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EL NEGOCI0

Dk PRESTAR DINERO
A LAS MUJERES

LA FIRMA PROVIDENT HA UTILIZADO EL OLFATO QUE TIENEN LAS MUJERES EN LAS
FINANZAS PARA INCLUIR A OTRAS A TRAVES DE PRESTAMOS Y CORONAR SU NEGOCIO

EN MEXICO.

a intuicién femenina en el ma-

nejo del dinero ha sido la clave

del éxito de Provident en Mé-

xico. “La fortaleza central de

este negocio es que es un ne-

gocio de una mujer prestandole a una
mujer’, afirma Gerard Ryan, ceo de
International Personal Finance (IPF).
Provident, empresa de préstamos
personales a domicilio, busca ayudar a
las mujeres a balancear el presupues-
to familiar. De acuerdo con el Institu-
to Mexicano para la Competitividad
(Imco), en México las mujeres reciben
35% menos ingresos que los hombres,
es decir, por cada 100 pesos que gana
un hombre, una mujer percibe 65

pesos mensuales. Esta cifra puede lle-
gar hasta 57% si son madres.

“Nuestro propoésito es lograr la
inclusién financiera de aquellas per-
sonas que, por lo regular, serian ex-
cluidas del aprovechamiento de esas
oportunidades”, menciona el cEo.

Al cierre de 2023, la base de clien-
tes alcanzé un total 716,000 en Mé-
xico, de los cuales 67% son mujeres,
mientras que la red de comisionistas
asciende a 9,500, una comunidad en
donde 92% son mujeres.

Provident pertenece al Grupo IPF,
compaiiia de servicios financieros que
forma parte de la Divisién Internacio-
nal de la empresa britanica Provident

Financial ple, fundada en 1880. En
México, la firma comenz6 sus opera-
ciones en Puebla, en 2003.
“Empezamos con un negocio muy
pequefio y, poco a poco, fuimos cons-
truyendo nuestra red de sucursales y
fuimos llegando a mas estados”, dice
Ryan. Hoy, la operacion de México
es la més grande en clientes y repre-
sentantes. Actualmente, la compaiiia
opera en 29 estados y, a nivel global,
nuestro pais representa el 40% de las
operaciones de Provident y el 25% de
los ingresos de IPF. En 2023, Provi-
dent colocd en total cerca de 7,100 mi-
llones de pesos (MDP) en préstamos,
17% mas que el afio anterior, con un
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promedio de 8,450 pesos en un plazo
de 46 semanas.

Asimismo, cuenta con Creditea, un
negocio digital con base en la Ciudad
de México, que atiende alrededor de
80,000 clientes.

CONFIANZAE INTUICION

El negocio de Provident se basa en la
intuicién y la confianza. Las represen-
tantes de clientes, o “estrellas”, como
las llama la compania, se encargan
de visitar a los potenciales prospectos
y generan una relacion cara a cara,
en donde se descifra la cantidad que
se puede pagar para dar préstamos
responsables.

“Se sientan en su sala, platican con
ellos ylo que tratan de entender en ese
momento es si son un buen riesgo. Si
le doy dinero, ¢me va a pagar de re-
greso? Y, ¢qué tanto el posible cliente
podria pagarnos semanalmente?”, ex-
plica Gerard.

El proceso se hace a través de una
aplicacion desde su dispositivo mévil
y, si la respuesta que llega es un si,
acuerdan de cuénto es la cantidad que
el cliente quiere tomar y cuanto seria
el pago semanal. Luego completan la
documentacién. Al final, alguien mas
les entrega el dinero.

“Posteriormente, la ‘estrella’ se-
manalmente regresa en un horario

acordado para poder obtener el pago
de ese préstamo. [Ellas] son mucho
maés conservadoras al dar el préstamo
que nosotros como empresa’, dice.
Las “estrellas” no son empleadas
fijas, pero firman un contrato de co-
mision mercantil y ganan mas por la
cobranza (y no tanto por las ventas).
De acuerdo con Gerard, debido al gru-
po demografico al que atienden, dos
tercios de los clientes son mujeres, de
mediana edad con familia e hijos pe-
quenos y con ingresos informales. Con
esto pueden asegurarse de dar présta-
mos responsables, por lo que el 70%
del ingreso que tienen es por cobranza
y, el resto, por la venta de préstamos.

AGOSTO 2024

FORBES.COM.MX

NEGOCIOS - PROVIDENT



NEGOCIOS - PROVIDENT

- NEGOCIOS -

Una “estrella” puede ganar en un
rango semanal desde 500 u 800 pesos
hasta 6,000 o 7,000 pesos. El prome-
dio es de 3,000 a 3,500 pesos.

“El cliente puede decir: ‘Yo quie-
ro 10,000 pesos’y, tal vez, durante el
proceso tecnoldgico podemos dar la
respuesta y puede ser que aparezca
un si. Entonces, la ‘estrella’ le dirfa al
prospecto: ‘Lo siento mucho, nuestro
corporativo solamente nos autoriz6
9,000 pesos. ¢Le parece bien?. Y el
cliente probablemente va a decir que
si. Eso sucede porque la ‘estrella’ des-
cifr6 en la conversacién que lo que
podria pagar semanalmente para un
préstamo de 9,000 es mucho mas fa-
cil y eso las ayudaria a ellas con su co-
branza”, comenta.

Gerard agrega que, cuando se soli-
cita un préstamo, no se hace por ra-
zones frivolas. “Generalmente tienen
una necesidad que deben resolver
ahora, pero necesitan un periodo de
tiempo razonable para pagar. Puede
tratarse del regreso a clases, Navidad,
cuando la lavadora o el coche se des-
compone, arreglar el techo... Lo que
descubrimos en nuestra sociedad pa-
triarcal es que son las mujeres, las ma-
dres, quienes tienen que manejar las
finanzas. Y nuestras representantes de
clientes vienen del mismo grupo so-
cioeconémico; muy seguido ellas han
sido clientes, por lo que entienden a la
mujer con la que hablan y las necesi-
dades que ellas tienen. Es ahi donde
obtenemos esa confianza”, menciona.

El negocio se ve prometedor. En
México, segiin datos de la “Encues-
ta Nacional sobre Salud Financiera”
(Ensafi) 2023, del Inegi, el 34% ex-
preso tener poca o ninguna capacidad
para hacer frente a gastos inespera-
dos. Se observo que entre las principa-
les preocupaciones financieras estan
los gastos inesperados, seguidos por
los pagos de alimentacion y por los
gastos escolares.

“Nuestros clientes suelen pedirnos
prestado cuando maéas lo necesitan.

Probablemente su segunda pregunta
serd: ¢Cuanto me va a costar esto a
la semana? Otra de las preguntas po-
sibles es: ¢Cuando voy a terminar de
pagar esto completamente? Porque no
quieren estar endeudados”, menciona.

Los pagos se realizan semanal-
mente a plazos de 32, 42 o0 52, y los
créditos rondan entre los 2,000 y los
10,000 pesos; en algunos casos pue-
den alcanzar los 15,000 pesos. En
estos créditos, segin Gerard, no hay

un interés como tal, sino un pago por
todo el servicio.

Por ejemplo, por un préstamo de
10,000 pesos a 32 semanas, el cliente
pagara 19,395; esa misma cantidad,
a 42 semanas, da un total de pago de
20,357;y, de 52 semanas, 20,996. Los
pagos semanales son de 606, 484 y
403, respectivamente.

De acuerdo con la Ensafi 2023,
el 36% de la poblacion reportd tener
algin tipo de deuda, pero la opcion
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menos frecuente fue el uso de tarjetas
de crédito o préstamos de institucio-
nes financieras. La primera fue un
préstamo con familiares o amigos.

“A menudo me preguntan si la gen-
te tiene la educacién suficiente para
entender cuanto esta recibiendo y
cuanto tiene que pagar. Y mi respues-
ta es que ellos saben muy bien c6mo
manejar su dinero... y mejor que na-
die, porque tienen muy poco. Y, para
ellos, cada peso es importante”.

RIESGOS
Entre los peligros que podria enfren-
tar el negocio en México destacan las
regulaciones, la intervencién politica y
los cambios econémicos fuertes. “Pero
la realidad es que, en nuestro grupo
sociodemografico, siempre va a existir
la demanda para un crédito”, dice.
“Dependiendo de qué estadistica
leas, la penetracion de cuentas ban-
carias aqui estd entre el 30 y el 40%,
pero en la mayoria de nuestros otros
paises es al revés: el niimero de per-
sonas con una cuenta bancaria activa
seria 70 u 80%. Eso nos dice que la ne-
cesidad es enorme”, comenta.
“[Laintuicion] es 95% natural por-
que vienen del mismo grupo sociode-
mografico, viven en las mismas zonas
y, probablemente, ellas tengan la mis-
ma presion. Entonces, entienden las
circunstancias. Nosotros no podemos
ensefiar eso: se experimenta o no’
dice. Pese a que gran parte del negocio
se basa en la confianza e intuicién, no
dejan de lado la capacitacion, por lo
que una de cada cuatro “estrellas” se
convierte en empleada de Provident.
Aunque su negocio se basa en
mujeres, Gerard reconoce que en los
puestos de toma de decisiones dentro
de la compaiiia esto no es igual. “No
[es] lo suficientemente bueno. Dos de
nuestros miembros del board son mu-
jeres: nuestra directora de Recursos
Humanos y de Marketing”, reconoce.
El mayor reto al que se enfren-
t6 la compaiia fue la pandemia de

Covid-19. “Este es un negocio que se
basa en la interaccién cara a cara con
los clientes y tenemos casi 10,000 re-
presentantes de clientes, que los visi-
tan todos los dias durante todo el aflo.
Mientras duré el Covid no podiamos
verlos. Si alguna vez hubo una crisis
que prob6 nuestra estabilidad para
sobrevivir, Covid fue esa crisis”, dice.

“Nuestra [primera] reaccion fue:
¢Como cuidamos a nuestras perso-
nas? Y la segunda fue: ¢Cémo cuida-
mos a nuestros clientes leales? Con
respecto a nuestra gente, obedecimos
las regulaciones locales, fuera en Mé-
xico o en Europa. Y después gastamos
millones de libras en los equipos de
proteccién personal’, explica.

Globalmente, IPF se contrajo un
tercio en el nivel de créditos que te-
nian; sin embargo, Gerard asegura
que en este aflo prevén regresar a
donde estaban antes de la pandemia.
“Previamente al Covid, estidbamos
justo por debajo de 1 millén de libras
esterlinas. Ahora acabamos de pasar
los 900 millones y estamos a punto de
llegar al billion [es decir, a 1,000 mi-
llones de libras]”, comenta.

Dado que su modelo de cobranza
es presencial, durante la pandemia
dieron a los clientes opciones de pago,
como en bancos y en tiendas Oxxo. Sin
embargo, una vez concluida la emer-
gencia sanitaria, los clientes volvieron
a pagar de forma presencial a sus re-
presentantes fisicos.

La firma ya esta digitalizando algu-
nos datos a raiz de la pandemia. Por
ejemplo, ahora las representantes de
clientes usan el celular cuando visitan
a un prospecto en su domicilio; ingre-
san toda la informacion, que va a uno
de los servidores que tienen para re-
coger datos sobre su comportamiento
en el Bur6 de Crédito, sobre préstamos
que ha tenido, asi como la cobranza o
los pagos que ha hecho como cliente,
entre otros datos.

Luego, al dispositivo de la “estrella”
llega una respuesta. Todo en cuestiéon
de segundos. El tiempo de aprobacién
de créditos personales pas6 de 24 ho-
ras en 2021 a cinco minutos en 2023.

“Creemos que esa relacién [cara a
cara] es vital. Siempre vamos a man-
tener a nuestra representante de clien-
tes en el corazén de esa relacion”. @
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