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Millones para millones

Connie Bruck

El fin de semana del Dia del Trabajo de 1995, un joven ingeniero informdtico de aspecto
desalifiado, barba y cola de caballo llamado Pierre Omidyar, invent6 un cédigo que per-
mitfa a la gente comprar y vender cosas por Internet. En las primeras semanas posteriores
a la implantacién del programa, todo tipo de objetos, desde un libro de cémics de Maxx
hasta un Rolls-Royce Silver Dawn de 1952, cambiaron de manos. Aquello fue el germen
de eBay. Poco después de la creacion de la compaiifa, en 1998, el valor de la participacion
accionarial de Omidyar alcanzaba los diez mil millones de délares, convirtiéndose asi en el
treintafiero mds rico del mundo. Para €], la experiencia resultaba un poco inquietante —solia
comentar con los amigos que nunca habfa planeado hacerse rico— y continud conduciendo
su Volkswagen Golf. Pierre y su mujer, Pam, crearon una fundacién con el propésito de
donar grandes sumas de dinero, pero las restricciones y la ineficacia del mundo de las orga-
nizaciones sin dnimo de lucro le producian desazon. Omidyar buscaba una manera de cam-
biar las cosas a gran escala e, igual que muchos otros jévenes empresarios de 1a Costa Oeste
que habian tenido €xito en los negocios, se interesé por un campo llamado microfinanzas,
o microcréditos. En noviembre de 2004, tanto €l como Sergey Brin y Larry Page, cofunda-
dores de Google, y otros lideres del negocio tecnoldgico, se reunieron en casa del finan-
ciero y socio capitalista John Doerr, en San Francisco, para discutir durante un fin de semana
con Muhammad Yunus, considerado el padrino de los microcréditos.

Yunus, un hombre canoso de sesenta y seis aflos, de rostro orondo y luminoso, es un
interlocutor privilegiado entre los extremadamente pobres de los paises en vias de desarro-
llo y Occidente, y ha sido muchos afios candidato al Premio Nobel de la Paz (1o recibi6 el
pasado mes de diciembre, en Oslo). Durante la hambruna de 1974 en Bangladesh, Yunus, que
era profesor de Economia en la Universidad de Chittagong veia a gente moribunda arremo-
linada en las escalinatas de las mansiones de los ricos de Dacca y se dio cuenta de que las teo-
rfas que enseiiaba eran terriblemente irrelevantes. Se marcho a un pueblo cercano y empezé
a hablar con los pobres. Experimenté diferentes maneras de ayudarles —en principio, prestd
veintisiete délares a un grupo de cuarenta y dos aldeanos— y no tuvo que esperar demasiado
tiempo para convencerse de que habia encontrado un remedio a su situacién: proporcionar
pequeflos préstamos individuales a los pobres para que pudieran embarcarse en todo tipo de
actividades, desde la fabricacion de taburetes de bambu hasta la compra de una vaca lechera.
En 1976, después de que los bancos locales rechazaran sus gestiones para que financiaran
dichos préstamos, se decidié a hacerlo por si mismo, y fundé el Banco Grameen.

Yunus es un vendedor fascinante. En los ochenta y a principios de los noventa del
siglo pasado, el Banco Grameen recibi6 casi ciento cincuenta millones de délares en prés-
tamos blandos y en subvenciones; hoy en dia se financia con los depdsitos de ahorro de
los prestatarios y otras fuentes y practicamente no necesita apoyos externos. Ha des-
embolsado mds de 5.300 millones de délares a casi siete millones de prestatarios sin aval;
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Aquella tarde, los participantes se dividieron en grupos de trabajo. Tenian cuarenta y
cinco minutos para concebir una solucion contra la pobreza mundial. A los empresarios
no les temblé el pulso ante aquel reto. «El estudiante universitario que habia en ellos salié
a relucir», nos cuenta Alex Counts, presidente de la Grameen Foundation. «Empezaron a
darles las prisas, levantaban la mano y pedian turno para salir a la pizarra. ;Se lo tomaron
tan en serio!»

Quiza nadie como Pierre Omidyar. Nacido en Paris de padres iranfes, Omidyar llegd
a los Estados Unidos en los afios setenta, cuando era sélo un nifio, y representa al verdadero
capitalista transformador. Su objetivo al inventar el programa que posteriormente darfa ori-
gen a eBay, era crear el mercado perfecto, algo que s6lo existia en los manuales de Eco-
nomia, un lugar en que compradores y vendedores tendrian igual acceso a la informacion
y las mismas oportunidades. Y la microfinanciacién, al fin y al cabo, tiene mucho que ver
con la igualdad de acceso al capital.

Counts recordé que Omidyar, muy dado a frases hechas del tipo «jGuau!» y «jEstu-
pendo!», estuvo todo el dia trabajando los nimeros. A Omidyar le impresiond la atirmacién
de Yunus, segin el cual los pobres son empresarios naturales, esencialmente porque de
sus actividades depende su supervivencia. «Dandoles las herramientas, liberas su instinto
empresarial», me dijo Omidyar. Y segin Janet McKinley: «Aquello les encant6 al grupo de
ricos empresarios, porque pensaron “Esta mujer es una empresaria, aunque a menor escala’.

La reunién en casa de Doerr estaba planteada como un seminario, no como una oca-
sion para recaudar fondos, pero diversos participantes insistieron en que les dejaran contri-
buir. Alex Counts presentd una idea que hacfa tiempo que se discutia en el seno de su fun-
dacion: la de un fondo de garantia. Si los invitados pudieran garantizar una determinada
cantidad de dinero, los fondos aportados constituirfan una especie de aval que Grameen
podria presentar a bancos de diferentes pafses para inducirles a prestar dinero a institucio-
nes de microcrédito —en cantidades mayores y a un menor interés de lo que lo harfan de la
otra manera. El dinero de los donantes continuarfa en su cartera de inversiones, y s6lo serfa
reclamado en caso de impago por parte de una institucién. Segiin Counts, John Doerr declar6
que cada uno deberia comprometer al menos el 0,1 por ciento de su patrimonio neto. «Fue
incémodo, pero al final algunos levantaron la mano y se adhirieron al proyecto». En resu-
midas cuentas, unas nueve personas ofrecieron treinta y un millones de délares al fondo de
garantia, que espera conseguir cincuenta millones de délares.

Sin embargo, Omidyar no fue uno de ellos. Por mucho que admirara la creencia de
Yunus, para quien todo el mundo, con los medios adecuados, puede ser autosuficiente —e
incluso tener éxito—, él tiene una idea muy diferente del futuro de las microfinanzas. Omid-
yar y otros ven a Yunus como el fundador arquetipico, demasiado ligado a su idea origi-
nal. A lo largo de los dltimos afios, agentes mds jovenes y agiles han empezado a conside-
rar las microfinanzas —su término preferido— desde el punto de vista de crear un sector
totalmente comercial, que rinda beneficios. Este conflicto entre benefactores puros y bene-
factores con animo de lucro es la sustancia del debate que se libra actualmente en el mundo
de las microfinanzas,

Aquel fin de semana en casa de Doerr, segtin me contd posteriormente Omidyar, quedé
impresionado por la nocién de «sostenibilidad», y por la idea de que los microcréditos podian
ayudar a millones de pobres. «Hice todo tipo de preguntas: “;Cudnto cuesta llegar a un
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a instituciones de microcrédito de la India, un pais de 1100 millones de habitantes, 1a mayo-
ria sin acceso a ningun tipo de servicio financiero. En octubre de 2005, Google cre6 una
entidad filantrpica [lamada Google.org, que dond como capital de partida mil millones de
ddlares para luchar contra las enfermedades, el calentamiento global y la pobreza. Se espera
que uno de los componentes fundamentales de su cartera de valores sean las microfinanzas.
Durante el mes de abril de 2006, la Bili and Melinda Gates Foundation anuncié que dedi-
carfa una cantidad de dinero todavia no revelada a servicios financieros para los pobres de
los pafses en vias de desarrollo. El Dr. Rajiv Shah, que supervisa el nuevo programa de
los Gates, dijo que los microcréditos «pueden llegar a centenares de millones de personas,
y hacerlo de manera que les ayude a salir de la pobreza para siempre».

En 1990, Carmen Velasco, una psicéloga boliviana, y Lynne Patterson, una americana
que por aquel entonces vivia en Bolivia, fundaron una organizacién llamada Pro Mujer. En
cierto modo, es la clasica ONG dedicada a los microcréditos, inspirada en el modelo Yunus,
cuyos clientes son sobre todo mujeres muy pobres. Les ofrece préstamos para actividades
que generan un dividendo pero, a diferencia de un banco, también ofrece a sus clientes for-
macién en materia de cuidados sanitarios, planificacién familiar, educacién de los hijos y
autoestima. Velasco, que todavia gestiona la organizacién, sefiala: «Si les concedes un
crédito pero no palias sus otras necesidades, quizas estardn peor, porque tendran una deuda
que devolver, y continuaran sin saneamiento, ni atencion de salud, ni educacién». A dife-
rencia de la mayoria de las ONG, sin embargo, Pro Mujer se autofinancia. «No esconde-
mos nuestras cuentas, nos controlan los mejores auditores y hemos recibido distinciones
por nuestras buenas practicas empresariales», explica Velasco. «Y, a medida que mejora-
mos nuestra eficacia, bajamos los intereses que han de pagar nuestros clientes. Si no fuéra-
mos viables financieramente, dificilmente podriamos defender nuestra via». Con «nuestra
via» Velasco se refiere al énfasis tradicional en la justicia social —aunque, como dice ella,
hoy en dia «la moda es que todo sea un puro negocio».

Durante la primavera de 2006 acompaiié a algunas integrantes de Pro Mujer al poblado
rural de Tizayuca, a unas dos horas de coche de Ciudad de México. Veinte clientes de Pro
Mujer —todas ellas mujeres— esperaban bajo la enorme sombra de un 4rbol fuera de una casa
muy sencilla de ladrillo revestido. A medida que iban diciendo sus nombres, respondian con
un «presente». Celebraban la reunién semanal. Tenfan edades que oscilaban entre los veinte
y los cincuenta afios; muchas de ellas habfan acudido con sus nifios, que jugaban a su
alrededor o esperaban sentados muy serios sobre el regazo de sus madres. Aquella semana,
la sesidn estaba dedicada a la autoestima, una vez realizados los pagos correspondientes de
la deuda. La instructora, una mujer incansable y enérgica, las animaba a que describieran
cémo se veian a si mismas. Una por una, se levantaban, caminaban unos pasos hasta colo-
carse en medio del circulo, y empezaban a hablar.

Como todas las clientas de Pro Mujer, ellas habian empezado formando un grupo y asis-
tiendo a un curso de formacién de una semana sobre cémo desarrollar un plan de negocios.
Al final de la semana, ya habian elegido a los miembros de su junta y habian bautizado el
grupo como «Mujeres del Futuro». Bl primer préstamo consistié en dos mil pesos, unos dos-
cientos ddlares, a devolver en tres meses; luego llegaron a tres mil y después a cuatro mil
pesos, y ahora llegaban a cinco mil pesos a retornar en un programa semestral. Habian devuelto
sus pequefios créditos y ya estaban en un estadio superior. Era obligatorio devolver la deuda
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gar ganar unos doscientos délares semanales, si la cosa va bien. En el local habia un micro-
ondas, television y DvD. Explic6 que lo habia comprado a plazos, y que se organiza la semana
segtin las obligaciones que tiene contraidas: generalmente dedica tres dias a pagar los
intereses de los préstamos al consumo, y dos a pagar a Pro Mujer. Pro Mujer México es una
organizacion pequefia y relativamente nueva; su tamafio, sus servicios extra y el alto coste
de operar en México provocan que el interés anual (incluyendo impuestos y otras tasas) sea
del ochenta y cuatro por ciento.

Pero Chéavez no lo encontrd desorbitado: los pobres estan acostumbrados a los crédi-
tos caros. Chavez explicé que nunca escribe las cantidades, pero las detallé perfectamente.
Dijo que necesitaba un coche, aunque fuera viejo. Entonces hizo una pausa y, con gestos
teatrales, nos ensefio un turismo blanco hecho polvo que tenfa aparcado fuera del local. | Ya
se lo habfa comprado! Afiadi6 que ahora necesitaba un horno profesional, con tres nive-
les, que pudiera llevar dentro del coche. Nos dijo que su marido se puso celoso cuando
ingresd en Pro Mujer, queria que abandonara la asociacién. Pero su hija y su yerno la defen-
dieron. «Mi marido decia: “;Cémo es posible que exista un grupo que permita a una mujer
ese grado de independencia?; Dénde iremos a parar?”» Chdvez rie al contarlos la anécdota.
«Es el machismo, quieren a la mujer acd», y sefialaba su regazo. Sonrié ain més, echando
un vistazo alrededor de la habitacién y dirigiéndose a sus admiradas invitadas: «Ojald mi
marido estuviera aqui, para ver cémo me entrevistan».

El cambio mds significativo hacia el modelo lucrativo empezd en los noventa, cuando
Accion International, una red de instituciones latinoamericanas, llegd a la conclusién de
que la comercializacion era la inica manera de que las microfinanzas llegaran a gran can-
tidad de gente, porque las empresas comerciales podrian captar en los mercados de capi-
tales los fondos que necesitaban para crecer. En 1992, BancoSol Bolivia, afiliado a Accién,
una entidad sin dnimo de [ucro, se transformé en el primer banco privado comercial del
mundo dedicado exclusivamente a las microfinanzas —un ejemplo que ya han seguido dece-
nas de instituciones.

«Accién cred el modelo comercial, que es el que funciona», indica Marfa Otero, la
presidenta de Accién Internacional. Otero fue compatfiera de estudios en Bolivia de Carmen
Velasco, de Pro Mujer. Sus respectivos padres eran intimos amigos. Ahora se sitdan en luga-
res opuestos de esta pequena y discola comunidad. «Pro Mujer obtiene buenos resultados,
y podria convertirse en un banco comercial», me dijo Otero. «Pero Carmen cree que con-
vertirte en banco comercial te ensucia con la P del provecho. Cree que puede poner en peli-
gro el programa». Para Otero, las sociedades sin dnimo de lucro no tienen futuro en el mundo
de las microfinanzas.

El debate afecta a algo mds que la pureza de las intenciones. La faccion Yunus esta
preocupada por el «cambio de misién», y argumentan que, a medida que se avanza en el
camino del lucro, sélo los llamados «menos pobres» (en oposicidn a los muy pobres) tie-
nen acceso a los créditos. «Por una parte, hay gente que dice: “Queremos ser el Citigroup
de los pobres”», explica Jonathan Lewis, director general de MicroCredit Enterprises, que
ofrece garantias de crédito de donantes ricos a instituciones que trabajan principalmente
con mujeres pobres. «Pero, por otra parte, decimos: no empezamos en esto para convertir-
nos en banco. Empezamos para acabar con la pobreza. O sea, que vamos a experimentar
con todas las vias, tanto si son con &nimo de lucro como si no, para trabajar por nuestra
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Hace unos afios, Pierre Omidyar abandoné Silicon Valley y se traslad6 con su fami-
lia a Henderson, Nevada, muy cerca de Las Vegas. Muestra un aspecto delgado y poco 1la-
mativo, con toques grisdceos en su pelo negro y ondulado. Tiende a pensar en voz alta, es
poco metddico y busca soluciones tedricas a los problemas. Su enfoque se ha vuelto cada
vez mds abstracto. Cuando era un joven ingeniero informatico, resolvia los problemas a
medida que iban surgiendo, pero ahora prefiere reflexionar sobre la naturaleza del fené-
meno eBay y c6mo sostiene su filosofia. Cita a menudo la doctrina de Adam Smith de
que las fuerzas del mercado sin trabas y el interés propio promueven el uso mds eficiente
—y socialmente mas beneficioso— de los recursos. Omidyar considera que los principios
de Adam Smith operan en eBay; cree que el éxito comercial de eBay esta ligado a un pro-
fundo beneficio social. «En otofio de 1997 mantuve una serie de entrevistas con los pri-
meros inversores y fui a Nueva York a hablar con gente de Wall Street, y les dije: Bien, se
trata de que personas de todo el pafs, o incluso de todo el mundo, que no se conocen de nada
hagan negocios por Internet. Movian la cabeza: no funcionar, jes imposible! No te puedes
fiar de cualquiera, jpensards que te van a timar!» Hoy en dia, explica Omidyar, eBay ha
enseflado a mas de doscientos millones de personas en el mundo que «puedes confiar en un
extrafio». Omidyar me dijo que cree que la confianza inculcada por eBay se ha trasladado
a otros portales de la red y, quizd, también a las interacciones de la vida real. «L.a gente ha
aprendido que, en general, la gente es buena. Nosotros lo hemos demostrado».

Para Omidyar eBay tuvo otro impacto social de gran calibre. «Recuerdo que, en los
primeros paneles de discusién, me reuni con algunos de nuestros clientes. Habfa una ama
de casa que, casi accidentalmente, habia empezado a vender cosas por eBay. Iba a los ras-
trillos, compraba por veinticinco céntimos, colocaba el producto en la red y 1o vendia por
veinticinco délares: “jGuau!, decia, finalmente estoy contribuyendo al sostén de la fami-
lia”. Eso es algo que da mucho poder, el descubrir tu habilidad para generar valor econd-
mico. Hay unas setenta y cinco mil personas que viven de lo que venden en eBay».

Su frustracién con el mundo de la filantropia tradicional provocé lo que uno de sus
colegas describe como el momento «jaja!». A partir de entonces, eBay serfa su tinico patron.
En 2004, fundé Omidyar Network, que lleva a cabo inversiones con dnimo de lucro, y tam-
bién donaciones filantrépicas, y mientras buscaba instrumentos con las cualidades de eBay
decidié que las microfinanzas se ajustaban perfectamente. Tanto eBay como las microfi-
nanzas permiten a la gente descubrir al empresario que hay en ellos. Ambos se basan en la
confianza. Ambos son una prueba del funcionamiento de los principios del libre mercado.
La rentabilidad de ambos se mide por su impacto social. Omidyar dejé de hablar de las
microfinanzas como una via para acabar con la pobreza del mundo, y empez6 a describir
su cometido como algo congruente con la experiencia de eBay.

De hecho, cuando Omidyar fue invitado a participar, juntamente con Yunus, en un colo-
quio de expertos sobre vias para reducir la pobreza en la conferencia de la Clinton Global
Initiative de septiembre de 2005, estuvo un tiempo discutiendo con sus colegas de Omid-
yar Network sobre si debia aceptar la invitacién. ; Transmitirfa quizd un mensaje equivo-
cado? Finalmente acudi6, pero una de las primeras frases que pronuncid fue: «Para nosotros,
la cuestidn no es exactamente aliviar la pobreza, sino que se trata de una autoafirmacién
econémica» Omidyar me cont que en los dos afios que llevaba involucrado en las micro-
finanzas, no habia visitado una sola institucién microfinanciera, ni habia conocido a un solo
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mds de quinientos mil clientes. En junio de 2006, Compartamos se convirtié en un banco
totalmente regulado. «La inica manera de tener un efecto masivo es que sea rentable»,
afirm¢ Carlos Labarthe, codirector general de Compartamos. «Como ONG, recibiendo dona-
ciones, éramos incapaces de crecer. Pero cuando tienes acceso al mercado, el dnico limite
es el cielo». Labarthe dijo que Compartamos tiene actualmente acceso a doscientos millo-
nes de ddlares en el mercado. En unos cinco afios, predijo, entre el ochenta y el noventa por
ciento de todas las instituciones microfinancieras lo serdn con dnimo de lucro.

Entrevisté a Labarthe y a su colega Carlos Danel en sus respectivas oficinas de la sede
de Compartamos, en un gran edificio de cristal en Ciudad de México. Los «dos Carlos»,
como se les conoce, fundaron Compartamos en 1990, cuando operaban principalmente en
los estados pobres del sur de México: Oaxaca y Chiapas. Ambos provenian de présperas
familias mexicanas y estudiaron en universidades conservadoras; durante los primeros afios,
la mayor parte de su financiacion provenia de las donaciones de miembros de Gente Nueva,
una red de organizaciones sin dnimo de lucro. Labarthe, un hombre genial, comunicativo,
que llevaba una camisa blanca desabrochada hasta el pecho, dejando a relucir una gran cruz
de plata, me cont6 que atribuia al éxito de Compartamos el hecho de que los socios habian
tenido un gran sentido de su finalidad. En 1993, cuando tan sélo tenfan trescientos clientes,
examinaron con detalle del Banco Grameen. «Entonces fue cuando nos dimos cuenta de
que aquello podia explotar y convertirse en algo muy grande», dijo.

Lo que les entusiasmé fue, no tanto la filosofia de Yunus, como el tamaiio del Gra-
meen. «Muhammad Yunus ha dicho siempre que el crédito es un derecho humano», dijo
Labarthe, sarcdstico. «Pues bien, nosotros no lo creemos. La educacion y la igualdad de
oportunidades si que son derechos humanos. Los créditos son algo con lo que la gente
puede hacer algo productivo. En cierta manera es crear riqueza, en vez de barrer la
pobreza. No educar a los indigentes». Le pregunté qué pensaba del programa del Banco
Grameen para hacer préstamos a los indigentes, que les permite hacer ventas a domi-
cilio. Yunus no les cobra intereses, los compensa con los que pagan otros prestatarios.
Labarthe ondea la mano en sefial de protesta. «Si no hay intereses ni calendario de devo-
lucién, es una subvencién». El cliente tipo de Compartamos es «lo que algunos llaman
pobres trabajadores, es decir, gente bien alimentada y con un nivel de bienestar que les
permite involucrarse en actividades econémicas. Creemos que es ahi donde el micro-
crédito es efectivo».

El modelo de préstamos de Compartamos es el simple crédito; no ofrece sesiones sobre
planificacion familiar, violencia doméstica o empoderamiento de las mujeres. Pese a que la
mayor parte de clientes son mujeres, Labarthe subraya que no es «una cuestion filoséfica,
sino puramente practica». Sefiala, refiriéndose a las «Dieciséis decisiones» del Banco Gra-
meen —un conjunto de recomendaciones a los prestatarios, que incluyen planificacién
para familias pequefias y la renuncia al sistema de dote, en que las hijas, sobre todo en las
familias muy pobres, son una especie de carga. «Realmente se ocupan de cuestiones cul-
turales», dijo Labarthe. En Compartamos, al principio prestaban dinero a las mujeres, no
s6lo porque sabian que eran prestatarios fiables, sino porque en muchos pueblos, la mayor
parte de hombres habia emigrado a Estados Unidos, y las mujeres eran cabeza de familia.
A lo largo de los ltimos cinco afios, a medida que se han expandido hacia las zonas urba-
nas, también dejan dinero a hombres.
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podran atraer otros inversores al mercado. Omidyar considera la operacion como un proce-
dimiento para someter a prueba sus teorias sobre la comercializacidn del sector. «Lo que
busco realmente es sobre todo el efecto demostracion». Actualmente, la mayor parte del
depdsito se encuentra en forma de inversiones a corto plazo, esperando a ser desembolsado.

Hay buenas razones para esperar. Las estrellas del mundo de las microfinanzas —ins-
tituciones financiera y operativamente fuertes como Compartamos— representan s6lo un
pequefio porcentaje del conjunto de instituciones microfinancieras. Los que mayores resul-
tados obtienen son los mds populares, favorecidos no sélo por los inversores sino también
por los donantes. (Segun el CGAP, el ochenta por ciento de la recaudacién en este terreno va
destinada a veinte instituciones). Omidyar y sus colegas consideran que el mayor obsticulo
a la comercializacién del sector es el capital filantrépico. Dicen que distorsiona el mercado
no solo porque llena canales que, de otra manera, atraer{an a inversores comerciales, sino
también porque mantiene vivos algunos programas insostenibles. «Una de las cosas que
necesitamos, y que queremos conseguir, es un ciclo de destruccidn creativa», sefiala Tryfan
Evans, director de inversiones del fondo Omidyar-Tufts, que habia trabajado anteriormente
en USAID. «Si eres ineficiente, los competidores te arrollan». Evans confia en conseguir el
objetivo del 9%, o incluso més. (Su comisién depende de ello). Piensan invertir la totalidad
del fondo en los proximos tres afos.

Dice Omidyar: «Los inversores y los donantes se lo deberian plantear seriamente». «Hay
mucha diferencia entre el capital que no pide nada a cambio» —como el de la gente que otorga
donaciones y no espera retornos— «y el capital exigente», que requiere transparencia de infor-
macioén financiera y una remuneracién adecuada por el riesgo asumido. Su objetivo, afiade, es
«conseguir que se reduzca la parte de capital no exigente y hacer que aumente la otra». Ahora
bien, esta misidn podria complicarse ante la irrupcion reciente de algunos de sus colegas de la
comunidad tecnolégica, como Bill Gates, Michael Dell, Sergey Brin y Larry Page. Omidyar
considera que €l capital filantrépico puede tener un papel en la financiacién de dreas bien defi-
nidas como la investigacién y las infraestructuras. Pero si estas fundaciones dedican grandes
sumas a otro tipo de cometidos —cosa que hizo la Gates Foundation cuando doné a Pro Mujer,
una organizacion microfinanciera que Omidyar nunca apoyarfa— entonces su esfuerzo se vuelve
més dificil. El «ciclo de la destruccién creativa» puede quedar ralentizado. Por lo que respecta
a las donaciones de sus colegas, Omidyar dijo, con frialdad, «sélo espero que los empresa-
rios se den cuenta del valor del enfoque orientado hacia los negocios».

Segun Jonathan Lewis, de MicroCredit Enterprises, «el fondo Omidyar es una mues-
tra de confianza en el mercado basada en la pura fe». En medio del entusiasmo por las posi-
bilidades del mercado, se ocultan algunas cuestiones espinosas. Las tasas de devolucién de
los prestatarios individuaies son excelentes, afiadid, pero hay pocas estadisticas al alcance
por lo que respecta a las posibilidades de quiebra de las instituciones microfinancieras; si
una institucién se declara en quiebra, ;cémo recuperardn proporcionalmente sus inversio-
nes los inversores, sin hacer dafio a los clientes de la institucién? «Habra un dfa en que la
gente tendrd que cruzar el Rubicon, porque empezaran a producirse cosas como juicios hipo-
tecarios», considera Lewis. «; Qué hardn Pierre Omidyar y el presidente de Tufts cuando se
dé uno de estos casos? ;Les dirdn a 37.000 mujeres: “Miren, lo sentimos pero vamos a cerrar,
o sea que han perdido el préstamo: continden como estaban, dando a sus hijos de comer
s6lo dos veces al dia”?»
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Continda: «Podemos hacer algo muy diferente. Nosotros decimos que nuestros ban-
cos son para la gente corriente. Para la gente que no tiene acceso al sistema financiero.
Quiero estabilizar la clase media de estos paises, también. Quiero ser un banquero diferente.
Pero sélo quiero ser banquero, no microbanquero. Yunus estd contra los bancos. Esta a favor
de la revolucion social».

«Un museo de la pobreza», musita. «{Es ridiculo! Alegar que los microcréditos van a
resolver la pobreza es un mito. Desde la Grecia antigua hasta nuestros dias, la pobreza ha
estado con nosotros, y siempre estard ahi».

Celoso de su enfoque comercial, Zeitinger piensa que el papel del capital filantré-
pico ha sido denigrado en exceso. Por una parte, a pesar de la rentabilidad de sus bancos,
todavia intenta recibir subvenciones, para expandirse hacia regiones nuevas, zonas rurales
dificiles de alcanzar. Y afade: «No queremos ser la tnica corporacién microfinanciera del
mundo. Tiene que haber otros. Pero si miras atrds, no hay suficientes. ;Qué es lo que mar-
card la diferencia? La inversion estratégica del dinero procedente de donaciones, ligada a
los inversores que no reclaman cantidades fijas a cambio».

Zeitinger cree que la resistencia mostrada por Omidyar a usar fondos de donaciones
en el campo de las microfinanzas es ingenua. «No aprenderd hasta que no se plantee racio-
nalmente en cambio de mentalidad».

Una de las propuestas que la Gates Foundation estd tomando en consideracion es la
solicitud de Zeitinger de una subvencién que le permita expandirse en el Africa rural. El
fondo de cien millones de délares que ofrecié Omidyar generd mucho entusiasmo en un
principio, pero ha quedado eclipsado en cierta manera por el volumen esperado de una even-
tual donacién de la Gates Foundation —que dicen que alcanzaria la suma de varios centena-
res de millones de délares anuales— y por la amplitud del enfoque de Gates. «No se trata
tanto de decantarse por una de las opciones, el modelo Compartamos o el modelo Pro Mujer»,
dice Rajiv Shah, de la fundacién Gates. «Necesitas un abanico de diferentes modelos empre-
sariales. Algunos de ellos seran muy comerciales». Otros, segin dice, serdn comerciales en
un futuro no cercano. Y otros necesitaran algin grado de ayuda continua, para llegar a los
mds desfavorecidos y a determinadas comunidades de ciertas partes del mundo. Shah afirma
que Gates otorga subvenciones y préstamos, e incluso realiza inversiones, para conseguir
su finalidad de sacar de la pobreza a centenares de millones de personas. «Pero el objetivo
es siempre ese mismo, y no conseguir algo a cambio. La distincion es importante, porque
Omidyar parte de un enfoque totalmente diferente».

El enfoque de la Gates Foundation destaca por su cardcter universal —no sélo las micro-
finanzas, sino su programa global estd destinado a reducir la desigualdad a lo largo y ancho
del mundo, cosa que incluye medidas sanitarias, la educacion y la produccién agricola, ade-
mds de servicios financieros para los pobres. El equipo de Gates ha lievado a cabo un deta-
llado estudio sobre las microfinanzas durante un afio antes de que Bill Gates formalmente
incorporara dicha iniciativa al programa de su fundacién. Lo que provocé su decision final
fue una visita que realizé en diciembre de 2006 a BRAC, la mayor entidad de microcréditos
de Bangla Desh, la mas poderosa asociacion sin dnimo de lucro de todas las que existen.
Entre las ofertas con que cuenta BRAC hay no sélo servicios financieros, sino también escue-
las, asesoramiento legal y ayuda en tareas de marketing. Con sus préstamos, sus clientes ela-
boran productos ldcteos, textil y artesania. A su lado, el Banco Grameen se queda pequeiio.
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Munro empez6 con un grupo de cincuenta mujeres que pedian limosna en los subur-
bios de Nairobi, y a lo largo de los ulltimos ocho afios Jamii Bora ha logrado instalar sesenta
y una sucursales, proporcionando créditos a unos ciento treinta mil clientes; Munro pre-
tende llegar a la cifra de quinientos mil en 2009. Dice que se ha cefido a la idea original
—«cosa que implica que tenemos unas bases muy sélidas, porque contamos con muchos aho-
Iros, y nuestros miembros arriesgan poco». Jamii Bora ha recibido algunas donaciones, pero
en su mayor parte se autofinancia. Un tercio de sus clientes son hombres. Casi todos sus
empleados son miembros o ex clientes de la institucién, o parientes de €stos.

Este punto es importante, dijo Munro. Algunas instituciones microfinancieras de Kenia
no son capaces de abrir oficinas en determinados barrios. «Mis empleados no tienen miedo,
porque nacieron en esos barrios, y los posibles ladrones son sus compafieros de escuela. No
estoy de acuerdo con los que dicen que no puedes acceder a los muy pobres con las micro-
finanzas. Pero debes comprometerte de verdad. No puedes quedarte alli en el banco y espe-
rar a que entren».

Munro destacé que contintia trabajando con los mds pobres entre los pobres. «Hay muy
pocos en las microfinanzas que hagan eso, porque cuesta lo mismo gestionar un préstamo
de veinte délares que otro de doscientos, o de dos mil —pero, evidentemente, las ganancias por
uno de veinte son muy pequeiias. Nuestro crédito medio es de noventa y cinco délares».

Munro ha afiadido las hipotecas, los seguros sanitarios y los seguros de vida a los ser-
vicios que presta Jamii Bora. Un afio después de la creacion de la institucion, se dio cuenta
de que los clientes que fallaban en la devolucion del préstamo era porque habian tenido a
un miembro de la familia hospitalizado. Ninguna compaiiia de seguros seria capaz de ofre-
cerles una cuota que ellos pudieran pagar, o sea que Munro decidi6 hacerlo ella misma. «Les
cargamos unos doce ddlares al afio por un miembro adulto con un méximo de cuatro nifios.
Después, unos pocos ddlares extra por cada nifio. No ponemos un méximo a las cantidades
que cubre el seguro, y no excluimos a la gente con VIH o SIDA. Cubrimos costes, y nunca
hemos echado mano del dinero de los donantes para garantizar esa asistencia médica».

El dltimo proyecto de Munro es la construccion de un pueblo en un terreno de 1000
km? cerca de Nairobi. Incluird una zona residencial, un centro con tiendas, una escuela, un
hospital y una pequefia zona industrial, donde podran trabajar y vivir dos mil familias de
Jamii Bora. Hace unos dos afios, algunos grupos locales presionaron a las autoridades para
intentar bloquear el proyecto elaborando una legislacion que impidiera llevar a cabo la cons-
truccion, alegando que tendria efectos negativos en la vida salvaje. Los tribunales anularon
esa normativa, pero todavia existen recursos judiciales pendientes de resolucion. «Lo cli-
sico: que los ricos no quieren tener pobres alrededor», dijo Munro. «Pero no puedes salir
totalmente de la pobreza si no sales de las chozas». Espera tener una resolucién favorable
a finales de afo.

Pese a que la mayor parte de les préstamos de Jamii Bora son muy pequefios, los clien-
tes preferentes pueden conseguir hasta diez mil délares. «Entre los mds pobres de los pobres,
hay algunos absolutamente brillantes, que habrian sido altos ejecutivos si hubieran tenido
la suerte de ir a la escuela», dice Munro. Le gusta citar el ejemplo de una mujer llamada
Claris Adhiambo, una de las componentes del grupo original, cuyo marido Ia sac6 de casa
después de parir a su quinto hijo. Adhiambo ahorr6 dieciséis dolares y tomo treinta y dos
prestados para abrir una parada de comestibles, vendiendo pescado. Tres afios mas tarde, se






