
El alma generosa será prosperada; Y el que saciare, él también será saciado. (Proverbios 11:25)

La pandemia obligó a cerrar 
muchos negocios siendo 
los más afectados las 
microempresas que ahora 
en su mayoría se encuentran 
descapitalizadas. Se propone 
un nuevo crédito estatal 
exclusivo para los más de 2.5 
millones de emprendedores y 
se condiciona su entrega a que 
se formalicen. Considerando 
su experiencia, las cajas de 
ahorro serían las entidades 
encargadas de evaluar y 
entregar los créditos. 

EN LA CALLE
El BCR tiene un 
desconocimiento total del 
sector microfinanciero, 
siendo los mas 
perjudicados los millones 
de emprendedores.
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SÍGUENOS:

INYECTAR LIQUIDEZ

Urge un nuevo crédito con 
garantía estatal solo para 
las microempresas que 
ayude a capitalizarlos y 
retomar sus actividades. 
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COBROS EFICIENTES

Estrategias de cobranzas 
en tiempo de Covid-19, 
es importante minimizar 
gastos y maximizar 
ingresos. 
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DE INCLUSIÓN FINANCIERA, SOCIAL Y TECNOLÓGICA

La crisis como 
oportunidad para 

cerrar brechas 

www.microfinanzas.pe
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La crisis como oportunidad:
financieras como vehículos de inclusión 

Un reciente informe de Perspectivas económicas de 
América Latina, elaborado por la CEPAL, resalta que la 
actual pandemia global ha afectado a las poblaciones 
más vulnerables y marginados. 
Las microempresas se han visto especialmente afecta-
das: es probable que 2.7 millones de ellas cierren, lo 
que implica la pérdida de 8.5 millones de puestos de 
trabajo. Al entrar en esta crisis, el 40% de los traba-
jadores en las economías de ALC no tenían acceso a 
ninguna forma de protección social y el 60% trabaja de 
manera informal.

El Perú no es ajeno a ese dramático panorama regio-
nal. Durante la pandemia y, según cifras del INEI, en el 
trimestre (junio-agosto), el empleo adecuado se redujo 
59,3% en las empresas entre 1 y 10 trabajadores, mien-
tras que en las grandes empresas se redujo 31,8%. Esto 
nos dice que la crisis afectó más a las pequeñas y mi-
croempresas que a las grandes. 

Durante la cuarentena, nueve de cada diez Mypes no 
operaron. Estas microempresas que son las que di-
namizan la economía vieron sus ingresos disminuirse 
porque las empresas medianas y grandes redujeron sus 
compras.

La menor producción conlleva a la menor demanda de 
mano de obra, es decir, incrementa la tasa de desem-
pleo en el país. Los sectores más afectados son comer-
cio, servicio, construcción y manufactura. Estos cuatro 
sectores, representan solo en Lima Metropolitana cerca 
5 millones de personas y se ha perdido 2 millones de 
empleos. 
Y evidentemente el desempleo incrementa la pobreza. 

El Banco Central de Reserva del Perú (BCRP), prevé 
que la pobreza monetaria se incremente en 6,8 puntos 
porcentuales durante este año, pasando de 20,2% (6.2 
millones) a 27% (8.8 millones) del total de la población a 
consecuencia de la pandemia de Covid-19. 

Transformación Digital 
¿Ante este complicado escenario, cómo la transforma-
ción digital podría ser el vehículo para cerrar brechas 
o promover la inclusión financiera? La crisis sanitaria 
ha obligado a las personas a acatar un distanciamiento 
social, mientras que la crisis económica ha descapita-
lizado millones de pequeños negocios. Dicho escenario 
representa un reto y oportunidad para que las financie-
ras aceleren su cambio a la transformación digital que 
les permitan ser un aliado de sus clientes y preparar 
productos que cubran sus necesidades actuales. 

Las financieras deben convertirse en los aliados de sus 
clientes y esto no solo implica tener una web. Como 
han señalado especialistas, la transformación digital 
significa acercar al banco a sus clientes, considerando 
estos tiempos de crisis sanitaria. En este punto, es im-
portante destacar que diferentes cajas de ahorro ya han 
lanzado sus aplicativos móviles o gestores virtuales que 
permiten a los clientes refinanciar sus deudas o solici-
tar un crédito y que sea aprobado en 90 minutos. 

El reporte de CEPAL considera que la transformación 
digital puede ayudar a las economías, como el Perú, a 
salir de la crisis, estimulando la innovación empresarial 
y nuevos modelos de consumo, transformando los sis-
temas de producción y las cadenas de valor, reorgani-
zando los sectores económicos e introduciendo nuevas 
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condiciones de competitividad. 

Inclusión financiera
La transformación digital principalmente de las entida-
des financieras también promueve la inclusión financie-
ra. No olvidemos que la actual pandemia ha puesto en 
evidencia los problemas generados por el bajo nivel de 
inclusión y educación financiera en el país, donde solo 
el 43% de la población adulta mantiene una cuenta (de 
acuerdo con la encuesta Findex del año 2017).

Como se mencionó, las microempresas han sido las 
más afectadas por el impacto de la crisis sanitaria y 
recesión económica. Los dueños de estos pequeños 
negocios son emprendedores que ahora están descapi-
talizados y que no pueden acceder al sistema financiero 
por ser informales. 

De hecho, más del 90% de las empresas peruanas son 
Mypes. De ese total, más del 85% de éstas son informa-
les. Al respecto, la Federación Peruana de Cajas Muni-
cipales de Ahorro y Crédito (Fepcmac) asegura que sus 
asociadas son las instituciones idóneas para incluir en 
el sistema financiero a las más de 2.5 millones de mi-
croempresas que hay en el país. La inclusión viene de la 
mano de la formalización. 
Con el fin de avanzar hacía la inclusión financiera, la 
Fepcmac presentó una propuesta al BCRP para que 
facilite un nuevo crédito con garantía estatal pero solo 
para las Mypes. El desembolso de dinero iba a estar su-
peditado a que el emprendedor formalice su negocio. 
Lamentablemente la propuesta, según advierte la Fepc-
mac, fue rechazada sin argumentos claros por parte del 
presidente del BCRP, el señor Julio Velarde. 

Por: Wilder Mayo Méndez - Director
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En la actual coyuntura, urge minimizar 
los gastos de provisiones y maximizar 
la cobranza y recuperación de créditos, 
afirmó Denis Nuñez Arias, Gerente Ge-
neral del Instituto de Créditos y Cobran-
zas SAC. 

En medio de una economía en recesión, 
el aumento del desempleo y débiles es-
fuerzos estatales para evitar se corte la 
cadena de pagos, los procesos de co-
branza se están haciendo cada día más 
difícil, demandando que las entidades 
financieras sean estratégicas para recu-
perar créditos. 

“Si antes de la pandemia era importan-
te diseñar e implementar estrategias 
de cobranzas, ahora en tiempos de Co-
vid-19 es de mayor importancia porque 
solo de esta manera se puede minimizar 
el gasto de provisiones y maximizar la 
cobranza y recuperación de los créditos 
otorgados por las entidades financieras”, 
afirmó Denis Nuñez Arias, Gerente Ge-
neral del Instituto de Créditos y Cobran-
zas SAC. 

En opinión del especialista, Cobranza 

Estrategias de 
cobranzas en 
tiempos de COVID-19

debe ser un área estratégica de las ins-
tituciones, sin embargo, no se le da la 
relevancia que merece. 

“Por muchos años se cree que la cobran-
za es una unidad o área que debe estar 
dentro de otra, sin embargo, Cobranza 
debería ser el área clave o estratégica 
para las instituciones. 

No basta con enviar a un personal mo-
torizado a la puerta del cliente para re-
cordarle que deben pagar su crédito 
vencido, sino este personal debe tener 
habilidades desarrolladas para negociar. 
Hay mucho que trabajar”, comentó. 

Según Nuñez Arias, durante los últimos 
años, uno de los principales problemas 
de las cobranzas es no poder controlar 
el gasto de provisiones y tener menores 
ingresos por cobranzas y recuperacio-
nes lo que impacta directamente en las 
utilidades de las entidades financieras. 
“Y este patrón se ahonda en la actual 
coyuntura donde las financieras tienen 
mayores gastos de provisiones y menos 
cobranzas. Esto hace que tengan menos 
utilidades”, aseguró. 

Ante el actual escenario, 
cómo minimizar el gasto de 
provisiones en una entidad 
financiera. El especialista 
Nuñez Arias lo resume en 
cuatro puntos: 

1.Poner énfasis en las 
personas, es decir, contar con 
las personas correctas para 
estos tiempos de Covid-19. 
“Es necesario que los líderes 
de cobranzas reinventemos 
nuestra forma de pensar para 
pensar y hacer diferentes 
las cobranzas en tiempos 
diferentes”, precisó.

2.Tener y/o formar líderes 
de cobranzas preparados, o 
mejor dicho, predispuestos 
a estos tiempos diferentes 
con habilidades blandas y 
habilidades duras maduras y 
sostenibles.

3.Es ser estratégicos y 
muy curiosos para aplicar 
estrategias champion 
– challenger como una 
declaración de guerra al 
“status quo” para mejorar la 
situación actual.

4.Definir objetivos 
estratégicos realistas y 
retadores alineados a los 
objetivos estratégicos de 
la entidad financiera y no 
objetivo estratégicos que 
solo cumplan una tendencia 

histórica.

Cobranzas  
Y si a la reducción de gastos se 
le suma el reto de maximizar 
ingresos por cobranza y 
recuperación de los créditos, 
¿qué tienen que hacer las 
financieras? Según Nuñez 
Arias, a los cuatro puntos 
anteriores se le sumarían: 

1.Ser preventivo más 
que reactivo. No sólo es 
importante poner foco en 
los créditos vencidos sino 
también en los créditos 
vigentes y en la cartera 
castigada. 

2.Se recomienda enfocarse en 
la productividad y efectividad 
del equipo de cobranzas.

“Debemos tener presente 
que al maximizar la cobranza 
y recuperación de créditos 
también se logra minimizar 
el gasto de provisiones. 
Entonces poner énfasis en 
los créditos vigentes no sólo 
incrementa los ingresos 
por cobranzas, también 
ayuda a contener el gasto de 
provisiones. Por otro lado, 
poner énfasis en los créditos 
vencidos no sólo incrementa 
los ingresos por cobranzas 
y recuperaciones, además, 
ayuda a liberar el gasto de 
provisiones”, concluyó. 

Tips para minimizar gastos y maximizar cobranzas 



  del progreso de nuestro país

  Emprendedor, eres 
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En diálogo con Microfinanzas, Ronald Casana Mejía, 
Gerente General de Equilibrium Financiero, afirma que 
el sector financiero es eje fundamental para no romper 
con cadena de pagos y considera que Reactiva Perú mas 
que activar la economía sirvió para aguantar, para evitar 
un mayor desplome. 

− Se espera una contracción de la economía para este 
año explicada por la importante caída de sectores claves 
para el crecimiento del PBI. ¿En ese escenario, cómo ve 
el comportamiento del sector financiero? 

En general, el sector Servicios que representa aproxi-
madamente el 40% del PBI ha sido golpeado fuerte-
mente. En julio, Servicios cae 18%, Comercio (11,53%) 
y Construcción (12,78%). No obstante, hay sectores con 
variación positiva como Pesca (33,34%) y Financiero y 
Seguros (15,96%). 

Pese al evidente deterioro de la economía, el sistema 
financiero peruano es fuerte y cuenta con regulaciones 
estrictas. Si la economía empieza a crecer se explica, 
entre otros factores, por el buen desempeño del sector 
financiero. No olvidemos que el sector financiero al lle-
gar a los microempresarios promueve el circuito de la 
economía. Las empresas al tener mayor liquidez produ-
cirán más, generando empleo, lo que significa que las 
personas tendrán dinero en sus bolsillos lo que activa 
el consumo interno. 

− ¿Reactiva Perú cumplió su objetivo de dinamizar la 
economía? 

El crédito de Reactiva mas que activar la economía ha 
servido para aguantar, para soportar la economía y evi-
tar un mayor desplome. La reactivación de la economía 
se ha dado con las fases de la reactivación, es decir, per-
mitiendo que los sectores económicos vuelvan a traba-
jar. Que hago dándole dinero a una empresa sino puede 
vender o producir. Por ejemplo, que hacemos dándole 
dinero a las empresas del sector turismo si todavía no 
pueden trabajar. Estamos esperando que se reactive la 
fase 4. Si no se apertura la economía, el crecimiento del 
PBI se verá mermada. 

− ¿Cómo afecta el ruido político al crecimiento? 

Estamos en medio de una crisis sanitaria, desacelera-
ción de la economía y ahora una crisis política, esto le 
genera incertidumbre al inversionista. 
Teníamos dos aspectos negativos que se están mejo-
rando pero si le sumo ruido político se genera incerti-
dumbre en el corto plazo. En el largo plazo, no porque 
el Perú ha afrontado situaciones igual de complicadas 
y salió adelante. No obstante, lo importante es crecer 
rápido porque mientras demoremos en crecer eso se 
traduce en desempleo. 

− ¿La intención del Congreso de liberar el 100% de los 
fondos de la AFP es positiva o la considera una medida 
populista? 

Mas que medidas populistas son medidas inoportunas. 
En el actual contexto y pensando en el corto plazo pue-
den ser bien vistas, pero a largo plazo es una medida 
que puede fomentar otra crisis financiera. Por ejemplo, 
si ahora se aprueba el retiro de 100% de fondos de AFP 
estamos pensando en el corto plazo y cómo se hará en 
el futuro para darle una pensión a ese persona que reti-
ró su dinero de jubilación. Tal vez en mayo o abril podría 
haber sido necesaria la liberación del fondo, pero ahora 
en que el 70% de la economía se ha reactivado, es in-
necesario.

Congreso promueve 
medidas inoportunas e 
inconstitucionales 

− ¿Y qué opina sobre la propuesta del Legislativo de 
congelamiento de deudas? 

Es otra medida inoportuna que afectaría a los bancos y 
financieras. Esta medida es inoportuna porque las en-
tidades financieras viven de los ingresos, de los pagos 
de los intereses. Las entidades financieras suman para 
el crecimiento de PBI, pero si le cortamos sus ingre-
sos por tres o cuatro meses, no podrán aguantar tan-
tos meses sin ingresos, principalmente las pequeñas. 
No olvidemos que ellos también pagan planilla, gastos, 
proveedores. 

− ¿Ponerle tope a las tasas de interés también es in-
oportuno? 

Sí, también es inoportuno porque estamos en una eco-
nomía de libre mercado. No los veamos como una en-
tidad financiera, veámosla como empresas y según la 
Constitución es permitido la generación de riqueza. Si 
a un banco o financiera, le decimos mucho ganas y te 
pondré topes a la tasa de interés que cobras. Estamos 
yendo en contra de la Constitución. 
Además, el poner un tope a las tasas de interés puede 
generar que las entidades financieras otorguen menos 
crédito porque el crédito va de la mano con el riesgo, a 

mayor riesgo es mayor la tasa. 

− ¿Qué recomienda a los millones de emprendedores?
 
Toda crisis es una oportunidad. Esta nos enseñó la 
importancia de la formalización. Hemos visto como el 
sector financiero ha dado créditos a las empresas for-
males, mientras que los informales fueron dejadas de 
lado. Entonces es importante la formalización de los 
negocios. Otro es el comercio electrónico. Ahora, si las 
micro y pequeñas no piensan adaptarse a la tecnología 
verán mermados sus ingresos. Tienen que adaptarse. 
En el Perú, solo el 10% de las mypes han incursionado 
en comercio electrónico. 

− ¿Se debería lanzar un nuevo programa estatal de 
ayuda para las financieras?

Sí, pero solo enfocado para el sector microempresas. 
Debería sacarse un nuevo crédito, pero no debería po-
nerse un tope a la tasa. Se le pone un tope de 4% que 
no es atractiva para las financieras, con una tasa de 4% 
no se cubren los gastos. Ahora la tasa anual con la que 
prestan las financieras es en promedio 24% anual, con 
un nuevo reactiva solo a microempresas se podría colo-
car tasas de 1% mensual.



Congreso promueve 
medidas inoportunas e 
inconstitucionales 

Neisy Zegarra Jara
Conducción
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Perú rumbo al Bicentenario 
pero con las cifras en rojo



En comparación a los años anteriores donde el Perú 
ostentaba cifras en azul de crecimiento de su Producto 
Bruto Interno (PBI), para este año los analistas y agen-
tes económicos prevén en cuantos puntos porcentuales 
caerá la economía peruana. El impacto negativo de la 
pandemia vino de la mano de la recesión económica y, 
en el panorama local, se le sumo la crisis política. 

Ante este escenario, el propio Banco Central de Reserva 
del Perú (BCRP), proyectó que la caída de la economía 
este año sería de 12.7% (la proyección en junio fue de 
-12.5%), debido al retraso de la fase 4 de reactivación 
económica.

Según explican diversos economistas, la economía na-
cional tiene cuatro motores: inversión privada, inversión 
pública, las exportaciones y el consumo interno, si algu-
no de estos no “enciende”, la economía se desacelera. 
Al respecto, en su reporte de Inflación de setiembre, el 
BCRP informó que a dicho mes, la Inversión privada fija 
se contrajo (-28,5%), la inversión pública (-19%), las ex-
portaciones (-22%) y el consumo privado (-10%) afirmó 
Denis Nuñez Arias.

Retos para superar
Entre los principales retos que enfrentarán el Gobier-
no actual y, por lo menos, el próximo, para impulsar la 
inversión se encuentran los impuestos por la coyuntu-
ra (evitar que se rompa la cadena de pagos de las em-
presas y brindar una correcta provisión de liquidez); así 
como los estructurales (disminuir la brecha entre inver-
sión en infraestructura y servicios públicos, optimizar 
los procedimientos administrativos y dar un correcto 
seguimiento a los proyectos).

Adicionalmente, a la cadena de suministros, el virus ha 
ocasionado que los indicadores de confianza empresa-
rial para invertir y contratar personal se encuentren en 
sus niveles mínimos históricos.   

Por otro lado, aunque el caos político es un proble-
ma desde hace décadas, en este contexto se ha visto 
potenciado. De acuerdo con el Sondeo del Servicio de 
Asesoría Empresarial (SAE), alrededor del 50% de los 
empresarios califican los siguientes factores como ge-
neradores de incertidumbre: la conflictividad social, la 
capacidad de gestión del Poder Ejecutivo y la relación 
entre este y el Congreso.

“Creo que este ruido político, durante estos cinco años, 
no afectó el tipo de cambio ni el rendimiento de los bo-
nos soberanos, pero probablemente sí afectó decisiones 
de inversión, aunque no creo que el efecto haya sido tan 
fuerte hasta ahora”, señaló Julio Velarde, presidente del 
BCR. 

Medidas para afrontar el problema
Pensar que la inversión privada debe ser el único motor 
para reactivar la economía es un error. “El valor máximo 
histórico de su contribución al crecimiento económico 
fue 22% desde el año 2000 a la fecha; mientras que en 
la década de los 90 fue sólo del 20%. En cambio, el con-
sumo privado explica desde 1950 entre el 50% y 65% 
del crecimiento, seguido por las exportaciones con un 
valor máximo del 40% en la década de los años 90 y de 
15% al 30% para las anteriores, a excepción de un valor 
negativo en los años 80”, comentó el profesor de la Uni-
versidad del Pacífico Germán Alarco. 

La inversión privada, al igual que la pública, aportan a la 
demanda – producción y a la expansión de la capacidad 
productiva, ambas positivas. Sin embargo, en tiempos 
como los actuales todas las empresas tienen altos nive-
les de capacidad instalada ociosa, razón por la cual no 
tenderían a invertir. 

Para Alarco, solicitar u otorgar incentivos a las empre-
sas privadas para que inviertan desafortunadamente no 
tendría mayor efecto alguno más que agravar el des-
equilibrio en las finanzas públicas.

Si la inversión privada y las exportaciones no pueden 
ser los puntales de la reanudación del crecimiento esta 
debería orientar, por el lado del gasto, más en el consu-
mo privado (a través de empleo e ingresos), la inversión 
pública, temporalmente el consumo público y porque no 
algo a través de las importaciones.

Controlar la pandemia
La CEPAL coincide con la mayoría de las naciones de 
que es imposible pensar en la reactivación de la eco-
nomía sin antes controlar la pandemia. Similar opinión 
comparte, el economista Jorge González Izquierdo, 
quien asegura que “si el Gobierno peruano no controla 
la pandemia es poco lo que podrá hacer para reactivar 
la alicaída economía peruana”. 

Para controlar la pandemia es fundamental la aplica-
ción de la vacuna de manera masiva, mientras mas 
temprano se inicie, esta será la palanca que necesita la 
economía para dejar atrás las cifras en rojo. 
No obstante, para acompañar dicho crecimiento, Gon-
zález Izquierdo consideró que el Gobierno debe imple-
mentar una política fiscal expansiva y transmitir con-
fianza al mercado y a los agentes económicos. 
“Es el gasto público, especialmente en inversión públi-
ca. Pero lo que vemos es que se ha reducido en -2% y 
-42% (de enero a julio, según el BCRP). 

El Gobierno está haciendo lo opuesto a lo que se nece-
sita”, indicó González Izquierdo. 

Perú rumbo al Bicentenario 
pero con las cifras en rojo
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La crisis sanitaria obliga a diferentes instituciones fi-
nancieras a dejar de lado los canales tradicionales e 
implementar soluciones tecnológicas que les permi-
tan seguir interactuando con sus clientes. Esta trans-
formación a lo digital tiene que ser eficiente, eficaz, 
rápida y sencilla permitiendo a las entidades ser más 
competitivas. 

La integración tecnológica se convierte en un insumo 
clave para la reinvención y generación de un mayor 
impacto empresarial, el cual incrementa los niveles 
de competitividad a corto y a largo plazo. 

El reto parece complicado, pero no lo es si la finan-
ciera tuviera un aliado que lo acompañe en esa tran-
sición a lo digital. Abel Chávez, gerente de Informa 
Perú, indicó que su empresa no solo brinda solucio-
nes digitales e innovadoras que permiten a sus clien-
tes exceder sus metas financieras y objetivos estraté-
gicos, también se convierten en aliados estratégicos 
de las empresas. 

“Entendemos la situación de las empresas y ofrece-
mos una metodología ganar y ganar que no requiere 
inversión en la implementación, sino en compartir el 
riesgo con el aliado y apuntar los esfuerzos a los ca-
nales digitales que implementamos. Nuestra oferta 
se respalda a través de alianzas estratégicas con em-
presas globales líderes del sector”, comentó Chávez. 

Digitalización de operaciones
La incorporación de la digitalización en todos los 
procesos de las empresas genera grandes ventajas, 

No solo 
ofrecemos 
soluciones 
digitales, nos 
convertimos 
en aliados 
estratégicos de 
las empresas

como la mejora en la eficiencia de los procesos, el 
fomento del trabajo colaborativo y la expansión co-
mercial a mediano y largo plazo.

Ante el escenario actual, Informa Perú ha puesto a 
disposición de las empresas dos soluciones tecnoló-
gicas: la automatización de los procesos digitales y 
los chat

Bots configurados. 
“Tenemos una plataforma de automatización de todo 
el proceso digital. Es decir, con la manera tradicio-
nal, el ejecutivo sale al campo a realizar labores de 
cobranza, evaluar o colocar créditos y la información 
obtenida la apunta en un papel. Luego regresa a la 
oficina, transcribe toda la información, arma un ex-
pediente y lo presente ante sus jefes al día siguiente. 
Todo este proceso es engorroso, desgastante y una 
pérdida de tiempo”, detalló. 

Mientras que, con la automatización de los procesos 
digitales, se dejaría de llenar documentos y automá-
ticamente se crean expedientes digitales, listos para 
ser evaluados por los asesores. Esto permite desem-
bolsar créditos en solo horas frente a los dos o más 
días que se demoraría en los canales tradicionales.  

ChatBots eficientes
Los ChatBots actualmente están mejorando la aten-
ción masiva de muchas empresas, la inteligencia ar-
tificial que poseen les permite perfeccionar los flujos 
de comunicación llevando la charla con el usuario 
de forma natural y adquiriendo los datos necesarios 

para poder guiar al cliente y cerrar una venta.

No obstante, el ChatBots que ofrece Informa Perú va más 
allá. Según, Chávez, durante el 2019 las empresas que im-
plementaron dicha herramienta digital lograron acuerdos 
de pago aproximadamente por 10 millones de dólares. De 
ese total, se concretaron acuerdos por 5.5 millones de dó-
lares.

“Nuestra herramienta de chatBots, de inteligencia arti-
ficial, permite que los clientes puedan negociar directa-
mente la forma de pago de sus créditos, sin la intervención 
de una persona. Esto con el fin de llegar un acuerdo rápido 
y beneficioso para ambas partes. Además, manejamos 
herramientas de comunicación como sms, mailing para 
invitar a los usuarios que se acerquen a negociar con un 
Bots, logrando eficiencia, efectividad y disminución de cos-
tos”, aseguró.

Y si el cliente no ha encontrado una solución a su proble-
ma, la plataforma que ofrece Informa Perú también con-
sidera un módulo de call center para realizar derivaciones 
de los Bots hacía una  persona real, en el caso que el clien-
te lo requiera. 

Los chatBots, una herramienta con inteligencia artificial 
que ayuda a las empresas a tener efectividad y presencia 
frente a sus clientes durante todos los días de semana y a 
cualquier hora. 
“La implementación de las soluciones digitales es econó-
mica, mucho menos de lo que gastan ahora las institucio-
nes. El tiempo es corto, oscila entre tres y cuatro semanas 
para empezar a recoger los frutos”, concluyó Chávez. 



La integración de las nuevas tecnolo-
gías en todas las áreas de las empre-
sas, grandes o pequeñas, es un im-
perativo para optimizar los procesos, 
mejorar la competitividad y ofrecer un 
nuevo valor agregado a los clientes. 
Para alcanzar este fin es indispensa-
ble un cambio en la cultura organiza-
cional de la empresa que implica un 
cambio en la mentalidad de los direc-
tivos y empleados de las empresas.

Las entidades del sector financiero 
peruano no son ajenas a la tendencia 
global denominada transformación 
digital. Para Rosa Higa, Gerente de 
Administración de Caja Ica, la trans-
formación digital no es solo introducir 
tecnología a los procesos de la finan-
ciera, sino que implica un cambio en 
la mentalidad de los directivos y em-
pleados de la organización. 

Resaltó que para conseguir que ese 
cambio de mentalidad en la orga-
nización sea exitoso, se requiere el 
convencimiento y motivación de los 
líderes, para cambiar el ´chip´ de sus 
colaboradores y de ellos mismos.
 
En el marco de su paso a la transfor-
mación digital y antes que el Covid lle-
gara al Perú, Caja Ica planeaba lanzar 
para el último trimestre de este año 
su aplicativo móvil que ayude a sus 
clientes en sus operaciones y capaci-
tar a su personal sobre los cambios 
que implican dar el salto a lo tecnoló-
gico. Ambas estrategias tuvieron que 

La transformación 
digital implica un 
cambio de mentalidad

acelerar su implementación debido a 
la pandemia. 

“Hemos ido por dos frentes: los tra-
bajadores y los clientes. A los prime-
ros los estamos capacitando para que 
se concientice que hemos entrado en 
otra era. Estamos inmersos en una 
transformación digital y cultural. Un 
cambio de paradigma y mentalidad 
de los trabajadores y directivos”, co-
mentó.

Mientras que, para su público exter-
no, como los clientes, Caja Ica ha im-
plementado la Escuela de Emprende-
dores que consiste en capacitaciones 
online gratuitas. “Capacitamos en te-
mas de emprendimiento, marketing, 
ventas y transformación digital. De 
esta manera buscamos potenciar las 
habilidades de nuestros clientes. El 
cliente también tiene que concienti-
zarse sobre el cambio digital”, afirmó 
Higa. 

Aplicativo Móvil
Según coinciden especialistas, aho-
ra las entidades financieras tienen el 
reto de no solo implementar solucio-
nar digitales que les facilita la vida a 
los clientes, sino que transforme a la 
empresa en un banco más abierto y 
con una cultura más flexible, dinámi-
ca e innovadora.

Dentro del plan estratégico de Caja 
Ica, estaba planificado incursionar 
para setiembre en la implementación 

De junio a inicios de 
setiembre, Caja Ica ha 
desembolsado créditos por 
S/ 125 millones como parte 
de los programas estatales 
de Reactiva Perú 1 y 2 y FAE 
Mype. Adicionalmente, en 
agosto colocó S/ 60 millones 
con recursos propios. 

Así mismo, ha lanzado la 
campaña navideña “Buena 
normalidad, Buena Navidad” 
en la que espera desembolsar 
S/ 285 millones con tasas 
bajas, periodo de gracia entre 
uno y seis meses. Además de 
incentivos económicos que 
van desde S/ 1,000 hasta S/ 
10,000. 

Según Higa, al cierre de julio, 
Caja Ica obtuvo una utilidad 
de S/ 9 millones y un ROE de 
9,16%. Estas cifras están por 
encima de lo que la financiera 
esperaba obtener debido a la 
pandemia.  

“Habíamos previsto cerrar el 
año en S/ 1,161 millones en lo 
referido a saldo de créditos, 
sin embargo, hasta agosto 
tenemos S/ 1,153 millones. 
Hemos hecho una proyección 
prudente”, dijo. 

Higa reconoce que la 
fortaleza de Caja Ica está 
en la región que lleva su 
nombre. “Nuestro plan de 
expansión ha sido mesurado 
y prudente. Estamos en seis 
regiones, sur chico de Lima, 
Lima provincias, Ica la región 
fuerte, Arequipa, Ayacucho, 
Abancay y una parte de 
Áncash. Los clientes de 
crédito son 80,000 y sumado 
a los de ahorro superan los 
250,000”, concluyó. 

Colocación de créditos
sigue firme 

de plataformas digitales, sin embar-
go, con la pandemia tuvieron que 
acelerar el lanzamiento y en julio lan-
zaron el aplicativo móvil de Caja Ica. 
A decir de Higa, dicho aplicativo es 
intuitivo, amigable y seguro, lo que le 
ha permitido a Caja Ica acercarse a 
sus clientes y seguir colocando crédi-
tos pese al obligatorio distanciamien-
to social. 

“Hemos visto una disminución en 
el uso de cajeros automáticos y una 
tendencia al alza en el uso del app 
móvil. El aplicativo permite hacer 
todos los pagos de servicios, trans-
ferencias interbancarias, consulta de 
saldos, pago de tarjetas de crédito y 
de los propios créditos. Todo esto en 
un solo aplicativo. Es una app bastan-
te amigable e intuitiva”, resaltó. 

Ante el éxito que ha tenido el aplica-
tivo móvil, los directivos de Caja Ica 
lanzarán en noviembre próximo una 
segunda versión de la app en la que 
incorporará servicios como operacio-
nes frecuentes. “Buscamos mejorar 
la satisfacción de los clientes”, aña-
dió Higa. 

Además del aplicativo móvil, Caja Ica 
lanzó al servicio de sus clientes un 
gestor virtual con inteligencia artifi-
cial llamado Boty, creado para opti-
mizar las consultas y hacer más efi-
ciente el proceso de los clientes. Este 
asistente está en el fanpage de Caja 
Ica. 
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El usuario en el centro 
de la transformación digital

La crisis sanitaria ha obligado a las personas a acatar 
un distanciamiento social, mientras que la crisis eco-
nómica ha descapitalizado millones de pequeños nego-
cios. Dicho escenario representa un reto y oportunidad 
para que las financieras aceleren su cambio a la trans-
formación digital que les permitan ser un aliado de sus 
clientes y preparar productos que cubran sus necesida-
des actuales. 

Para Daniel Chicoma Lúcar, docente de la universidad 
ESAN, la transformación digital no es estar en internet 
o digitalizar los documentos, significa la incorporación 
de nuevas tecnologías en los procesos que faciliten la 
creación de soluciones para las necesidades de los 
clientes.

La transformación digital implica una estrategia de om-
nicanalidad integrada a partir de las necesidades mani-
fiestas de nuestros clientes actuales y potenciales.

“No vale de nada que una entidad financiera se llene 
de tecnología si no saben usarla. Transformación digital 
no es pasar los documentos a PDF o contar una web. 
Tampoco es tener un aplicación o presencia en redes 
sociales. Todos estos elementos tienen que estar inte-
grados y de la mano con un objetivo. Esto supone que 
los procesos van a cambiar. Se van a optimizar e incor-
porar nuevas tecnologías. Estos elementos van a traba-
jar teniendo al cliente como centro de toda activación”, 
comentó.

Chicoma resaltó que para avanzar en el camino de la 
transformación digital son importantes tres cosas: pro-
ceso, personas y tecnología. 

Aprender del error
Si bien los bancos han avanzado en la transformación 
digital de sus operaciones, según el docente de ESAN, 
estos vienen equivocando su estrategia frente a sus 
clientes al ofrecer productos sin conocer la necesidad 
de sus clientes. La mala estrategia de los bancos debe 
servir de lección a las financieras para no cometer el 
mismo error.

En opinión de Chicoma, las entidades financieras deben 
conocer primero a sus clientes para luego ofrecerles 
productos que cubra sus necesidades. 

“Los que están haciendo todos los bancos es llamar 
a todas las personas para ofrecerles créditos, pero no 
consideran la necesidad real de las personas. Están 
´disparando como locos´. Esto no es una estrategia 
en base a información del cliente, es una estrategia en 
base a la necesidad del banco”, afirmó.

El cliente como aliado
Al iniciar antes su transformación digital, los bancos 
tienen la ventaja sobre las financieras. Según Chicoma, 
los bancos pueden usar sus plataformas digitales para 
ordenar la data que tengan y transformarla en produc-
tos que sean de utilidad para las personas. 

¿Cómo compiten las financieras con la banca? Para el 
especialista, las financieras tienen que volverse aliadas 
de sus clientes que en su mayoría son micro y pequeñas 
empresas, las cuales han sido las mas afectadas por el 
estancamiento de la economía.

“Tendría que generar tecnología que permita a sus 
clientes actuales y potenciales recuperar terreno y cre-
cer económicamente para que la financiera también 
pueda crecer. Eso es apoyo al cliente”, comentó.

El ordenamiento de sus datos o la digitalización de sus 
operaciones es otro paso que deben hacer las financie-
ras para dar el ´salto tecnológico´, añadió Chicoma. 
Esta le permitirá utilizar herramientas de software cap-
turar clientes potenciales y potenciar a los actuales. 

“La financiera tiene que convertirse en un aliado de 
estas personas, prestarles no solo dinero sino darles 
apoyo técnico, tecnológico, cursos, educación, herra-
mientas que le permitan a las personas crecer. Si ellos 
crecen las financieras también crecen”, apuntó. 

Este nuevo salto tecnológico aún preocupa al sector mi-
crofinanciero ya que lo asocia a una fuerte inversión en 
software, hardware, capacitación y algunas otras varia-
bles. Sin embargo, es una inversión necesaria que de-
ben hacer las financieras con el fin de generar negocios 
y crear canales alternativos e innovadores que lo acer-
quen mas al cliente. 



En su última presentación ante el Congreso, la ministra 
de Economía y Finanzas, María Antonieta Alva, afirmó 
que el cuestionado programa estatal Reactiva Perú ha 
beneficiado a 364,315 micro y pequeñas empresas (my-
pes), sin embargo, el alcance de beneficiados puede ser 
mayor sí el gobierno confiará en la labor de las financie-
ras especializadas para hacer llegar el crédito a los más 
de 2.5 millones de emprendedores, afirmó Ramiro Pos-
tigo, vicepresidente de la Federación Peruana de Cajas 
Municipales de Ahorro y Crédito (Fepcmac). 

“El gobierno debe confiar en la labor de financieras 
especializadas, como son las cajas municipales. Noso-
tros trabajamos mucho en bancarizar y apostamos por 
captar a ese cliente que está fuera del sistema. Para 
esos tenemos el equipo para evaluar a esas personas”, 
comentó. 

Según informó la ministra Alva, Reactiva Perú 1 y 2 ha 
beneficiado a un total de 372,418 empresas. Al respecto, 
Postigo precisó que mediante las cajas municipales se 
favoreció con el crédito estatal apenas a 45,000 clientes. 
El cuestionado programa reactiva Perú ha cambiado 
con el tiempo. Al decir de Postigo, Reactiva Perú 1 tuvo 
requisitos duros que solo permitían el ingreso de em-
presas formales, lo que se evidencia al revisar las cifras 
del BCR que indican que al 30 de junio apenas 75,000 
mypes se beneficiaron del crédito estatal. 

“Como se sabe la mayoría de los microempresarios es-
tán al limite de la informalidad o son informales. Con 
Reactiva 2, desde el MEF, se bajaron los requisitos per-
mitiendo que ingresen las micro y pequeña empresas 
pero hay un gran número de microempresarios que no 
han sido beneficiados”, afirmó Postigo.

Explicó que el poco éxito que ha tenido Reactiva Perú 
en los pequeños emprendedores es porque en el Perú 

Reactiva 3 sería una 
oportunidad para 
fomentar la inclusión y 
formalización

la mayoría de microempresarios son informales, es de-
cir no tienen RUC o RUS. Y a este importante grupo de 
personas son invisibles para el gobierno pero no para 
las financieras. 

Reactiva Perú 3
Si hay algo en lo que la mayoría de los peruanos tienen 
consenso es que la micro, pequeña y mediana empresa 
son actores fundamentales que impulsan el crecimien-
to de nuestro país. De hecho, más del 90% de las em-
presas peruanas son mype. De ese total, más del 85% 
de éstas son informales. 

A la conocida informalidad de la economía, hay que 
sumarle que las microempresas se han descapitali-
zado debido a la crisis sanitaria que las obligó cerrar 
sus negocios por meses. Ante este panorama, Postigo 
recomienda al gobierno lanzar Reactiva Perú 3, lo que 
sería el último recurso para que pequeñas y medianas 
empresas puedan salvarse de la quiebra en la que la 
mayoría se encuentra. 

Así mismo, según Postigo, el nuevo Reactiva Perú en-
focado en las microempresas serviría para bancarizar 
y formalizar a los más de 2 millones de emprendedores 
informales. Desde la Fepcmac se está pidiendo al MEF 
considere e implemente su propuesta de Reactiva Perú 
con muchas más facilidades en los requisitos para que 
puedan acceder los pequeños y microempresarios. 
“Estamos pidiendo al MEF reuniones para evaluar la 
posibilidad de sacar un Reactiva 3 o un programa FAE 
MYPE 2 pero que ayuden a dos grandes grupos de pe-
queños empresarios: los que están bancarizados que 
tienen RUC y RUS y cuentan con historia crediticia. El 
otro grupo son los microempresarios que no han tra-
bajado con la banca y no tiene historia crediticia. Estos 
necesitan apoyo, hay que trabajar en estos dos grandes 
grupo”, comentó.

Al respecto, Postigo exhortó al gobierno para que usen 
a las financieras como vehículos de formalización para 
bancarizar a los emprendedores informales. Resaltó 
que las cajas municipales tiene experiencia en trabajar 
con dicho grupo de emprendedores.

“Tenemos el equipo para evaluar a esos emprendedo-
res que se encuentra fuera del sistema financiero. No 
olvidemos que los créditos que damos como cajas mu-
nicipales en su mayoría son sin garantías específicas.
 
Los productos que comercializa son su única garantía. 
Por ejemplo, un vendedor de frutas su garantía son sus 
frutas y le damos créditos para pagar en 12 o 24 meses. 
Y confiando en ellos y asesorándolos hemos metido a 
miles en el sistema financiero”, resaltó. 

Crisis como oportunidad
Para Postigo, las mypes que son las que mueven la 
economía, las que ´paran la olla´ de las familias no 
cuentan con un adecuado apoyo o incentivo estatal para 
formalizarlas. 

“La economía peruana ha crecido bastante pero ha fal-
tado formalizar a los pequeños empresarios. Vemos 
como los ambulantes que son los microempresarios 
informales están desesperados por salir a trabajar. Fal-
ta una política de gobierno para incentivar la inclusión 
financiera y la formalización”, resaltó.

En opinión de Postigo, un Reactiva 3 puede ser la ga-
rantía que necesitan los microempresarios informales 
para formalizarse.  

”De darse un nuevo Reactiva se exigiría como requisi-
to indispensable la formalización. Hay que ver la crisis 
como una oportunidad de formalización para esos más 
de dos millones de microempresarios”, apuntó.
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Pronto todos los servicios y productos de la financiera estarán empaquetados 
en el celular, afirmó Sergio Rivera, Gerente comercial y marketing de Caja 
Trujillo. 

La crisis sanitaria global trajo muchos cambios en todas las empresas, así 
como nuevos retos y oportunidades, no sólo en el tema de los consumidores, 
también respecto a sus procesos internos como digitales y operativos. 
En diálogo con el diario Microfinanzas, Sergio Rivera Luna, Gerente Comercial 
y Marketing de Caja Trujillo, afirmó que las financieras tuvieron que acelerar 
la implementación de estrategias de marketing digital con el fin de acercar 
sus servicios y productos a sus clientes. 

“Esta pandemia nos ayudó a acelerar la innovación y transformación digital. 

Caja Trujillo a un 
clic de sus clientes

También nos ayudó a cohesionar a los equi-
pos. Ahora las distintas áreas de la institución, 
como Recursos Humanos, los de Riesgo están 
pensando en innovar”, comentó Rivera. 

Si bien la crisis sanitaria apalancó que las fi-
nancieras dieran el salto a lo digital o tecnoló-
gico, en Caja Trujillo ya se venía avanzando en 
la transformación digital de la institución. 

APP Móvil
En noviembre último, Caja Trujillo lanzó su 
aplicativo móvil denominado ‘Caja Trujillo Mó-
vil’, que les permitió a sus clientes realizar 
consultas de saldos, actualización de datos, 
pago de servicios, transferencias interbanca-
rias, entre otras operaciones. 

En opinión de Rivera, la aplicación móvil fue un 
éxito considerando que en poco tiempo más de 
400,000 personas interactúan con el aplicativo. 
Ante el éxito de la app, en abril de este año, la 
financiera sacó una segunda versión de dicha 
aplicación que le permite a los contratar pro-
ductos, como seguros, abrir cuentas de aho-
rro y en un corto plazo se podrá desembolsar 
créditos. 

“Estamos muy cerca a decir que toda Caja 
Trujillo está empaquetada en un teléfono. Y 
el cliente cada vez tiene menos necesidad de 
acercarse a la agencia.  Solo va una vez para 
activar la app pero a mayoría de acciones o ac-
ceso a nuestros servicios y productos lo puede 
hacer desde la app, con solo un clic”, resaltó 

Pese a que una parte de 
los consumidores están 
más abiertos al cambio y 
a la adaptación de nuevos 
procesos, existe una parte de 
la población que pone cierta 
resistencia y barreras, lo 
cual no sólo se ve en el uso 
de la tecnología. Por ende, es 
relevante que las financieras 
conozcan a sus clientes. 

De acuerdo a Sergio 
Rivera, Gerente comercial 
y marketing de Caja 
Trujillo, el primer paso para 
implementar una adecuada 
estrategia de marketing 
digital es conocer al cliente, 
realizar un buyer persona o 
perfil del cliente. Una vez que 
conozcas a cliente, recién se 
puede elaborar una estrategia 
ideal personalizada que 
atiendas sus necesidades. 
“Al tener al alcance de todas 
las nuevas tecnologías, 
erróneamente se cree una 
estrategia de marketing 

digital se limita a crear post 
acompañado de una foto 
bonita. Pero se equivocan, 
el primer punto de partida 
es conocer a tu cliente, 
crear un perfil de tu cliente 
(buyer persona). Las 
microfinancieras tienen que 
elaborar esos perfiles por 
cada uno de los productos 
o servicios que ofrezca”, 
comentó.
Precisamente conocer el 
buyer persona le permitió a 
Caja Trujilo descubrir que 
casi la mitad de sus clientes 
son jóvenes millennials, 
personas nacidas entre 1981 
y 1993. 

“Nos quitamos el paradigma 
que nuestros clientes no 
entraban a redes sociales. 
Nos dimos cuenta que ya 
podíamos acceder a ellos a 
través de las redes sociales 
e implementamos una 
estrategia por esos canales.”, 
finalizó. 

La importancia de conocer a tus clientes 

Rivera. 
De esta manera, la financiera espera que el 
aplicativo móvil se convierta en un aliado tec-
nológico para sus clientes y usuarios. Y así 
consolidarse como una microfinanciera mo-
derna y con una tecnología vanguardista enfo-
cada en brindar servicios innovadores.

Mari, la asesora virtual de Caja Trujillo
Según Rivera Luna, la crisis sanitaria obligó a 
Caja Trujillo a implementar herramientas di-
gitales como el chatbots o bots, herramienta 
automatizada que contesta mensajes en redes 
sociales. No obstante, con el fin darle un trato 
“mas cálido o humano” a los bots le incorpo-
raron inteligencia artificial. 

Fue así como puso a disposición de sus clien-
tes un Gestor Virtual, denominado Mari, y un 
motor informativo que condensará data sobre 
los cronogramas de créditos.

“Decir chatbots es frio, por eso lo hemos re-
forzado con inteligencia artificial y le hemos 
dado una personalidad. Se llama Mari, una 
abreviación de marinera. 
Ella es trujillana, le gusta bailar mucha ma-
rinera y también atiende nuestro chatbots”, 
detalló.

Mari es el gestor virtual con inteligencia arti-
ficial de Caja Trujillo que atiende las consul-
tas de los clientes. Además, Mari les ayuda a 
promover créditos en otros canales digitales 
como Marketplace.



Los créditos de Reactiva Perú fueron to-
madas por la banca tradicional, mientras 
que las microfinancieras que atienden la 
demanda crediticia de las pequeñas y mi-
croempresas fueron dejados de lado, cues-
tionó José Malaga Malaga, presidente del 
directorio de Caja Arequipa. 

Al lanzarse el programa “Reactiva Perú”, se 
esperaba sea el “salvavidas” que inyecte li-
quidez a las pequeñas y microempresas. Sin 
embargo, los créditos con garantía estatal 
en su mayoría fueron tomados por la banca 
y grandes empresas. 

José Malaga Malaga, presidente del direc-
torio de Caja Arequipa, es uno de los críticos 
del publicitado Reactiva Perú y desde un ini-
ció advirtió que las condiciones que estable-
cía dicho programa, no se ajustaban a las 
realidades de las pymes y mucho menos el 
de las microempresas.  Recordó que el 85% 
de los créditos otorgados por Reactiva Perú 
fueron tomados por los bancos “que solo 
atienden la demanda crediticia de 2% del to-
tal de pymes”.  Mientras que el 15% restan-
te fue para las pequeñas y microempresas.  
Según advirtió una investigación periodísti-
ca, al 19 de mayo los bancos y las entida-
des financieras que participan del Reactiva 
Perú 1 ejecutaron préstamos por un valor de 
S/14.971 millones, de ese total el 36% de las 
empresas beneficiadas fueron grandes em-
presas, con ingresos anuales superiores a 
los S/60 millones; 51% Pymes, 11% Mypes, y 
los negocios que solo pidieron S/30 mil para 
sobrevivir, apenas recibieron el 0,8%. 

“Lo lamentable es que las entidades estata-
les como Cofide, BCR y el MEF hablando de 
lo bondadoso del programa. Hablan de nú-
meros grandes, de 400 mil personas aten-
didas y solo las Pymes son siete millones. 
Entonces considerando dicho universo, el 

El BCR tiene un 
desconocimiento 
total del mundo 
microfinanciero

impacto que ha tenido Reactiva es casi nulo 
para las pequeñas empresas”, comentó el 
ejecutivo. 

Trabas y desconocimiento
Según el ejecutivo, a la mala distribución de 
los créditos en Reactiva Perú se suma los 
retrasos en los desembolsos, ocasionados 
por Cofide “que no ha evaluado oportuna-
mente los expedientes”. En la última subas-
ta de créditos de Reactiva Perú 2, de un total 
de S/ 5.000 millones apenas se adjudicaron 
S/ 85 millones. Según Malaga, la escasa 
demanda crediticia “es responsabilidad del 
BCR que está acotando la tasa de interés 
pensando que las microfinancieras quieren 
lucrar con el Reactiva. 

“Lo que sucede es que no conocen el sec-
tor de microfinancieras. El mundo micro-
financiero necesita ingentes cantidades de 
personas operativo y el costo es altísimo. El 
BCR hace mal al cortar la licitación. Inclu-
so con una tasa de 5% es atractivo para las 
Pymes”, indicó. 

Propuesta
Ante la casi nula ayuda estatal a las peque-
ñas y microempresas, Caja Arequipa reco-
mendó al BCR crear un fondo de S/ 15.000 
millones con el fin de otorgar créditos de S/ 
10.000 a 1.5 millones de emprendedores. 
Sin embargo, según el ejecutivo, “el BCR 
consideró la propuesta discriminatoria al no 
considerar a la banca”.
Así mismo, el BCR rechazó la propuesta al 
considerarla un riesgo debido a que repre-
senta aproximadamente el 50% de las car-
teras de Pymes.  “Lo que indica el BCR, en 
carta firmada por Julio Velarde, un desco-
nocimiento total del mundo microfinanciero  
y es un divorcio completo de la realidad y 
donde la gente realmente necesita ayuda”, 
concluyó Malaga. 

Según Malaga, el 2019 
Caja Arequipa creció 
13% y sus colocaciones 
sumaron S/ 5,000 millones 
en colocaciones. “Fue un 
año sólido, llegamos a S/ 
140 millones de utilidades”, 
apuntó.

A inicios de este año, Caja 
Arequipa previa crecer 12% 
anual al finalizar el 2020, 
sin embargo, la pandemia 
obligó a replantear sus 
proyecciones. Ahora 
sus esfuerzos van por 
“mantenerse, no crecer, pero 
tampoco decrecer. “Tal vez 
crecer en cuota de cartera 
de colocaciones, pero en 
menor manera. Apostamos 
a mantener la cuota de 
mercado del  año pasado. 
Para eso hay que esforzarse 
bastante”, precisó. 

Con el fin de mermar el 
impacto negativo de la crisis 
sanitaria y la desaceleración 
de la economía, Caja 
Arequipa ha implementado 
las siguientes medidas: 

(1) Recorte presupuestal 
considerable, priorizando 
los aspectos necesarios para 
la marcha de la empresa y 
mantener las operaciones 
de manera eficiente, (2) 
la decisión de la junta de 
accionistas de capitalizar 
el 100%, (3) provisiones 

voluntarias mensuales que 
les permita mantener una 
cobertura respecto a la 
potencial y otras medidas 
que les permita ser mas 
eficientes disminuyendo 
costos operacionales. 

“Nuestros accionistas 
han tomado una decisión 
importante que es capitalizar 
el 75% de dividendos y el 
25% colocarlos en reservas 
nivel 1 (son reservas que se 
computan al ratio de capital 
global) Es como se hiciera 
una capitalización al 100%. 
Eso nos da la tranquilidad 
que ante un deterioro de la 
cartera de créditos poder 
tener el respaldo suficiente 
para pasar el embate”, 
detalló Malaga.

Al cierre de agosto, según 
el ejecutivo, el 80% de la 
cartera refinanciada de Caja 
Arequipa está al día, no 
obstante, reconoce que hay 
“casos aislados” que están 
siendo atendidos.

“De enero a agosto, el 
80% de nuestra cartera 
refinanciada está al día. 20% 
presenta ligero retraso en el 
pago. Estamos conversando 
con nuestros clientes para 
darle posibilidades y que 
no se deteriore su crédito. 
Estrategia individual”, 
concluyó.

Medidas para afrontar la crisis
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