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Préstamos a extranjeros

Fleischmann,

el financista de
Migrantes se lanza
a Peru y Espaina

Hoy su empresa atiende a 5 mil extranjeros
llegados a Chile. Una de sus novedades es el
crédito para compra de motos.

Por Sergio Saez F.

ace dos anos, Diego Fleis-

chmann Chadwick (41) lan-

z6 “Migrante”, una empresa

prestamista dirigida a un
segmento que no estaba siendo atendi-
do por la banca comercial: los extranje-
ros llegados a Chile. Hoy tiene 5 mil
clientes y con esa base, la decisién aho-
ra es abrir en Perti y Espana, gracias a
nuevos inversionistas que inyectaron
capital.

“Alla las necesidades de los mi-
grantes son las mismas que acd, por eso
damos el salto”, explica.

La idea nacié cuando Fleischmann
vendi6 su anterior empresa, la compa-
nia de seguros y garantias financieras
Avla en cerca de US$6 millones. Con
ese dinero en la mano, tuvo una con-
versacion con su amigo, el venezolano
Salvador Porta. Sacaron lapiz y papel y
enumeraron los obstaculos financieros
que tienen los extranjeros en Chile, pe-
se a que muchos tienen estudios supe-
riores y carreras profesionales renta-
bles. Ese dia nacié Migrante.

—;Coémo distinguiste el nicho de
mercado?

—Ya habfa vendido Avla y en ese
negocio tuve la oportunidad de conver-
sar con muchos migrantes que me con-
taban cémo se la estaban arreglando en
Chile. Y tienen un gran problema en el
acceso a financiamiento. Después de
hablar con Salvador, conversamos con
otro amigo, Ignacio Canals, que es ex-
perto en el drea tecnoldgica y al final
lleg6 Sebastidan Ayub, experto en retail
financiero. Ahi comenzamos.

—;Con qué producto financiero?

—En Chile hay cerca de 4 mil y 5
mil doctores venezolanos. Muchos de
ellos trabajan en otros rubros, como
call centers, para juntar dinero para
convalidar su titulo con el examen Eu-
nacom (que les permite ejercer en el
pais). El problema es que todo el proce-
so cuesta entre mil y dos mil ddlares.
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“Disponible” para
desafios gremiales

A pesar de ser sobrino de An-
drés Chadwick, Diego Fleis-
chmann comenta que sus
intereses van mas por el mun-
do gremial que por el lado politi-
co. Integro el grupo de empresa-
rios firmantes de la carta Nuevo
Equilibrio, donde promovian el
diadlogo constructivo a raiz de la
crisis social, econémica y politi-
ca: “Frente a un proceso cons-
titucional es fundamental que
se escuchen todas las voces,
las de los emprendedores, de
los partidos, de la sociedad

civil. Asi se lograra una mirada
comun”.

“Siempre es bueno defender
que existan mas oportunidades
para todos, sin importar donde
nazcas. Eso es una de las cosas
que mas molesta a la gente, lo
tengo muy claro”, agrega respec-
to a las demandas sociales de
equidad.

Sobre participar en liderazgos en
la arena gremial, como Sofofa, se
manifiesta abierto: “Si, siempre
voy a estar disponible”.

Tienen que trabajar cerca de un ano
para luego ejercer como médicos y
mads aun cuando en Chile falta mucho
personal de salud. Y ahi comenza-
mos, entregandoles créditos a ellos
para que luego, trabajando como
doctores, nos pagaran.

—;Por qué la banca no entra a es-
te segmento?

—Bueno, habria que preguntarles a
ellos. Siento que es porque los sistemas
tienen muchos obstaculos para que los
elefantes grandes y pesados se metan
en estos nichos con necesidades espe-
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Diego Fleischmann,
fundador de Migrante

cificas. Por ejemplo, ahora tenemos un
producto de garantia de arriendo. Por
ejemplo, muchos migrantes no pueden
arrendar, porque no tienen el ahorro
suficiente para pagar el mes de garan-
tia. Nosotros también financiamos eso,
para que puedan arrendar y vivir en
condiciones dignas en lugar de estar
hacinados.

—Ustedes tienen una tasa cerca-
na al 2% mensual, que es un 25% a
35% mas barata al retail. ;Como ges-
tionas los riesgos?

—Hemos tenido que aprender a
evaluar los riesgos de este segmento.
No ha sido fécil, con perseverancia y
con trabajo duro hemos logrado crear
modelos de riesgo para ellos.

—Pero los datos para predecir el
comportamiento de pago, ;cé6mo los
construyes?

—Usamos herramientas tecnolé-
gicas para generar modelos y recaba-
mos datos de su pais de origen. Asi po-
demos entender c6mo se van a com-
portar acd.

¢Buen o mal pagador?

Migrante, al igual que todas las
empresas, tuvo que capear la crisis eco-
némica que se gener6 con el estallido
social y luego se agudizé con la pande-
mia. Fleischmann cuenta que la baja
en la actividad de los tltimos meses
también afecté a sus clientes. “No ha si-
do una luna de miel, pero nosotros he-
mos salido fortalecidos. Y con esta nue-
va economia hemos detectado ademas
nuevas oportunidades”

—;Nuevos servicios?

—Implementamos un producto de
créditos para motos, y van en alza, ya
que muchos de nuestros clientes traba-
jan en delivery.

—Y al comparar el comporta-
miento de pago, ;c6mo andan chile-
nos y extranjeros?

—Nuestros clientes son muy cum-
plidores. Pueden tener las mismas difi-
cultades para pagar que un no migran-
te, pero son muy esforzados; si tienen
inconvenientes, se acercan a buscar so-
luciones.

—;Qué piensas sobre las compa-
nias chilenas que logran financia-
miento en el extranjero como Notco o
Cornershop? En el caso de esta ulti-
ma, uno de sus socios llamé a las star-
tup a salir de Chile a buscar financia-
miento.

—Todas las crisis te obligan a tener
una mirada global. Por eso ahora ire-
mos con Migrante a Pert y Espana. Pe-
ro en Chile también hay oportunida-
des, fondos de capital de riesgo de Cor-
fo que entregan financiamiento. En el
caso nuestro, ahora tenemos dos nue-
vos inversionistas.

—;Quiénes?

—Stars, el family office de Felipe
Ibanez Scott y FEN Venture (ligada a
Cristébal Silva, Ricardo Levy y Tomas
Délano).
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