
Y Jehová es el que va delante de ti; él estará contigo; no te dejará ni te desamparará; no temas ni te intimides. (Deuteronomio 31:8)

Desde el próximo 28 
de julio, Pedro Castillo, 
será el presidente de 
los 33 millones de 
peruanos, incluyendo 
a la mitad que no votó 
por él. En política todas 
las acciones cuentan, 
por eso es importante 
que el flamante 
mandatario demuestre 
con prontitud que 
durante su gobierno se 
respetará la estabilidad 
jurídica y económica 
de las inversionistas. 
Es importante generar 
confianza en el mercado 
y en los millones de 
peruanos que votaron 
por él. 
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SÍGUENOS:

DEL CRECIMIENTO 
AL DESARROLLO 
ECONÓMICO

INNOVAR PARA SEGUIR 
CRECIENDO 

La pandemia evidenció la 
vulnerabilidad económica en la 
que se encuentran millones de 
peruanos que formaban parte 
de la denominada “trampa del 
ingreso medio”. La estabilidad 
macroeconómica es uno de los 
ejes para pasar que la economía 
siga creciendo, pero ahora deben 
hacerse cambios para que los frutos 
del crecimiento lleguen a todos los 
peruanos.

De a pocos estamos saliendo de 
esta pandemia y las empresas 
tienen que prepararse para salir a 
competir de una manera diferente. 
Desde las grandes corporaciones 
hasta el pequeño emprendedor 
necesita implementar las nuevas 
tecnologías en sus servicios. En esta 
nueva realidad, para reactivarse y 
ser competitivas las mypes tienen 
que cambiar su forma de hacer las 
cosas.
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ES NECESARIO 
GENERAR EMPLEO DE 
CALIDAD

Según el INEI, durante el 2020, 
más de 2,2 millones de peruanos 
quedaron desempleados al 
cierre del año pasado debido 
a la pandemia del coronavirus 
y las medidas preventivas 
implementadas para controlar su 
propagación. El empleo se viene 
recuperando paulatinamente, pero 
con menores condiciones y no 
para todos. La informalidad sigue 
creciendo.
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Se necesita un 
gobierno de 

consenso y apertura
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Luego una tensa y feroz batalla electoral, el profe-
sor chotano de 51 años Pedro Castillo es oficialmente 
el nuevo presidente del Perú por los próximos cinco 
años. Desde el próximo 28 de julio, día del bicentena-
rio de la independencia, lidiará no solo con la pande-
mia y la inestabilidad política, sino también con una 
severa crisis económica, por lo que será clave que 
gane la confianza de los mercados. A la par debe hilar 
fino para hacer cambios estructurales que permitan 
que los beneficios del crecimiento económico lleguen 
a todos los peruanos por igual. 

Siempre ha habido mucha expectativa en torno a los 
100 primeros días de un Gobierno, y en el caso de Pe-
dro Castillo la preocupación es mayor. Él llega a Pala-
cio de Gobierno con promesas de cambios profundos 
para el país. Según una encuesta de Ipsos, entre los 
peruanos que votaron por Castillo, las principales ra-
zones fueron porque “representaba el cambio que el 
país necesitaba” (43%), para “evitar que el fujimoris-
mo llegue al poder” (27%) y porque “entiende mejor a 
la mayoría de la población” (24%).

Castillo debe atender las demandas de ese gru-
po de peruanos que se sienten excluidos. Paralela-
mente, tiene a un sector muy grande que desconfía 
de él. Ahora como presidente debe dar garantías para 
quienes lo apoyaron, como para lo que no e incluso 
para muchos que le temen. Ese balance es complejo. 
Como dice un dicho: Una cosa es con cajón, otra con 
guitarra. 

Asimismo, los 100 primeros días implican consolidar 
una relación con el Congreso que no sea la de con-
frontación para así llevar a cabo pactos mutuos de 
moderación.

PRIORIDADES

Los especialistas concuerdan que la primera priori-
dad es el ámbito sanitario. Castillo debe garantizar la 
continuidad y mejora del proceso de vacunación. La 
segunda prioridad apunta al ámbito económico. Esto 
se refiere a que el nuevo gobierno va a tener que dar 
señales claras sobre cuál va a ser el manejo econó-
mico que implementará. 

Lo otro es generación de confianza para evitar estas 
alzas del tipo de cambio, del dólar que incide en los 
precios de muchos productos. Las medidas y señales 
que dé el Gobierno empezando la gestión van a hacer 
determinantes para terminar con la incertidumbre. 

Pese a que Castillo aseguró que durante su gobierno 
se gestará “el verdadero desarrollo garantizando la 
estabilidad jurídica y económica”, los gremios empre-
sariales aun desconfían y esperan acciones concre-
tas mas que palabras. En una reciente conferencia 
de prensa, los gremios empresariales demandaron a 
Castillo formar un gabinete de consenso y advirtieron 
que la convocatoria a una Asamblea Constituyente 
genera una gran inestabilidad que puede frenar la re-
activación económica y el desarrollo de las inversio-
nes, originando la fuga de capitales y el incremento 
del desempleo.

CAMBIOS NECESARIOS

Otro de los pendientes es impulsar un Estado eficien-
te, el cual canalice los recursos de manera correcta, 
Además, debe implementarse políticas públicas que 
permitan un acelerado cierre de brechas, las cuales 
se evidenciaron más durante la pandemia. 

Entre el 2003 y el 2013, el Perú logró una de las re-
ducciones de pobreza más dramáticas en la historia 
moderna, pasando de una tasa de casi 60% de pobre-
za monetaria a poco más de 20%. El gran elemento 
detrás de ese logro fundamental fue el crecimiento 
económico. Sin embargo, la pandemia desnudó las 
vulnerabilidades e inequidades del milagro económi-
co peruano. 

Por ejemplo, entre el 2000 y el 2019 el crecimiento 
económico del país nos permitió saltar de la posición 
105 a la 88 en el ránking de países según ingreso per 
capital Mientras que el ránking de países según el Ín-
dice de Desarrollo Humano descendimos del puesto 
75 al 82. ¿Cómo recuperar esos niveles de crecimien-
to económico de manera sostenible y que sus benefi-
cios lleguen a todos los peruanos por igual?

Cualquier plan de gobierno o estrategia de desarrollo 
que pretenda ser efectiva para retomar una senda de 
crecimiento y bienestar tiene que enfocarse en estas 
tres dimensiones. Lo primero es asegurar la estabi-
lidad macroeconómica, que ha sido puesta en riesgo 
por el impacto de la pandemia en la sostenibilidad 
fiscal. 

Lo segundo es empezar a invertir de verdad en las 
capacidades del Estado. Por último, se debe promo-
ver la innovación y competitividad del sector privado. 
Adicionalmente urge impulsar la diversificación pro-
ductiva y exportadora para lograr una mejor inserción 
a la economía internacional, evitar la restricción ex-
terna y enfrentar mejor los problemas estructurales 
de nuestras economías. El proceso electoral terminó 
y ahora queda apoyar al nuevo gobierno, pero sin de-
jar de ser vigilante de su accionar. 

Por: Wilder Mayo Méndez - Director
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Una cosa es con guitarra, otra con cajón
Pedro Castillo es el nuevo presidente del Perú y empezará su gobierno teniendo a un país polarizado, la mitad lo apoya y la otra mitad 
desconfía de el. Ahora como presidente debe dar garantías para quienes lo apoyaron, como para lo que no e incluso para muchos que le 
temen. Todo esto en medio de un escenario de crisis sanitaria y ralentización de la economía. 



Impulsando talento
Caja Arequipa entre las 50 principales empresas 
peruanas en Atraer y Retener Talento, según el 
estudio de Merco Talento 2021. 

Estamos orgullosos y reforzamos el permanente 
compromiso de nuestros colaboradores y directivos, 
actores importantes en la generación del bienestar de 
nuestros clientes con un sentido compartido.

R A N K I N G  2 0 2 1
Sector Bancario y Cajas

INTERBANK
BANCO DE CRÉDITO DEL PERÚ
BBVA
SCOTIABANK
CAJA AREQUIPA
BANCO DE LA NACIÓN
BANBIF
CITIBANK
CAJA HUANCAYO
MI BANCO
RANKING NACIONAL

1
2
3
4
5
6
7
8
9
10
43
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Luego de la peor caída económica de los últimos 
30 años, con una contracción de 11.12% del PBI al 
cierre de 2020, el Gobierno y los organismos mul-
tilaterales ven con buenos ojos la recuperación del 
país de cara al cierre de 2021. Sin embargo, Silvana 
Huanqui, profesora de la Escuela de Gestión Pública 
de la Universidad del Pacífico, consideró que el tenso 
clima político del país sumado a la incertidumbre en 
torno a las políticas económicas que implementará 
el virtual presidente Pedro Castillo resta al desem-
peño de la economía. 

“La incertidumbre es el peor veneno que existe para 
la reactivación económica e inversión privada. En 
ese sentido, aun si oficializan el triunfo de Pedro 
Castillo todavía no podemos conocer las directrices 
de su política económica, entonces la inversión no va 
a aumentar de la manera que estaba previsto y has-
ta creo que podemos esperar un crecimiento mucho 
menor al estimado. Tal vez, debajo de dos dígitos”, 
comentó.

En opinión de Huanqui la incertidumbre en el ciu-
dadano de a pie e inversionistas continuará hasta 
que el nuevo gobierno demuestre señales claras de 
lo que hará en materia económica. “En medida que 
pasen los meses y no se den señales claras, la inver-
sión estará paralizada. La prontitud en la que se de-
muestre el accionar del nuevo gobierno determinará 
en que nivel crecerá la economía”, dijo.

En su última actualización el Banco Mundial estima 
que el Perú tendrá un crecimiento económico de 
10.3% sobre su PIB al cierre de 2021, ubicando al 
país como el de mayores posibilidades de recupe-
ración dentro de la región. En esa línea, la Comisión 
Económica para América Latina y el Caribe (Cepal) 
recientemente elevó su proyección de crecimiento de 
la a 9.5% en el 2021 desde una estimación anterior 
de 9%. En contraste al optimismo de los organismos 
multilaterales, la catedrática de la Universidad Pa-
cífico estimó que en el mejor de los escenarios la 
expansión será de 6% y, en el peor de los escenarios, 
3% del PBI.

“En estos momentos hay necesidad de una recupe-
ración económica como prioridad y tiene que estar, 
de alguna forma, alimentada por buenas señales 
que puedan decirle al sector privado y no hablo de 
las grandes empresas, sino de empresas de todos 
los tamaños, que de alguna forma la economía va a 

seguir un rumbo más saludable”, sostuvo. 

A la incertidumbre política se le debe sumar la cri-
sis sanitaria, aunque para Huanqui el proceso de 
vacunación empezó lento, pero se está acelerando, 
lo que es ideal para prevenir una tercera ola de la 
pandemia. Resaltó que el nuevo gobierno debe con-
tinuar, sin cortes, e incluso mejorar el proceso de va-
cunación. “Lo último que necesitamos es que se de 
un corte en la vacunación, un retroceso. Lo ideal es 
tener a las personas de 30 o de 20 años vacunados 
para setiembre, octubre o noviembre”, añadió. 

EMPLEO

En 2020 se perdieron 1.1 millones de puestos de  tra-
bajo en Lima por las medidas tomadas ante la pan-
demia del coronavirus, estimó el Instituto Peruano 
de Economía. Según la especialista, la recuperación 
del empleo y la reactivación económica del país tiene 
varias fases, considerando que muchas empresas 
quebraron. 

“El proceso de volver a recuperar la actividad econó-
mica, la actividad empresarial implica que vuelvan 
a surgir nuevas empresas, pero este es un proceso 
que demora años. Entonces lo que se ve ahora es 
que surgieron nuevos emprendimientos, pero son 
emprendimientos de subsistencia, de personas que 
han perdido el empleo y a través del autoempleo tra-
tan de generar algunos recursos”, afirmó. 

El 98% de las empresas en el Perú son microem-
presas y pequeñas empresas, y ellas ya tienen un 
régimen especial con beneficios reducidos. Por ello, 
consideró que desde el Gobierno se debe apuntar a 
dar un mayor apoyo para la inversión en innovación y 
tecnología, con el fin de aumentar su productividad y 
ser más competitivas.

Además, se deben aplicarse incentivos para incluir a 
las microempresas en el sector formal, que por pa-
peleos no acceden a beneficios del régimen especial.

“Lo que podría hacer el gobierno es apoyar a estos 
emprendimientos que han surgido para de alguna 
forma puedan ir hacia una senda de crecimiento en 
la productividad, de crecimiento como empresa. Es 
decir, lo que implica formalización y mejora de las 
capacidades. De esta manera, estas empresas de-
jarán de ser de subsistencia, empezarán a crecer y 

necesitarán personal”, sostuvo Huanqui. 

Según los datos del INEI para el trimestre abril-junio 
del 2021, el mercado laboral aún se encuentra lejos 
de recuperar sus niveles prepandemia. La pobla-
ción ocupada en dicho periodo todavía registra una 
caída de 27%, lo que implica que 851.700 personas 
han perdido su empleo formal. Por el contrario, la 
población subempleada aumentó en 30,3% (529.600 
personas).

Asimismo, la tasa de desempleo de Lima Metropoli-
tana al 2021 se ubicó en 10,3% en el referido perio-
do de análisis; lo que implica que 526.700 personas 
buscaron trabajo de manera activa en la capital.

Para Huanqui, sí es momento de hacer una reforma 
tributaria pero no es momento de subir los impues-
tos.  Ante el golpe de la pandemia en las finanzas 
públicas, varios partidos se comprometieron a incre-
mentar la recaudación durante el próximo quinque-
nio.

Según el INEI, en el 2019, el 19% del PBI era informal 
y, por lo tanto, no era contabilizado para el pago de 
impuestos. Si se pudiese reducir significativamente 
la informalidad, los ingresos tributarios del Estado 
se incrementarían como mínimo en 23%. Sin embar-
go, puede que esta sea una tarea difícil.

“Es momento de hacer una reforma tributaria, pero 
que no implique un alza de la tasa tributarias por-
que en estos momentos tenemos un sector privado 
muy golpeada. Entonces una reforma en el sentido 
de poder generar más incentivos para la formalidad. 
Eso es clave ahora. Tenemos muchas empresas in-
formales y la idea es que no se enquisten en un sec-
tor informal, sino poder atraerlos con incentivos”, 
concluyó.

“La incertidumbre es el 
peor veneno para la 
reactivación económica e 
inversión privada”
Es importante que el nuevo gobierno demuestre los lineamientos de su política 
económica, mientras mas demore en hacerlo, menor será el crecimiento de la 
economía, comentó Silvana Huanqui, profesora de la Escuela de Gestión Pública de la 
Universidad del Pacífico.
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Según el INEI, durante el 2020, más de 2,2 millones 
de peruanos quedaron desempleados al cierre del 
año pasado debido a la pandemia del coronavirus y 
las medidas preventivas implementadas para con-
trolar su propagación. Miles de empresas han que-
brado y otras han tenido que reducir su personal. 

De acuerdo con el profesor Jorge Carrillo, profesor 
de la Escuela de Postgrado de la Universidad del Pa-
cífico, se está viendo una recuperación del empleo, 
pero no es igual para toda la población y no es su-
ficiente para llegar a niveles prepandemia pues el 
shock de la COVID-19 aún se mantiene presente.

“Antes de la crisis sanitaria, en el 2019, de los 17.5 
millones de personas que forman la PEA, es decir 
que pueden trabajar y buscan un empleo, 17 millo-
nes estaban trabajando. Es decir, 0.5 millones esta-
ban desempleadas. Luego de las crisis aumentó a 3 
millones el número de desempleados. Durante este 
año se está recuperando el empleo y se estima que 
todavía tenemos 1.1 millones de personas desem-
pleadas”, comentó Carrillo.

Según Carrillo, “lo importante no es la recuperación 
del empleo, sino la calidad del empleo que se está 
recuperando. Hay una reducción en los salarios. Por 
un lado, tenemos más informalidad que se estima 
en 77% de la economía, antes de la pandemia era de 
70%. A esto hay que sumarle que los ingresos de las 
familias disminuyeron aproximadamente 18%. 

Con la pandemia, se ha hecho más visible la infor-
malidad y la calidad del empleo se ha visto afectada. 
La Encuesta Nacional de Hogares (ENAHO) indica 
que entre julio de 2019 y junio de 2020, la tasa de 
empleo informal ascendió a 74,3%. Mientras que un 
estudio del Instituto Nacional de Estadística e Infor-
mática (INEI), de noviembre de 2020, indican que un 
75.3% de los trabajadores peruanos son informales.

La Organización Internacional de Trabajo (OIT) en el 
documento “Perú: Impacto de la COVID-19 en el em-
pleo y los ingresos laborales”, resalta que un 40,8% 
del empleo en Perú se encuentra en sectores de 
riesgo alto. 

CLAVES PARA GENERAR EMPLEO DE CALIDAD

Con el objetivo de reactivar la economía y generar 
empleo, la OIT recomienda tomar acciones como 
promover el desarrollo de actividades tecnológi-
cas con potencial de empleo, implementar un plan 
de inversión en educación para el trabajo, generar 
programas temporales de empleo público, fomentar 
subsidios a la planilla de las empresas y apoyar el 
autoempleo y a las microempresas para consolidar 
su formalización. 

Carrillo resaltó que la reactivación no es posible sin 
inversión y gasto privado, que representan aproxi-
madamente entre el 20% y el 60% del PBI, respecti-
vamente. Ante la coyuntura y las restricciones, mu-
chos inversionistas han dudado sobre si es buena 
idea arriesgar su dinero en nuevos proyectos.

“Para generar empleo de calidad se necesita mas in-
versión. La inversión privada es el mayor generador 
de empleos, no olvidemos que de cada 100 dólares 
que se invierte en el Perú, 80 es del sector privado y 
20 del sector público”, afirmó.

El catedrático dijo para reactivar la inversión priva-
da se necesita “regulación, menor incertidumbre 
política, estabilidad, promover la competencia jus-
ta, mejorar la regulación del Estado, predictibilidad 
y buenas condiciones para el inversionista. Lo que 
tiene que hacer el nuevo gobierno es dar señales de 
estabilidad al mercado y poner condiciones para que 

el mercado pueda desarrollarse”. 

En cuanto a la inversión pública, se debe agilizar la 
ejecución de los presupuestos asignados.

LOS MÁS AFECTADOS

Las restricciones a diversas actividades económicas 
que no se consideraron esenciales afectaron fuer-
temente a conglomerados comerciales como Ga-
marra, Mesa Redonda, restaurantes, empresas tu-
rísticas, de transporte y de entretenimiento. El INEI 
señala que solo el sector de alojamiento y restau-
rantes cayó 50.45% en el último año. 

Según la Cámara Nacional de Turismo (Canatur), 
entre el periodo de marzo 2020 a febrero 2021 son 
aproximadamente el 70% que ha caído el sector. Lo 
que significa que solo quedaron 13,000 empleos for-
males de casi 1.5 millones que se tenía el 2019. 

“Lo importante es recuperar Y generar 
empleo de calidad”
Millones de peruanos y peruanas han quedado desempleados y la informalidad ha crecido debido a la pandemia. El empleo se viene 
recuperando paulatinamente, pero con menores condiciones y no para todos, afirmó Jorge Carrillo profesor de la Escuela de Postgrado de la 
Universidad del Pacífico. 
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“Para hacer políticas a favor de la Mypes 
es preciso pensar y ver la problemática 
con los ojos del microempresario”
El 70% de la población económicamente activa de Perú forma parte del mundo de las pymes y microempresas. Asegurar su operatividad y 
subsistencia es fundamental para la reactivación económica del país. Jorge Grados Torres, consultor y experto en microfinanzas, hace un 
análisis de la poca efectividad de las estrategias estatales para apoyar a estas empresas consideradas el motor de la economía peruana. 

—¿Cuál es el panorama actual de las Mypes en el 
país?

El Perú posee una de las economías más particula-
res al respecto. Tenemos que tomar en cuenta que 
más de las 2/3 partes de nuestra actividad económi-
ca es informal. La actual pandemia ha desnudado 
las relaciones productivas y empresariales de este 
sector tan importante en el país. Según el Ministerio 
de la Producción hay más de 2.5 millones de empre-
sas y de las cuales más del 99% son Mypes. Es decir, 
somos un conglomerado de pequeña y micro empre-
sas que están luchando por sobrevivir en un entorno 
muy complejo. Demás está decir que éstas absorben 
la gran demanda laboral en diversidad de sectores.

—Según la Enaho, la informalidad en las Mypes, 
medida por su condición de registro frente a la 
Sunat, alcanzó un 83.8% en 2019. En ese sentido 
¿cuán efectivas pueden ser las políticas de forma-
lización y productividad que el Gobierno peruano 
tiene para las Mype.

En el caso peruano, toda acción para lograr la for-
malidad deseada es y será un largo proceso. No 
estamos hablando de cosas sino de la voluntad de 
personas en aras de su propio beneficio. Si éstos no 
perciben los beneficios la ansiada formalidad se ira 
alejando cada día más.

SUNAT posee una serie de normas y políticas de 
control que buscan controlar la evasión tributaria. El 
empresario espera de la SUNAT apertura y flexibili-
dad ya que todo pago será una perdida de su capital 
de trabajo. En esta dicotomía está la gran problemá-
tica de por qué no es fácil formalizarse.

El Estado deberá desarrollar acciones más creativas 
que inviten a conocer los beneficios del crédito tri-
butario, el apalancamiento a través de las diversas 
modalidades que COFIDE –como entidad gremial fi-
nanciera—logre desarrollar para el bien del sistema 
financiero. No es un tema de bancos, éstos capita-
lizan de mejor forma por su propia naturaleza del 
negocio. Los empresarios dueños de estas Mypes, 
deben enfrentar un Costo de Oportunidad de Capital 
más alto. En una forma más simple de decir, el di-
nero para un empresario Mype es más caro que para 
un empresario formal con capacidad de bancarizar 
sus recursos.

Si el gobierno logra un cambio de mentalidad al res-
pecto, los beneficios serán muy interesantes. Basta 
con ver los grandes problemas que está enfrentando 
Gamarra como para darse cuenta no hay más tiem-
po que perder.

—¿En los últimos años cómo se avanzó en la for-
malización de las Mypes?

A mi entender y deseo, aun hemos avanzado muy 
poco, deberíamos haber logrado más y mejores con-
diciones. Las diversas acciones en pro de estabilizar 
la política local –muy ligada a la economía—nos ha-
cen perder el foco de interés y donde están los pro-
blemas a superar.

Tenemos una distribución de las Mypes que con-
centran más del 50% en el sector servicios, obvio: 
la relación capital/beneficio no requiere de grandes 
sumas de inversión inicial, no se genera problemas 
de depreciación y la tecnología reduce los costos de 
operación de forma significativa. Será de locos inver-
tir en activos fijos en un escenario de crisis e ines-
tabilidad.

Por ello, Lima, la mayoría de las ciudades costeras 
–entre otras ciudades—concentran la mayor oferta 
en bienes y servicios. Será necesario plantear solu-
ciones que emanen de la propia realidad de este tipo 
de empresas, antes de que se inicie un nuevo ciclo 
de quien absorbe a quien.

—¿Cómo formalizamos a las Mypes? 

Partamos de la premisa que el emprendedor / em-
presario Mype no ve ni tiene evidencias de qué bene-
ficio le va a significar formalizarse. Si es más atracti-
vo ser informal. Asumir pagos de impuestos, control 
mensual y el riesgo de caer en multas o sanciones 
no genera absolutamente un atractivo para nadie. 
No es ajeno que más bien el efecto sea el contrario.

Sumemos a esto la carente o escasa formación em-
presarial para ordenar el negocio en forma apropia-
da, la suma de problemas son una bomba de tiempo.

Tan solo disponer de un contador ya es un proble-
ma para el empresario Mype. Si los organizamos de 
apalancamiento no incluyen servicios de apoyo téc-
nico, de formación en la gestión y otros beneficios 
que puedan evidenciarse en la etapa de desarrollo 
del bien o servicio, confiero que difícilmente será 
atractivo formalizarse. Ojalá, COFIDE actúe en ese 
sentido como agente de cambio en la mentalidad y 
pasar del castigo al beneficio consorciado.

—¿Cuáles son los principales retos que debe 
afrontar las Mypes?

El más importante es sobrevivir. Decía J.P. Sallenave 
que las principales razones de una empresa se cen-
tran en sobrevivir, crecer y dar utilidades. Estos prin-

cipios aún están vigentes.

Somos una sociedad que condena el éxito, creemos 
que ser rentable y lucrar es malo. Recomendaría 
que hay que centrarnos en la gestión eficiente y no 
caer en vicios que operativamente pongan más ries-
go a lo difícil que es mantener el capital de una Mype 
en funciones.

Asumiendo que el costo del dinero es alto (a veces 
más del 50% para apalancarse) cómo imaginar un 
escenario carente de riesgo en todo sentido.

Además, no olvidemos que los plazos de pago --por 
parte de las empresas clientes -- son mayores a los 
30 ó 90 días posterior a la entrega del bien o servicio. 
La pregunta más bien es cómo hacen para sobrevivir.

—A los problemas endémicos como la informalidad 
en el sector de las microempresas se le sumó las 
medidas en torno a la pandemia de Covid. Según 
Mypes Unidas del Perú, un total de 488,431 Mypes 
quedaron fuera de la formalidad durante el 2020 
debido a la pandemia. ¿Qué esfuerzos o estrate-
gias deben realizarse desde el Gobierno o sector 
privado para ayudarles a reactivar a las Mypes en 
tiempos de Covid?

A todo lo que he expuesto en mis opiniones, tenemos 
que agregar un elemento distorsionador muy com-
plejo: la pandemia de Covid 19. Muchas empresas 
han sufrido grandes embates al respecto y no sólo de 
tipo sanitario sino de capitalización. Deudas que han 
quedado impagas, personal que se tuvo que acoger a 
“suspensión perfecta” perdiendo talento y capacidad 
de gestión, todo para no morir en el camino.

Tal como he mencionado los dos factores críticos 
serán el logro de capital para retomar actividades y 
mejorar el ciclo de pagos. Mecanismos como “fac-
toring” pueden ser de mucha utilidad, claro que de-
penden de la capacidad y calificación financiera de la 
empresa Mype en el sistema financiero.

Si el nuevo gobierno no genera acciones de apoyo y 
para ello recurre a organismos que sean interme-
diadores en el proceso, tal como he mencionado a 
COFIDE de forma anterior, la reactivación dependerá 
de las acciones que las empresas privadas generen 
y no olvidemos que esto es un negocio, si no hay me-
jores indicativos de riesgo, las acciones de capitali-
zación serán pocas y pobres.

—El poco acceso a financiamiento es otro de los 
grandes problemas que enfrentan las Mypes ¿qué 
debe hacerse para cambiar este panorama?
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Es que el empresario Mype paga las tasas más altas 
de interés. La realidad es que el factor “riesgo” es el 
actor principal de esta película.

Cuando hablamos de riesgo, hablamos de miedo. Si, 
miedo a que no paguen, a dejar cuentas inconclusas. 
No lo decimos de forma abierta, pero es así todos lo 
sabemos y reconocemos.

Para cambiar políticas a favor de la Mype es preciso 
pensar y ver la problemática con los ojos del em-
presario Mype. Hay que dar flexibilidad y facilidades 
para su formalización en el sistema tributario. Pro-
mover ferias y foros donde la oferta de sus bienes y 
servicios sea evidente, por favor no vayan a cobrarle 
por ese esfuerzo. Acciones como derivar compras al 
estado están muy bien.

Recuerdo que los empresarios textiles en la sierra, 
los de calzado en VES, entre otros, no podía acceder 
a plataformas de la moda. Este esfuerzo multiplicó 
los logros de sus productos. Seamos más creativos 
en las soluciones y menos castigadores en el con-
trol. Eso no significa ser permisivo.

—El 70% de la población económicamente acti-
va de Perú forma parte del mundo de las pymes y 

microempresas; es decir, cerca de 2 millones de 
negocios. Asegurar su operatividad y subsistencia 
es fundamental para la reactivación económica del 
país. ¿Desde el Gobierno se ha dado los esfuerzos 
para ayudar realmente a este sector?

Solo tenemos acciones aisladas buenas, pero aun 
insuficientes. Será el gran reto que el nuevo gobier-
no deberá desarrollar y de ser así la generación de 
puestos de trabajo, retomar el ciclo de consumo, in-
cremento en la necesidad de capital, serán los indi-
cadores más evidentes de logro siempre y cuando 
los funcionarios piensen como empresarios.

En lo personal no espero mucho de la administra-
ción central del “gobierno” creo más en la iniciativa 
e inventiva de los mismos agentes en el concurso de 
ser empresario. Si logramos entenderlos podremos 
desarrollar todos.

—En lo relacionado a la problemática de las Mypes 
¿cuál considera que son los retos mas importantes 
del próximo gobierno?

Es más que evidente que el gran reto será generar 
mecanismos de formalización donde se pueda evi-
denciar beneficios. Ningún emprendedor en este gi-

gantesco mercado estará interesado de realizarlo si 
sólo adquirirá obligaciones frente a la SUNAT.

El segundo gran reto de SUNAT será generar mode-
los atractivos para acceder al crédito. Si pensamos 
que éste es un mecanismo para genera capital de 
trabajo y que nuestra cultura de pagos de créditos 
no es precisamente un modelo ejemplar, el reto es 
grande. Más allá de las cifras se trata de un cambio 
de mentalidad respecto a las relaciones del riesgo, 
el tiempo y las posibilidades de desarrollar. Me ate-
moriza cuando escucho “ofertas de políticas de cré-
dito con cero intereses” es algo para mi inimaginable 
dado que el costo del dinero alguien lo deberá pagar.

No puedo dejar de mencionar que acciones como las 
subastas con entidades financieras, en especial di-
rigidas hacia las compras del estado (PAE – MYPE).

Las empresas intermediadoras deben generar ac-
ciones de apoyo técnico para hacer un seguimiento 
constante de las acciones productivas. En conclu-
sión, las Pymes y Mypes deben ser materia de pre-
ocupación urgente en la siguiente administración 
nacional. Su desarrollo será garantía para que el 
empleo y el consumo crezca y de esta forma mejorar 
la calidad de vida de los peruanos.
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—¿Cuál es la diferencia entre crecimiento y desa-
rrollo económico?

La diferencia entre crecimiento y desarrollo eco-
nómico es que el crecimiento tiene que ver con el 
aumento de la productividad y los ingresos de un 
territorio. Por su parte, el desarrollo se enfoca en 
medir las mejoras en las condiciones de vida de una 
población.

Sin embargo, la relación entre el crecimiento y desa-
rrollo económico es desequilibrada. Un país puede 
aumentar sus ingresos y su productividad, pero esto 
no siempre se ve reflejado en su índice de desarrollo. 
En cambio, cuando una población logra mejoras in-
dividuales a partir del aumento de sus ingresos, esto 
tiene un impacto en el crecimiento económico del 
territorio que ocupan.

—¿Cuál es su lectura de lo sucedido en el país en 
las últimas décadas?

Antes de la pandemia, en el año 2019, el Perú creció 
2,2% en términos de variación del PBI y en el año 
2007 llegamos a crecer 9%. Entonces en los prime-
ros años del siglo XXI hemos tenido dos grandes pe-
riodos en términos de velocidad del crecimiento: un 
primer periodo que abarco desde el 2001-2013 en el 
que crecimos cada año 6%, luego el restante periodo 
2014-2019 en el que crecimos en promedio 3%. En-
tonces hay una gran diferencia.

No se le ha dado la importancia a que para lograr 
desarrollo necesitamos crecer, pero crecer a tasas 
sostenidas a lo largo de los años. Entonces lo que 
hemos observado en estos años del siglo XXI no ne-
cesariamente nos acercó al desarrollo, hemos creci-
do rápido luego hemos desacelerado el crecimiento. 

—¿Cuáles han sido los “motores” del crecimiento 
económico?

Al referirnos al crecimiento es una mirada cuantita-
tiva, el numerito; pero también cuenta mucho cómo 
se logra. A partir de los 2000, el boom de las com-
modities y las bajas tasas de interés internacionales 
le permitieron a Perú crecer durante 14 años con-
secutivos y mejorar la mayoría de sus indicadores 
socio-económicos. Sin embargo, como se demostró 
en el trabajo, el modelo minero-exportador generó 
una economía muy dependiente de los vaivenes del 
ciclo económico y de las grandes potencias, además 
de que no logró integrar al resto de la economía. Ese 
crecimiento de la economía se basa en factores exó-
genos, fue un crecimiento excepcional e insostenible 
por nosotros mismos. 

—¿Cómo pasamos de un crecimiento cuantitativo a 
uno sostenible?

Primero necesitamos mantener la estabilidad ma-
croeconómica. Luego es importante fortalecer la 
institucionalidad, se necesita una visión de planea-
miento estratégico a mediano y largo plazo de lo que 
se necesita hacer en el país. 

Por ejemplo, tenemos una institución que se llama 
CEPLAN, que es la rectora del planeamiento estra-
tégico del Perú pero que no está actuando con la 
fuerza y contundencia que se necesita. No tenemos 
un plan de desarrollo nacional, pero estaba desac-
tualizado. Ahora con la pandemia el futuro es dis-
tinto al que veíamos años atrás y tampoco tenemos 
un plan. 

Lo que tenemos institucionalizado es la informalidad 
de la economía, la toleramos. Por otro lado necesi-
tamos una verdadera modernización de la gestión 
pública que acompañe a la inversión privada. Se ne-
cesita un sector privado innovador. 

—La lucha contra la corrupción es otro eje impor-
tante que contribuye al desarrollo del país…

Correcto. La economía es solo el entorno de las 
decisiones de los agentes, pero la economía no se 
conduce sola. Así como mencionaba antes la infor-
malidad, la corrupción es otro lastre enorme para el 
mejor desempeño de los agentes económicos y que 
también tienen un correlato muy grande en el siste-
ma político. 

No olvidemos que el año pasado, la Contraloría Ge-
neral de la República (CGR) presentó un estudio que 
señalaba que, en 2019, la corrupción generó pér-
didas por un monto de S/ 23,297 millones, aproxi-
madamente, equivalente al 3% de nuestro PBI. Es 
importante mencionar que dicha cifra refleja las 
pérdidas directas, pues las indirectas, generadas 
por la ineficiencia y la pérdida de confianza en las 
instituciones públicas resultan incalculables.

—La pandemia evidencio la vulnerabilidad en la 
que se encuentran millones de peruanos que pa-
saron a ser pobre durante el 2020…

Hay un concepto denominado “la trampa del ingreso 
medio” El crecimiento nos ha dado una falsa impre-
sión de que estamos bien hasta el punto de que se 
ha asociado al Perú con el término milagro econó-
mico. Hasta que apareció la pandemia evidenciando 
que se hicieron construcciones que se han edificado 
precariamente.

Por ejemplo, la pobreza y la vulnerabilidad, sobre la 
línea de pobreza siempre ha existido un segmento 
de población vulnerable que se quedaron sin traba-
jo durante la pandemia y volvieron a ser considera-
dos pobres. Según el INEI, al finalizar el año pasado 
aproximadamente 2 millones de peruanos pasaron 
a ser pobres. 

Por ello la pandemia evidenció avances precarios en 
el bienestar de la población y mejoras de la calidad 
de vida de las personas. Según ámbitos geográficos, 
el incremento de la pobreza fue mayor en áreas ur-
banas, al aumentar de 14.6% de la población urbana 
en 2019 a 26% en 2020. Por su parte, en áreas rura-
les, si bien mantienen niveles pobreza más elevados, 
el incremento fue menor, al pasar de 40.8% en 2019 
a 45.7% en 2020.

La pobreza aumento más en el ámbito urbano, tam-
bién por una lógica de que la población ha migrado 
más a las ciudades por la falta del desarrollo des-
centralizado. ¿Para qué tenemos una descentraliza-
ción en tantas regiones si no estamos aprovechando 
sus potencialidades? 

Finalmente, este año vamos a crecer un montón 
pero es un indicador fantasioso porque es un rebote, 
el verdadero termómetro de la economía se verán en 
los siguientes años porque ese crecimiento será re-
sultado de los esfuerzos que haga el gobierno y no 
un rebote estadístico como este año. 

La estabilidad macroeconómica, una de 
las claves  para ir del crecimiento al 
desarrollo económico
La pandemia evidenció la vulnerabilidad económica en la que se encuentran millones de peruanos que formaban parte de la denominada 
“trampa del ingreso medio”. Es importante un trabajo coordinado entre sector privado y público, fortalecer la institucionalidad, entre 
otras acciones para que los ingresos que tiene el país contribuyan al bienestar de la población, comentó Marcel Ramírez, economista de la 
Escuela de Gestión Pública de la Universidad del Pacífico.
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—¿Cómo han cambiado las organizaciones o em-
presas durante la pandemia?

En principio, antes de la pandemia, las empresas 
comenzaban a redefinir sus procesos y modelos de 
negocios. Algunas invertían en tecnología porque se 
estaba dando este nuevo paradigma que es la trans-
formación digital, pero otras no comprendían bien y 
pensaban que era un gasto más que una inversión. 

Cuando se dio la pandemia muchas empresas no 
pudieron continuar operando porque no tenían co-
nectividad. El personal que se fue a hacer home offi-
ce no pudieron hacerlo bien porque sus aplicaciones, 
sus computadores, todo estaba en sus oficinas. Sin 
embargo, aquellas que habían invertido en tecnolo-
gía, habían subido su base de datos a la nube y pu-
dieron continuar operando.

Durante este confinamiento se avanzó en la trans-
formación digital que es la reinvención de la empre-
sa usando la tecnología. Principalmente las grandes 
y medianas han tenido la posibilidad de invertir más 
en tecnología y en general se habla de que en este 
periodo de año y medio se ha avanzado más de lo 
que íbamos a avanzar en cuatro años.

—El salto a la transformación también se aceleró 
en el sistema financiero…

Las grandes empresas como la banca, las telecomu-
nicaciones, las compañías de seguros han avanzado 
con tecnología y han continuado operando, inclusive 
algunas han tenido rentabilidad mayor que la que se 
esperaban. Sin embargo, las que han sufrido son las 
pymes, que son millones y mueven el 46% del PBI, 
pero solo exportan el 4 o 5%. Estas no tuvieron la ca-
pacidad de reinvención rápida y siguieron confinadas 
y muchas condenadas a desaparecer o perder. 

Entonces se ha acelerado el tema de la incorpora-
ción de la tecnología de hacer más eficientes los 
procesos para reducir costos de transacción y llegar 
a los mercados de otra manera. 

—El home office termina siendo una alternativa 
rentable para las empresas… 

Las empresas al enviar a sus trabajadores a hacer 
trabajo remoto han reducido sus costos de opera-
ción. Entonces, en el caso de la gran banca, están 
vendiendo locales porque cada vez es una banca más 
digital. Las empresas en general hoy día van a tener 
que pensar si su gente retorna a tiempo completo o 
a lo mejor parcialmente, en un mundo híbrido donde 
unos días irán a trabajar y otros días continuarán con 
trabajo remoto. Se ha demostrado que se puede ha-
cer mucho trabajo remoto, se ha roto un paradigma.

Lo que necesitamos es que la empresa piense en el 
trabajador que está haciendo trabajo remoto para 

facilitarle la vida en el hogar.  

—Lo que usted me menciona es válido para em-
presas medianas y grandes, pero ¿cómo hacer que 
las mypes ganen competitividad en el escenario 
actual?

Las mypes deben revisar sus procesos, optar por 
usar tecnología. Ahora en la “nube (internet)” hay 
mucha tecnología disponible que no tengo que com-
prar, solo usar. Entonces un sistema integrado para 
cobranzas, tema contable y para vender está en la 
nube y las mypes pueden utilizar esa tecnología. 
Solo tendrían que comprar computadores, pero eso 
requiere que los dueños de las mypes entiendan la 
ventaja de la tecnología.

En esta nueva realidad, para reactivarse y ser com-
petitivas las mypes tienen que cambiar su forma de 
hacer las cosas. No tienen que invertir mucho, pero 
tienen que innovar sus procesos, su forma de vender 
y comprar.

—Innovar sus procesos se refiere a….

Por ejemplo, la venta por internet. Si los comer-
ciantes del emporio de Gamarra implementaran un 
market place, no solo venderían localmente tam-
bién internacionalmente, pero no lo hacen por falta 
de credibilidad y desconfianza de los dueños de los 
negocios en las nuevas tecnologías, piensan que les 
van a robar sus diseños. Hay que romper ese para-
digma y enseñarles a los dueños de las mypes que el 
uso de la tecnología es necesario para salir airosos 
en la nueva realidad. 

Innovar también es capacitar en el uso de nuevas 
tecnologías a la gente que trabaja con las mypes. 
Hoy hay tecnología para todos los tamaños de em-
presa y todos los precios. Además, ahora hay apoyo 
económico de entidades del gobierno para empresas 

para emprendimientos. Les dan fondos y muchos de 
ellos no son reembolsables. Son fondos de colabo-
ración para la reactivación de la pequeña o mediana 
empresa donde los que tiene que hacer es presentar 
el proyecto de innovación tecnológica o transforma-
ción digital. 

—¿Qué es lo que tendría que hacer el gobierno 
para ayudar en ese proceso de mejorar la competi-
tividad de las mypes en el escenario actual?

El Estado tiene un rol importante. Tiene que ayudar a 
dar facilidades y regulación para la bancarización de 
las mypes, otórgales créditos para que se reinventen 
y formalicen. La implementación de nuevas tecnolo-
gías permitirá que se formalicen porque tendrá que 
registrar información. Para la entrega de los crédi-
tos las microfinancieras son las entidades idóneas 
porque vienen trabajando con los emprendedores. 

Para estar al par es importante que las financieras 
y microfinancieras aceleren mas sus procesos de 
transformación digital. 

—¿Las microfinancieras están avanzando adecua-
damente en su salto a la transformación digital?

Las microfinancieras por el rol que tienen y el al-
cance que necesitan tener, deben automatizarse, tie-
nen que incorporar tecnología para transformar su 
servicio financiero, para dar acceso al crédito a las 
microempresas. Tienen que seguir innovando para 
que puedan acceder a información de sus clientes y 
potenciales clientes de manera ágil y sencilla, de esa 
manera pueden gestionar los créditos. 

Creo que estamos saliendo de esta pandemia y 
nuestras empresas tienen que prepararse para sa-
lir a competir de una manera diferente, no hay que 
esperar a que todo esté bien para recién invertir en 
tecnología.

“Las mypes tienen que innovar sus  
procesos, su forma de vender y comprar”
De a pocos estamos saliendo de esta pandemia y nuestras empresas tienen que prepararse para salir a competir de una manera diferente. 
Desde las grandes corporaciones hasta el pequeño emprendedor necesita implementas las nuevas tecnologías en sus servicios, comentó 
Eddy Morris, profesor de la universidad ESAN. 
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El mercado de financiamiento verde crece rápida-
mente en el mundo a raíz de los acuerdos interna-
cionales contra el calentamiento global. No se trata 
de una moda y menos de una decisión opcional. En 
el Perú el interés sigue creciendo y cada vez más 
instituciones están optando más por la emisión de 
este tipo de deuda que tiene por finalidad contribuir 
al cuidado del medio ambiente. El mercado de opcio-
nes verdes o sostenibles ya despega.

Al respecto, Johnny Velásquez, especialista en mi-
crofinanzas, resaltó que la Federación Peruana de 
Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (FEPCMAC) 
ha diseñado productos financieros verde. No obstan-
te, lo que falta es “el empuje final, es decir, que las 
cajas tomen esas iniciativas, las hagan suyas e im-
pulsen dentro de sus carteras de crédito”. 

“Para la cooperación y organismos de políticas pú-
blicas relacionados al tema (productos financieros 
verdes), les interesa que las microfinanzas colabo-
ren y participen en el desarrollo de estos productos, 
considerando que los que demandan son los mi-
croempresarios del país. Cuando vas a una entidad 
financiera se encuentran productos tradicionales 
como capital de trabajo, activo fijo, financiamiento de 
campaña, entre otros. No obstante, esos productos 
que se encuentran en la oferta financiera no cuen-
tan con componente que permita medir el impacto 
positivo sobre el medioambiente”, comentó el espe-
cialista.

IMPLEMENTACIÓN CAJAS 

Al respecto, la Caja de Huancayo ofrece financia-
miento verde a empresas que busquen un cambio de 
matriz tecnológica, para adaptar su actual tecnolo-
gía a una de bajas emisiones y menor impacto en el 
medio ambiente. 

Velásquez exhorta a las cajas municipales a promo-
ver dentro de sus carteras los productos financieros 
verdes. Con el fin de masificarse su uso recomendó 
implementar tres acciones: 

I. Deben interpretarse que no son productos finan-
cieros nuevos. Es decir, hay que adaptar los produc-
tos y hacer hincapié que el destino del crédito es 
darle un fin socialmente responsable. Los productos 
no solo tienen como fin capital de trabajo también 
deben de tener un impacto positivo en el medio am-
biente. 

II. Recibir la colaboración que se está dando desde la 
Federación y cooperantes, aceptar esta colaboración 
y trabajar en conjunto para que sea acompañado por 
capacitación, asistencia técnica y acompañamiento. 
Es decir, una alianza entre entidades y cooperantes.
 
III. Aprovechar la oportunidad de diseño o rediseño 
de productos para construir una red de información, 
que es clave en cualquier negocio. Cuando se diseña 
o rediseñe un producto con los datos de un cliente 
debes crear un mecanismo de información, recibir 
información del destino del crédito. Así conocer a 
donde está destinado el crédito se puede diseñar 
una mejor estrategia comercial. Al dar estos crédi-
tos se puede ayudar a implementar una estrategia 
de penetración de mercados. 

“En el caso de las inversiones inmobiliarias para 
personas naturales, es posible invertir en proyec-
tos verdes a través del Fondo MiVivienda Verde, que 
otorga créditos inmobiliarios con beneficios en caso 
de que el desarrollo inmobiliario cuente con indica-
dores de bajo consumo de electricidad y agua. Una 
de las principales entidades financieras que ha in-
cursionado en los productos financieros verdes es el 
Agrobanco, en esa línea le sigue Cofide que quiere 
convertirse en un banco verde y viene buscando lí-
neas de fondeo que apoyen esta iniciativa”, indicó. 

El Bono Mivivienda Verde alcanzó el mejor primer 
semestre de su historia. Entre enero y junio de este 
año se otorgarán 3616 de estos subsidios a las per-
sonas que adquirieron una vivienda ecoamigable a 
través del Nuevo Crédito Mivivienda. Para ello se re-

quirió un desembolso de S/ 18 367 000, según infor-
mación del ministerio del sector. 

El Bono Mivivienda Verde es un beneficio que brin-
da el Ministerio de Vivienda, Construcción y Sanea-
miento (MVCS) a las personas que adquieren un in-
mueble ecosostenible, el cual permite ahorrar en los 
consumos de agua y luz.

Esta ayuda económica es de S/ 5100, y se aplica a 
la cuota inicial del inmueble adquirido, el cual debe 
formar parte de un proyecto certificado como ecoa-
migable por el Fondo Mivivienda.

MÁS RENTABLES

Velásquez precisó que mientras que los Bonos Ver-
des representan una alternativa de financiamiento, 
que exige mayores costos y tiempos de estructura-
ción, los beneficios se traducen en varios aspectos: 
menores costos financieros y posicionamiento res-
ponsable frente a los consumidores.

“Al empezar los productos financieros como una 
propuesta de cambio de tecnología que permite 
desarrollar alguna actividad con el menor impacto 
sobre el medio ambiente. Los productos financieros 
verdes terminan siendo más rentables gracias a la 
contribución de mecanismos financieros que ayuden 
a reducir (I) el riesgo de incurrir en el sector y (II) el 
costo de transacción debido al apoyo del cooperante 
con el diseño del producto, la estrategia de marke-
ting, acompañamiento y asistencia técnica”, conclu-
yó Velásquez. 

“Es necesario que 
las cajas impulsen  
los productos 
financieros verdes”
Es una nueva oportunidad de negocio para el sistema 
microfinanciero que ofrece un producto más rentable, menores 
tasas de interés, y que contribuye a mermar el impacto negativo 
del cambio climático, afirmó el especialista Johnny Velásquez. 
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Las pymes son un elemento vital para la prosperi-
dad económica, además de un componente clave 
del motor que impulsa el crecimiento económico. 
Sin embargo, a pesar del rol fundamental que des-
empeñan las pequeñas y medianas empresas y del 
espíritu emprendedor que les permite superar una 
variedad de obstáculos diarios, siguen siendo espe-
cialmente propensas a sufrir imprevistos económi-
cos incluso en las mejores circunstancias.

La pandemia llevó a las Pymes al borde del abismo, 
les presentó desafíos sin precedentes, y dejó al des-
cubierto debilidades sistémicas, reduciendo las op-
ciones de recuperación. Al respecto, Marianella Al-
birena, jefa de Marketing de Caja Piura, resaltó que 
dicha microfinanciera beneficio a 25 mil emprende-
dores y otorga un periodo de gracia de seis meses en 
el primer pago, como parte de la campaña “Contigo 
Mype”. A lo que se suma el impulso de los progra-
mas Reactiva y el FAE Mype.

“Con esta campaña hemos ayudado a las mypes, a 

miles de emprendedores que han visto afectado sus 
negocios debido a la pandemia por el Covid-19 y las 
medidas en torno para frenar su propagación”, co-
mentó. 

Al respecto, según cifras de la Enaho, las mypes 
emplearon a 4.5 millones de trabajadores en 2020, 
un 48.6% menos que en el año anterior. Este nivel 
de empleo representa, aproximadamente, un 26.6% 
de la población económicamente activa (PEA) en el 
país. Es decir, en 2020, casi una de cada cuatro per-
sonas que participaron en el mercado laboral traba-
jaron en una mype. Esto significó una reducción de 
21.2 puntos porcentuales en el porcentaje de la PEA 
que laboraba en una mype, lo cual se explicaría por 
el cierre masivo de negocios y la reducción tanto en 
la productividad como en demanda.

POSICIONAMIENTO 

A puertas de celebrarse el Bicentenario de la inde-
pendencia del Perú Caja Piura lanza la campaña 

“Emprendedores haciendo patria” junto a Janick 
Maceta, Miss Perú 2020, reconociendo el esfuerzo, 
coraje y creatividad de las mujeres y hombres em-
prendedores quienes con su trabajo diario contribu-
yen al crecimiento de nuestro país.

“Es una campaña de marca que busca reconocer el 
esfuerzo de todos los emprendedores a nivel nacio-
nal. Para Caja Piura los emprendedores son prota-
gonistas de la historia del Perú, ellos han construido 
nuestra patria porque con su esfuerzo han logrado 
crear de la nada un negocio y convertirse en motor 
de la economía.

Actualmente aportan el 24% del PBI nacional y han 
posicionado al Perú como el quinto país del mundo 
con mayor cantidad de emprendedores”, comentó 
Marianella Albirena, jefa de Marketing de Caja Piura.

Desde su fundación en 1982, la microfinanciera ha 
contribuido con el desarrollo de más de 960000 em-
prendedores a nivel nacional, a través de la inclusión 
y educación financiera con sus diferentes programas 
y productos que llegan a nivel nacional.

Albirena recordó que Caja Piura ha estado junto a los 
emprendedores en las crisis más importantes del 
país, como la recesión económica de los años 80 y en 
esta última pandemia por el Covid-19. Según la eje-
cutiva, se crearon 235000 empresas en ese periodo.
 
Precisó que eligieron a Janick Maceta, Miss Perú 
2020, como figura de su campaña “Emprendedores 
haciendo patria” por ser una mujer emprendedora, 
luchadora, perseverante y que salió adelante en su 
negocio con mucho esfuerzo y creatividad, al igual 
que millones de emprendedores. 

Como parte de esta campaña, Caja Piura está reco-
rriendo el país conociendo historias admirables y de 
éxitos de emprendedores en ciudades como Piura, 
Lima, Trujillo, Cajamarca, entre otras. 

APALANCAMIENTO

Según la jefa de Marketing de Caja Piura, con la 
campaña “Emprendedores haciendo patria” se bus-
ca apalancar su otra campaña “Contigo Mype” que 
estiman ayudará a que los créditos crezcan 9% al 
cierre del año. 

A la fecha la campaña “Contigo Mye” beneficio a 25 
mil emprendedores y otorga un periodo de gracia de 
seis meses en el primer pago. A lo que se suma el 
impulso de los programas Reactiva y el FAE Mype.

“Con esta campana hemos ayudado a las mypes, a 
miles de emprendedores que han visto afectado sus 
negocios debido a la pandemia por el Covid-19 y las 
medidas en torno para frenar su propagación”, co-
mentó. 

Adicional al apoyo económico que reciben los em-
prendedores, según Albirena, es necesario formar 
alianzas entre las propias mypes para que se ayuden 
mutuamente.

Por último, Albirena esbozó el perfil del emprende-
dor peruano caracterizado por su perseverancia, in-
cansable trabajo, creatividad, capacidad de reinven-
tarse y amor por su trabajo.

“Esta pandemia nos demostró como los emprende-
dores se han reinventado, tienen una capacidad de 
resiliencia envidiable”, concluyó. 

Caja Piura apoya a los 
emprendedores peruanos
Pese a que la pandemia por el Covid-19 descapitalizó y cerró millones de pequeños 
negocios, los emprendedores perseveran y se reinventan para seguir trabajando. En 
ese contexto, la microfinanciera lanzó la campaña, “Emprendedores haciendo patria”, 
Marianella Albirena, Jefa de Marketing de Caja Piura. 
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—¿Qué entiende usted por propuesta de valor?

Todos los clientes en el sistema financiero, inde-
pendientemente si son emprendedores o personas 
naturales reciben de una entidad financiera o en ge-
neral cualquier empresa, una propuesta que incluye 
un producto más un servicio, a eso se le llama pro-
puesta de valor. 

Entonces la propuesta de valor para un cliente no 
solo es el producto o el servicio, sino es producto 
básico, más el servicio que tiene durante el proceso 
de atención y, además, los servicios en la post venta. 
A eso se le conoce como propuesta de valor, también 
llamada oferta de valor porque es lo que tú le dices a 
tu futuro cliente lo que le vas a entregar. Es el com-
promiso que hace la empresa contigo.

—¿En este escenario de pandemia se ha tenido que 
reenfocar la propuesta de valor de las financieras? 
¿cómo?

Completamente. En el mundo emprendedor, una ca-
racterística siempre bien importante ha sido que los 
asesores de negocios o analistas de crédito atiendan 
a los clientes para el financiamiento y para darles 
algún servicio de atención en el crédito, ahorro o 
seguros. Eso siempre ha existido. Con la pandemia 
ahora los clientes a quienes nuestros emprendedo-
res atendían sienten una necesidad de tener proce-
sos de venta diferentes, más digitalizados.

Entonces si bien antes nuestros emprendedores 
estaban acostumbrados a manejar el 99% de sus 
transacciones en efectivo. Hoy el uso de las bille-
teras móviles fueran una necesidad para evitar el 
contagio, entonces así nacen YAPE, TUNKI, LUKITA. 
Entonces inicia una nueva educación financiera en 
elementos digitales, esto como un medio de pago.

—Entonces cómo cambia la propuesta de valor en 
el sistema financiero…

En primer lugar, en los bancos a sus asesores que 
acompañen el modelo relacional de los clientes les 
deben entrenar completamente en todas estas he-
rramientas digitales para que ellos se conviertan 
en los entrenadores de estos nuevos servicios, inte-
grándose por lo tanto este nuevo servicio a la oferta 
de valor.

Cambia que los clientes que antes iban a las tiendas, 
a los mercados, al taller empiezan a preferir no salir 
para evitar los contagios y se empiezan a desarrollar 
las herramientas como el market place tipo Face-
book o las pasarelas de pago. Entonces los bancos, 

las cajas, las financieras deben desarrollar en sus 
plataformas sistemas que les permitan a los em-
prendedores contactarse con los clientes formando 
parte de un ecosistema.

—¿Cómo deben adecuar las entidades financieras 
su oferta de valor para atender la demanda de los 
emprendedores?

Nuestros emprendedores en el Perú son muy re-
silientes y muy rápido adquieren las nuevas meto-
dologías o tecnologías que les permiten responder 
ante las dificultades. Entonces a raíz de la pandemia 
ellos optaron por estos mecanismos de pago y venta 
digitales. 

Entonces las entidades prestadoras de servicios 
financieros deben tener estas plataformas digita-
les para atender a los clientes que dieron un paso 
hacia adelante. Aquellas entidades financieras que 
no están tomando estas tecnologías probablemen-
te vayan a morir en el tiempo. La tecnología para la 
aprobación del crédito siempre fue importante. En-
tonces lo que hizo la pandemia es que la oferta de 
valor se vuelve más exquisita en acompañamiento al 
emprendedor y mejora de los servicios y productos 
que se entregarían.

— ¿Cómo educar a los microempresarios en el 
tema de replantear su oferta de valor, teniendo en 
cuenta que muchos son empíricos?

De hecho, el emprendedor es empírico, pero siem-
pre digo que es muy resiliente. Lo primero que tiene 
que hacer la entidad financiera es asegurarse que 
sus colaboradores o asesores entiendan la metodo-
logía de la pasarela de pagos, de las billeteras mó-
viles, entre otros. Por el lado de los emprendedores, 
es necesario que se capaciten en temas relaciona-
dos al buen manejo financiero de su negocio. 

Adicionalmente es importante enseñarles a los em-
prendedores visibilizar su negocio en las redes so-
ciales, por ejemplo, en el uso de market place, como 
enviar tu catálogo de productos usando las apps de 
negocios. La segunda parte de la capacitación des-
de es cómo hacer que también los emprendedores 
manejen los productos de las grandes empresas, es 
decir, si le compro a Alicorp, a Kraft, mi punto de ne-
gocio se convierte en un punto digital para pedir mi 
mercadería.

—¿Qué más deben aprender los emprendedores? 

Considerando que ahora las bodegas o negocios pe-
queños tendrán menor afluencia de clientes, los em-

prendedores deben implementar estrategias para 
que sus locales también se conviertan en puntos 
de retiro de dinero o cajeros corresponsales. Tienen 
que aprovechar que ahora las personas no quieren 
acudir a las entidades financieras. Entonces se mo-
difica la oferta de valor. 

Considerando el escenario actual de incertidumbre 
los emprendedores deben evaluar hasta qué punto 
pueden invertir en reactivar si negocio o cambiar de 
rubro. Por ejemplo, si soy dueño de un restaurant 
y no estoy haciendo delivery, probablemente como 
emprendedor mi negocio no esté funcionando. En-
tonces debe evaluarse a que nuevo negocio cambiar-
se.

—¿Cuáles son los pasos para desarrollar una ofer-
ta de valor?

Primero, tener claro a quién se atiende, quién es tu 
cliente y cómo cambió, si empezó a consumir digital 
o no. Hay que conocer al cliente. Lo siguiente es co-
nocer a la competencia directa e indirecta, que es lo 
que ofrece la competencia. Todo esto se logra con in-
vestigación. Finalmente, luego de conocer a tu clien-
te y a la competencia preparas tu propuesta de valor 
entendiendo que el cliente es lo mas importante. Los 
productos y servicios que se ofrecen se desarrollan 
en base a lo que el cliente demanda. 

Una vez que has definido, haces un prototipo de tu 
producto de servicio regresas con ese cliente y prue-
bas si efectivamente es lo que el cliente quiere. Esos 
serían los pasos a grandes rasgos para poder deter-
minar una propuesta de valor entendiendo que antes 
has investigado si el mercado es lo suficientemente 
grande, si los márgenes te dan para la estructura de 
precio, entre otros aspectos. 

Debido a la pandemia las 
empresas tuvieron que 
reinventarse
Esta nueva realidad supone una oportunidad para que las marcas y empresas revisen su 
“Propósito”, aquello que las hace diferentes a los ojos del consumidor. Muchas cambiaron 
su oferta de valor para adecuarlo a las nuevas necesidades de sus clientes, comentó Cecilia 
Arias León, presidente del comité de microfinanzas de la Asociación Peruana de Finanzas. 
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La transformación digital de las empresas se ha 
convertido en un concepto clave desde que comenzó 
la pandemia. Debido al confinamiento, muchas com-
pañías han tenido que digitalizar y automatizar sus 
procesos a pasos agigantados para poder subsistir. 
Al respecto, Carlos del Busto, especialista en micro-
finanzas, resaltó que la digitalización en las empre-
sas representa la llave para la competitividad y para 
reducir los costos. 

Según el Banco Interamericano de Desarrollo (BID), 
el 60% de las empresas peruanas reportó que ha-
bían paralizado sus operaciones durante la pan-
demia y, un porcentaje aún mayor, aseguró que no 
podrá hacer frente a las deudas cuando finalice la 
emergencia sanitaria.

“Es importante que las empresas se digitalicen para 
que puedan reducir sus costos que ahora es funda-
mental. La digitalización brinda elementos para me-
jorar la posición de costos. Otro elemento es estar 
preparado para cualquier transformación interna y 
externa. Por ejemplo, si muchas empresas hubiesen 
estado digitalizadas hubiesen soportado mejor la 
pandemia. En lo referido a las mypes es necesario 
que avancen en medios de pago, marketing digital, 
entre otros”, comentó. 

El uso de nuevas tecnologías permite cumplir con 
las exigencias y expectativas actuales de los usua-
rios. La digitalización de todos los procesos ayuda 
no solo a mejorar las estrategias de marketing, pu-
blicidad y comunicación, también a organizar los do-
cumentos y registros que la empresa pueda tener en 
archivadores, lo que facilita y aumenta el acceso a 
ellos de manera más fácil y rápida.

Para cualquier empresa, la digitalización de proce-
sos es una forma de irse adaptando a las tendencias 
digitales que más que un capricho, son una nece-
sidad. Los procesos deben reinventarse constante-
mente y deben estar pensados para mejorar la pro-
ductividad de la empresa, disminuyendo errores y 
ofreciendo mayor competitividad.

PERFIL DIGITAL

En este proceso de digitalización también es impor-
tante que las organizaciones construyan un perfil 
digital de su target. Esto es consecuencia del mar-
keting digital. Según Bustos, muchas organizaciones 
confunden digitalización con la compra de software 
o tener una web, lo que evidencia la falta de cultura 
digital. 

“Estoy asesorando a un cliente que quiere bajar sus 
costos y mejorar resultados, pero en la interna (de 
su empresa) no tiene la cultura digital. Ser digital 
no solo es manejar redes sociales, sino es pensar 

de una forma diferente las cosas y eso realmente se 
aterriza mapeando el proceso”, señaló. 

En lo referido a las microfinancieras el especialista 
resaltó la necesidad que digitalicen la información 
de sus clientes y potenciales clientes, considerando 
que ese proceso podría dinamizar los créditos. 

“Cada cliente debería tener un perfil digital. Esto no 
te lo construye el Facebook. Si estoy en una pequeña 
organización o pequeña empresa y supiera los gus-
tos de mis clientes, ganaría tremendamente para 
vender considerando que el perfil digital me permi-
tirá conocer las necesidades de los clientes”, apuntó 
Bustos. 

MICROFINANCIERAS

Las alternativas de acceso al crédito son diversas en 
nuestro país. En medio de un clima de emprendedu-
rismo e inclusión financiera, las cajas y cooperativas 
vienen contribuyendo a la formalización de muchos 
peruanos. Sin embargo, enfrentan diferentes desa-
fíos, principalmente su transformación digital.

Según Bustos uno de estos retos es brindar servicios 

cada vez más accesibles, fáciles y que generen una 
experiencia de usuario de alta calidad y satisfacción. 
“Todavía se realizan operaciones físicas en oficinas 
cuando en el mundo esto está variando.

Existe la tendencia a  que las oficinas presenciales 
van a disminuir. No obstante, las microfinancieras y 
sus procesos no están preparadas para dar ese salto 
digital. Las cajas tienen 30 a 40 años operando y son 
muy exitosas, por ende, sus procesos siguen siendo 
los mismos desde hace décadas. El mundo ha cam-
biado, los procesos deben de realinearse”, precisó. 

Para el especialista, el primer paso hacia la trans-
formación digital es el cambio cultural. Las cajas y 
cooperativas están en ese proceso. 

El gobierno de Perú lleva años impulsando la digi-
talización en el país. Uno de los proyectos más re-
presentativos fue el de masificación de la factura 
electrónica, que dio inicio a finales de 2013. Con la 
Resolución de Superintendencia N° 374-2013, que-
dó establecido un calendario de obligados dividido en 
varios grupos por sectores de actividad, y se nombró 
a la SUNAT como organismo supervisor de su imple-
mentación.

“La digitalización mejora la 
competitividad de  las organizaciones y 
permite reducir costos”
La pandemia obligó a las microfinancieras a abandonar su estado de confort. El primer paso hacia la transformación digital es el cambio 
cultural. Las cajas y cooperativas están en ese proceso, afirmó Carlos del Busto, especialista en microfinanzas. 
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—¿Cómo le ha ido a Edpyme Alternativa?

Desde los últimos 10 años que la cooperativa Abaco 
asumió la conducción de la empresa al convertirse 
en accionista mayoritario, se implementó una polí-
tica de manejo de las microfinanzas con una visión 
social privilegiando el tema del apoyo a los clientes 
antes que privilegiar rentabilidad para los accionis-
tas. 

Recuérdese que ABACO es una entidad cooperativa 
de naturaleza social que no tienen fines de lucro y 
como tal privilegia el impacto social con todos sus 
stakeholders.

—¿Qué otros cambios implementaron en Edpyme 
Alternativa?

Se inculcó un cambio en la metodología crediticia, 
fuerte control interno, capacitación al personal e 
incursión en nuevos mercados. Salimos del sector 
urbano y semiurbano para pasar al sector rural o 
periurbano. Es decir, salimos de donde existe la con-
centración de entidades financieras.

Eso ha servido para que podamos fidelizar a nuestra 
cartera de clientes. El 72% de nuestros clientes se 
localizan en zona rural y podemos decir que tene-
mos el 53% de nuestra cartera como única oferta 
financiera; es decir, con los únicos que trabajan más 
de la mitad de nuestra cartera es con nosotros y te-
nemos una cartera de superior a los 48 mil clientes.

Actualmente nos encontramos pasando por un pro-
ceso de crecimiento sostenido, manteniendo nuestra 
calidad de cartera, con un excelente grupo humano 
que tiene énfasis en la calidad de servicio que se les 
brinda a las personas, respetando su individualidad, 
cuidando sus intereses y haciendo todo lo posible 
por propiciar nuevos retos e incentivar al cumpli-
mento de sus metas.

—¿En qué nivel está la morosidad y como gestio-
naron la pandemia del COVID 19?

A julio tenemos una mora de 3.9%. Esto nos está 
dando dentro del sistema de microfinancieras una 
posición muy expectante. Incluso en la última visi-
ta que nos hizo la SBS recibimos comentarios muy 
favorables respecto a la conducción y manejo que 
tenemos de la empresa.

Esto se ha logrado debido a una adecuada segmen-
tación de riesgos cartera por niveles de riesgos y 
brindando diversas alternativas de pago que inclu-
yen la condonación de intereses y el otorgamiento 
de créditos con el objetivo de ayudar a los clientes y 

hacer viables sus negocios.

Nuestra institución enfoco de manera distinta la pan-
demia del COVID 19. Lo que hicimos fue privilegiar 
el riesgo operativo, es decir mantener nuestro equi-
po de trabajo (fuimos  una de las pocas empresas 
que no despidió a su personal o realizó suspensión 
perfecta laboral) y al mismo tiempo establecimos 
un fuerte plan de seguridad y salud para proteger 
a nuestros empleados. Posterior fuimos reprogra-
mando los créditos y reordenando sus flujos de pago 
acorde al nuevo contexto. A la fecha la cartera repro-
gramada representa el 14% del total del portafolio.

Hemos contactado a todos los clientes y seguimos 
haciendo el seguimiento respectivo en vista que la 
pandemia continua y los clientes necesitan ayuda.

—¿Cómo les está yendo en el presente año?

Bien. A junio de este año hemos crecido 7.4% ha-
biendo abierto un nuevo punto de atención en Piura, 
hemos recuperado clientes y sobre todo captados 
clientes nuevos. Los clientes han crecido 8%. La 
mora está controlada y tenemos una ratio de cober-
tura de provisiones de 184% para cubrir las pérdidas 
esperada. Hemos implementado nuestra aplicación 
móvil, app de analistas que representa el 50% de 
nuestros desembolsos generando eficiencia y pro-
ductividad. Nuestra tasa de rotación de personal es 
el 14% que es un factor clave en esta industria. La 
utilidad llega a S/.73, mil es baja pero muy adecuada 
en este contexto.  

—¿Cuáles son sus metas para finales de año?

Queremos crecer más del 10% en zonas rurales con 
dos nuevos puntos de atención en la región noro-
riente generando bancarización e impacto social, 
queremos llegar a los 50, mil clientes. Mantener una 
morosidad de 4% y una cartera reprogramada por 
COVID 19 de 10% del total de portafolio. Tener una 
cobertura de provisiones de cartera de 150% man-
teniendo una adecuada solvencia al 15% de ratio de 
capital global. Este año no es de rentabilidad, quere-
mos estar en punto de equilibrio.

Asimismo, generar mayores eficiencias creando 
un app para clientes y cobranzas, fortalecer nues-
tros planes de control y descentralización, así como 
manteniendo un adecuado clima laboral.

Finalmente, tenemos compromisos firmes para 
para tener fondeo por S/. 60 MM y esperamos incur-
sionar en el Mercado Alternativo de Valores con una 
emisión de papeles comerciales como una forma de 
diversificar fondeo y reducir el costo financiero.

—¿Qué trabas les impiden crecer u otorgar crédi-
tos a bajas tasas?

Si nos dieran la licencia para captar recursos, pri-
mero, nuestro costo financiero se reduciría lo que 
permitiría colocar a costos más bajos, a tasas más 
expectantes. Sin embargo, no podemos porque nos 
financiamos con recursos del exterior o de las pro-
pias entidades del sistema financiero nacional con 
unas tasas elevadas. Mientras que toda nuestra 
competencia capta depósitos a tasas bajas que les 
permite generar mayor rentabilidad.

Sí tuviéramos el permiso de captar ahorros nues-
tro crecimiento sería mayor. Continuaríamos  con el 
proceso de bancarización al 100% porque tenemos 
una política de educación financiera, con nuestros 
funcionarios que permanentemente están en comu-
nicación con las municipalidades programan charlas 
de orientación financiera y podríamos trabajar mejor.

Vale resaltar que como Edpyme tampoco hemos te-
nido accesos a los créditos estatales que dio el go-
bierno a través de COFIDE por el hecho de que no 
captamos depósitos de ahorros. Además, en el últi-
mo plan del gobierno en que se aprobó para el for-
talecimiento patrimonial a las entidades financieras 
tampoco se consideran a las Edpyme. 

Entonces esas distorsiones que hay en el sistema 
nos obligan a ser más eficientes y esa eficiencia se 
demuestra en la calidad del servicio, los resultados y 
la satisfacción que tienen.

Edpyme Alternativa S.A. 
evalúa convertirse en 
caja rural 
En su condición de Edpyme le impide captar ahorros, lo que de revertirse ayudaría a 
colocar créditos a menores tasas, aseguró Máximo Ulises Rodríguez, Presidente del 
Directorio de Edpyme Alternativa S.A.
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—¿Cuál es la situación actual de las cooperativas? 

Hay un antes y un después. No tanto por el tema de 
pandemia sino por el tema de regulación. Desde el 
2019 que se implementó la Ley N° 30822, que faculta 
a la SBS a supervisar a las Cooperativas de Ahorro y 
Crédito. Básicamente la norma ordena a las coope-
rativas a entrar en un proceso interno de reestructu-
ración por un periodo de seis años iniciando el 2019.
 
Antes de la salida de la mencionada ley las coope-
rativas no tenían una regulación por parte de la SBS 
pero sí se sometían de manera voluntaria a la su-
pervisión de la Federación Nacional de Cooperativas 
FENACREP. 

—¿Por qué el Gobierno saca la Ley 30822?

El gobierno alineado con la SBS. En el país hay un 
sinfín de cooperativas de vivienda, agrarias, cafeta-
leras y están las de ahorro y crédito. Al tomar esto 
en consideración las cooperativas de ahorro y cré-
dito tienen una característica en particular que es 
la de recaudar ahorros de manera voluntaria de sus 
socios. Entonces el gobierno el gobierno se preocu-
pa por la adecuada administración de los ahorros de 
terceros. 

Las cooperativas antes de la regulación no contaban 
con un fondo de seguro de depósito como el sistema 
financiero lo tiene, eso le generaba un impacto de 
mayor riesgo cuando la cooperativa cerraba y todos 
los ahorristas no tenían la posibilidad de recuperar 
sus ahorros. Ese fue uno de los primeros argumen-
tos.

El segundo es que siempre se ha vinculado a las 
cooperativas con un proceso de lavado de activos, es 
un tema que ha ido tomando más fuerza en temas de 
control. No había un procedimiento claro y ordena-
do en las cooperativas que ayudara a administrar de 
mejor manera este aspecto. 

—¿Cuáles son los principales cambios que debe-
rán implementar?

El primer aspecto apunta básicamente al tema pa-
trimonial. Exige que las cooperativas tengan una 
adecuada gestión que se refleje en su patrimonio. 
No olvidemos que en función al patrimonio se calcu-
la indicadores que la norma demanda como ratio de 
liquidez, entre otros. 

—¿Qué otros cambios u objetivos busca el gobier-
no?

La Ley 30822 le permite a la SBS segmentar las coo-
perativas a nivel nacional en función de un proceso 
de inscripción de cooperativas donde básicamente 
querían sincerar el número total de cooperativas en 
el país.

Anteriormente a la FENACREP se afiliaron aproxi-
madamente 170 cooperativas, principalmente las 
mas grandes, de manera voluntaria. Estas alcanza-

ban a la federación reportes de su situación finan-
ciera o gestión. 

Pero ya con la aprobación de la ley se sincera en un 
proceso de inscripción el número total de cooperati-
vas y se revela que al año 2020 existen un total de 438 
cooperativas inscritas. De ese total, la SBS aplica un 
proceso de segmentación por tamaños de activos. 

—Precise dicha segmentación…

Segmenta a las cooperativas en tres niveles. Las 
cooperativas de nivel 1 son las más pequeñas que 
tienen un tope máximo de 600 UIT a nivel de activos. 
En el nivel 2 tienen entre 600 y 65mil UIT de activos. 
En el nivel 3 tienen sobre los 65 mil UIT.

Entonces se evidencia que del total de cooperativas 
(438), las de nivel 1 representan aproximadamente el 
60% (265). Las cooperativas de nivel 2 representan el 
37% (161). Mientras que las de nivel 3 solo el 3% (12) 
y, como en la banca, concentran la mayor cantidad 
de cartera. 

—¿Qué reveló el sinceramiento del número de 
cooperativas?

Con ese sinceramiento que las cooperativas suman 
438 y se estima que tienen 2 millones de socios en 
total, se prevé que estas entidades manejan en con-
junto aproximadamente S/ 10500 millones en aho-
rros, dinero que debe tener asegurado su retorno. 

También se revela que el 60% de las cooperativas 
tienen una representación mínima. Asimismo, nos 
damos cuenta de que en los últimos cinco años pre-
vios a la aprobación de la Ley 30822, se crean casi 
45% de estas cooperativas pequeñas. Lo que eviden-
cia que los últimos 6 años contados a partir de 2012 
se da una avalancha de creación de nuevas coope-
rativas, como que el modelo se volvió muy común o 
las políticas de creación de una cooperativa no res-
tringen en función del capital inicial. Por ejemplo, 
una cooperativa se podría crear con S/ 5000 soles 
sin ningún impedimento, no había una exigencia en 
asignarle un capital inicial.

El problema que tenemos en el país y que nadie co-
menta es que las cooperativas de nivel 1 y 2 que en 
cuanto a número de socios tienen mayor represen-
tación, pero están atravesando actualmente una si-
tuación muy complicada. 

—Las cooperativas de nivel 1 representan un peli-
gro para el sistema….

Considero que las cooperativas de nivel 1 tuvieron un 
mal inicio. No respetaron los principios cooperati-
vos. Las cooperativas son organizaciones que nacen 
de manera voluntaria y buscando un fin en común, 
pero ese concepto de cooperativa en el tiempo se ha 
transgredido. Antes de la norma se juntaban cinco 
personas y crean una cooperativa con un irrisorio 
capital inicia. No obstante, comienzan a captar re-
cursos del mercado y desconocen aspectos técnicos, 

normativos. Ese es un poco el escenario de las coo-
perativas de nivel 1, han nacido bajo ese concepto.

—¿Está de acuerdo con Ley 30822 o en qué se po-
dría mejorar?

La norma nace en un momento indicado, estamos 
de acuerdo con la regulación. Sucede que las coo-
perativas sin regulación no han aplicado los mejores 
criterios, por eso ahora vemos cooperativas listas 
para su liquidación. Estoy seguro que la SBS durante 
el próximo año empezará a aplicar lo que la norma 
indica. La norma indica que cualquier cooperativa 
que presente por dos años situación patrimonial 
negativa debe pasar por un proceso de revisión, de 
no subsanar las observaciones pasa a un proceso 
de liquidación. En esta última situación están varias 
cooperativas a la fecha.

El impacto de la regulación recién se va a ver a partir 
del próximo año y se van a ver algunos cierres de 
cooperativas. 

—¿Qué recomendaría a las cooperativas de nivel 1 
y 2?

En el tema de lineamientos, esas cooperativas tie-
nen que aplicar planificación estratégica como pri-
mera orden. Implementar sus planes estratégicos, 
operativos y presupuestos institucionales por perio-
dos, eso les va a permitir trabajar en función de un 
orden y de que puedan ya tener cierta orientación al 
cumplimiento del objetivo. 

El segundo aspecto que podríamos indicar es que 
apliquen una indicada gestión en el área de negocios. 
Se recomienda que refuercen sus principios de eva-
luación crediticia, apliquen una adecuada tecnología 
crediticia del mismo modo, revisen o actualicen. Si 
no lo tienen implementen (muchas cooperativas de 
nivel 1 no tienen reglamentos) políticas de créditos 
que estén acorde al tamaño de su organización.
 
El tercer aspecto va ligado a implementar un plan 
de fortalecimiento patrimonial. Las cooperativas de-
ben aplicar estrategias de incremento de capital o de 
aportes en sus socios. 

Cooperativas en el radar de la SBS
En el país se tiene 438 cooperativas que manejan S/ 10500 millones en ahorros. De ese total, aproximadamente el 60% presenta problemas 
financieros y carece de un reglamento de políticas de crédito, aseguró el especialista Dennys Cjumo.  
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Hoy, a nivel mundial, ya se habla de la Agricultu-
ra 4.0, que se basa en la recopilación y análisis de 
datos sobre el campo y la situación meteorológica 
con el objetivo de mejorar la calidad de los cultivos, 
generar eficiencias y reducir las consecuencias en 
el medioambiente. Esto es posible con el uso de las 
nuevas tecnologías y softwares capaces de promover 
el ahorro de suministros, recursos y tiempo en un 
trabajo realmente exigente. Este tipo de tecnología 
ya está disponible en el Perú, gracias a Manuchar, 
empresa líder en la comercialización y distribución 
de insumos químicos, equipos y fertilizantes.

“Hoy, contamos con una gran diversidad de sensores 
y equipos meteorológicos que se ajustan a las nece-
sidades de los clientes. Por ejemplo, en Chile, hay 
heladas, ante esto, sus productos se ven afectados si 
no toman las medidas adecuadas, por eso necesitan 
tener puntos de monitoreo. En Brasil, quieren medir 
las lluvias. 

En Bolivia puede haber épocas de sequía o exceso de 
lluvias y, en el caso de Perú, ante la falta de lluvias en 
la costa, nos interesa más contar con un equipo que 
pueda monitorear el clima y suelo”, explica Carlos 

Lucioni, Gerente de Agro en Manuchar.

Para brindar esta tecnología a la agroindustria pe-
ruana, Manuchar se ha convertido en el represen-
tante exclusivo de Pessl Instruments, marca aus-
triaca presente en más de 80 países, enfocada en el 
desarrollo de soluciones tecnológicas para la ges-
tión de riego de cultivos, monitoreo del clima pre-
vención de riesgos para la agricultura. 

Todos estos avances tecnológicos ya pueden ser im-
plementados en el agro peruano.

Gracias a la data recolectada por estos dispositivos, 
los profesionales a cargo de un campo pueden tomar 
decisiones más informadas, que les permitan pro-
teger los cultivos de los elementos y las anomalías 
climáticas cuando sea necesario, garantizando así 
su seguridad y la inversión que han requerido. 

“Desde los ingenieros agrónomos hasta los gerentes 
necesitan tomar decisiones día a día, pues los culti-
vos se desarrollan de acuerdo al suelo y el clima, la 
cantidad de horas de sol y la temperatura son facto-
res que afectan el florecimiento de las plantas y el 

crecimiento de los frutos. Antes, la gente lo hacía de 
manera empírica. Pero ahora la tecnología avanza y 
todo se cuantifica”, detalla Lucioni.

Una empresa agroindustrial actual puede incluso 
instalar una estación meteorológica en su campo 
de cultivo y acceder a la información en tiempo real 
-acerca de la temperatura, viento, lluvia, horas de 
sol, etc.- a través de una conexión a internet. De este 
modo, es posible monitorear el estado del campo y 
el clima de manera remota, sin necesidad de visitar 
constantemente la zona.

“Sabemos que cada cultivo necesita de condiciones 
específicas de humedad, temperatura y salinidad 
en el suelo para poder desarrollarse, por lo que, sin 
estos equipos, ¿cómo podríamos determinar con 
exactitud la demanda hídrica, de temperatura o de 
salinidad del cultivo? La tecnología que ofrecemos 
a través de nuestra nueva representada, Pessl Ins-
truments, ayuda a tomar decisiones sobre las ac-
tividades agrícolas en base a información certera y 
constante. Estos equipos y su avanzada tecnología 
son un gran aliado para el desarrollo sostenible de la 
agroindustria en el país”, finaliza Lucioni.

Agricultura 4.0: ¿Cómo la tecnología 
puede ayudar a la agricultura peruana?
Manuchar, empresa líder en la comercialización y distribución de insumos químicos, equipos y fertilizantes, explica cómo las nuevas 
tecnologías permiten monitorear las condiciones meteorológicas y tomar decisiones oportunas para un mejor manejo de cultivos.



Pág. 23 | Julio 2021

De acuerdo a un estudio realizado a nivel global por 
Talent Works International, los trabajadores felices 
y motivados son un 31% más productivos. A esto se 
suma que, según cifras de Small Bizz Genius, el 63% 
de los colaboradores se siente más satisfecho con 
su trabajo y su rol en la empresa si son tratados con 
respeto por sus superiores.

Por ello, la especialista da estas recomendaciones 
que pueden ser aplicadas en empresas de cualquier 
tamaño o rubro. 

1. Promueve el trabajo en equipo. Es necesario ge-
nerar buenas relaciones interpersonales para forta-
lecer el espíritu del equipo. El grupo debe sentir que 
comparte los mismos propósitos y colaborar para 
llegar a la misma meta. Trabajar en conjunto motiva 
al equipo ya que los empleados no se sienten solos 
y pueden contar con otros compañeros en el día a 
día para intercambiar información y dudas o buscar 
soluciones a los problemas.

2. Escúchalos. Estos son tiempos de dudas y temo-
res. Si bien se viene avanzando con el proceso de 
vacunación, la pandemia no ha culminado aún. Por 
ello, es comprensible que los trabajadores aún sien-
tan temor y tengan necesidades y recomendaciones 
relacionadas al coronavirus. Por eso es importante 
mantener canales de comunicación abiertos. G4S, 
por ejemplo, cuenta con el programa “Tu voz amiga”, 
una línea telefónica a la que cualquier trabajador 
puede llamar las 24 horas del día y recibir consejería 
y apoyo psicológico.

3. Crea una cultura de reconocimiento. En tiem-
pos de crisis como los que atravesamos, los ajustes 
salariales y la reducción de plantillas son comu-
nes. Es en estos momentos cuando más se afecta 
el compromiso y la motivación de los trabajadores. 
Por ello, es importante  reforzar el sentimiento de 
pertenencia a un proyecto. Además de realizar una 
escucha activa de las preocupaciones e inquietudes 
de los trabajadores, es vital transmitirles un sincero 
agradecimiento por su trabajo. No pierdas de vista 
que sin su esfuerzo, su dedicación y su compromi-
so resultará imposible superar esta y cualquier otra 
crisis que venga.

4. Implementa sus ideas. Muchas veces, los traba-
jadores de primera línea son quienes tienen gran-
des ideas para mejorar los procesos de la empresa y 
resolver los problemas cotidianos. Sin embargo, sus 
ideas y recomendaciones no suelen ser escuchadas 

o se pierden en los mandos medios. Para evitarlo, se 
puede abrir canales para ellos, darles la oportunidad 
de pensar de manera creativa y organizarse para ge-

nerar cambios. Esto no solamente creará mejoras 
para la empresa, sino que también los hará sentirse 
escuchados y motivados. 

El nexo entre la productividad y la 
motivación: ¿Por qué es importante 
valorar y escuchar a los trabajadores?
“Mantener un equipo motivado es indispensable para toda empresa actualmente. Hay una clara correlación entre el bienestar emocional 
de los trabajadores y su satisfacción con el trabajo, su productividad y el logro de metas. Hoy, las organizaciones deben ser más humanas 
y preocuparse por las necesidades de sus colaboradores. Es una de las principales lecciones que nos ha dejado la pandemia”, explica 
Johanna Melgarejo, Directora de Recursos Humanos de G4S Perú.
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