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Acceso al crédito, 2019-2024

—— Adultos ——Personas juridicas
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Fuente: elaboracién propia Banca de las Oportunidades, con datos de TransUnion y

DANE.
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Adultos en Colombia segun acceso a financiacion formal, jun-24

38,5 millones de adultos en Colombia

Con al menos Con crédito
un créditoy vigente sin
algun castigo ningun castigo

Con créditos Sin créditos Sin historial de crédito en la central
castigados castigados de informacion

Fuente: elaboracién propia Banca de las Oportunidades, con datos de TransUnion y DANE.

Diferentes encuestas sugieren que, en general, las solicitudes anuales de financiacion son bajas

® Miedo de endeudarse o simplemente no les gusta.
® No necesita un crédito.

® No cumple los requisitos.

Estas opciones permiten aproximarse solo a una pequefa parte de los factores que dan lugar a la

exclusion crediticia




En 2023, los micronegocios emplearon el 29,6% del personal ocupado y

5 y 2 m I||OneS sus ventas representaron el 11,3% del PIB nacional.

micronegocios o unidades
economicas de baja escala El 98,7% eran trabajadores por cuenta propia o micronegocios que

emplean hasta 3 trabajadores.

Caracteristicas
generales El 70,5% de los micronegocios se encontraban en cabeceras
municipales.

El 35,5 % de los propietarios de micronegocios eran mujeres

10,5% estaban registrados ante una camara de comercio del pais.
Tipo de registro

mercantil : :

Solo 7,8% tuvo ese registro activo.

El 9,6% estuvo registrado como una persona natural comerciante.
Tipo de El 65,6% no llevaban registros de las cuentas del negocio.

contabilidad

El 29,6% llevaban registros en cuadernos, hojas de calculo o
registradoras.

Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuesta de Micronegocios (2023)
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Casi cuatro millones de micronegocios no demanda crédito, no

. necesariamente porque no puedan, sino porque no quieren o no cumplen con
En 2023, sélo el 16,7% de , i
’ ’ ' ' i ios SRR FRAMRNGn creai
. . Numero y porcentaje de micronegocios q itaron credito por razones para no hacerlo
los micronegocios
. solicito credito 50 143
< 40 3,9 millones
2 30
£ 20.9
8 20
]
Solicitud en el afio anterior y porcentaje de aprobacion de % 10 74
micronegocios a nivel nacional, 2019 — 2023 (%) . I
® Solicitud ™ Aprobacion Por miedo o no le gusta No lo necesita No cumple los requisitos Es muy caro
20 18.8
17.8 18.1 1,8 millones 1 millén 295 mil
16.7
Si bien la mayoria de los micronegocios que solicita financiacién demanda crédito
formal, algunos optan por opciones informales*
10
Numero y porcentaje de micronegocios que Porcentaje de micronegocios que accedieron a
solicitaron crédito segun tipo de proveedor crédito segun uso
) 100 85.6
16.9 13.2 60 o84 865 mil 60
0
2019 2021 2022 2023 < 20 40
: 14.8 14.2
240 20 8.1
Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuesta de Micronegocios g 4.7 22
(2023) ’ ’ 8 30 235 0 - - _ i
8 18.2 < @ﬂr qOoo ' (b«(\rb‘\ e"é\ oS "{\‘{b
20 5 &\& &f 'bc‘,o‘\ &é‘z &é’
h - @Q(\@ & ® & & & «
0 A A &
;)“4;: BANCA DE LAS Formal financiero Informal Formal no financiero & 0@6‘0 @@&y @e?\
OPORTUNIDADES 203 mil 157 mil ~ © © < ¢

* Formal financiero = instituciones financieras reguladas y ONGs microfinancieras. Informal= Casas de empefioy agiotistas o gota a gota; Formal no financiero = Familiares, amigos o vecinos ycasas de agroinsumos.



2.1

Caracteristicas de la
de credito de
los micronegocios

3% BANCA DE LAS
OPORTUNIDADES




Los micronegocios de la region Caribe son quienes mas solicitan crédito informal

ll Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de proveedor y
B departamento.

® Formal financiero ™ Informal Formal no financiero
Cauca 10.8
Antioquia 97
Bogotd, D. C. 12.9
Boyaca 16.3
Cundinamarca 14.8 La demanda de crédito informal es un fendmeno
Caldas 11.9 pr|nc|pa|mente urbano
oy. 771 168 [N
Narifio 18.2
Al 1.7 Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de
Caqueta 10.5 proveedoryubicacién geogréﬁca_
Tolima AN4 23.4
Meta 16.0 B Formal financiero ® Informal Formal no financiero
Choco 15.4
Risaralda [e}Re} 10.2

Santander 25.0 Cabeceras municipales 20.1
Quindio 25.9
Norte De Santander LW 27.4 18.4
Valle Del Cauca W) -— - 334 Centros poblados y rural disperso [#ZXs ; 13.4
La Guajira YA 111 \
Cordoba YA . 7 0 20 40 60 80 100

Cesar X8 b 14.1
Sucre YA 15.6

Bolivar [e1e%¢] 12.9
Magdalena YA 5.6
Atlantico ANl 46.8 271

Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuesta de Micronegocios (2023).
Not:a: Formal financiero = instituciones financieras reguladas y ONGs microfinancieras. Informal= Casas de empefio y agiotistas o gota a gota; Formal no financiero = Familiares, amigos o vecinos y casas de agroinsumos.



Los micronegocios que surgieron ante la falta de ingresos o con financiacién informal recurren con mayor
frecuencia a prestamistas informales

Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de proveedor y
u proveedor y razones para emprender tipo de fuente de financiamiento para empezar el negocio
® Formal financiero  ® Informal Formal no financiero ® Formal financiero  ® Informal Formal no financiero

Por tradicion familiar o lo hered6 14.1 Préstamos bancarios

Lo identifico como una oportunidad de negocio 16.3 Capital semilla

Para ejercer su oficio, carrera o profesién Ahorros personales 18.7
No tenia la exper.ien.cfa requerida, la escolaridad Préstamos familiares 36.3
o0 capacitacién para un empleo
Para complementar el ingreso No requiri6 financiacion 16.7

No tiene otra alternativa de ingresos Prestamistas informales

0 20 40 60 80 100 0 20 40 60 80 100

Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuestade Micronegocios (2023).
Not:a: Formal financiero = instituciones financieras reguladas y ONGs microfinancieras. Informal= Casas de empefoy agiotistas o gota a gota; Formal no financiero = Familiares, amigos o vecinos y casas de agroinsumos.



La informalidad en diversas dimensiones (e.g. como se llevan las cuentas y el registro ante camaras de comercio)
se correlaciona con la demanda de fuentes de crédito informales

i Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de
[ proveedor y si esta registrado en camaras de comercio

® Formal financiero ® Informal Formal no financiero

No esta registrado en alguna camara de

comercio 19.4

Esta registrado en alguna camara de comercio [Esk4 G 121

0 20 40 60 80 100

Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de proveedor y forma
de llevar las cuentas del negocio

® Formal financiero ® Informal Formal no financiero

Balance general o Py G [CERA 6.3

Informes financieros/ laborales/tributarios 9.5 Bl

Libro de registro diario de operaciones 12.6

Otro tipo de cuentas (libreta, cuaderno, excel,
caja registradora)

No lleva registros

=
o
~

o

20 40 60 80 100

Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuesta de Micronegocios (2023).

Porcentaje de micronegocios que solicitaron crédito por tipo de proveedor y
ubicacion de operacion del negocio

® Formal financiero = Informal Formal no financiero

Finca 14.4
Local, tienda, taller, féprica, oficina o 15.8
consultorio
En una vivienda [ 21.6 20.2
De puerta en puerta YN0 22.5 26.6
Obra y construccién 16.5
Vehiculo con o sin motor 16.4
Vendedores ambulantes 15.9
0 20 40 60 80 100

Nota: Formal financiero = instituciones financieras reguladas y ONGs microfinancieras. Informal= Casas de empefio y agiotistas o gota a gota; Formal no financiero = Familiares, amigos o vecinos y casas de agroinsumos.
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La mayoria de los micronegocios en Cundinamarca, Boyaca y Huila no piden crédito porque no lo ven
necesario. En Atlantico, el miedo y la desconfianza son las principales razones

]l Porcentaje de micronegocios que NO solicitaron crédito por razones para no
B hacerlo y departamentos

B No lo necesita ®Pormiedoonole gusta  ®No cumple los requisitos = ®Es muy caro

Cundinamarca
Boyaca
Huila el 7.8
Cordoba [ASKe] 6.4
SAl
Bolivar wAske] 46.5 7.4
Meta
Bogota, D. C. kXU 44.9 5.3
Narifio
Risaralda 2% 34.0 10.8
Caldas
Cesar
Quindio
Valle del Cauca
Tolima kXS] 6.3
Sucre KX 10.4
Norte de Santander [Re] 14.6
La Guajira
Cauca

Santander REX]
Magdalena ENS
Atlantico P4
Choco [PAN)
Caqueta

Wl- =12
.O.Oo.‘-ﬂg

e
©

37.9
20 40 60 80

Fuente: Banca de las Oportunidades con base en Encuesta de Microne gocios (2023).
Nota: se excluyd la opcion de otros, por lo que la suma de los porcentajes no suma 100 %.

o

1

00

Creer que no se cumple con los requisitos para
acceder a crédito es una tendencia de los
micronegocios que no solicitaron en zonas urbanas

Porcentaje de micronegocios que NO solicitaron crédito por razones para
no hacerlo y ubicacion geografica

ENo lo necesita ®Pormiedoonole gusta = No cumple los requisitos B Es muy caro

Centros poblados y rural disperso A4 47.3 7.5

Cabeceras municipales 4Nl 43.1 7.3
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Aproximacion metodolégica

Analisis de
— informacion
secundaria

Taller de
—=  construccion de

hipdtesis
Aproximacicn

#_}-
para entender

el fepdrmeno de 2
autoexciusion

Mo financiera

— Financiera

Demanda: principales hallazgos

°~s 23 grupos focales con 253 micronegocios. 11
grupos de solo mujeres y 12 grupos mixtos.

-"* 106 encuestas a micronegocios. El 78% de los
“  personas fueron mujeres y el 22% hombres.

Oferta: contexto y complemento

m 10 entrevistas a profundidad con entidades
financieras.

7 ejercicios de cliente oculto.

@

10 grupos focales con micronegocios.
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Hallazgo 1. Los micronegocios prefieren autofinanciarse con ahorros,
usualmente de naturaleza informal

Los micronegocios muestran una preferencia por el
ahorro, destacando que se da de manera

predominantemente informal mediante practicas
cotidianas y comunitarias, como alcancias y cadenas.

g Porcentaje de personas segun formas de obtener dinero para un

=" gasto imprevisto con las que se sentiria mas identificado

m Me identifico completamente m Me identifico en gran medida
= Me identifico poco = No me identifico “Yo siempre tengo una alcancia. De lo que
1 gano cada dia, aparto una parte para el arriendo
y para reponer productos, asi evito
80 endeudarme. ”
3 Grupo focal mixto
Z 60
£
S 40
o
20 “En mi familia somos varios y hacemos
cadena. Eso ayuda, porque si yo necesito la
plata primero, puedo pedir que me la den a mi, y
’ Tomar de mis Pedirle prestado Pedir prestado al Pedirle prestado Si 110 la necesio, ia fomalotra persona. i
ahorros aun familiar 0 banco a un prestamista Grupo focal mixto
amigo

Fuente: Elaboracion propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades
(2024).



Hallazgo 2. El crédito se percibe como
una herramienta de oportunidad y
crecimiento

El endeudamiento productivo es percibido como una
herramienta adecuada, siempre que esté orientado al negocio,
y se distingue claramente del endeudamiento con fines de
consumo

i Distribucion de encuestados segun el tipo de afirmacion que
expresan al pensar en un crédito

SimNo

100 —=28 .

80

(@)
(@)

N
o

Porcentaje, %

N
(@)

Oportunidad Crecimiento Una carga

Fuente: Elaboraciéon propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades

“ Uno debe diferenciar
entre gasto e inversion. E/
gasto no genera beneficios,
pero la inversion si. En ese
caso, la deuda no seria por
gastar, sino por invertir. ”
Grupo focal mujeres

“ La deuda puede ser
buena si es para crecer. El
problema es cuando se pide
prestado para cosas como
paseos. Si es para algo que
genere beneficios y uno
tiene claro el destino del
dinero, vale la pena
endeudarse. ”

Grupo focal mujeres



|

Hallazgo 3. Pese a reconocer que es necesario, la gestiéon
. del endeudamiento puede representar una carga emocional

Los micronegocios se muestran inconformes al tener deudas ya que los
afecta a nivel emocional y fisico dada la preocupacion, por ejemplo, de

pagar cumplidamente.

‘Me angustia no poder pagar ante una
eventualidad, como paso en la pandemia, y que
me quiten la casa. Por eso preferiria un préstamo

pequeno, que sepa que puedo pagar.”

Grupo focal mixto




Hallazgo 4. Los bancos se perciben como una opcion segura y sus
asesores preparados

g Porcentaje de personas encuestadas segun el medio [ Porcentaje de los encuestados segun los atributos que percibe sobre
B utilizado para pedir un préstamo B los asesores comerciales
¢, Con cuales de los siguientes medios usted pediria un préstamo? ¢, Qué tan de acuerdo esta con las siguientes afirmaciones? Cuando veo a un asesor

bancario, pienso en:

mSi mNo B Muy de acuerdo mDe acuerdo mEn desacuerdo m Totalmente en desacuerdo
100 100
14.2 (KW

80 80
53 X

3. 60 5 60
2 94.3 S

g 40 85.8 86.8 g 40
s o

N
o
N
o

Banco Gota a gota Familiar Sus Su experiencia Suclaridad en  Su cercania Su actitud
conocimientos la informacioén considerada

Fuente: Elaboracién propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024).

“ Cuando uno tiene la necesidad de endeudarse la opcién mas segura es una entidad bancaria.
2

Grupo focal mujereg ynque el banco tiene muchas restricciones, es la opcién mds viable. Si uno se

atrasa, ofrecen alternativas para pagar o retomar la deuda, sin recurrir a
presiones”

Grupo focal mujeres




Hallazgo 5. Sin embargo, la relacion con los asesores se ve limitada por el
nivel de entendimiento y la incertidumbre sobre como comunicarse con ellos

Percepcion de informacion poco clara y transparente

B Los micronegocios perciben que la explicacidon de los asesores sobre tasas de interés, seguros,
refinanciacion y otros costos no es clara ni completa.

Baja confianza en entidades financieras como fuentes de

'ﬂo’L’Béff&’i’lcipantes no las reconocen como aliadas para tomar decisiones informadas.

Incertidumbre en la comunicacion con asesores al solicitar crédito

B Confusion sobre qué informacién compartir con asesores, lo que lleva a los micronegocios a
adaptar su discurso por temor a ser rechazados.

“Cuando uno pide un préstamo, la informacion que dan es estandarizada y asumen
que todos la entendemos, pero muchas veces no es asi”

Grupo focal mujeres

“Uno no sabe qué decir, porque si menciona algo que no encaje con sus politicas, le
niegan el préstamo de inmediato”

Grupo focal mixto
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Hallazgo 6. Alta confianza en el negocio y capacidad de aprendizaje, pero

baja confianza en como lo percibe el sistema financiero

Percepcion del negocio por parte de los micronegocios:

Participantes expresan orgullo, seguridad y satisfaccion
Cuando piensa en su negocio, piensa que es:

Ccon sus Negocios. = Si mNo
. L 100
. Aprendizaje por ensayo y error tras experiencias S
negativas. Muestran disposicion para aprender. 80
NS
. . )
. La autoconfianza no se traduce necesariamente en ) 60
. . y g =
sentirse elegibles para crédito formal. S 40
T
. Negocios informales suelen evitar las entidades por 20
temor a no ser tomados en serio. 0

Suficiente Ideal

Fuente: Elaboracion propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024

No me siento tan comodo, porque he trabajado con imitaciones de ropa y
calzado de marcas como Nike o Adidas. Me daria pena decir que vendo

productos 'chiviados’, y tendria que presentar ante la DIAN que son originales.
Grupo focal mixto



Hallazgo 7. Las experiencias previas llevan a desistir o evitar la solicitud de
crédito ante la anticipacion de una respuesta negativa.

Las experiencias suelen estar marcadas por frustraciones debido a que perciben que no cumplen con
los requisitos del sistema financiero formal.

(i) Experiencias directas: situaciones personales que implicaron una interaccién concreta con una entidad
financiera, la cual derivd en un resultado negativo o desfavorable.

“Me senti excluida del banco. Aunque ya arreglé mi historial crediticio, sigo
reportada y de inmediato me dicen que no soy apta para el préstamo”

Grupo focal mujeres

(i) Experiencias indirectas: percepciones o aprendizajes derivados de la experiencia de otras personas cercanas
(familiares, amigos, conocidos) frente al sistema financiero, que influyen en la autopercepcion del riesgo y en la
decision de no solicitar productos crediticios.

. “ Yo hice un favor y me dejaron reportada porque esa persona no pago y yo
no tuve con qué pagarlo, [...] ¢qué posibilidad hay que de pronto un banco
te presté estando reportada? No la hay, ¢cierto?. *

Grupo focal mixto




Participantes reconocen los requisitos exigidos por
entidades financieras:

*Cédula, RUT, registro en camara de comercio

*Facturas de proveedores, ingresos regulares, referencias
*Antiguedad del negocio, vida crediticia favorable, visita al
local

Perciben los requisitos como excesivos 0 engorrosos,
incluso cuando los cumplen.

Senalan frustracién ante rechazos pese a estar formalizados
y tener experiencia.

Para negocios informales o pequenos, demostrar ingresos
regulares y obtener facturas electronicas es dificil.

é}"

Piden muchos requisitos y se
vuelve engorroso. Aunque tengo
una empresa legalmente
constituida, exigen declaracion
de renta y otros documentos
que, si bien son basicos para un
comerciante formal, hacen el

proceso complicado.
Grupo focal mixto

Como empresaria, no quiero
perder tiempo haciendo
tramites en un banco para que
al final me digan que no, solo
porque no tengo vida
crediticia.

Grupo focal mujeres



Hallazgo 9. Los micronegocios prefieren créditos rapidos, tasas de interés
comodas y costos transparentes, caracteristicas que no identifican en los
productos actuales del sistema financiero formal.

J Llarapidez es el atributo mas valorado por Porcentaje de los encuestados segln su percepcion sobre los
los micronegocios. Créditos lentos o atributos de los préstamos
complejos pierden efectividad como
respuesta a emergencias. ® Muy de acuerdo ® De acuerdo
En desacuerdo B Totalmente en desacuerdo

[ Altas tasas de interés comprometen la
sostenibilidad del pago. Corto plazo 60.4 24 .5 8.5@

La transparencia en los costos es clave. Préstamos pequefios 679 18.9 B 6@

Muchos se quejan de cobros ocultos.
Cobro de intereses bajos 79.2 11.3 6.6'2.8

/

Rapidez de desembolso

Tramites rapidos

o

0 20 40 60 80 100
Porcentaje, %

Fuente: Elaboracion propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024).
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“Una opta por pedirle
prestado a la familia y asi
ahorra mucho interes,

Redes de apoyo como orientacion y principal fuente de
financiacion:

. papeleo y dolores de
B Se suele consultar a personas cercanas o con cabeza. ”
experiencias previas antes de tomar decisiones Grupo focal mixto
crediticias “
Cuando pasa algo grave, uno no puede
Familiares y amigos son la primera opcion de esperar al banco. Busca un prestamo
financiamiento pequerio con un familiar. ”

Grupo focal mujeres

Se valoran por la confianza, el facil acceso, la

tranquilidad ante retrasos y las condiciones de pago “En mi caso he recurrido a amigos, pero
favorables, como intereses bajos o nulos. depende de si tienen dinero. A veces

L o _ prefieren no prestarlo para evitar conflictos.. ”
Es una opcion viable, pero se limita a montos bajos Grupo focal mixto

Miedo al incumplimiento y conflictos personales

I/
[@‘ No todos tienen redes sdlidas a las cuales recurri}




Porcentaje de encuestados por eleccidén de préstamos segun preferencia
por proveedor

¢, Cual seria su opcion menos preferida y cual la mas preferida a la hora de obtener un
préstamo?

100

80

(©))
(@)

I
o

Porcentaje, %

20

0 a
Menos preferida Algo preferida Mas preferida

B Prestamista (a unos metros) BBanco (30 min a pie) ®Amigo (15 min en bus)

Fuente: Elaboracién propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024).

Aunque ampliamente reconocido como
riesgoso, algunos micronegocios se ven
obligados a recurrir al crédito tipo ‘gota a
gota’

Esta modalidad ofrece dinero inmediato, sin
requisitos complejos, pero con altos
intereses y riesgos personales

Algunos micronegocios valoran la claridad

con la que se presentan las condiciones del
crédito informal

“ Quise hacer crecer mi
emprendimiento y primero fui a los
bancos, pero me cerraron las puertas
por no tener vida crediticia ni camara
de comercio, ya que mi negocio era
informal. Ademas, el local ya tenia un
crédito a nombre de otra persona. Por
eso, terminé acudiendo a los gota a

gota.”
Grupo focal mixto
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Hallazgo 12. Las actitudes comportamentales, como la paciencia y la aversion
al riesgo, influyen en las decisiones de financiamiento

La mayoria de micronegocios tiene altos niveles de impaciencia y son aversos al riesgos, lo que influye en su
preferencia por opciones de financiamiento rapidas y cercanas, incluso si no son las mas convenientes en términos
de costo o formalidad.

. , L L Porcentaje de personas por nivel de aversion e indicador de aversién al
Porcentaje de personas por nivel de paciencia e indicador paciencia

riesgo
m Porcentaje (Eje izquierdo) m Porcentaje (Eje izquierdo) e Promedio nivel de aversion (Eje derecho)
e Promedio nivel de paciencia (Eje derecho) 80 0.9 1
80 20.8 0.89 ! 70 . 0.9
70 . 0.9 “ 08
0.8 o)
60 . i 62.3 07 =
o 0.7 © N 50 ©
5N c o 06 <
a 20 06 2 & 05 S
2, 0.49 @ 5 40 J 05 2
€ 40 ° 0.5 g S 3
S 30 04 © S 30 0.4 ©
o © - 0.1 03 O
20 14.2 0.2 20.8 0.2 2
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Fuente: Elaboracion propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024).



Hallazgo 13. Las personas impacientes prefieren redes de apoyo cercanas,
mientras que las pacientes optan por fuentes formales

Los micronegocios impacientes tienden a acudir mas a amigos y menos a bancos, mientras que los pacientes
muestran mayor preferencia por instituciones financieras formales y mayor rechazo a prestamistas informales.

Porcentaje de personas segun nivel de paciencia y preferencia por financiacion.

a. Prestamista

12.5
18.8

68.8
20

Porcentaje, %

Impaciente Neutro Paciente

c. Amigo
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80
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20

Porcentaje, %

Impaciente Neutro Paciente
Fuente: Elaboracién propia con base en encuesta Banca de las Oportunidades (2024).
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Los invitamos a consultar el estudio en
nuestra pagina web
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