor de crédito es responsable del seguimiento a la 

inversión y del cobro de su cartera



Valores Millones de  US$

26,374

Dic 15Dic 14

17,297

Dic 16

21,614

+52%

1.97 

0.80 

7,115 8,680 10,363

1.68 

1.50 

1.98 

1.10 

% Mora > 30 días

Castigos %

Clientes

Pequeños pero potentes… así nos definen

Cartera 

microcrédito 

creció 52% 

con base a 

Dic 2014.



Resumiendo

ENDEUDAMIENTO 

RESPONSABLE

GENERACION 

DEMANDA

FIDELIDAD 

CLIENTES

COSTO -

EFICIENCIA

SELECCION 

SEGMENTOS CADENA DE VALOR OFERTA DE 

SOLUCIONES



En resumen, las instituciones de microfinanzas y

de pequeña empresa se enfrentarán cada vez más

a la tentación del bottom line, en un mercado que

se irá saturando y del cual se escapa solamente

mediante la reinvención de sus operaciones. El

futuro está en bajar costos mediante el incremento

de la eficiencia e incursionando en nuevos nichos

de mercados. Para esto, se deben revisar las

políticas para que sirvan y se amolden a las

necesidades de los clientes. Entiendo primordial

para el éxito la entrega de servicios empresariales

de educación gerencial a distintos niveles, y

utilizando las nuevas tecnologías para reducir

tiempos de proceso, siempre acompañada de un

juicio de crédito educado.

Mario Davalos
Presidente FondoMicro 

XVI Seminario Internacional –

Solidarios 

Casa de Campo, RD

23 de julio del 2015 

Futuro de los Mercados para las instituciones de Microfinanzas…


