Y conoceréis que en medio de Israel estoy yo, y que yo soy Jehové vuestro Dios, y no hay otro; y mi pueblo nunca jamas seré avergonzado. (Joel 2:27)
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MICROFINANZANS.

www.microfinanzas.pe

Los peruanos acudiran
a las urnas el domingo
6 de junio para elegir
al nuevo presidente y
vicepresidentes de la
Republica para el periodo
2021-2026 mediante
una segunda vuelta
electoral. Independiente
del  partido politico
que gane este debe
continuar trabajando con
[E microfinancieras,
entidades que estan
contribuyendo con
bancarizar a millones
de peruanos que son
dejados de lado por la
banca.

PROTEGER LA
CADENA DE PAGOS

La ley de fortalecimiento
patrimonial es importante para
que no se rompa la cadena de
pagos, pero no es suficiente.
Adicionalmente se necesitan
implementar medidas como
avanzar en la transformacion
digital y generar mayor
competencia en el sector
financiero. También ayuda que el
regulador sea mas flexible en su
normativa.
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LA CRISIS COMO
OPORTUNIDAD

Las medidas tomadas por el
Gobierno para frenar el avance de

la pandemia paralizaron el sector
turismo, principalmente en Cusco,
region que tiene como eje econémico
dicha actividad. Por ende, los
microempresarios locales vieron
complicado cumplir sus obligaciones
crediticias. Para no verse afectada,
Caja Cusco diversificd su cartera de
créditos al sector rural lo que le ha
dado buenos resultados.
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MICROFINANZAS Y
BONOS VERDES

A diferencia de las grandes
empresas que pueden
acceder directamente al
mercado de bonos verdes
para captar recurso, las
microfinancieras no lo
pueden hacer debido a que
el costo de emision es alto.
Entonces es necesario que
las microfinancieras sean las
intermediarias de las mypes
para captar dinero.
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MICROFINANCIERAS: EL VEHICULO PARA

REDUCIR LA POBREZA Y DINAMIZAR LA

ECONOMIA

El pais se ha polarizado, pero independientemente de quien sea el proximo presidente del Peru, al ganador le espera
una complicada agenda que pasa por reactivar la economia, masificar la vacunacion contra el Covid y atender las justas
demandas del Peru profundo, entre otras. El proximo presidente debe tener claro que es crucial para el pais que las
microfinancieras continten siendo el gran vehiculo de inclusion financiera.

e e

El proximo 6 de junio, millones de peruanas y perua-
nos acudiran a la segunda vuelta electoral para elegir
a quien presidira el Peru por los préximos cinco anos.
La campana electoral viene siendo hostil y, lamenta-
blemente, el pais se ha polarizado.

Independientemente de quien gane, la senora Keiko
Fujimori o el sefor Pedro Castillo, el préximo man-
datario recibird a un pais politicamente fragmenta-
do y deberd implementar medidas para reactivar la
economia y reducir la pobreza que se incrementé en
el Ultimo ano. La receta para dinamizar la economia
pasa por capitalizar a los millones de microempresa-
rios que se descapitalizaron y cerraron sus negocios
debido a las medidas en torno a la pandemia por el
Covid. Ademas, tendra que avanzar rapidamente con
la vacunacién contra el Covid-19.

La profunda desconexion territorial y social que exis-
te en Perl quedd evidenciado en los resultados de la
primera vuelta electoral. El otro Perd estad hablando,
ese Perl que no vive en Lima, el que no esta en Twit-
ter y al que la banca tradicional le niega acceso al
crediticio. Volver a conectar y atender la necesidad de
este grupo de peruanos serd una de las tareas del
nuevo mandatario.

INCLUSION FINANCIERA PARA REDUCIR LA POBREZA

En ese otro Perl estan los mayores colchones de
pobreza y pobreza extrema del pais. Al respecto, la
eliminacién de la pobreza es uno de los 17 Objetivos
de Desarrollo Sostenible (0DS) de las Naciones Uni-
das para el ano 2030. El Peru ha avanzado hacia ese
objetivo, pues ha logrado reducir la pobreza de un ni-
vel superior al 50 % de la poblacién a principios del
presente siglo, a 20,5 % en el afo 2018. El principal
factor generador de la disminucion de la poblacion
pobre en el pais ha sido el crecimiento econémico en
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Y si bien el crecimiento del PBI es la variable prin-
cipal para continuar con la reduccién de la pobreza
existen sectores que no se ven beneficiados de forma
inmediata por un mayor dinamismo de la economia y
requieren de politicas publicas especificas orientadas
a acelerar la disminucién de la poblacién pobre. En
esa linea, segun el Banco Mundial y diferentes es-
pecialistas, la inclusién financiera es un factor clave
para reducir la pobreza.

En ese sentido, las instituciones microfinancieras
constituyen una herramienta clave para la inclusion
financiera en el pais, pues al ofrecer sus servicios en
zonas donde la banca tradicional no llega, contribu-
yen al desarrollo y bienestar de las micro y pequenas
empresas, haciendo no solo crecer este tipo de nego-
cios, sino —principalmente- mejorando la calidad de
vida de un importante sector de la poblacion.

El sector de las microfinanzas en el Perd ha sido muy
exitoso a lo largo de los anos, habiendo alcanzado el
Perd el liderazgo mundial por varios afos. En este
sector participan cajas municipales de ahorro y cré-
dito, financieras, Edpymes, cajas rurales de ahorro y
crédito y otras instituciones, atendiendo a 2.8 millo-
nes de peruanos, especialmente a los sectores mas
vulnerables.

EDUCACION FINANCIERA

Elimpacto de la crisis sanitariay econémica ocasioné
que el 30.1% de la poblacion se ubique en condicidn
de pobreza monetaria el 2020, un incremento de casi
10 puntos porcentuales respecto al 2019. Ademas,
la poblacion vulnerable -personas que podrian caer
en pobreza- pasd de 34.4% a 35.5% el ano pasado,
segln el INEI. En ese sentido, es importante que el

. ;

proximo gobierno implemente politicas orientadas a
que las familias que logren superar las condiciones
de pobreza lo hagan de forma estable y sostenible,
dependiendo, para ese logro, de sus propias faculta-
des y recursos. En otras palabras, se debe mejorar
el nivel educativo de la poblaciéon, considerando las
actividades productivas. Adicionalmente, hay que ge-
nerar fuentes especificas de financiamiento, se re-
quiere incluir a esos peruanos financieramente, para
la implementacion de sus ideas y proyectos. Se trata
de plantear politicas que consideren dos pilares: uno
productivo y otro financiero.

El pilar productivo pasa por capacitar a la poblacién
pobre, o en pobreza extrema, en actividades produc-
tivas que se encuentren en su entorno o en nuevas
actividades que se adapten facilmente a su forma de
vivir. Por su parte, el pilar financiero pasa en primer
lugar por darles educacién financiera, ensenarles la
importancia del ahorroy de la inversidn, y en segundo
lugar por generar mecanismos de financiamiento.

Se debe incentivar que estas mismas poblaciones
puedan acceder a instituciones financieras formales
como las microfinancieras, las cajas municipales de
ahorro y crédito o las financieras especializadas, me-
diante mas oficinas o mejorando significativamente
su acceso a medios virtuales. Sin acceso al financia-
miento del cien por ciento de la poblacién de nuestro
pais, serd muy complicado eliminar la pobreza.

El préximo presidente debe tener claro que es crucial
para el pais que las microfinancieras continlen sien-
do el gran vehiculo de inclusién financiera.

Deseamos suerte a los candidatos y, principalmente,
necesitamos que el pais siga avanzado en su camino
de reducir la pobreza y la construccidn de igualdad de
oportunidades para todos los peruanos.
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CREDITOS

GRADUALMENTE
EMPIEZA A SINCERARSE
LA CARTERA DE

El 2020 fue un ano atipico para el sistema financiero que pese a ser
afectado por las medidas gubernamentales en torno a la pandemia,
terminaron con mejores indicadores que el 2019. Caja Piura ofrece
facilidades a sus clientes para evitar perderlos. Ademas, de créditos
a menores tasas, comento Marcelino Encalada, Gerente de Negocios

de Caja Piura.

Durante el ano pasado, los programas estatales de
crédito mermaron el impacto negativo de la pande-
mia en las entidades financieras e incluso mejora-
ron algunos indicadores en comparacién al 2019. Un
ejemplo es Caja Piura que incrementd, el ano 2020,
sus colocaciones en casi 8% (S/ 207 millones) apoya-
dos por los programas de Gobierno, como FAE Mype
y Reactiva, cuyos fondos se destinaron para alcanzar
un mayor nivel de saldo de cartera.

Marcelino Encalada, Gerente de Negocios de Caja
Piura, resalté que sin considerar los créditos otor-
gados con los recursos estatales, el crecimiento de
sus colocaciones, con recursos propios, habia sido
de 2.78% respecto al cierre del 2019.

En opinién de Encalada, los ratios de morosidad em-
pezaron a sincerarse a partir de abril y mayo explica-
do por el vencimiento de las reprogramaciones y los
periodos de gracia.

“Este primer cuatrimestre si estd un poco duro por-
que empezaron a vencer los créditos reprograma-
dos. Estamos siendo cautelosos en crecer con una
cartera sana. Nuestros esfuerzos también apuntan
a la normalizacién de los créditos que entraron en
reprogramacién el 2020 y que este ano algunos se
empiezan a deteriorar. Les daremos facilidades en
plazos y tasa de interés hasta que se normalice su
actividad econdmica”, comento.

Los indicadores de morosidad del sistema financie-
ro del afio pasado han sido salvados por los créditos
del Programa Reactiva, las reprogramaciones y con-
gelamiento de deudas impulsadas por el regulador.
Incluso mostraron mejores desempenos frente al
ano 2019. En cuanto a calidad de cartera, Caja Piura
registré una mora basica de 7.02% a diciembre del
2020 (8.47% a diciembre del 2019).

“Ahora la mora esta en 8.46% pero eso va a ir ba-
jando progresivamente. No olvidemos que Caja Piura
siempre ha manejado un indicador por encima del
5% porque la cartera de créditos estd concentrada
principalmente en créditos empresariales. El trata-
miento del indicador de mora a los créditos empre-
sariales es diferente a los créditos de consumo, y a la
vez diferente con los hipotecarios. Entonces cuanto
mas estés concentrado en créditos empresariales el

porcentaje de mora suele ser mayor”, afirmé Enca-
lada.

Segun el ejecutivo, la meta de Caja Piura es termi-
nar el ano con una ratio de morosidad menos de 7%.
Precié que el indicador de morosidad de 8.46% refle-
ja “los créditos que se han deteriorado y que termind
su periodo de gracia”.

Para mejorar su calidad crediticia en general, Caja
Piura adopté6 medidas, tanto en admisién, como en
seguimiento y en cobranza. A ello se agrega la cons-
titucién de provisiones voluntarias, que a diciembre
del 2020, registraron un saldo acumulado de S/ 35.97
millones, buscando enfrentar el deterioro esperado
en la cartera reprogramada para el ejercicio 2021.

A partir de las medidas de excepcion implementadas
por la SBS desde marzo del 2020, Caja Piura repro-
gramo cerca de 65% de su cartera, registrando un
saldo total de S/ 1,810.18 millones, lo que concluyd
en 43.37% de la cartera de colocaciones a diciembre
del 2020.

Respecto a la ley de fortalecimiento patrimonial, En-
calada asegurd que viene evaluando la participacién
de Caja Piura en el programa estatal. “Actualmente
tenemos un ratio de palanca de 17.20% y tenemos
margen para evaluar la participacién consideran-

do como se desarrolle los créditos reprogramados.
Caja Piura tiene respaldo patrimonial, pero en el
hipotético caso de que la cartera reprogramada se
deteriore, ahi si vamos a utilizar a recurrir a los re-
cursos estatales”, senald.

ALTERNATIVAS DE CREDITO

Con el fin de mermar los riesgos de liquidez debido
a la ley que permite el retiro del 100% de la CTS de
las entidades financieras, Caja Piura estima colo-
car préstamos por un total de S/ 100 millones hasta
diciembre de 2021, para brindarle a sus clientes de
CTS un Crédito de Garantia a Plazo Fijo con disposi-
cion inmediata de dinero.

La entidad financiera ofrece a sus clientes disponer
de efectivo, pero sin tocar sus ahorros. De esta ma-
nera, el cliente tiene la posibilidad de mantener su
CTS bajo la modalidad de ahorro a plazo fijo con un
interés anual del 5.5% y otorgarle un préstamo a una
tasa de interés muy competitiva del 6.90% hasta en
48 meses.

“En lugar de gastarse su dinero directamente, obtie-
ne un créditoy lo va amortizando con cuotas bastante
pequenas. Eso facilita que el cliente cumpla con sus
necesidades que pueden ser de salud, alimentacién,
pero sin gastar sus ahorros”, concluyé Encalada.
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Con la firma de la presente alianza, M T
uniremos vinculos para construir juntos el

presente y futuro del deporte. Caja Ica formando

emprendedores y microempresarios exitosos, y la Academia

Deportiva Cantolao preparando nifios, jovenes y mujeres destacadas.

Caja Ica comprometida con el deporte en el Peru.

Buscanos en: @ @ @ www.cajaica.pe
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“EN UNA CRISIS FINANCIERA ES IMPORTANTE
FORTALECER A LAS ENTIDADES PARA QUE

SIGAN PRESTANDO”

La ley de fortalecimiento patrimonial es importante para que no se rompa la cadena de pagos. También es importante avanzar en la
transformacion digital y generar mayor competencia en el sector, considero Ljubica Vodanovic, Foundin Partner en Vodanovic Legal.

—¢Cual es su diagnastico del sector microfinanciera?

La pandemia golped a la industria financiera, principal-
mente a las microfinancieras que son las que atienden
las necesidades crediticias de las microempresas. Por
eso se lanzaron los programas de ayuda.

Si estas medidas funcionan las microfinancieras segui-
ran subsistiendo e incluso consolidarse en el sistema
financiero, pero si no funcionan y se insiste en imple-
mentar medidas restrictivas o antitécnicas como la de
control de las tasas de interés seguiran no solo seran
seguiradn siendo golpeadas por las medidas en torno a
la pandemia, tampoco podran seguir colocando présta-
mos.

Entonces el reto es muy grande, por eso debemos dejar
a las autoridades técnicas hacerse cargo y esas son las
SBS, MEF y BCR que son las que conocen como se ma-
neja la industria financiera y microfinanciera.

—¢Por qué es importante apoyar a las microfinancie-
ras?

En los Ultimos cinco anos los indicadores de inclusion
financiera han mejorado y un factor clave son las mi-
crofinancieras. La inclusion financiera, medida como
el porcentaje de adultos que cuentan al menos con un
producto financiero, pas6 de 31% en el 2014 a 41% en
el 2019.

Hoy las microfinancieras atienden ellas a 2.8 millones
de clientes con crédito, especialmente mypes y perso-
nas naturales, que son el motor de nuestra economia.

El nimero de depositantes ha pasado de 2.8 a 5.8 mi-
llones de personas que hay que proteger, pero aun te-
nemos una poblacidn, cerca del 60%, que no tienen una
cuenta bancaria, que no es atendida y tenemos un 65%
de la poblacién adulta que no accede al crédito.

Tenemos en el Perd 1 millén y medio de mypes que no
son atendidas por la banca, estas necesitan créditos y
nadie se los da.

Entonces la inclusidon financiera se ha vuelto una mate-
ria de interés publico y prioridad nacional.

—La segunda ola de la pandemia ha debilitado a las
entidades del sector micro financiero, principalmente
a las ms pequenas. En general se observa un dete-
rioro del patrimonio en todas las entidades del sec-
tor financiero ¢Al cuarto trimestre del aho cual es su
lectura?

Todas las financieras crecen en base a colocaciones.
Por un lado, tenemos que las personas no estan cum-

pliendo en pagar sus préstamos, por otro lado, las enti-
dades financieras han visto reducido sus colocaciones,
entonces estan empezando a debilitarse.

Esto pasa con las microfinancieras que estan teniendo
problemas para cobrar los préstamos otorgados. Por
ende, es importante la iniciativa estatal de fortaleci-
miento patrimonial para las microfinancieras.

—¢La ley de fortalecimiento patrimonial es suficiente
para resolver los problemas del sector micro financie-
ro o faltarian medidas adicionales?

Falta. El fortalecimiento patrimonial es importante,
pero se necesitan medidas adicionales.

Un paso importante es que el regulador se ha puesto
mas tolerante y flexible en su normativa permitiendo
que las entidades financieras pueden prestar mas. La
camisa de fuerza que le ponia limite a sus operaciones
ahora estd mas suelta.

Ademas, es importante seguir avanzando en la trans-
formacion digital.

Ahora todos los canales se estan tornando digitales, en-
tonces las crisis traen oportunidades y esta es una gran
oportunidad.

Resumiendo. (I} Es importante el fortalecimiento pa-
trimonial, (I} Seguir prestando, no desatender a sus
clientes, (Ill) Continuar con la transformacion digital.

No necesariamente con un presupuesto inmenso que
les haga comprar tecnologia, sino buscando aliados o
alianzas que les permita crecer en productos digitales.

—¢Es necesaria una ley para reducir la tasa de inte-
rés o considera que generando mayor competencia se
reducen las tasas?

La reduccién de tasas viene por la competencia y la
transparencia. Cuando pones a todas las entidades fi-
nancieras a competir en igualdad de oportunidades au-
tomaticamente se reducen las tasas, pero si pones una
ley que pone topes lo que conseguiras es retroceder en
inclusion financiera se empezara a secar el crédito.

Justamente hace poco la SBS sacd una norma que le
permite a las microfinancieras ampliar sus operacio-
nes. De esta manera, ahora las microfinancieras pue-
den operar con tarjetas de crédito con un procedimiento
mas simple.

Ademas, ahora se les permite a las microfinancieras
realizar operaciones desde su tercer ano de funciona-
miento. Por ejemplo, dar créditos hipotecarios, emitir
titulos de deudas, bonos, etc.

Eso les va a permitir desarrollarse y crecer, cumpliendo
unos requisitos que estan mas ligeros.

—¢Seguir prorrogando el pago de los créditos como,
por ejemplo, Reactiva es saludable para el sistema fi-
nanciero?

Es positivo porque si no mantienes sana tu carteray hay
incumplimientos que deterioran tu cartera, eso significa
que vas a ver golpeada tu solvencia. Entonces tendras
que subir provisiones y no vas a tener como subsistir.

Lo que hace el Gobierno es tratar de mantener la car-
tera sanay para ese fin es importante seguir ampliando
los plazos de pago, facilitando medidas que ayuden a
los deudores.

Lo importante en una crisis es fortalecer a las entidades
para seguir prestando, no secarte, porque si te secas
vas a la quiebra.

La importancia del fortalecimiento patrimonial

Segun Decreto de Urgencia N° 037-2021, se crea el Pro-
grama de Fortalecimiento Patrimonial de las Institucio-
nes Especializadas en Microfinanzas que busca facilitar
la reorganizacion societaria de dichas empresas, con
el fin de proteger los ahorros del publico, preservar la
estabilidad macroeconémica y mantener la continuidad
de la cadena de pagos en la economia. La iniciativa esta
dividida en tres programas:

e Fortalecimiento de las cajas municipales de ahorro y
crédito, a través de la participacion temporal del Estado
en su capital. Cabe precisar que las cajas municipales
son instituciones microfinancieras de propiedad de los
gobiernos municipales. Es decir, se inyectara capital a
las microfinancieras para mantenerlas solventes y pue-
dan seguir prestando.

e Fortalecimiento de las instituciones microfinancieras
privadas (cajas rurales y microfinancieras), a través de
la compra temporal de instrumentos representativos de
deuda subordinada. Es decir, el Estado se ofrece a com-
prar la deuda subordinada para inyectar fondos. Las
entidades no devolveran el crédito hasta que paguen to-
das sus otras deudas y cuenten con capital para poder
operary prestar.

e Reorganizacién societaria de instituciones micro-
financieras, dirigido a facilitar la consolidacion de las
empresas que participen en el programa, de ser nece-
sario. Si funciona la medida el proximo ano debe darse
iniciativas de compras y fusiones entre microfinancie-
ras. Esto es positivo porque es mejor tener menos enti-
dades pero que estén solidas.
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CAJA AREQUIPA ENTREGA AMPLIACION
DE PLANTA DE OXIGENO.

Ahora se producira 120 cilindros de oxigeno medicinal diarios que estaran a disposicion de la poblacion arequipena
de manera gratuita. La inversion realizada por la entidad financiera es de aproximadamente S/ 850,000.

Después de Lima Metropolitana y la region Callao,
Arequipa es la regién con mas casos de COVID-19.
Segun informacioén oficial a la fecha suman 75,451
casos, solo superado por Callao (93,051 casos] y
Lima (851,000). La ciudad blanca pasa por su mo-
mento mas critico en la segunda ola de la pandemia.
Con la finalidad de hacer frente a este complicado
escenario de crisis sanitaria, Caja Arequipa, informé
que culmind los trabajos de ampliacién y moderni-
zacion de la planta municipal de oxigeno medicinal.

De esta manera se duplicé la produccion de oxigeno
medicinal, pasando a producir ahora 120 cilindros de
oxigenos o 1200 metros cubicos por dia que estaran
a disposicién de la poblacién arequipena de manera
gratuita. Para la implementacién de la planta Caja
Arequipa invirtié aproximadamente 850,000 soles,
comentd José Malaga Maélaga, presidente de direc-
torio de Caja Arequipa.

En febrero la entidad financiera inauguré una provi-
sional planta de oxigeno medicinal que produjo has-
ta hace una semana atras 3600 cilindros de oxigeno.
“Ahora, con esta ampliacion, la planta no sélo tiene
una capacidad mayor, ahora se ha incorporado equi-
pos que la hacen mas eficiente y répida para atender

o it

la demanda de los ciudadanos que requieran oxigeno
medicinal como del mismo Hospital Geriatrico. Esto
es parte del propdsito por que existimos, buscamos
siempre el bienestar de clientes y comunidades”,
afirmé Malaga.

La ampliacion de la capacidad de produccion es im-
portante e idénea considerando que segun la Ge-
rencia Regional de Salud (Geresa) de Arequipa hay
un pico de 769 hospitalizados por COVID-19 en toda
la regidn. Al respecto, el Mg. Omar Candia Aguilar,
alcalde de Arequipa resalto la ayuda de la entidad
financiera y comenté que en EsSalud las 58 camas
UCI estan ocupadas y estan cerca copar las de hos-
pitalizacion.

“Realmente es muy grato comprobar que esta planta
estd en capacidad de generar oxigeno medicinal con
los estandares apropiados que requieren los pacien-
tes que lo necesitan. Este es un aporte muy impor-
tante y significativo, coordinado con Caja Arequipa y
puesto a disposicion de todas las personas que ne-
cesiten oxigeno para sus tratamientos particulares.
Con esta capacidad ampliada, podremos atender a
mas personas y ayudarlos a enfrentar el impacto de
COVID-19 o de cualquier enfermedad que requiera

tratamiento con oxigeno”, indicé el funcionario.

Desde que se inicié la pandemia por COVID-19, Caja
Arequipa ha invertido aproximadamente S/ 3.5 millo-
nes que sirvieron para la compra de equipamiento
médico, canasta de alimentos y cilindros de oxigeno.

Maélaga resalté que la institucion seguird apoyando
a la poblacion y sus autoridades para hacer frente a
este escenario de crisis sanitaria y econémica que
afecta al pais. Ademas, afirmé que Caja Arequipa si-
gue capitalizando a los emprendedores y microem-
presarios que vieron afectados sus negocios.

Como sucede en otras regiones la mayoria de los
sectores econémicos han sido afectados al verse
obligados a cerrar sus negocios o trabajar a tiempo
parcial. Al respecto, Arequipa recibe anualmente la
visita de mas de 1.5 millones de visitantes naciona-
les, asi como de 380,000 visitantes extranjeros. Sin
embargo, ante la presencia de casos de Coronavirus,
muchas personas optaran por cancelar sus viajes,
lo cual ocasionaré un perjuicio en diferentes activi-
dades econdmicas como establecimientos de hospe-
daje, restaurantes, transporte, artesanias, agencias
turisticas, entre otras.
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CAJA TRUJILLO AYUDARA A
DINAMIZAR NEGOCIOS DE SUS
CLIENTES MEDIANTE EL USO

DE YAPE

Entidad financiera y la mas creciente billetera digital firmaron alianza que permitira a los
mas de 400 0000 usuarios de la Caja ingresar, desde su celular, a un ecosistema digital de
6.2 millones de personas y comercios. Mas de 1 millon de mypes usan Yape.

De manera gradual las autoridades estadn permi-
tiendo el retorno de las actividades comerciales res-
petando la distancia social, los comerciantes estan
trasladando sus negocios al ecosistema digital. Al
respecto, Caja Trujillo firmé una alianza con Yape
que permitird a sus mas de 400 000 clientes realizar
pagos Yy transferencias desde su celular, mediante
dicha billetera digital.

Yape, la aplicacién que permite enviary recibir dinero
sin necesidad de conocer el nimero de cuenta des-
tino ni tener token, ha logrado incluir a 6.2 millones
de personas en el sistema financiero, sobre todo, por
la apremiante necesidad de no tener contacto con
billetes ni monedas.

“Seguimos implementado y buscando alianzas como
estas que permitan a los emprendedores y publico
en general tener acceso a la diversidad de canales
digitales, lo que nos permite responder a las solici-
tudes de nuestros clientes de manera agil y segu-
ra. Estamos felices de anunciar nuestra alianza con

Yape, que sin duda alguna facilitara las operaciones
de nuestros usuarios, brindédndoles la oportunidad
de administrar sus ahorros de manera segura”, in-
dicé Nancy Baquedano Romero, Gerente Central de
Finanzas de Caja Trujillo.

Con esta alianza, los mas de 400 000 clientes de la
entidad trujillana podran interactuar con mas de 1
milléon de micro y pequenos negocios entre los que
destacan 268 000 taxistas, 72 000 bodegas y 66 000
puestos de mercado. De esta manera, los microem-
presarios dinamizardn sus negocios.

Por su parte, Kristy Fernandez, Gerente de Producto
de Yape, resalté la alianza con Caja Trujillo y precisd
gue son ocho las entidades financieras aliadas a la
billetera movil.

“Nos pone muy contentos llegar a Trujillo y esto
responde a nuestra estrategia de descentralizar el
aplicativo y expandirnos en provincias. La facilidad
de uso de Yape ha hecho que més de 1 millén de ne-

gocios lo usen como su principal medio de pago por
los beneficios que tiene: cobrar sin contacto, evitar
el traslado de bacterias propio de billetes y mone-
das, no tener la necesidad de manipular dinero para
dar vueltos y hacerlo de manera segura”, dijo Fer-
nandez.

Yape reporté mas de 6.2 millones de usuarios a la
fecha, es decir, 1 de cada 4 peruanos mayor de 18
anos ya cuenta con este medio de pago en su celular.
Ademas, son mas de 200 000 las transacciones dia-
rias que se realizan en esta plataforma que espera
llegar a los 10 millones para fin de ano.

Beneficios para emprendedores

Ademas de poder realizar pagos o transferencias de
montos pequenos a usuarios de otras entidades fi-
nancieras afiliadas a este medio digital, los clientes
de Caja Trujillo podran realizar cobros con Yape es-
tén donde estén a través de su celular.

“Los emprendedores se han reinventado de muchas
formas durante esta pandemia para dar a sus nego-
cios el impulso que necesitan. EL comercio electréni-
co, el reparto y los pagos en linea se han convertido
en el eje para la recuperacion y este nuevo servicio
beneficiara a miles de microempresarios quienes
podran realizar la cobranza por sus ventas a través
de Yape”, senalé Baquedano.

Segun el nuevo informe Mastercard New Payments
Index realizado en 18 mercados de todo el mundo,
el 59% de los consumidores peruanos evitarian las
empresas que no aceptaran pagos electrdnicos de
ningun tipo. Ademas, el 84% de los consumidores en
el Perd esperan poder comprar lo que quieren cuan-
do quieren y cdmo quieren. Por otro lado, el 94% de
los consumidores peruanos ya tiene acceso a mas
formas de pagar en comparacion con esta época del
ano pasado y el 79% de ellos son mas leales a los
comercios que ofrecen multiples opciones de pago.
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LA TRANSFORMACION DIGITAL, EL EJE PARA EL
DESARROLLO Y CRECIMIENTO DEL PAIS

La cuarta edicién de #CADEdigital se desarrollara bajo el lema “Lo digital nos incluye”. El propésito del evento fue resaltar la
importancia de impulsar la transformacion digital, en un marco universal e inclusivo, para lograr el desarrollo del Peru, en un ano en el
que es clave poder fomentar la reactivacion en distintos sectores, afectados gravemente por la pandemia.

Durante tres dias diferentes especialistas naciona-
les e internacionales e incluso el Presidente Fran-
cisco Sagasti participaron del evento que buscéd im-
pulsar que el ecosistema digital peruano desarrolle
soluciones pensando en todos los ciudadanos, sus
realidades y sus necesidades particulares.

La presidenta de IPAE, Elena Conterno, definié al
foro como un espacio para inspirar a los lideres a
trabajar juntos por el desarrollo del pais y el bien-
estar de la ciudadania, a partir del didlogo y la re-
flexién, asi como poner en la agenda publica temasy
propuestas que requieren atencion.

“En el caso de CADE Digital, se trata de identificar
juntos la agenda que, desde el Estado, el sector pri-
vado y la academia debemos impulsar para lograr
que lo Digital nos Incluya y traiga bienestar a todos
los peruanos. Trabajemos en ello”, exhorté a todos
los participantes.

Por su parte, Lieneke Schol, Presidenta de CADE
Digital 2021, recordé que #CADEDigital tiene como
figura central al ciudadano en sus diferentes roles:
Ciudadano, Emprendedor, Empresario, usuario.

“En resumen, nos dirigimos al ciudadano digital. Lo
que buscamos es poner nuestro granito de arena
para la construccién de una sociedad digital, inclu-
siva y accesible, donde todos tengamos las mismas
oportunidades”, afirmo.

LAS FINTECH COMO HERRAMIENTA DE INCLUSION

Desde hace algunos anos, el principal reto que
enfrenta la banca es el de la bancarizacién de los
ciudadanos que estan fuera del sistema financiero.
Lograrlo no solamente generaria réditos al propio
negocio de la banca sino también grandes beneficios
a los ciudadanos y a los pequenos negocios.

En la sesién de #CADEDigital Fintech para la inclu-
sion: la reinvencion de la industria financiera, Juan
José Glemes, presidente del Centro de Innovaciény
Emprendimiento de |IE Business School de Espana,
resaltéd que dos tercios de quienes estan excluidos
del sistema financiero si cuentan con un celular y
eso representa una oportunidad que las Fintech han
identificado para ofrecer sus servicios.

“La disrupcién del negocio de la industria financie-
ra en las plataformas de pagos es solo la punta del
iceberg. Las tendencias de las Fintech en los ulti-
mos tres anos en América Latina siguen creciendo,
si bien el segmento mas importante sigue siendo el
de pagos y giros, este universo ya esta ofreciendo
servicios de criptomonedas, credit scoring, trading,
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aplicativos antifraude; entre otros”, explicé.

El especialista anadié que, de momento y en su ma-
yoria, estas operaciones financieras siguen ancladas
a los grandes bancos, aunque es probable que esto
cambie en el futuro, pues con los contratos inteli-
gentes, las finanzas descentralizadas y el blockchain

es posible prescindir de la banca fisica en el futuro.

Asimismo, el experto destacé que las Fintech cuen-
tan con el potencial de universalizar el acceso re-
duciendo los costes, lo que conllevaria a lograr una
mayor inclusion financiera con productos mas sofis-
ticados. “Paraddjicamente, mientras pensamos en



([T N Y /N Pag. 12 | Mayo 2021

bancarizar a los no bancarizados, estas tecnologias
- al trabajar independientemente de la banca - tie-
nen mas bien el potencial de desbancarizar”, conté.

Sobre las grandes corporaciones bancarias a nivel
mundial, comenté que percibe que muchos de los
bancos lideres estén observando el panorama de es-
tas startups y nuevos negocios de banca inteligente
e incorporandolas a los servicios que ofrecen; pero,
agregd que “innovar no es un trabajo facil porque es-
tamos acostumbrados a siempre buscar mejorar la
eficiencia, y a veces la innovacién se trata de hacer
las cosas de una manera radicalmente distinta. Aqui
nuestro sistema cognitivo se ve desafiado ;hacer lo
mismo de siempre cada vez mejor o hacer algo to-
talmente distinto?”

Como cierre, el presidente del Centro de Innovacidn
y Emprendimiento de IE Business School de Espa-
na senald que es fundamental observar qué estan
haciendo estas startups, aprovechar las oportuni-
dades que ofrecen y seguirlas con cautela: "Hoy, la
gran industria necesita de equipos innovadores y, en
especial, lideres innovadores que faciliten que sus
equipos lleguen a buen término con sus iniciativas,
que ayuden a que los equipos identifiquen rapida-
mente los errores, porque el fracaso es en realidad
un motivo de aprendizaje”, finalizo.

SOLUCIONES COLABORATIVAS E INNOVADORAS

La crisis por la pandemia de COVID-19 no ha sido
Unicamente sanitaria sino también econémica, cli-
matica y migratoria. Por ello, es urgente apostar
por soluciones colaborativas -digitales y no digita-
les- con el objetivo de construir un futuro realmente
inclusivo, que brinde las mismas oportunidades a
todos por igual. En ese marco, en la uUltima sesidn
de #CADEdigital se presentd a Irene Arias, gerente
general del BID Lab, en la sesion Impulsando la In-
novacion para la Inclusion.

“Tenemos una gran oportunidad con la transforma-
cion digital para cerrar brechas y debemos tratar de
no trasladar las brechas del mundo fisico al mundo
digital. También hay un sector grande de la pobla-
cién que se encuentra fuera del sistema financiero,
que incluso no tiene ni siquiera una identidad digital.
Hoy dependemos de que este sistema innovador ten-
ga todo el apoyo para dar soluciones vibrantes a este
y muchos otros problemas de inclusién”, comenté.

Otra gran innovacion que el BID viene impulsando
son las relacionadas con las Fintech. Para Arias, es-
tas innovadoras empresas tienen la clave para lograr
el cierre de las brechas en torno a la bancarizacién.
La especialista relaté que los paises que adoptaron
canales y billeteras digitales para entregar los apo-
yos sociales, y no tuvieron que depender de cana-
les tradicionales presenciales, fueron mucho mas
eficientes. Y este es solamente el principio, ya que
estas startups son capaces de darle a sus usuarios
multiples servicios, que van mas alla de solo los pa-
gos y remesas.

Durante la pandemia, muchas de las tiendas de
barrio estuvieron cerradas o brindando servicios Li-
mitados. Tiendas 2.0 es una alianza que impulsa la
resiliencia y el crecimiento de los bodegueros con
transformacion digital, para que sean participes de
este proceso y estén presentes en la nueva econo-
mia digital. De esta alianza participan corporaciones
como PEPSICO, Coca Cola, Tigo, Danone, y otras,
que actlan como companias ancla, pues tienen un
interés importante en preservar el tejido de la Ultima

Elena Conterno

milla en sus negocios.

“Pero para que todas estas iniciativas prosperen, se
debe cultivar de manera muy especial la confianza.
Agqui la tecnologia ya debe darse por sentada. Lo que
hay que tener muy claramente definido hoy es la go-
bernanza de datos que otorgue un marco de respeto
a los derechos digitales de las personas”, finaliz
Irene Arias.

TRABAJO ARTICULADO

“En el afo de nuestro bicentenario adquiere una
particular importancia (la transformacion digital) no
solo en el Perl sino también para el mundo, ya que
nos hemos abierto paso al mundo digital y al de la
ciencia, tecnologia e innovacion, las cuales han cam-
biado la vida de toda la humanidad. Es clave ponerlo
en agenda publica porque nos hace mucha falta en
el pais”, dijo el Presidente, Francisco Sagasti, duran-
te su discurso de clausura del evento.

El mandatario destacd que el Peru es uno de los tres
paises de la regién que mas ha crecido en consumo

digital durante el 2020. Ademés, menciond que una
reciente publicacién del Banco Mundial sobre inno-
vacion en politicas publicas ha destacado el impulso
del pais en la adopcién de pagos digitales como parte
de las medidas sociales y econémicas para enfrentar
la pandemia. También, complementé este avance en
materia digital por parte del ciudadano diciendo que,
en un reciente estudio del Banco Interamericano de
Desarrollo, el 61% de los peruanos entrevistados du-
rante el 2020 indic6 haber realizado al menos un tra-
mite digital con el Estado durante la crisis sanitaria.

Sobre las acciones implementadas durante su ges-
tion, el mandatario acoté que “En el gobierno de
transicion y emergencia se han dado pasos con-
cretos en este dmbito. En el marco del bicentena-
rio, venimos reorganizando el Sistema Nacional de
Ciencia, Tecnologia e Innovacién e impulsaremos la
creacién de un fondo para este fin. Ademas, en el
caso de la Transformacidn Digital, en febrero de este
ano publicamos el Decreto Supremo que aprueba el
reglamento del Decreto Legislativo 1412, que es la
norma que aprobd la Ley de Gobierno Digital”.
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MUNDO POST-CORONAVIR

“’LA INCLUSION FINANCIERA NO SERA POSIBLE
SIN UNA PREVIA INCLUSION DIGITAL”

Una mirada a la historia de la banca y de las principales tendencias financieras a nivel global permite determinar que el futuro de la
banca sera digital.

Hoy en dia, las operaciones financieras son una ne-
cesidad en la vida cotidiana de todas las personas;
sin embargo, muchas de ellas se encuentran actual-
mente fuera de este sistema. ;Cdmo concebir esta
realidad mientras hablamos de transformacién digi-
taly banca del futuro? Esa fue la pregunta que buscé
responder Brett King, futurista y fundador de Moven,
en la sesién Banca 4.0: El futuro de los bancos en
el escenario post-pandemia, en la presente edicidn
de #CADEdigital. La misma estuvo dirigida por Omar
Crespo, Gerente de Innovacion Estratégica en Caja
Piura.

Para el expositor, la falta de bancarizacién es una
situaciéon que se vive a nivel mundial. Subrayé que,
por ejemplo, en el Africa subsahariana, el 70% de
la poblacion tendria que gastar el salario de un mes
para poder movilizarse a las ciudades en las que hay
oficinas de bancos. Esto, en plena era de la transfor-
macion digital, es impensable: “Incluir a mas perso-
nas en los sistemas financieros ya no pasa por abrir
oficinas mas cerca de las personas sino en crear la
tecnologia para que puedan realizar sus operaciones
financieras desde un dispositivo mévil”, explico.

Por supuesto, para ello es necesario que las per-
sonas tengan acceso no solo a un dispositivo sino

también a Internet. En esa linea, el fundador de Mo-
ven destacé que, a la fecha, se vienen desarrollan-
do diversas iniciativas para contar con el servicio de
internet satelital a precios muy razonables, con el
claro objetivo de lograr la conectividad de los ciuda-
danos de las zonas rurales y que estos puedan tener
acceso a los servicios financieros.

Brett King también resaltéd que el uso de las bille-
teras electrénicas en los Ultimos afnos crecié consi-
derablemente en comparacion al canal tradicional:
“Alipay y WeChat Pay (billeteras electrénicas chinas)
realizaron transacciones por 52 trillones de déla-
res mientras que Visa y Mastercard juntas, apenas
alcanzaron los 24,5 trillones”, precisé. Continu6 di-
ciendo que el uso de las billeteras digitales son una
alternativa a los servicios tradicionales bancarios,
con las que el usuario no tiene que pisar una agencia
bancaria ni siquiera para abrir su cuenta. Alipay, una
de las mas usadas en todo el mundo y fundada en el
2004, ni siquiera cuenta con oficinas fisicas.

Este hecho supone una gran ventaja para los usua-
rios, ya que ya no deben movilizarse a una agencia
bancaria o contar con el plastico de la tarjeta para
realizar sus operaciones. Incluso, su uso es mas

seguro debido a que las incidencias de fraude son
mucho menores que los medios de pago tradiciona-
les. “También hay ventajas considerables para las
mismas organizaciones financieras, el costo de ad-
quisicion de un cliente para la billetera digital china
es de 75 centavos de délar mientras que para bancos
como el JP Morgan Chase este costo es de 350 do-
lares”, remarco.

Todo este proceso de digitalizacion se ha visto cier-
tamente acelerado por la pandemia y lo esperado es
que la tendencia se mantenga, segun explico King,
“En los ultimos 6 anos, el uso de efectivo para reali-
zar pagos paso del 96% a menos del 40%".

Para finalizar su exposiciéon, King resalté que en los
proximos anos la banca tendra que adaptarse y cam-
biar los principios basicos de sus sistemas para se-
guir creciendo, es necesario que todos los servicios
se puedan proporcionar a través del celular. “Tiene
que haber un cambio en la cultura organizacional
para que en el futuro se ponga primero la tecnologia
y luego las finanzas, incorporar talento humano re-
entrenado en tecnologia y ciencia de datos, los ban-
cos cada vez serdn mas industrias tecnoldgicas que
financieras”, concluyd.
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LA CRISIS COMO OPORTUNIDAD

Las medidas tomadas por el Gobierno para frenar el avance de la pandemia paralizaron el sector turismo, principalmente en

Cusco, region que tiene como eje economico dicha actividad. Por ende, los microempresarios locales vieron complicado cumplir sus
obligaciones crediticias. Para no verse afectada, Caja Cusco diversifico su cartera de créditos al sector rural lo que le ha dado buenos
resultados, aseguré Walter Rojas Echevarria, Gerente Central de Negocios de Caja Cusco.

—¢Como le ha ido a Caja Cusco en el primer cuatri-
mestre del aho?

La actividad econémica en Cusco depende del tu-
rismo, entonces al verse cerrado este sector por la
pandemia nuestros clientes se han visto afectados
y evidentemente Caja Cusco ha sido fuertemente
afectada comparado con otras Cajas. No obstante,
no nos hemos quedado de brazos cruzados esperan-
do que el turismo se reactive.

Tomamos la pandemia como una oportunidad. He-
mos visto otros nichos de mercado y hemos alcanza-
do crecimientos interesantes.

Por ejemplo, en el mes de enero estdbamos en el
cuarto lugar en el sistema de cajas, ahora estamos
en el tercer lugar.

—¢Cuales son los nichos de mercado que han in-
cursionado o potenciado?

Nos hemos metido mas a la zona rural. Ahi es donde
estamos atacando y alcanzando el mayor crecimien-
to.

Ademas, hemos empezado a buscar segmentos que
no atendiamos porque lo mirdbamos con cierto ries-
go, pero hemos mejorado la tecnologia e hizo que
mejore el crecimiento.

—¢En qué nivel estan sus ratios de morosidad?

La mora refleja la calidad de tus colocaciones. Me
alegra comunicar que en marzo pasamos de segun-
do lugar al primero en calidad de mora. Somos la
Caja con el indicador de mora mas baja del sistema
de cajas municipales.

—¢Como cerraron el 2020?

Durante el 2020, Caja Cusco fue la caja que tuvo el
mayor crecimiento, el mayor dinamismo que le ha
dado con los programas del gobierno.

Este 2021 empezamos con pie firme, tenemos la
mora mas baja del sistema e incluso nuestras utili-
dades se han duplicado en los primero cuatro meses
comparados con similar periodo del ano 2020.

—¢Cuales son sus expectativas para este ano?
Seguir manteniendo ese tercer lugar de posiciona-
miento a nivel de cajas. Ya somos de las cajas gran-

des.

También apuntamos a seguir manteniendo ese pri-
mer lugar en calidad de cartera y mejorar el posi-

cionamiento de marca a nivel nacional ingresando a
nuevos mercados como el oriente, la selva oriente,
el norte y también consolidar las utilidades, proba-
blemente no como el 2019 pero si duplicar lo que he-
mos tenido el 2020.

CREDITOS A LARGO PLAZO

—¢Como cambio el sector micro financiero con la
pandemia?

Hay que mirarlo desde dos perspectivas, antes vy
después de la pandemia. Antes se veia el mercado,
principalmente en el sector pequena empresa, por
un tema de campanas como el Dia de la Madre, na-
videnas, fiestas patrias, escolar.

Se movian ventas fuertes y los créditos se trabajan a
corto plazo, se pagaban pronto. Ahora se ve al mer-
cado por un tema de reactivacion.

Basicamente antes de la pandemia se trabajan cré-
ditos a 3 0 6 meses, maximo 12.

Ahora los créditos se manejan a un minimo de 1 afio
0 24 meses, incluso se otorgan periodos de gracia.
Esto se entiende porque la economia esté en proce-
so de reactivarse y los microempresarios necesitan
liquidez.

Otro punto, los méargenes de ganancia no son los
mismo. Antes tenias margenes entre 30% y 25%,
ahora estamos entre 20% y 15%.

—¢Esos menores margenes por qué son?

Eso se debe a dos efectos. Primero no hay mucha
demanda; segundo, por el aumento de la competen-
cia debido a que ahora hay méas microempresarios,
la gente que ha perdido su trabajo lo que ha hecho
es salir a la calle, la gente que ha dejado de trabajar
formalmente o de manera informal pero que tenia
un trabajo y ahora al no tenerlo ha salido a la calle a
hacer algun negocio.

Entonces al aumentarse mayor competencia, mayor
demanda, se reducen los precios y se reducen los
margenes.

—¢Este nuevo escenario como ha impactado en los
estados financieros de las entidades del sector mi-
cro financiero?

El primer impacto lo hemos tenido el ano 2020. Las
utilidades del sistema de Cajas se han reducido en-
tre 25% y 30%. Si comparamos resultados del ano
2020 frente al 2019 se aprecia que las utilidades se
redujeron entre 60% y 70%.

Durante este ano se ha ido mejorando paulatina-
mente. No olvidemos que apenas vamos cuatro me-
ses del ano. Es temprano para hablar de una reac-
tivacién econémica, pero las utilidades que se estan
consiguiendo se estan destinando para provisiones
porque hay un deterioro de la cartera de crédito.

—¢En ese deterioro influye la cartera reprograma-
da?

Hay mucha cartera reprogramada el ano 2020 que se
esta venciendo el 2021. Entonces muchos negocios
no han podido reactivarse, no han podido funcionary
esa cartera se tiene que estar provisionando.

La Superintendencia promueve las provisiones vo-
luntarias frente a un posible escenario de créditos
impagos. Como las personas no estan pagando se
tiene que incrementar las provisiones y esto impacta
en la utilidad.

—ELl embalsamiento de los créditos, por la cartera
reprogramas, no permite una lectura correcta de
los ratios de morosidad...

Del total de la cartera reprogramada el ano 2020,
aproximadamente un 20% no se esta pagando. Y ese
20% hay que provisionarlo.

Ahora no es que ese 20% de los créditos se perdid,
Sino que esos negocios van a empezar a salir de ma-
nera mas pausada, mas lento.

—¢Cuanto afecta el retiro de la CTS en las entida-
des del sector micro financiero?

El retiro de la CTS afectara en la liquidez de las en-
tidades, pero recuerda que la CTS en la estructura
de captaciones representa un 15%, maximo un 20%
dependiendo de las entidades que han acumulado.

Definitivamente el 100% de la CTS no van a retirar.
Ahora estamos viendo una salida del 5% que facil-
mente esto se puede cubrir con adeudados, con Lli-
neas de contingencia.

El retiro de la CTS no es del todo malo. La libera-
cion de esos fondos permitird a mejorar el consumo
de las personas, es decir, gastardn mas dinero y eso
ayuda a dinamizar la economia. Otras personas pa-
garan sus deudas, mientras que otros emprenderan
un negocio.

Lo que si va a afectar a futuro. Esas personas que
usan su CTS ahora quedaran vulnerables en un me-
diano o largo plazo. Se quedaran sin un colchén de
dinero en caso pierdan su trabajo.
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MICROFINANZAS Y BONOS VERDES

A diferencia de las grandes empresas que pueden acceder directamente al mercado de bonos verdes para captar recurso, las
microfinancieras no lo pueden hacer debido a que el costo de emision es alto. Entonces es necesario que las microfinancieras sean las
intermediarias de las mypes para captar dinero, considera Juan Sanchez, especialista de Maximixe.

El mercado de financiamiento verde crece rapida-
mente en el mundo a raiz de los acuerdos interna-
cionales contra el calentamiento global.

No se trata de una moda y menos de una decisién
opcional.

Los gobiernos se han puesto metas claras para re-
ducir sus emisiones contaminantes y de efecto in-
vernadero y, en ese proceso, estan involucrando al
sector privado, en especial a todo el ecosistema fi-
nanciero del mundo.

Al respecto, Juan Sanchez, especialista de Maxi-
mixe, opina que el mercado de bonos verdes es un
importante nicho donde pueden incursionar las mi-
crofinancieras peruanas para conseguir liquidez,
considerando que debido a la crisis sanitaria y eco-
némica global los recursos son escasos en el mer-
cado internacional.

“La provisién de productos financieros verdes puede
ser una excelente opcion estratégica para que una
entidad microfinanciera desarrolle una ventaja com-
petitiva que no sélo contribuya a mejorar su posicion
competitiva frente a sus competidores, sino que ade-
mas le permita contribuir al desarrollo sostenible, lo
cual va de la mano con su mision y filosofia de lograr
al mismo tiempo una rentabilidad econémica y so-
cial”, dijo Sénchez.

Por el lado del Gobierno, el Ministerio del Ambiente
(Minam] esta impulsando la Hoja de Ruta de las Fi-
nanzas Verdes (HRFV) en el pais, a fin de promover
y acompanar al sector financiero en la implementa-
cion de acciones que incluyen el componente am-
biental dentro de las actividades econdmicas y pro-
ductivas.

Esta herramienta de gestion también establece li-
neas de accién y de participacion de los actores
involucrados, asi como los plazos y medios de im-
plementacién necesarios para concretar inversiones
amigables con el ambiente.

MICROFINANCIERAS COMO INTERMEDIARIAS

Los bonos verdes son una excelente alternativa para
canalizar recursos de inversores (recursos del mer-
cado privado) que buscan proyectos con impacto po-
sitivo en el ambiente.

Para el especialista de Maximixe, las microfinancie-
ras cumplirian la funciéon de intermediarios, pues
serfan éstas las que recurririan al mercado de ca-

pitales (mercado publico de valores) para captar los
recursos de inversores privados con tesis de inver-
sién verde, convirtiéndose en emisores verdes.

El hecho que sea la entidad microfinanciera la que
se convierta en emisor verde y canalice los recur-
sos a las mypes, es una formula perfecta para llevar
financiamiento verde a las myes, basicamente por
dos razones (i) los costos de emisién no pueden ser
asumidos por las mypes, y [ii) el nivel de riesgo de
negocio de las mypes no seria elegible directamente
para los inversores de tesis verde.

“A diferencia de las grandes empresas que pueden
emitir directamente sus bonos, las mypes no pue-
den hacerlo debido a que los costos de transaccion
son altos, aproximadamente entre US$ 50,000 y US$
60,000 que es el costo de emisién y eso no lo puede
hacer una empresa pequena, Esto lo hace una em-
presa que factura unos US$ 8 y US$ 10 millones al
ano”, apunté Sénchez.

Con la financiacion a través de bonos verdes, las mi-
crofinancieras ya no sélo generaran una rentabilidad
econdmica y social sino también una rentabilidad
ambiental.

Desde la perspectiva de los inversores, éstos ade-
mas de tener un retorno por el uso de dinero a con-
diciones competitivas también tienen un retorno
adicional que es el rendimiento ambiental, el cual
puede ser medido como la reduccién del nimero de
unidades de carbono equivalentes (CO2eq) por cada
US$1 invertido en financiacion verde.

CAMINO LIBRE

Si bien el mercado internacional estd mas dinamiza-
do por los bonos verdes y, segun el Banco Mundial,
existe un creciente interés por este tipo de inversio-
nes, valorizado en la actualidad en US%$26.000 mi-
llones.

Las denominadas también ‘inversiones de impacto’,
pueden hacerse tanto en mercados desarrollados
como emergentes.

De hecho, la Bolsa de Valores de Lima (BVL) posee
bonos verdes dentro de su portafolio de inversiones,
para los que deseen emitir bonos para financiar pro-
yectos de mitigacién o adaptacion al cambio clima-
tico.

En ese sentido, para acceder a este tipo de inversio-
nes, se puede hacer a modo de inversion tradicio-

nal, aportando capital a emprendimientos sociales o
companias con foco en la sostenibilidad.

“Las microfinancieras que capten financiacion verde
deben cumplir, ademas de la regulacién para emi-
sores de valores que establece la SMV, con rendir
anualmente cuenta a sus inversores a través de un
informe de estadndar internacional sobre las mypes
y sus proyectos que hubieran recibido este tipo de
financiacién”, comenté Sanchez.

PRODUCTOS FINANCIEROS VERDES

En el sector micro financiero, la Caja Municipal de
Huancayo ofrece financiamiento verde a empresas
que busquen un cambio de matriz tecnoldgica, para
adaptar su actual tecnologia a una de bajas emisio-
nes y menor impacto en el medio ambiente.

“Los productos financieros verdes pueden ser otor-
gados por la entidad microfinanciera a las mypes
que (i) realizan actividades donde existen opciones
de tecnologia para ser mas eco-eficientes, donde la
financiacién se orienta a un proyecto de reconversion
eco-eficiente de un proceso o linea de produccion,
y (ii) realizan negocios sostenibles ambientalmente,
donde la financiacidén de este tipo es una manera de
premiar su modelo de negocio eco-eficiente”, preci-
s6é Juan Sanchez, especialista de Maximixe.

Las mypes que reciban financiamiento verde y for-
men parte de una cadena productiva conformada
también por medianas y grandes empresas, contri-
buiran a que la produccién de ésta ultimas sea tam-
bién eco-eficiente.

Con los recursos verdes captados, las microfinan-
cieras pueden financiar proyectos de pequenas y
microempresas (mypes) elegibles que apuesten por
(i) reconvertir sus modelos de negocios (uno o mas
procesos de su propuesta de valor] a un modelo de
negocio eco-eficiente, o (ii) continuar desarrollando
sus negocios bajo el modelo de negocios sosteni-
bles, que incluye un manejo eco-eficiente completo.

“Si alguna entidad microfinanciera estuviera a tiem-
po de incluir en su plan estratégico institucional la
estrategia de financiacién verde, para generar una
ventaja competitiva sostenible antes sus competido-
res y mejorar su desempeno econémico financiero,
MAXIMIXE, por su profundo conocimiento de los ne-
gocios microfinancieros y su know how en evalua-
cién y estructuracioén financiera para la emision de
bonos verdes, puede ayudarlo a elaborar un plan de
negocios para financiamiento verde a sus clientes
mype”, concluyé Sanchez.
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“EL EMPRENDEDOR

TIENE QUE SER UN

VISIONARIO”

La crisis ocasionada por la pandemia del COVID-19

puso en pausa negocios de diferentes sectores

alrededor del mundo. Sin embargo, para muchos ha
sido una oportunidad para emprender. En el actual
escenario de pandemia por el Covid-19 el verdadero
valor agregado que una empresa debe ofrecer a sus
clientes y personal es la proteccion de su salud.,
comento Piero Mogrovejo, CEO y fundador de Free

Marketing&Digital.

Peru es el quinto pais con mas emprendedores a ni-
vel mundial, segln el informe anual de GEM (Global
Entrepreneurship Monitor Perd). De acuerdo con los
resultados de este informe, desarrollado por el Cen-
tro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad
ESAN, aproximadamente 1 de cada 4 peruanos ma-
yores de edad esta involucrado en el emprendimien-
to de un nuevo negocio o ha puesto ya en marcha
uno. Sin embargo, iniciar un emprendimiento no es
facil hace falta mucha perseverancia, conocimientos
y habilidad para identificar las oportunidades de ne-
gocio.

Precisamente, al iniciarse las medidas confinamien-
to, distanciamiento y prevencién de la salud en torno
a la pandemia por el Covid-19, a Piero Mogrovejo,
CEO y fundador de Free Marketing&Digital, se le
ocurrié la idea de personalizar las mascarillas para
ofrecerle a las empresas. La iniciativa fue bien aco-
gida y luego continué con los faciales también per-
sonalizados.

“La nueva normalidad decia que las mascarillas se-
ran de uso masivo y serd un accesorio importante
protegerse en el escenario de pandemia. Entonces,
al iniciar la pandemia, se me prendio la idea de que
las mascarillas personalizadas seran requeridas por
las empresas. Me movi rapidamente para sacar im-
plementos de bioseguridad con el logo respectivo de
las empresas”, comentd Mogrovejo.

iPor qué elegir los implementos de biosegu-
ridad personalizados? Segin el CEO de Free
Marketing&Digital, la elecciéon de este producto va
mas alld de un tema de merchandising, aporta for-
malidad a las empresas y, principalmente, transmite
confianzay seguridad a los clientes y personal de las
empresas.

“Las mascarillas personalizadas no solo ofrecen la
proteccién necesaria para cualquier trabajador o
trabajadora que las lleve, sino que también propor-
cionan una imagen formal corporativa que causa un
buen impacto frente a los clientes. Lo principal que
le dice a tu publico que la empresa se preocupa por
cuidar la salud de sus colaboradores y clientes. Eso
es”, afirmaé.

Emprender no es empezar algo efimero o para sa-

lir de la emergencia, emprender es empezar un
viaje, que toma tiempo y requiere inversion. Es un
viaje donde vas a encontrar dificultades, alegrias, y
pondré a prueba de lo que eres capaz, para ello es
importante tener la perspectiva de entregar un be-
neficio real al usuario. En opinién de Mogrovejo, “las
mascarillas personalizadas no es solo merchandi-
sing, es darle valor agregado a los productos o ser-
vicios que ofrecen las empresas. Lo que entregas es
merchandising que sirve a la gente para cuidarse”.

RECOMENDACIONES

En opinién de Mogrovejo, el emprendedor tiene que
ser visionario, “adelantarse y hacer cosas nuevas, si
haces mas de lo mismo entonces por qué te elegi-
rian a ti”.

Ademds, considerd que no debe verse el marketing
como un gasto. Aunque suene a tépico, es una inver-
sion. Estds empezando y lo que te interesa es posi-
cionarte. Y eso es lo que te proporciona el marketing,
gue tus potenciales clientes te encuentren y te vean
como un referente.

Como emprendedor, no puedes dejar a un lado el
Marketing Digital, entendiéndose este como la im-
plementacién de estrategias de comercializacion
llevadas a cabo a través de medios digitales. La tec-
nologia mueve al mundo.

“Lo que hacemos en Free Marketing&Digital es brin-
darles asesoria constante a nuestros clientes. Ade-
mas, se apoya a las microempresas al darle precios
accesibles porque estdn empezando. Van a crecer
y trato de ser un socio estratégico para ellos mas
que un proveedor. Si a ellos les va bien en sus nego-
cios, me ird bien a mi. Ambos crecemos”, concluyé
Mogrovejo quien en un mediano plazo espera imple-
mentar una institucion que asesore de manera gra-
tuita en marketing a los millones de emprendedores
peruanos que empiezan un negocio.

Entre enero y setiembre del ano pasado se crearon
152 mil 300 empresas, segin la Camara de Comer-
cio de Lima (CCL]J, la mayoria dedicadas al comercio
minorista y mayorista. A raiz de la pandemia un 55%
de peruanos tiene un emprendimiento, no obstante,
solo el 23% de ellos son formales, y del total de em-
prendimientos el 42% se iniciaron durante la pande-
mia de la COVID-19, los més frecuentes son los rela-
cionados a alimentos. Segun el estudio Activa Perd,
en el nivel socioeconémico A/B el 45% ha iniciado un
negocio, mientras que en el C/D un 35% y 34% ha
decidido emprender.

Free Marketing&Digital tiene dos anos en el mer-
cado. En el corto tiempo se ha posicionado en el
mercado y brinda servicios a importantes empresas
estatales y privadas del ambito nacional e interna-
cional.
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“LA PERSEVERANCIA FUE EL LEMA DE MI VIDA”

Esta frase resume bien la carrera profesional del ahora catedratico de la Universidad Tecnoldgica del Peru - UTP, Victor Miranda
Rodriguez, sin embargo, dice poco del ser humano detras del exitoso profesional. Con una trayectoria de mas de 35 anos en el
periodismo, ahora comparte con sus alumnos su experiencia laboral.

“Vituchin“, como le dicen sus amigos, se inicid en el
periodismo en la década de los 80  como diagrama-
dor en el diario La Noticia, posteriormente estuvo en
diferentes medios de prensa escrita como El Nacio-
nal, La Razén, La Voz, La Tribuna, El Universal, Ojo,
La Primera, Diario 16, La Republicay Todo Sport, Asi
como en las revistas Si, Gente, entre otros.

Su actitud positiva y carisma lo ayudaron a hacer-
se amigo de conocidos periodistas que lo ayudaron
a involucrarse en la edicion de textos. “En Epensa
estuve 15 afos, ahi conoci buenos periodistas, po-
dria decir, me codeé con personajes histéricos del
periodismo que compartieron sus conocimientos
conmigo”, contd Victor quien también es director de
la revista digital Mi Barrio.

DOCENTE POR INVITACION

“Mi amigo el periodista Martin Carranza me invité a
ser parte de la revista de la universidad UTP. Fui el
editor de Diseno. Luego de laborar en la revista uni-
versitaria durante tres anos, fui invitado a pertene-
cer a la plana docente. Asi, de la noche a la manana
pase de ser el senor Miranda al profesor Miranda. El
tiempo pasa volando, ahora tengo siete anos y cin-
co meses como docente universitario”, nos cuenta
Victor.

Miranda resalté que la experiencia como docente
es distinta. “Era algo nuevo para mi. Lo bueno que
la universidad te capacita constantemente y resulta
una gran ayuda para todos los docentes. Una cosa
es saber y otra es como llegar a los alumnos. En ese
proceso me ayudo la facilidad de palabra que tengo.
No es facil llegar a 30 alumnos o mas, entre otras
cosas hay que saber modular la voz y sobre todo ser
empatico”, afirmoé.

Respaldado por sus mas de 35 afos en el periodis-
mo, Victor comparte con sus alumnos como se vive
el dia a dia en las redacciones. “Siempre converso
como es el trabajo en una sala de redaccién. La ten-
sion y presion de trabajar contra la hora. Les ensefio
como manejar esa situacién sin que se asusten. En
una redaccion vemos a los periodistas corriendo de
un lado a otro, corroborando datos y a los editores o
director presionando por el cierre de edicién. Al final
del dia son los diagramadores los responsables de
cerrar la edicidén teniéndo a los editores detrds de
ellos. Todo un mundo”, dijo Miranda.

Para el hombre de prensa, los jovenes periodistas
muchas veces “no aceptan criticas, quizas sea por-
gue lo tienen todo en Google y, a veces, piensan que
lo saben todo”. “En mis épocas si se sufria para bus-
car las noticias, ahora ellos tienen la informacion a

la mano. Sin embargo, es bueno que sigan con el
habto de la lectura para sepan investigar”, anadié.

Al referirse al aprendizaje, dijo que este también es
distinto ahora, ya que los egresados salen a las ca-
lles con poca experiencia que los respalde, algo muy
diferente a como era hace 20 anos.

Para Miranda, el periodismo se aprende ejerciéndo-
lo. Sostiene que la paciencia y perseverancia es la
virtud por excelencia en esta profesion. Anadié que
el periodista de hoy debe ser “todo terreno”.

“El periodista o comunicador tiene que estar prepa-
rado para todo. Ahora no se puede darse el lujo de
decir que soy periodista de espectaculos o deportes,
olvidandose que fueron preparados para redcatar en
cualquier seccién de noticias. Hay que estar prepa-
rado para todo. No olvidemos que ahora los medios
de comunicacién buscan periodistas multiplatafor-
mas y polifuncionales. Es decir, que cubran desde
noticias politicas hasta de economia”, concluyéd.

No conforme con sus labores académicas y perio-
disticas, Miranda ha implementado una plataforma
virtual “Nathiva”, donde vende cursos especializados
para todo tipo de publico.
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QUEREMOS PROMOVER LA
INCLUSION FINANCIERA EN

LAS ZONAS RURALES

Mediante el uso de plataformas digitales y un trabajo conjunto entre
microfinancieras, productores agricolas y empresas se espera avanzar en la
bancarizacion de los agricultores a traves de los créditos digitales, estimo John

Sarmiento, CEO de 4ToldFintech Perd.

La tecnologia brinda herramientas inimaginables
décadas atrds para superar las barreras que ante-
riormente bloqueaban a un segmento de personas,
principalmente de las zonas rurales, y microempre-
sas del acceso a los servicios financieros debido a
diversos factores como desafios geograficos, altos
costos de los servicios financieros o no contar con
un historial crediticio. Ampliar el acceso a estos ser-
vicios a personas y empresas desatendidas anterior-
mente es una de las metas del programa Rural Fin-
tech Challenge. El vehiculo digital para llegar a esas
personas son las soluciones digitales ofrecidas por
la plataforma 4ToldFintech Peru.

Las fintech son empresas que combinan modelos de
negocio innovadores y tecnologia para agilizary sim-
plificar los servicios financieros. Las fintech pueden
atender a pequenas y medianas empresas [Pyme),
quienes constituyen un segmento de clientes distin-
to, con necesidades diferentes respecto a las gran-
des corporaciones.

4ToldFinTech Perd es una plataforma omnicanal
para la gestiéon de productos financieros digitales
(aplicativo mévil y navegador web) que utiliza la inte-
ligencia artificial para automatizar diferentes proce-

o2

sos de crédito. De esta manera, permite tercerizar la
gestidon de los productos crediticios de las entidades
financieras, microfinancieras y cualquier tipo de co-
mercio.

“La plataforma 4ToldFintech Perl les permitira a los
clientes potenciales identificados y que responden
a los perfiles requeridos por la IFl, realizar todo el
proceso crediticio desde su aplicativo movil, Tablet o
bien acceder desde cualquier computadora a través
de la interfaz web. El aplicativo tiene la capacidad de
permitir al cliente realizar el proceso crediticio de
manera agil y sencilla. Es decir, facilitamos la tec-
nologia para que la entidad financiera ofrezca sus
productos a clientes potenciales, previamente selec-
cionados por nosotros. No se utilizan recursos de la
entidad financiera”, comentdé John Sarmiento, CEO
de 4ToldFintech Peru.

ECOSISTEMA CREDITICIO DIGITAL

El futuro de los servicios financieros esta en los eco-
sistemas conformados por herramientas tecnoldgi-
cas y servicios financieros tradicionales que involu-
cran a multiples actores que cooperan y compiten
entre si. Para llegar a comunidades poco atendidas,

estos ecosistemas hardn que sea mas eficiente
personalizar los productos para grupos de indivi-
duos y desarrollar nuevos canales de distribucion.
Por ejemplo, estos ecosistemas pueden desarrollar
nuevas formas de proporcionar calificacion de riesgo
para nuevos clientes potenciales.

Al respecto, Sarmiento comenté que su institucion
forma parte del programa Rural Fintech Challenge,
iniciativa de la “Alianza CR3CE", gestionada por CE-
DRO, con el apoyo de USAID (Agencia de los Estados
Unidos para el Desarrollo Internacional] y Emprende
UP (Centro de Emprendimiento e Innovacién de la
Universidad del Pacifico).

Dicho programa tiene como objetivo promover la
inclusion financiera mediante la oferta de servicios
financieros digitales a través de las fintech/startups,
en las zonas de desarrollo alternativo (Huanuco,
Ucayaliy San Martin), especialmente en las cadenas
productivas como del café y cacao; y desarrollar el
ecosistema de innovacion y de emprendimiento en
la zona.

“Lo que se hizo junto a la alianza CR3CER es aprove-
char la informacién de los productores. La platafor-
ma de 4ToldFinTech Perl recogié esa informacion,
pero, ademas, le incorporamos informaciéon sobre
el comportamiento crediticio, reconocimiento facial
y calculos crediticios sobre el agricultor (potencial
cliente]”, precis6é Sarmiento.

Con la data brindada por 4ToldFinTech Peru la enti-
dad financiera tendra en tiempo real la informacién
crediticia sobre el potencial cliente agrario, cono-
cera sus requerimientos crediticios para ofrecer un
producto de acuerdo con sus necesidades.

Dentro del ecosistema digital, a la entidad financiera
se le denomina IFI. Actualmente 4ToldFinTech Peru
trabaja con Caja Sullana, Caja Ica, Caja Metropoli-
tana de Lima, Caja Centro, COOPAC Kori y COOPAC
CREDICOOP Arequipa.

“Tenemos el ecosistema listo. Estd el agricultor, la
IFI, la alianza CR3CER que tiene empadronados a
los productores, la tecnologia que somos nosotros
(4ToldFinTech Peru), pero, ademas, se sumaron dos
actores importantes: los vendedores de insumos que
estdn empadronados. Es importante empadronarlos
para evitar que el dinero se gaste en otras cosas,
De esta manera, el 70% del crédito va como linea
de crédito y el 30% para pagar sueldos. El dltimo
actor son las empresas que compran el producto,
por ejemplo, cacao. El comprador al sumarse a este
proyecto paga la deuda del crédito del agricultory el
saldo va para el agricultor. Asi tenemos un ecosiste-
ma crediticio digital saludable”, apunté Sarmiento.

Segun estimé el CEO, la alianza CR3ECER tiene
como meta incrementar entre 30% y 40% los agri-
cultores bancarizados. Para este fin, también educa
a la poblacién para que cada persona pueda tomar
mejores decisiones en cuanto a sus finanzas per-
sonales y empresariales. El ticket promedio de los
créditos rurales se estima en S/ 4000 por hectarea.

La plataforma 4Toldfintech Perd tiene un bot inte-
ligente dedicado a la deteccion de fraude aplicando
controles de riesgos biométricos usando el rostro
para reconocimiento facial asegurando que; la hue-
lla del equipo celular (IMEI), el nimero de celular
quede registrado con el rostro, generando memorias
para evitar la duplicidad de rostro con diferentes tar-
jetas SIM y el mismo IMEI.
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“SOMOS LA ESCUELA PARA

LAS CAJAS MUNICIPALES”

Se ofrece microcréditos desde S/ 300 soles a los comerciantes, principalmente
informales, que son rechazados por la banca. Con asesoria y educacion financiera
vienen incluyendo al sistema financiero a miles de personas que antes no eran
considerados ni por las cajas, afirmo Luis Rivera, Gerente de la ONG Crecer.

Durante el 2020 los indicadores de desempleo, po-
breza y desigualdad se incrementaron en el pais
debido a la pandemia por el coronavirus y las medi-
das implementadas para frenar su avance. Los es-
pecialistas coinciden que la inclusién financiera es
la herramienta para cerrar dichas brechas y son las
microfinancieras el vehiculo idéneo para avanzar en
esa ruta de ofrecer oportunidades de desarrollo a la
poblaciéon mas vulnerable.

Es conocido que la banca no atiende la demanda de
créditos de los sectores vulnerables debido a que en
su mayoria esa poblacion realiza sus actividades de
manera informal, dejando la responsabilidad en las
cajas municipales, rurales y cooperativas. Sin em-
bargo, existe un grupo poblacional que demanda
créditos muy pequefos y estan en capacidad de de-
volver el dinero diariamente. Las necesidades finan-
cieras de este Ultimo grupo a veces no son cubiertas
por las cajas.

Al respecto, Luis Rivera, gerente de la ONG Crecer,
afirmé que su institucién viene apoyando activamen-
te aproximadamente a 10000 emprendedores de
menores recursos, e incluso informales, desembol-
sando microcréditos que van desde los S/ 100 hasta
los S/ 5000. El ticket promedio esta en S/ 900.

“Somos los primeros que hacemos inclusién finan-
ciera. Captamos a los clientes, le desembolsamos
créditos y constantemente los asesoramos y educa-
mos financieramente. Formalizamos a los clientes,
cuidamos que tenga un historial crediticio favorable
y estan listos para acceder a un crédito en las cajas
municipales. Es decir, somos la escuela para las ca-
jas municipales”, resalté Rivera.

Precisé que la ONG Crecer ha segmentado su pu-
blico o cliente en tres segmentos: clientes formales
con negocios estables y local propio, clientes esta-

&

bles con local alquilado (restaurante, comerciante
con puesto en mercado., entre otros) y el cliente ne-
tamente informal.

“El cliente completamente informal es nuestro ma-
yor publico. En este segmento encontramos a los
vendedores ambulantes que trabajan en las esqui-
nas o subiendo a los buses. No tienen un local para
realizar su negocio. Este es el cliente con quien tra-
bajamos siempre, me refiero al ambulante, carreti-
llero, triciclero, entre otros”, sostuvo Rivera.

CREDIDIARIOS

Crecer es una ONG dedicada a las microfinanzas y
tiene 17 anos trabajando en el pais. Cuenta con 44
oficinas a nivel nacional distribuidas en 14 departa-
mentos, incluye Lima. Su producto estrella son los
microcréditos.

Bajo el nombre de Credi Diarios, la institucién ofrece
créditos que en promedio son de S/ 900 a una tasa
de interés que oscila entre 4%y 7% dependiendo del
nivel de riesgo. Si bien los plazos de devoluciéon son
en su mayoria a 30 dias y pueden extenderse hasta
45 dias, diariamente los clientes deben devolver a la
entidad financiera. Lo que hace que la rotacién de
los créditos sea muy alta.

“También tenemos créditos semanales. No com-
petimos con la banca tradicional que es un crédi-
to mensualizado en promedio de un ano. Nosotros
ofrecemos créditos muy agiles y rapidos para que el
microempresario. El emprendedor invierte rapido,
hacer trabajar el dinero y devuelve a diario. De esa
manera el cliente no lo siente. Por ejemplo, le en-
tregamos 500 soles y tiene que devolver aproxima-
damente 18 soles diarios. Los pagos son de lunes a
sébado. De esta manera, en 30 dias termina de pa-
gar el crédito”, subrayo.

Para acceder a los Credi Diarios la persona solo
debe presentar su DNI y recibo de luz. Con la pre-
sentacién del documento de identidad, Crecer eva-
lUa y conoce el lugar de residencia de la persona que
solicita el crédito, es preferible que sea de la zona
donde realiza el negocio. Y con el recibo de luz cono-
ce si la vivienda o local que ocupa es propio, familiar
o alquilado.

MEDIDAS DE APOYO

El ticket promedio de crédito estd en S/ 900, pero la
entidad financiera prefiera empezar con montos mas
pequenos que se adapten a la capacidad de pago de
sus clientes. “Considerando el escenario actual de
pandemia buscamos bajar el ticket promedio. Colo-
car ahora es bien riesgoso y complicado para noso-
tros. Si el cliente o algun familiar se enferma, dejara
de pagar su crédito y eso nos perjudica considerando
que la recuperacion de los créditos es diaria”, expli-
co Rivera.

La institucidon Crecer no fue ajena a los impactos de
las medidas implementadas para frenar el avance
del coronavirus. Rivera indicé que en el momento
mas critico de la pandemia el 75% de su cartera de
créditos presentaba retrasos en los pagos. “Con los
mercados cerrados, la prohibicién de salir a las ca-
lles los comerciantes ambulantes dejaron de traba-
jar. Felizmente el panorama cambié y ahora solo el
20% de la cartera presenta retrasos”, aseguro.

Conscientes de la necesidad de liquidez de los em-
prendedores, Crecer ha brindado facilidades y pres-
tado capital a sus clientes para que puedan seguir
trabajando, pese a que han tenido ligeros retrasos
en sus pagos debido a la pandemia. “Hay clientes
que se les prestd 1000 soles y cuando inici6 las me-
didas de aislamiento quedaron debiendo 400 soles.
A ese cliente le condonamos la mora y le hemos
prestado 600 soles para que siga trabajando. De esa
manera, ahora tiene un crédito de 1000 soles (600
capital fresco + 400 deuda). Muchos de esos clientes
cancelaron sus deudas”, concluyd Rivera.

IMPORTANCIA DE LA INCLUSION FINANCIERA

La tenencia de productos financieros sea una cuenta
de ahorros o crédito avanzé en los Ultimos anos. Es-
timaciones del ledep de la Cdmara de Comercio de
Lima (CCL), a partir de la informacién de la Encuesta
Nacional de Hogares (ENAHOQO] 2019, muestran que
la tasa de la poblacion ocupada mayor de 18 anos
con acceso a algun servicio financiero alcanzé el
44,9% en el ano 2019, por encima del 38,7% de 2015.

Pese a estos avances, aun predominan brechas que
la politica de inclusién financiera no ha logrado su-
perar. Esto se evidencia en que apenas el 23,5% de
los ocupados en situaciéon de pobreza puede acce-
der a los beneficios que otorga el sistema financiero
formal. En contraparte el 49,2% de los ocupados no
pobres si accede a estas facilidades.

Al respecto, la labor realizada por Crecer de incluir
el sistema financiero a la persona informal es im-
portante, mas en el escenario actual. Segun el Ban-
co Mundial (BM] un aumento del 10% en el acceso
a los servicios financieros genera una reduccién de
0,6 puntos en el coeficiente de desigualdad de Gini,
mientras que un aumento del 10% en el crédito pri-
vado reduciria la pobreza en cerca de 3%. Ademas,
en esta coyuntura contribuye en una mayor eficien-
cia en la entrega de las transferencias monetarias.
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10 CLAVES O ALTERNATIVAS

FRENTE A LA NUEVA LEY DE
TOPES DE TASAS DE INTERES

Frente a toda adversidad nacen nuevas oportunidades. Adaptarse y mejorar es el
camino que favorecen finalmente a millones de Mypes con ganas de salir adelante
y triunfar, al mismo tiempo a la propia organizacion que cada vez aprende a
buscar nuevas alternativas que le garanticen mejores resultados, considero

Ronald Paredes, consultor en microfinanzas.

El pasado 11 de marzo, la Ley que Protege de la Usu-
ra a los Consumidores Financieros fue aprobada por
insistencia. Esta decision legislativa ha ubicado al
Perd en el grupo de paises donde las tasas de inte-
rés del sistema financiero no se determinan por la li-
bre competencia, sino por un tope establecido por un
ente regulador. Ante el panorama, Ronald Paredes,
consultor en microfinanzas presenta 10 alternativas
o propuestas para que las entidades financieras ha-
gan frente a la nueva ley de regulacién de topes.

1. En los ultimos anos se ha presentado una evolu-
ciéon muy importante del negocio de las microfinan-
zas, estas han presentado un elevado crecimiento
con tasas de rentabilidad que son competitivas con
el sector bancario comercial (excepto este Gltimo
periodo por la crisis de la pandemia). Las entidades
financieras siguen enfrentando al reto de reducir
costos para mantener su participacion en el merca-
do.

Dada la naturaleza misma de la industria, que se
basa en una gran cantidad de transacciones de pe-
quena cuantia, las instituciones microfinancieras
siempre han sentido la necesidad de reducir el cos-
to de las operaciones, todavia méas que los bancos.
Comprender las tecnologias crediticias constituye
un elemento clave para la expansion de servicios fi-
nancieros.

2. Para poder ofrecer un producto que corresponda
a las necesidades, esperanzas y exigencias de los
clientes es necesario conocer sus necesidades, prio-
ridades, intereses, requerimiento de financiamien-
tos reales y por consiguiente mejorar del bienestar
de nuestros clientes.

Segmentar los clientes de acuerdo con sus necesi-
dades, comportamientos y otras variables que con-
lleven a crear un verdadero producto para ellos (ade-
mas de servicios), generando mayor fidelizacion.
Poner al cliente al centro como primer pilar. Antes
de ello sin duda est& el equipo que debe dar sopor-
te a este pilar, de esta forma optimizamos recursos,
ademas de generar mayor confianzay fidelizacién en
nuestros clientes.

3. Mejorar los procesos internos de tu empresa es
una excelente opcién para que puedas realizar de
forma correcta las actividades diarias y ordenarlas
para conseguir mejores resultados, teniendo en
cuenta que los procesos implementados beneficien
a los clientes internos (son méas competitivos y de-
termina adecuadamente el riesgo crediticio) y clien-
tes externos (més oportunos en su requerimientos y
necesidades).

Mejorar nuestros procesos normativos y crediticios,
adaptandonos a los nuevos requerimientos y nece-
sidades.

4. Con el avance acelerado de la tecnologia es impor-
tante que nuestras empresas evolucionen de forma
constante para no quedarse corto frente a las nece-
sidades del mercado. Esto permitiréd ofrecer mejores
soluciones para los clientes.

5. La gestién de créditos es fundamental para el
negocio considerando que genera la captacién de
fondos para la empresa (ingresos financieros). La
gestion de riesgo de crédito tiene una especifici-
dad, lo que se llama el otorgamiento o admisién (de
acuerdo con la tecnologia crediticia y metodologia de
cada entidad, asociado a la normatividad crediticia),
donde se analiza la capacidad y voluntad de pago de
los deudores, asi como la calidad de las garantias
Mejorar los procesos de admision es fundamental,
segmentando las evaluaciones por productos. En
este proceso es fundamental el acompanamiento
para la adopcién de la tecnologia y la capacitacion
permanente.

6. El rol del vendedor no se trata Unicamente de
satisfacer al cliente o venderle. Los retos actuales
del vendedor estan orientados a la capacidad que
éste tiene para: escuchar al consumidor o potencial
cliente, entenderlo, ayudar a cubrir una necesidad.
Las ventas requieren del soporte tecnolégico y de
la transformacion digital, con la finalidad de adap-
tarnos a esta nueva era y a la vez optimizar recur-
sos (importante la segmentacién digital de nuestros
clientes).

7. El trabajo en equipo es, en primer lugar, una evo-
lucion cualitativa de los grupos de trabajo. Es una
manera organizada de trabajar entre varias perso-
nas con el fin de alcanzar metas comunes, nos trae
los mejores resultados, ademas que nos permite in-
teractuar, conocernos, hacer sinergia, mejora el cli-
ma laboral y contribuye a mejorar la eficiencia.

8. La gobernabilidad es la forma como una organi-
zacién gestiona sus procesos para buscar el éxito y
los resultados, lo que incluye costumbres, valores,
politicas, normas e instituciones. Una buena gober-
nanza ayuda a identificar y gestionar los riesgos; asf
como visualizar, planificar, dirigir, ejecutar, controlar
y mejorar los procesos para perseguir los objetivos
sin dejar de lado la sostenibilidad.

El Gobierno corporativo es fundamental, la direccién
de la gerencia o gerencia mancomunada es crucial
en estos cambios, cambios que se dan con el imput
de la base de la piramide, pues ellos conocen la rea-
lidad y las verdaderas necesidades.

9. Frente a una crisis o problema siempre existe una
oportunidad. Las cooperativas de ahorro y crédito
tienen una gran oportunidad de atencion de este
segmento, caso las entidades no reaccionen, ni di-
sefen estrategia de cambios y mejoras (mas eficien-
tes y adaptarse a la nueva normalidad) que permi-
tan mitigar el riesgo de excluir a este segmento no
bancarizado, con mayor riesgo y con poco acceso al
sistema financiero formal.

10. Para convertirnos en mejores lideres del mana-
na, necesitamos saber déonde nos encontramos hoy,
siempre estamos cambiando y mejorando la forma
en que ayudamos a nuestros colaboradores y a la
empresa a crecer.

El lider juega un papel fundamental en todos estos
cambios, direccién, guia, influencia, inspiracién, mo-
tivacién, compromiso que impacten en las personas,
crean y confien en el propdsito de la organizacidn,
mision, vision y valores organizacionales.
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Cajas
: Vecinas

GLGja Huancayo

a Caja del Perd

iOlvidate de las colas!

Acercate a nuestras
Cajas Vecinas y

{no pares!

En tu vida y en tu negocio
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