Mejores son dos que uno; porque tienen mejor paga de su trabajo. Porque si cayeren, el uno levantarad a su companero; pero jay del solo! que cuando cayere,
no habra segundo que lo levante. (Eclesiastés 4: 9y 10)
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A pesar del crecimiento
econémico sostenido e
importante que hatenido
el Peru en los uUltimos 20
anos, la accesibilidad a
los servicios financieros
sigue siendo un
tema pendiente. Es
importante ampliar
la cobertura %
profundizacion de los
servicios financieros
para lograr que todos
los segmentos de la
poblacion estén en la
capacidad de acceder
a ellos y utilizarlos.
De esta manera serd
posible  mejorar el
bienestar y calidad de
vida de toda la poblacion.

FEPCMAC

Las Cajas Municipales muestran
resultados alentadores pese

al complicado escenario

del ejercicio 2021. Su
fortalecimiento se manifiesta

en el financiamiento del

sector MYPE convirtiéndose

en el principal aliado para la
reactivacion y crecimiento de
este sector econdmico que es el
mas importante de nuestro pais.

FORTALECER A LAS
MICROFINANCIERAS

SIM 2022

El proximo abril se realizara

en Arequipa el Seminario
Internacional de Microfinanzas,
teniendo como anfitrion a

la Caja Arequipa del 21 al

23 de abril, en el Centro de
Convenciones de Cerro Juli

y el tema Humanizando la
Transformacion Digital.

GESTION DE
COBRANZAS

El Modelo tradicional de
cobranza es obsoleto

los tiempos que vivimos
demandan que las entidades
microfinancieras innoven

se adapten a los cambios
tecnolégicos. La pandemia
acelero la innovacion y propicio
la necesidad de utilizar canales
de gestion de cobranzas
virtuales y digitales.
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CAJAS MUNICIPALES COLOCARON

S/ 28,936 MILLONES EN EL 2021

Se proyecta un crecimiento anual entre 11% a 12% para el 2022 en colocaciones de créditos y un crecimiento anual entre 7% a 8% en depdsitos.

Al mes de diciembre de 2021, las Cajas Municipales
de Ahorro y Crédito (CMAC) registraron un crecimien-
to anual de 10.9% (S/ 2,846 millones) obteniendo en
la cartera de créditos S/ 28 936 millones en compara-
cion al periodo de diciembre de 2020, informé hoy la
Federacion Peruana de Cajas Municipales de Ahorro
y Crédito (FEPCMAC).

Los productos financieros mas demandados son los
que estan dirigidos a los empresarios del sector de
microempresa y pequena empresa (mype), donde re-
presentan el 67.8% (S/ 19,628 millones] del total de
colocaciones del sistema CMAC.

Otro producto que alcanzd un desarrollo importante
son los créditos de consumo que concentran el 19.9%
(S/ 5,750 millones).

En cuanto a depdsitos al mes de diciembre de 2021,
las Cajas Municipales registraron S/ 24,526 millones
en la cartera de captaciones.

Entre estos, los productos mas demandados fueron
los depdsitos a Plazo Fijo que son el 58% del total
de la cartera (S/ 14,130 millones) y que tuvieron un
aumento de S/ 674 millones con respecto al periodo
diciembre de 2020.

Asimismo, en el proceso de la inclusién financiera el
sistema de Cajas Municipales al mes de diciembre de
2021 cuenta con 960 agencias a nivel nacional (81%
estan en el interior de las provincias) y mas de 58 mil
agentes corresponsales (73% estan en el interior de
las provincias), sefialé Fernando Ruiz Caro, presiden-
te de la Federacion Peruana de Cajas Municipales de
Ahorro y Crédito (FEPCMAC].

Proyeccion:

En la cartera de los créditos del sistema de Cajas
Municipales se proyecta para el periodo de diciembre
de 2022 contar con un crecimiento anual entre 11%
a 12%, con un saldo de cartera alrededor de los S/
32,000 millones.

En la cartera de los depodsitos del sistema de cajas
municipales se proyecta para el periodo de diciembre
de 2022 contar con un crecimiento anual entre 7% a
8% con un saldo de cartera alrededor de los S/ 26,000
millones.
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LOS CREDITOS CASTIGADOS SUMAN
S/ 10, 075 MILLONES

A noviembre del ano pasado los créditos castigados en todo el sistema financiero aumentaron 156% frente al mismo periodo de 2020. Solo en
el sistema de cajas crecieron 71%. Es necesario replantear las estrategias de cobranzas, afirmo Denis Nunez Arias, Director Gerente de ICC
Instituto de Créditos y Cobranzas.

EN VIVO

Al 30 de noviembre 2021, en el sistema financiero
peruano consolidado (SFPC) encontramos S/ 10, 075
millones en créditos castigados que representan un
156% por encima del 2020. ;Qué representan este
volumen de créditos castigados en la cartera de
colocaciones de cada empresa financiera? ;Cémo
impactara en el estado de resultados? A la misma
fecha, el sistema de cajas municipales (CM) tiene S/
642 millones en créditos castigados que son un 71%
por encima del 2020 y 65% respecto el 2019.

Para Denis NuUfez Arias, Director Gerente de ICC
Instituto de Créditos y Cobranzas, el 2022 debe ser
un mejor ano en cobranzas, considerando que se
tiene S/ 10, 075 millones en créditos castigados que
no solo afectaran las utilidades sino que afectan su
patrimonio al asumir las pérdidas.

“Por lo tanto, hay que tener en cuenta que un mejor
ano 2022 en cobranzas no sélo se espera, sino que
jse produce! Y, ;qué lo produce?, nuestro apetito por
maximizar los ingresos y nuestro apetito por minimi-
zar el gasto de provisione”, comento.

Al cierre de noviembre 2021, el sistema financie-
ro peruano presenta un gasto de provisiones de S/
6,744 millones que, si bien ha disminuido respecto a
noviembre 2020, aln en algunas empresas financie-
ras los niveles de gasto de provisiones siguen muy
por encima que el 2019. A la misma fecha, el sistema
CMAC tiene gasto de provisiones 11.4% por encima
de noviembre 2020 pero 39.1% por encima de no-
viembre 2019.

A noviembre 2021, los ingresos financieros del sis-
tema financiero peruano por S/ 33,712 millones han
disminuido en -5.5% respecto de noviembre 2020 y

DENIS NUNEZ -

TALLER FULL DAY - GERENCIA ESTRATEGICA DE AGENCIAS EN MICROFINANZAS
NSTITUTO DE CREDITOS Y COBRANZA

SAC

-14.4% respecto de noviembre 2019 por S/ 5,650 mi-
llones. “El gasto de provisiones del SFPC a octubre
es de S/ 6,415 millones, superando el gasto anual
de provisiones del 2019, sin embargo, a noviembre
este ahorro en gasto de provisiones no se refleja en
la disminuciéon de mora ni en el incremento de in-
gresos. A noviembre 2021, el sistema CMAC presen-
ta ingresos financieros por S/ 4,062 millones con un
incremento de 2.9% respecto noviembre 2020 pero
con una disminucion de -6.1% respecto noviembre
2019", precisé Nufez.

RECOMENDACIONES

:.Qué debemos descubrir? En opinion de Nunez,
lo primero que se debe hacer es identificar que se
hizo bien o mal y que se dejé de hacer en cobran-
zas. Asi, por ejemplo, en personas quizés decidimos
por mantener a todo un equipo donde por naturaleza
existen personas que son pocas productivas, otras
medianamente productivas y otras muy productivas.

“Después de 21 meses de pandemia es necesario
evaluar el equipo y sélo mantener los que realmente
son productivos y atraer nuevo talento que genere
resultados disruptivos”, acoté.

¢Qué debemos reconocer? Segun Nufez hay que
empezar por reconocer que los resultados del 2020
y 2021 no estéan al nivel de anos pre pandemia. Asi,
por ejemplo, los niveles de ingresos, utilidades, ROE
y ROA han disminuido draméaticamente. Si no em-
pezamos por este reconocimiento entonces estamos
empezando mal porque existe una ceguera en la
gestion. Asimismo, en tecnologia reconocer que una
solucién tecnoldgica sobre personas y procesos sin
optimizar no es la solucién; lo dicen la disminucién

de resultados en ingresos y el incremento del gasto
de provisiones.

;Qué debemos crear? En esta nueva normalidad los
modelos de gestion de cobranzas requieren ser redi-
senados desde sus fundamentos. Se tiene 21 meses
de gestidén de cobranzas para evaluar si las estrate-
gias de cobranzas deben redisenarse para maximi-
zar los ingresos y minimizar las provisiones.

¢Qué debemos conquistar? Es necesario plantearse
como objetico superar los resultados del 2019. “Si
nos proponemos mejorar los resultados del 2021
serd un mal punto de partida. Hoy, muchos lideres
muestran informes con mejoras respecto del 2020,
pero no puede considerarse mejora si es que los in-
gresos disminuyeron -21% respecto del 2019 y luego
decir que sélo disminuyé en -13% respecto del 2020
porque en términos reales hubo una disminucién del
31.3%", afirmo el especialista.

Por dltimo, recomendd conquistar nuevos objetivos
estratégicos de ingresos y gasto de provisiones para
que el fortalecimiento patrimonial que tanto esperan
algunas empresas financieras sea la mejor solucion.
“Entrar a un programa de fortalecimiento y mante-
ner la tendencia de estos resultados sélo sera dila-
tar otras decisiones.

Se requiere fortalecimiento patrimonial porque sin
ello no se puede proceder a realizar el 100% de cas-
tigos que de otra forma afectaria el ratio de capital
global (RCG) que hoy, por medidas excepcionales, ha
bajado a 8% pero si esta excepcion se levanta, algu-
nas empresas financieras que ya estan por debajo de
10% estarian incumpliéndolo”, concluyé el director
gerente de ICC Instituto de Créditos y Cobranzas.
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PROPONEN QUE PROGRAMA DE
FORTALECIMIENTO PATRIMONIAL SEA

ESPECIFICO PARA CADA ENTIDAD

La actual ley y su respectivo reglamento es muy general y no se adapta a la realidad que afrontan entidades como las cajas municipales,

financieras o cooperativas, aseguré Ronald Casana, Gerente General de Equilibrium Financiero.

—¢Cual es su opinion sobre la ley de fortaleci-
miento patrimonial?

Los duenos de las cajas municipales son las munici-
palidades provinciales, entonces al ceder sus accio-
nes no van a tener el control total sobre las decisio-
nes financieras en la caja. En parte es bueno porque
coloca personas especializadas. No olvidemos que
los accionistas no necesariamente deben de tener
conocimientos financieros sobre el manejo de una
caja municipal. Por ello, es bueno que personas idé-
neas representadas por Cofide estén al frente de las
cajas.

Si no han crecido en el tiempo, si no han desarrolla-
do mayores posibilidades de otorgamiento de crédito
o recapitalizacion de sus utilidades es porque esa
entidad tiene alguna deficiencia. Otras cajas crecie-
ron porque tienen un mejor manejo y desarrollo.

Considero que es bueno este programa de fortaleci-
miento, sobre todo para las entidades pequenas. Las
entidades grandes ni siquiera la van a mirar porque
no necesitan de ella, igual las entidades especializa-
das en microfinanzas, van a necesitar y a través de
bonos subordinados van a ceder que un represen-
tante de Cofide participe en su accionariado.

—EL programa también ha incluido a las coopera-
tivas...

Se ha incluido a las cooperativas porque muchas
personas dudan de estas y el propio ente regulador
(SBS) también tiene dudas sobre las cooperativas.
Recordemos que son poco més de 400 cooperativasy
el ente regulador no se ha dado abasto. Recién estan
supervisando las cooperativas de nivel 3, que eran
13; estan en el 20% del nivel 2 que son poco mas de
200, entonces imaginemos cuando lleguemos a las
cooperativas de nivel 1 que estan mucho mas infor-
males, no todas llegan a presentar su documenta-
cion.

Entonces lo que quiere el ente regulador es darles
la oportunidad a ellos para que hagan un sincera-
miento de sus estados financieros y después opten
por fusionarse o salir del régimen del paragua de la
SBS, o en todo caso pedir ayuda a la SBS para que
ellos puedan dirigir en parte del accionariado de la
cooperativa. Entonces si lo ves desde un punto de
vista financiero, es idéneo porque ayuda a salvaguar-
dar el interés del ahorrista.

Porque muchos nos preocupamos de la entidad fi-
nanciera cuando ya quebro, cuando sale el comuni-
cado y para esto hay una serie de procedimientos.
No es que la SBS interviene de la noche a la manana,

minimo hay un ano de estudio y conversaciones para
ver qué esta pasando.

Los que se van a quejar son las empresas financie-
ras que estan en el medio porque sé que necesito
apoyo porque tampoco quiero que alguien me mane-
jey novan a querer que se les exija tanto.

—¢Qué seria lo idoneo para estas empresas finan-
cieras medianas?

Si, deberian acceder porque si bien es cierto la SBS
no va a ser el dueno total y no se va a quedar para
siempre. Mientras la entidad financiera recupere sus
niveles, va a seguir acompanado de esa asesoria.
Recordemos que los fondos que necesitan van a ser
unos fondos al patrimonio efectivo, es decir va a ser
dinero liquido que es lo que necesitan.

Esta asesoria tiene un limite de 4 anos y luego de eso
se vera cémo han mejorado los estados financieros
y el Estado se va a retirar y nuevamente la munici-
palidad se va a quedar con el total del accionariado.

—Las cajas grandes también cuestionan la ley de
fortalecimiento...

Claro porque significa sumar un nuevo miembro al
directorio. Si antes eran 7 u 8, ahora tienen uno mas
gue puede darse el caso que tenga una vision distin-
ta a la perspectiva que ellos tienen.

Ahora hay que ver si la entidad financiera estad en
la capacidad de poder negociar inyeccién de dinero
con otras entidades externas, bienvenido sea. Pero si
mis nimeros estan en rojos, si soy consciente de que

mi morosidad esta creciendo y que muchas entida-
des no me van a dar el crédito y si me dan es con una
tasa de interés alta que no sopese el nivel de crédito
que yo otorga a la tasa de interés, entonces lo mejor
es acogerse al programa de fortalecimiento.

—Algunas cajas pequenas ya se han acogido al
programa

Es lo mas légico considerando que son las mas afec-
tadas, en el sistema de cajas hablamos puntualmen-
te de 4 a 6 entidades. Entre las que se acogieron es-
tan Santa, Paita, Sullanay Tacna, que se han acogido
porque sus indicadores estéan altos y ellos han bus-
cado financiamiento externo, pero no les han dado
porque sus numero no los acompanan. Entonces la
Unica opcion que les ha quedado.

—¢Como se podria mejorar el programa de forta-
lecimiento patrimonial para que termine de agra-
dar a la mayoria de entidades?

Ahora ultimo que vi la ley que sacaron, especialmen-
te la de las cooperativas, tienen que ver la realidad
de la entidad microfinanciera porque a veces la ley la
hacen muy general pero la realidad es distinta para
cada entidad.

Creo que deberian sacar una ley de fortalecimiento
especifica para las cajas municipales, otra para las
financieras y otra para las cooperativas consideran-
do que cada una de estas entidades tiene realidades
distintas y contexto de crédito. Las cooperativas son
mas créditos de consumo, en cambio las cajas no.
Deberfan sacar un plan o su reglamento deberia ser
distinto para cada uno.
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“EL MODELO TRADICIONAL DE COBRANZA
HA LLEGADO A SU OBSOLESCENCIA”

El escenario actual demanda que las entidades del sector microfinanciero innoven sus estrategias de gestion de cobranzas. Una alternativa
es CR Gestion, el primer software para gestionar el riesgo crediticio en la etapa de la devolucion, reduciendo la morosidad y la provision
contable, afirmo Marco Antonio Calderon Ramos, Gerente General de CR Group .

— ¢Ha cambiado la gestion de cobranzas en este
escenario?

La pandemia alejé la presencialidad y contacto fisi-
co entre la Entidad Financiera y el Cliente deudor;
ello, ademas de otros factores propiciaron la nece-
sidad de utilizar e innovar en canales de gestion de
cobranzas virtuales y digitales.

Actualmente vemos el avance del riesgo crediticio,
la falta de liquidez y menor capacidad de pago de los
clientes debido a la pandemia.

En este escenario la tasa de morosidad ha aumenta-
do en todos los sectores, principalmente en el sector
emergente y eso hace que las acciones de cobranza
que se venian realizando pre pandemia cambiaran.

Basicamente hay que hacer foco en las herramien-
tas tecnoldgicas que nos ayudaran a gestionar mejor
este riesgo crediticio.

— ¢Puntualmente en qué ha cambiado? Hagamos
hincapié en el sector mas afectado, el de las mi-
croempresas.

La gestion de la contactabilidad al cliente deudor -
ingrediente indispensable para la cobranza - cam-
bi6; ademds de la necesidad de robustecer los
canales de gestién tradicionales como la visita do-
miciliaria, call center, sms, whatsapp, correos, Ivrs,
Courier, entre otros; se requiere que todos estos ca-
nales estén integrados y sistematizados.

Partamos de la premisa que el sector emergente es
un sector altamente informal cuyas tasas de coloca-
ciéon son mas altas comparadas con el sector méas
bancarizado.

Entonces con las medidas implementadas para fre-
nar el avance de la pandemia muchos de esos mi-
croempresarios tuvieron que cerrar sus negocios.
En ese escenario, la tarea mas complicada de la en-
tidad financiera fue contactar a ese cliente y conocer
sus nuevas necesidades crediticias.

Estas variables que no se tenfan antes, ahora es ne-
cesario sistematizarlas y consolidarlas en un soft-
ware.

— ¢Cuadles son esas nuevas variables que han sali-
do durante la pandemia?

Lo resumiria en la Omnicanalidad en la gestién de
cobranza. Para explicarme, mientras la multicana-
lidad gestiona cada canal tradicional de cobranza
en forma independiente; la omnicanalidad apunta a
gestionarlos en forma integrada.

Las nuevas variables son la alta morosidad y la me-
nor capacidad de pago.

La informalidad sumada a la falta de sistematizacion
del proceso de cobranza les quita oportunidades a
las entidades del sector microfinanciero.

No se puede sostener un proceso de cobranza con
solo indicarle al asesor de créditos que salga a visi-
tar al cliente o encargarle a una empresa de cobran-
za que cobre al cliente y todos esos resultados se
depositen en un Excel y se haga la estadistica. Eso
no funciona.

Este modelo de cobranza ha llegado a su obsoles-
cencia considerando que ahora debemos aprender a
sistematizar el proceso de cobranza, las visitas, los
mensajes, canales de comunicaciéon y canales vir-
tuales.

Todos esos canales no estan sistematizados. Esa es
la variable que el mercado necesita incluir a su sis-
tema de cobranza.

—Con respecto a la sistematizacion de cobranzas,
ien el mercado peruano no hay entidades que es-
tén aplicando eso?

Lo que hay es disperso. Varias herramientas aisla-
das, por ejemplo, le podemos llamar sistematizacion
a las visitas cuando tienes un mavil con una app que
monitoree la visita del asesor de cobranza en campo,
cuando visite la casa.

1Es un buen avance, pero esta aislada, no esté co-
nectada a un sistema centralizado.

Podemos hablar de sistematizacién si tenemos un
scoring que en Excel programe la categoria de ries-
go de un cliente, pero es una herramienta aislada.

Podemos decirle que tiene la sistematizacion de
encargarle el portafolio a una empresa externa de
cobranza, pero esa empresa externa entrega resul-
tados a fin de mes, no hay un sistema que en linea
todos los dias alimente ese resultado de la empresa
externa de cobranza.

Entonces, las herramientas y lo que se tiene que ha-
cer de forma clara existen, pero son esfuerzos muy
manuales, no interactéan entre ellos, no hay table-
ros de control y tampoco mediciones.

Esto sucede porque el negocio bancario y financiero
siempre ha estado centrado hacia el &rea comercial,
colocar y colocar, pero la pandemia ha evidenciado
gue tan importante como colocar es cobrary que ese
dinero retorne.

— ¢Segun su experiencia en cuanto mejoraria la
eficiencia de los cobros al implementarse esta sis-
tematizacion integrada?

Uno de los elementos para medirlo son las provisio-
nes. Las provisiones bancarias son las que te restan
liquidez cuando tienes cartera morosa y esas provi-
siones las exige la SBS.

A mayor morosidad, mayor gasto de provisiones; y
las entidades financieras saben que reduciendo su
morosidad bajan las provisiones y tienen mayor Lli-
quidez.

Estimamos que con la implementacion de este soft-
ware y esta sistematizacion que es novedosa con la
interaccion de diferentes canales, la mejora en la li-
beracion de provisiones o en la contencion de la mo-
rosidad estd en un rango de 10 a 30% en los prime-
ros 6 meses, lo cual significa varios miles de soles
en liberaciéon de provisiones y liquidez.

CR GESTION

—Esta lanzando al mercado una herramienta di-
gital que ayudara a las entidades microfinancieras
gestionar el riesgo crediticio. Precise

Si, se llama CR Gestidn, es el primer software del
mercado que va dirigido exclusivamente a cajas y fi-
nancieras para vigilar el portafolio crediticio vencido
y castigado también.

Con CR Gestidn, la estrategia de cobranza va a estar
ingresada dentro de un software. De esta manera,
por primera vez en el mercado esta estrategia se va
a automatizar y se podra visualizar diariamente bajo
un sistema de semaforizacion el vencimiento de un
crédito desde el primer dia.

Este sistema va a tener acceso a cuatro perfiles, a
nivel de asesor, jefe de agencia, jefe zonal y de ge-
rencia de riesgos o cobranza. Entonces el responsa-
ble de estrategia lo que tiene que hacer es, en unos
pocos minutos, ingresar al sistema y establecer su
estrategia.

Por ejemplo, ingresa al sistema y empieza a marcar
con check: quiero que todos los créditos de 1 a b dias
de vencidos todos reciban un SMS, una carta y una
llamada telefonica. Lo que hace es poner tres check.

Otro ejemplo, programa que los créditos con ven-
cimientos entre 6 y 15 dias reciban visita, carta y
gestién de campo. Ilgualmente, solo tiene que darle
check. De esta manera, disena e implementa una
estrategia de cobranza en tramos cortos y de ma-
nera facil.
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— ¢Qué otras caracteristicas presenta CR Gestion?

El software opera en automatico y de acuerdo a la
estrategia que disefd el responsable. Si necesitan
enviar SMS o correos estos se dejan redactados de
acuerdo al tramo de la demora del pago. Asi el clien-
te es informado de su demora en los pagos.

Asimismo, el asesor va todos los dias a su oficina y
el software le recuerda: “hoy te toca visitar”. Incluso
le alcanza la carta que debe entregar al cliente. Ade-
mas, el asesor de créditos tiene un movil geolocali-
zado que le permite llegar al domicilio o el negocio
del cliente, posteriormente ingresar el resultado de
la visita. Con ese click, en automatico, lo visualiza

toda la red de la financiera en linea.

CR Gestion es como un auditor, un controlador de las
gestiones y celoso vigilante de que las estrategias se
cumplan, eso no existe en el mercado.

— ¢En todo el sistema financiero no hay ninguna
entidad que tenga esta nueva tecnologia?

Existen herramientas, pero no se encuentran inte-
gradas, todas envian un whatsApps, SMS, correos,
gestiéon con agencias externas, todos hacen visitas
domiciliarias, todos tienen tableros de gestion, tie-
nen indicadores, pero no estan integrados en un
mismo software.

it

— ¢La principal diferencia es la integracion?

La integracion de todos los canales. Apuntamos a la
integracidén porque no funciona que estén dispersos
0 que no estén concentrados bajo una sola mirada,
concentrados bajo un solo software, por eso la mo-
rosidad no tiene el seguimiento adecuado.

La mora se cobra y se reduce con seguimiento de
cerca con el cliente, contactarlo todos los dias,
ofrecerle herramientas de solucidn, alternativas de
pago. Si no hay contacto, no hay cobranza.

No hemos inventado otro canal de cobranza, todos
los canales estan aca, solo que sistematizados.
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“SEREMOS LA PRIMERA CAJA EN

COLOCACIONES”

Caja Huancayo prevé cerrar este ano siendo la caja lider en lo referido a colocaciones totales de créditos. Para este fin seguira apostando

por aumentar su presencia en Lima, aseguro Ramiro Arana, gerente de Negocios de dicha entidad.

Entre el 2015 y 2021, las colocaciones totales de
créditos de Caja Huancayo pasaron de S/ 1,970 a S/
6,005 millones.

Pese al panorama complicado explicado por la crisis
sanitaria, econémica y politica, en el 2020 la entidad
sumo colocaciones por S/ 5,040 millones.

Y para finales de este afo esperan superar los S/
7000 millones.

Asilo aseguraron los principales gerentes de la men-
cionada entidad financiera en conferencia de prensa.

El dinamismo de las colocaciones en Caja Huancayo
se explica, segun informd la entidad financiera, por
el crecimiento en el nimero de clientes en el Ultimo
quinquenio.

En el 2015 tenfan 216,162 clientes y a diciembre del
ano pasaron sumaron 457,956.

Ramiro Arana, gerente de Negocios de Caja Huan-

cayo, explicé que el crecimiento en las colocaciones
es por el compromiso del personal con la entidad fi-
nancieray los cambios implementados en el proceso
crediticio.

“No se puede hacer algo si el personal no estd moti-
vado. Esa ha sido la clave cuando en mayo hicimos el
punto de inflexién. Otro ha sido aplicar la inteligencia
de negocios de forma adecuada sin irnos mucho al
tema digital o de scoring, teniendo en cuenta que la
economia peruana es una economia informal.

Entonces siempre guardando esos rasgos que ca-
racterizan la economia peruana”, comenté.

PRESENCIA EN LIMA

En opinion de Arana, el buen desempefo de Caja
Huancayo también se explica por la mayor presencia
de la entidad financiera en Lima. “Estamos bien po-
sicionados en Lima con 56 oficinas, eso nos da una
ventaja competitiva. Siempre digo que el que con-
quista Lima, conquista el Perud”, afirmé.

Para este ano la entidad financiera espera inaugurar
17 oficinas a nivel nacional con lo que sumarian un
total de 200 oficinas en todo el pais. Al cierre del afno
pasado la entidad contaba con 183 oficinas.

“En Lima inauguraremos por las menos 10 oficinas.
No olvidemos que Lima es un mercado no bancari-
zado. Te vas a los conos de Lima y hay poca penetra-
cion de mercado en las personas que sacan prés-
tamo. Eso para nosotros es una gran oportunidad
de mercado. Estamos mejor posicionados que otras
cajas municipales, rurales o financieras. Estamos
cerca a los microempresarios”, aseguro.

Segun Arana, Caja Huancayo cuenta con el mayor
numero de clientes exclusivos en colocaciones den-
tro del sistema de cajas municipales. A noviembre
del ano eran 223,539 clientes exclusivos.

“A noviembre de 2021, Caja Huancayo registra el me-
nor porcentaje de cartera reprogramada respecto a
la cartera total de créditos alcanzados con 10.68%",
culminé el gerente.
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CAJA CUSCO LLEVO A CABO SUENCUENTRO
ANUAL DE LIDERES “TINKUY 2022”

La entidad financiera consolido su liderazgo indiscutible con estrategias de crecimiento e innovacion.

e PR

Con éxito concluyé el encuentro anual de lideres de
Caja Cusco, "TINKUY 2022", palabra quechua que
significa encuentro y compromiso, evento que, bajo
el lema "Reinventarse para triunfar”, convocé al Di-
rectorio, la Gerencia Mancomunada y a los lideres
de Caja Cusco, EL TINKUY 2022 se realizé los dias
7y 8 de enero, en una modalidad mixta, presencial
y virtual simultdneamente en 12 regiones, teniendo
como sede central la ciudad heroica de Tacna, para
evaluar el desempeno de 2021 y plantear los objeti-
vos para 2022.

“Es un gusto poder reunirnos nuevamente luego de
dos anos dificiles, dos anos en los que la innovacién
nos permitié seguir atendiendo a nuestros clientes
en un nuevo contexto, en el que tuvimos que sacri-
ficar rentabilidad por la sostenibilidad de nuestros
clientes, con quiénes renovamos nuestro compro-
miso”, senfalé Fernando Ruiz Caro Villagarcia, presi-
dente de Directorio.

El 2021, las colocaciones crecieron un 11.64 % a
comparacion del 2020 obteniendo un saldo de mas

de 4,600 millones de soles, alcanzando mas de 350
mil clientes y cuenta con un indicador de mora del
3.15%, lo que permitié ascender al tercer lugar en el
ranking del sistema de Cajas Municipales.

Del mismo modo el 2021, Caja Cusco se ha recupe-
rado en las captacionesy crecié un 5.13% respecto al
ano anterior, con un saldo de mas de S/ 3,506 millo-
nes de soles con méas de 970 mil cuentas de ahorros.
Asimismo, la entidad financiera ingresé a la Bolsa de
Valores de Lima donde ya es parte del selecto gru-
po de emisores en el Mercado de Valores del Peru.
Ademas, desembolsd un crédito subordinado de BID
Invest por un monto de S/102 millones de soles que
permite fortalecer su base patrimonial para seguir
siendo el brazo financiero de mas peruanos.

En el tema administrativo, Caja Cusco logré la cer-
tificacion Great Place to Work como uno de los me-
jores lugares para trabajar. De la misma manera, la
entidad financiera, cerré el 2021 con 112 oficinas y
mas de 2900 colaboradores. Ademas, fue reconocido
con el premio a la innovacién 2021 por la aplicacién

o, -
movil Wayki otorgado por la Cdmara de Comercio del
Cusco.

Y finalmente, Caja Cusco recibié el premio Empresa
Peruana del Ano 2021, y obtuvo el reconocimiento
de Huella de Carbono del Ministerio del Ambiente
consoliddndolo como empresa socialmente respon-
sable.

Para el ano 2022, Caja Cusco se proyecta a seguir
creciendo con la apertura de mas agencias en nue-
vas regiones para consolidar una presencia nacional,
implementacion de nuevos productos a la medida de
sus clientes, seguir transformandose digitalmente
con nuevos canales de atencién y finalmente seguir
promoviendo el buen clima laboral en la organiza-
cion, aspectos que son pilares estratégicos para el
crecimiento del presente ano.

Caja Cusco renueva asi su compromiso con la inno-
vacion en productos y servicios financieros que le
permitirdn seguir contribuyendo con el progreso de
los emprendedores del Perd.
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“LOS RETOS PARA LA BANCA DURANTE EL 2022

ESTAN SUJETOS A LOS RETOS DE LA ECONOMIA”

En la medida en que se reactive la inversion privada y recupere una senda sostenible de mayor crecimiento, el panorama para la banca sera
favorable, consideré Martin Naranjo Landerer, Presidente del Consejo Directivo de la Asociacion de Bancos del Perid (ASBANC).

— ¢Como fue el desempeno de la banca durante el
ano pasado?

La banca refleja las condiciones de la economia. El
sistema financiero muestra indicadores de fortaleza
patrimonial positivos, por encima de las exigencias
regulatorias internacionales y locales. Tenia un ratio
de capital de 14.3% a febrero del 2020 y hoy llega a
15.17%.

Esa posicion de solvencia ha permitido y ha acom-
panado un manejo de la crisis bastante efectivo. Ha
habido un buen trabajo en mantener la integridad de
la cadena de pagos.

Programas como Reactiva Perd, FAE Mype, la repro-
gramacion de créditos y el aumento de provisiones
fueron respuestas oportunas de las autoridades de
estabilidad financiera ante la crisis sanitaria.

— ¢Como fue el desempeno de los créditos duran-
te el 2021 y cuales son sus expectativas para este
ano?

De acuerdo con los datos de la SBS, luego de la fuer-
te contraccién que sufrieron los créditos directos en
el 2020, que requirio el despliegue de programas de
garantias como Reactiva Perd, los créditos sin consi-
derar dichos programas superaron por primera vez
en julio 2021 su nivel prepandemia, siendo las car-
teras MYPE y de consumo las que alin se mantienen
rezagadas.

Al cierre de noviembre de 2021, los créditos direc-
tos totales registran un aumento de 6.8, los créditos
directos empresariales crecieron 7%, los de consu-
mo aumentaron 4.4% y los hipotecarios se redujeron
-7.7% y el nimero de deudores creci6 1.3%.

En cuanto a calidad de cartera, si bien se observa
una mejora respecto a los niveles mas altos de dete-
rioro, los efectos adversos de la pandemia se man-
tienen.

La SBS indica que las entidades son capaces de ha-
cer frente a los posibles choques con el colchén de
activos liquidos de alta calidad que poseen.

El ratio de morosidad de la banca multiple en no-
viembre de 2021 fue de 5.78%, mientras que en no-

viembre de 2019 fue de 4.5%.

— ¢Cuadles son los retos y tendencias de la banca
para este ano?

Los retos para la banca durante el 2022 estan suje-

tos a los retos de la economia, que a su vez depen-
den también de las condiciones sanitarias, politicas
e institucionales que enfrentemos.

En este sentido, uno de los retos mas importantes es
reactivar la inversion privada y recuperar una senda
sostenible de mayor crecimiento. Las proyecciones
oficiales y el consenso de los analistas muestran que
podria haber un crecimiento bastante menor en el
2022.

—En comparacion a otros sistemas de la region
¢como se encuentra el sistema peruano? ;Qué se
puede mejorar?

En general, los sistemas financieros y las autorida-
des de la regiéon han respondido homogéneamente
bien ante la crisis sanitaria.

El sistema financiero peruano se ha mantenido esta-
ble desde el inicio de la crisis sanitaria, por el incre-
mento de los niveles de liquidez y por los refuerzos
patrimoniales efectuados por las entidades a fin de
mejorar su capacidad de absorcién de potenciales
pérdidas ante eventuales incrementos de la moro-
sidad.

Sin embargo, la demanda por crédito de las empre-
sas y hogares, y los flujos de ingresos de algunos
segmentos de la poblacion alin no recuperan sus ni-
veles previos a la pandemia.

Una de las tareas del sistema financiero es prote-
ger los ahorros del publico, en ese sentido, ;como
fue el desempeno de la cartera de ahorros en el
20212

El ratio de capital que se menciond previamente jun-
to con las medidas de provisiones y de proteccién de
la calidad de activos y de la liquidez permiten que el
sector financiero proteja los ahorros del publico.

En el Peru el Fondo de Seguro de Depésitos cubre
hasta el equivalente de US$ 28,000 en casos de in-
solvencia, esto es mas del doble que en Colombiay
cinco veces la cobertura en Chile.

— ¢Como avanzo la transformacion digital durante
el ano pasado en los bancos?

Los medios de pago por canales virtuales han segui-
do creciendo durante el 2021. Asi, a noviembre del
2021 los medios de pago virtuales alcanzaron los 154
millones de operaciones.

El repunte de este canal sigue en aumento gracias

a las multiples ventajas que brinda a los clientes, la
seguridad, la rapidezy la comodidad han logrado que
los medios pagos digitales sean la opcidn preferida.

De acuerdo con el informe de Estabilidad Financiera
del BCRP, el peruano al dia de hoy lleva a cabo un
aproximado de 83 pagos digitales por ano.

Asimismo, durante el 2021, la Asociacién de Bancos
del Pert siguié impulsando la campana “Paga segu-
ro, facil y sin contacto”. Y a fines del ano, este pro-
yecto logré activar mas de 62,000 pequenos y media-
nos comercios en mas de 230 mercados de abasto
con las billeteras Yape, Tunki y Bim, con lo cual se
logro realizar mas de 45 millones de soles en tran-
sacciones segurasy sin riesgo de contagio.

— ¢Se espera un encarecimiento del crédito para
este ano? Precise los motivos

La lucha contra la inflacidén seré un objetivo priori-
tario para los bancos centrales este ano. Esto debe
llevar al alza de las tasas de referencia y a un movi-
miento en la misma direccién de todas las curvas de
tasas de interés en los distintos plazos.

El costo del crédito depende ademas de las condicio-
nes macroeconomicas, de la institucionalidad y de la
estabilidad del pais.

—La SBS advierte que poner topes a las tasas de
interés desincentiva la inclusion financiera ¢ coin-
cide con el regulador?

La evidencia indica que poner topes de tasas afecta
directamente a los clientes que involucren mas ries-
go, quienes tendran pocas posibilidades de acceder
a créditos formales, obligdndolos a acudir a pres-
tamistas informales que siempre cobran mayores
tasas. Segun el BCRP, la tasa que cobran los pres-
tamistas informales es de aproximadamente 729%
anual.

De acuerdo con estimaciones del BCRP (2021), la
cuarta parte de créditos de consumo quedarian ex-
cluidos, en su mayoria otorgados por las entidades
financieras especializadas en créditos de consumo
y microfinanzas.

La mayor exclusién se daria en el segmento de cré-
ditos de consumo de monto inferior a una UIT, seg-
mento que concentra un mayor nimero de clientes
con acceso reciente al crédito formal y presenta las
mayores tasas de interés por ser operaciones con
clientes de mayor riesgo crediticio y de mayor costo
operativo.
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— ¢Como afecta al sistema financiero el avance de
esta nueva variante del Covid-19?

El avance de la nueva variante de Covid-19 se ha
traducido en restricciones de movilidad que afectan
la actividad econdmica, que, sumados a los riesgos
internos y del ambito internacional, elevan la incerti-
dumbre respecto a la trayectoria de la recuperacion
de la economiay con ello, el impacto que puedan te-
ner en el sistema financiero (SBS 2021).

Los ejercicios de estrés para evaluar la resisten-
cia del sistema financiero ante diversos escenarios
que afectarian la recuperacién econémica muestran

que el sistema financiero peruano en su conjunto se
mantendria resistente incluso ante escenarios ad-
versos de estrés severo.

Los avances en la vacunacién ayudan notablemente
en reducir las posibilidades de repetir estancamien-
tos como los del 2020.

— ¢Cuanto dinero sali6 del sistema financiero y/o
del pais durante el 2021? Precise los motivos

EL BCRP estima que durante el 2021 habrian salido
16 615 millones de dolares. Segun la propia entidad
“la salida de capitales externos de corto plazo en el

ano (7,4 por ciento del PBI) seria el mayor flujo nega-
tivo como porcentaje del producto desde que se tiene
registro de las series anuales (1950)". Los motivos
estan cercanamente relacionados a la incertidumbre
politica.

— ¢Se espera una nueva salida de dinero o capita-
les para este ano?

En la medida en que se pueda recuperar la confianza
de los inversionistas con medidas, nombramientos y
mensajes consistentes con la estabilidad, el creci-
miento y el desarrollo econémico esto deberia dejar
de ser una preocupacion.
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HACEMOS DIGITALIZACION PARA POTENCIAR
EL CONTACTO HUMANO

Caja Arequipa fue la primera entidad del sistema de cajas municipales en implementar un laboratorio digital. Mediante su CajalLab continuara
brindando soluciones tecnoldgicas a favor del cliente, pero ahora el reto es seguir innovando digitalmente sin perder la calidez humana,
aseguro, Marco Lucar Berninzon - Gerente Central de Administracion y Operaciones

El proximo 21 de mayo se cumplen tres afos desde
gue Caja Arequipa inauguro6 Cajalab, en ese enton-
ces, el primer laboratorio digital implementado den-
tro del sistema de cajas municipales.

Conversamos con Marco Lucar Berninzén - Geren-
te Central de Administracién y Operaciones, quien
nos detalla algunas de las soluciones tecnoldgicas
y retos que tuvo que afrontar en su camino hacia la
transformacion digital.

—¢Cuales son las trabas que ha encontrado Caja
Lab en los procesos tradicionales que entorpecen
o ralentizan la transformacion digital?

Hubo dos principales. La primera fue la poca inte-
raccion inter areas, situaciéon propia de cualquier
proyecto cascada.

El hecho de que el usuario utilice mucho tiempo de-
finiendo y luego le pase el requerimiento a un equipo
de TI, que no fue parte de esa ideacidn, le quitaba
visibilidad de lo que realmente se necesitaba.

Luego, el usuario no tenia visibilidad de qué se es-
taba desarrollando hasta que el producto estaba
terminado y esto propiciaba muchos puntos ciegos
y muchos aspectos asumidos que impidieron que el
producto cumpla necesariamente con las expectati-
vas planteadas.

La segunda traba fue las complicaciones encontra-
das a nivel de time to market.

Nos involucrédbamos en proyectos de gran magnitud
gue implicaban mucho tiempo y esto ocasionaba que
cuando el proyecto se habia concluido, la solucion
gue aportaba ya no resultaba tan necesaria.

¢En su opinidn que tan digitalizado o abierto hacia
el uso de las nuevas tecnologias es el usuario del
sistema de cajas municipales?

A pesar de que el estigma es que el cliente del siste-

ma micro financiero es poco digital, nosotros apos-
tamos por lo digital y definitivamente hemos recibido
un feedback impresionante.

El aumento en el uso de la aplicacién y homeban-
king, sumado a que mas del 60% de las transferen-
cias se realizan por canales digitales y que el 20% de
nuestros desembolsos se realizan de manera 100%
digital, confirman que los usuarios aprecian el valor
gue suministran los recursos digitales, sobre todo
en términos de ahorro en tiempo y dinero.

Continuamos trabajando en ofrecer nuevas herra-
mientas digitales y estamos en constante monitoreo
de las necesidades y tendencias del usuario. Las es-
tadisticas opn muy prometedora.

—¢Cual es la relacion entre innovacion digital, in-
clusion financiera y educacion financiera? ;Y qué
esta haciendo Caja Arequipa para incorporar esos
tres ejes en su proceso de transformacion digital?

Estos tres conceptos estan completamente relacio-
nados.

La innovacién (sobre todo la innovacion digital] es
una de las formas con las que se puede impactar
de gran manera en la inclusion financiera, princi-
palmente en el grupo de personas que usualmente
no llegan o consideran en el sistema financiero. No
olvidemos que para innovar tienes que entender la
necesidad del cliente.

Estos puntos se relacionan directamente con la edu-
cacion financiera porque la base de cualquier proce-
so de transformacién son las personas, por ende, la
cultura y educacion de dichas personas.

El hecho de generar una cultura de ahorro, el co-
nocimiento de buscar nuevos canales de atencién y
la auto atencidén financiera, ademas de varios otros
conceptos de educacién financiera, son puntos que
inciden en la inclusién financiera y se refuerzan con
la innovacion, principalmente, digital.

—¢Como estan haciendo para que la innovacion di-
gital en sus procesos no pierda la calidez humana
al momento de interactuar con los clientes?

Es una pregunta muy dificil, y la respuesta es el en-
foque. Normalmente cuando hablamos de digital
casi siempre se habla del “no contacto humano”y es
la tendencia a la que la tecnologia te conduce.

En nuestro caso, nosotros hacemos digitalizacion
para potenciar el contacto humano, para darle a
nuestros analistas mas “brazos” y que puedan aten-
der a mas clientes.

Ademéds, para que nuestros clientes puedan elegir
cuando ir a una oficina o hacer la operacién desde
su casa.

El foco en el cliente o en el colaborador es lo que
mantiene viva la calidez humana, porque en ningun
punto, nuestro objetivo es eliminar el contacto.

—¢Cuales son los objetivos de Caja Arequipa en
lo referido a innovacion digital para los proximos
anos?

El objetivo inmediato es seguir generando valor ha-
cia nuestros clientes y colaboradores.

Si somos un poco mas especificos, estamos atacan-
do muchas tendencias como open banking, ecosis-
temas fintech, ecosistemas de negocios para clien-
tes, tecnologias block chain y demas.

Estamos muy atentos a los temas que surgen en este
mundo tecnolégico, pero también nos gusta mucho
el maridar lo presencialy lo fisico, buscar nuevos ca-
nales de atencion y encontrar nuevos beneficios para
nuestros clientes en productos donde posiblemente
“todo ya esta descubierto”.

SOLUCIONES TECNOLOGICAS

El laboratorio tecnolégico de Caja Arequipa ha im-
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plementado muchas herramientas que permitieron
mejorar su gestion y la experiencia de sus clientes.
Dentro de los principales se encuentran:

App y HomeBanking, son los canales mas potentes
que de cara al cliente. Han sido los canales con mas
crecimiento (méas de 900%) y ademas, son los cana-
les evaluados con mejor NPS.

EL CRM, para centralizar la informacién de los clien-

tes y permite gestionar, por ejemplo, los leads digi-
tales.

Web de productos, que funciona como un marketpla-
ce financiero que permite mostrar a los clientes los
productos pre aprobado para ellos.

Cosmo, un chatbot para la gestién de analistas, que
permite tener informacién de utilidad, de forma con-
veniente y en tiempo real.

Eva, el chatbot disenado para que el cliente pueda
tener atencion completamente en linea. Esta dotado
de un eficaz proceso de autenticacion con tokeniza-
cién.

RPA, hemos automatizado procesos que han redu-
cido los tiempos de atencion en mas de 4000% y eli-
minando tiempo muerto de muchos colaboradores
(quienes pasaron a ejecutar procesos de mayor va-
lor).
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AGROBANCO PROYECTA PARA 2022 LOGRAR
SU SOSTENIBILIDAD FINANCIERA E INICIO DE

SU TRANSFORMACION DIGITAL

En el ultimo ano la entidad financiera ha logrado importantes avances en sus indicadores financieros, ello gracias a los arreglos
institucionales y fortalecimiento de su plana gerencial llevados a cabo, ello ha permitido reducir en mas de 50% la pérdida del ano anterior
y para este ano tiene la confianza en lograr la sostenibilidad financiera, respaldado por el mayor dinamismo en las colocaciones y baja
morosidad de su cartera, afirmo el presidente del directorio de Agrobanco, César Quispe Lujan.

Luego de un auspicioso 2021 en la que alcanzaron
record en colocaciones y un ratio de morosidad me-
nor al 2%, para este ano el Directorio de Agrobanco
ha planteado como objetivo principal lograr soste-
nibilidad financiera y el inicio de su transformacién
digital, afirmé el presidente del directorio de Agro-
banco, César Quispe Lujan.

Para conseguir dicho meta el directorio de Agro-
banco se han planteado tres objetivos especificos: i)
Garantizar que la entidad financiera sea representa-
tivo de una Banca de Desarrollo confiable y solven-
te, ii) Administrar la cartera de créditos (colocacion
y recuperacion) del Fondo AGROPERU, por encargo
del MIDAGRI vy iii] Garantizar la colocacion de los
recursos del Fondo de Inclusién Financiera para el
Financiamiento al Pequeno Productor Agropecua-
rio (FIFPPA], para un menor costo financiero para el
agricultor, sin afectar la sostenibilidad de Agroban-
co.

“Para la consecucion de estos objetivos, vamos a ini-
ciar la transformacidn digital de Agrobanco, el incre-
mento de oficiales de negocio, aumento de nuestra
red de oficinas, alianzas estratégicas con los gobier-
nos regionales y locales, asi como con las organiza-
ciones de los pequenos productores agropecuarios”,
afirmo Quispe.

i Por qué es importante que Agrobanco consiga su
auto sostenibilidad financiera y rentabilidad? Segun
Quispe, esto va a permitir generar las bases para
un banco de desarrollo orientado a apoyar el creci-
miento del pequeno productor agropecuario, como
es sabido la entidad desde hace cinco anos esta con
resultados negativos, en el ano 2020 la perdida fue
de S/ -66.6 millones, mientras que en el ejercicio
2021, esta ascendié a S/ - 31.4, monto que incluye
una provisién voluntaria de cartera de S/ 12.9 millo-
nes. "Para el 2022 proyectamos resultados positivos,
gracias a los avances que se han logrado en el ano
concluido, que se ha reflejado en el incremento de
la nueva cartera, que viene creciendo sanamente”,

remarco Quispe.
RESULTADOS FINANCIEROS

La confianza e incluso optimismo que muestra el
presidente del directorio de Agrobanco tienen como
respaldo la mejora en los diversos indicadores de
gestion y arreglos institucionales que vienen llevan-
do a cabo. Seguin Quispe, al cierre del afo 2021, las
colocaciones de Agrobanco han superado los mon-
tos realizados en los Ultimos cuatro anos, logrando
de enero a diciembre de 2021 desembolsos por S/
288.7 millones con fondos propios y S/ 474.7 mi-
llones con fondo Agroperd, haciendo un total de S/
763.4 millones en créditos agricolas y pecuarios que
beneficiaron a mas 89 mil pequenos productores de
la agricultura familiar.

Quispe precisd que existe una diferencia entre las
tasas de interés de los créditos con recursos propios
de Agrobanco y los del Fondo Agroperu. El primero
ofrece tasas entre 7% y 8% en promedio, mientras
que el segundo se encuentra en 3.5% de interés
anual.

“Para el 2022 tenemos como meta colocar mas de
900 millones de soles en créditos”, estimd Quispe.
Asimismo, detallé que “el ratio de mora de la carte-
ra nueva cerro en 1.6%, mucho menor al 11.4% del
ejercicio de 2020, ello ha permitido llegar a una co-
bertura de 146.8% en la cartera del nuevo modelo de
negocio ”

Del total de desembolsos que realizé Agrobanco
durante el 2021, el 72% fue para créditos agricolas,
siendo los cultivos mas financiados: cacao (16.7%),
papa (16.2%), café (15.9%), maiz (8.7%), arroz (7.4%),
palto (7.4%), citricos (2.8%), quinua (2.5%), olivo
(2.2%), platano (1.9%), entre otros.

Mientras que el 28% restante de los desembolsos fue
para créditos pecuarios, siendo los productos con
mas financiamiento: vacuno de carne (87.8%), cuyes

(3.9%]), camélidos sudamericanos (3.8%), vacuno de
leche (2.8%), piso forrajero (0.9%), entre otros.

A TENER EN CUENTA

El presidente del directorio de Agrobanco, César
Quispe Lujan, afirmé:

e Actualmente Agrobanco cubre los 24 departa-
mentos del Perd con un total de 76 oficinas: Oficina
Principal, 24 Agencias, 11 Oficinas Especiales y 40
Oficinas Informativas, para este 2022 se tiene previs-
to reactivar 5 Agencias y 5 Oficinas Especiales, para
mejorar nuestra cobertura.

e La cartera nueva minorista (otorgado desde enero
2019), al cierre del mes Dic.21 asciende a S/202.7 mi-
llones, el cual representa un incremento de S/145.6
millones (+255%) respecto al afo 2020.

e El nimero de clientes de la entidad financiero cre-
cieron en 176% durante el 2021.

e Avanzaron en la inclusion a las mujeres del campo,
otorgamos mas de S/ 228 millones a mas de 29 mil
mujeres. En mujeres 25% del total de créditos, si-
milar a la pequena agricultura 70 a 30%, con fondos
Agrobanco y Agroperu.

e Mas de la mitad de los pequenos productores que
fueron atendidos en el 2021 obtuvieron un préstamo
por primera vez, es decir, mas de 49 mil empren-
dedores de la agricultura familiar fueron insertados
en el sistema financiero gracias a la bancarizacién
rural que viene promoviendo Agrobanco, con fondos
propios y de Agroperdu.

e | as regiones que registraron un mayor numero
de pequenos productores agropecuarios bancari-
zados fueron: Puno (12.7%), Huanuco (8.6%), San
Martin (8.4%), Cajamarca (7%), Junin (6.9%), Ayacu-
cho (6.7%), Cusco (6.3%), Apurimac (4.9%]), Arequipa
(4.6%) y Ucayali (3.6%).
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MIBANCO: SINOS SOMOS CAPACES DE INNOVAR
E IR MIGRANDO PAULATINAMENTE SOBRE UN
MODELO HIiBRIDO, NOS PUEDEN SUPERAR

El sector microfinanzas ha despertado el interés de los bancos, las Fintech, las Telco y las empresas de consumo masivo que pronto
podrian empezar a otorgar créditos a las Mypes. Por ende, es necesario que las instituciones especializadas en microfinanzas aceleran
su proceso de transformacion digital, comento Javier Ichazo Bardales, Gerente General de Mibanco y Lider de la Linea de Negocios de
Microfinanzas de Credicorp.

—¢Cual es su balance en un ano complicado?

El primer semestre del ano estuvo marcado por el
confinamiento de febrero, el proceso de vacunacion
y las elecciones de la segunda vuelta en junio que se
reflejaron en la cautela de los emprendedores para
solicitar financiamiento para sus campanas.

El segundo semestre del afno si fue mucho mas di-
namico comercialmente y en linea con lo que pro-
yectamos.

Nuestra proyeccién inicial era superar los 11.0 MM.
Esta meta la fuimos ajustando mes a mes en linea a
las variables mencionadas.

Finalmente, logramos superarla en 8%, gracias al
compromiso de todo el equipo comercial y staff del
banco.

Y e -

—¢Como ha sido el desempeno y resultados finan-
cieros durante el 2021?

Al cierre de diciembre hemos desembolsado mas de
S/ 11.8 MM. El segundo semestre represento casi el
60% de los desembolsos, 5% més que el mismo pe-
riodo de 2019.

—¢En cuanto esta su cuota de mercado referido a
créditos?

Tenemos una participacién de mercado de 24.6%

—¢Cual es su perspectiva sobre el desempeno de
su institucion para el 2022?

Desde Mibanco seguiremos trabajando en modelos
de negocio alternativos que nos permitan llegar a
cada vez mas peruanos que hoy, se encuentran fue-

h""“)sny .

ra del Sistema Financiero. Para ello continuaremos
incorporando nuevas tecnologias, como medios efi-
cientes para lograrlo, disefando soluciones para
que los negocios de nuestros clientes bancarizados
sigan operando; asi como, seguir con nuestro com-
promiso irrenunciable de la inclusién financiera.

—¢Cuales son las metas u objetivos que se plantea
para el proximo afo?

Mejorar la experiencia de servicio de nuestros clien-
tes seguird siendo nuestro principal desafio

—¢Cuales son los retos o potenciales problemas
para el sector microfinanciero para el préximo
ano?

Soy un convencido de la transformacién del modelo
de la industria de las microfinanzas. Hoy, el 43.5%
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de los desembolsos del banco se hacen a través de
canales alternativos de ventas, sin necesariamente
la intervencién de asesor de negocios (ADN].

Esto nos ha permitido generar eficiencias y que el
rol del ADN evolucione, dedicandole mas tiempo de
calidad a la asesoria al cliente.

Las instituciones especializadas en microfinanzas
tenemos un reto enorme. Hoy, en nuestra industria
no sélo competimos con las CMAC vy financieras,
también estan los bancos que han encontrado atrac-
tivo al segmento, las Fintech, las Telco y las empre-
sas de consumo masivo que pronto podrian empezar
a otorgar créditos a las Mypes.

Si bien no tienen el conocimiento del mercado como
nosotros, si cuentan con los recursos y la tecnologia
necesarios para incursionar en este segmento.

Sinos somos capaces de innovar e ir migrando pau-
latinamente sobre un modelo hibrido, nos pueden
superar.

—¢Cual es su perspectiva sobre la relacion del Go-
bierno con inversionistas y empresarios?

El Perd ha demostrado a lo largo de los afios su ca-
pacidad para sortear todo tipo de retos. Esperamos
que la agenda de crecimiento que hemos tenido en
los ultimos anos se mantenga en democracia, res-
petando las libertades y los derechos.

Tanto el Poder Ejecutivo, el Legislativo y la empresa
privada deberan de trabajar de la mano para fomen-
tar el desarrollo sostenible que el Perd necesita

—¢Cuan optimista es con el futuro de la economia
y qué le preocupa?

La llegada del Covid-19 y la incertidumbre en los ul-
timos meses han sido situaciones sin precedentes.
Miles de negocios se vieron impactados y al dia de
hoy contintan luchando por salir adelante.

Los empresarios de la microempresa se caracteri-
zan por una alta resiliencia que les ha permitido en

muchos casos reinventarse y estamos seguros de
que ésta no sera la excepcion.

Desde Mibanco, siempre estaremos alli, acompa-
nandolos en la nueva versién de sus negocios, brin-
dandoles productos que respondan a sus necesida-
des fomentando su desarrollo.

Por ello, es importante que los sectores publico y
privado trabajen muy de cerca con la finalidad de ge-
nerar alianzas en beneficio de todos los peruanos.

—¢Cuales son las metas que espera alcanzar en lo
referido a transformacion digital para los préoximos
anos?

El gran reto es la inclusion a través de la digitaliza-
cion. La pandemia evidencia la enorme brecha digi-
tal que existe en el pafs.

Siempre ha sido parte de nuestro ADN sefalar aque-
llos aspectos que frenan el crecimiento de los em-
prendedores.
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Frente a ello, hoy estamos trabajando por el desarro-
llo integral de mas peruanos y peruanas, asumiendo
nuestro rol como agente de cambio y entendiendo
que si el desarrollo no alcanza equitativamente a to-
dos no es real desarrollo.

Solo trabajando juntos podemos nivelar la cancha y
construir una sociedad mas inclusiva, igualitaria, di-
versa, digitalizada y con mejor educacion financiera.

TRANSFORMACION DIGITAL

Para Javier Ichazo Bardales, Gerente General de Mi-
bancoy Lider de la Linea de Negocios de Microfinan-
zas de Credicorp, el principal reto no sélo de la in-
dustria financiera sino del pafs, es la brecha digital.

Precisd que ellos iniciaron la transformacion digital
dos anos antes de la pandemia, pero reconocié que
la emergencia sanitaria aceler6 sus planes.

En su ruta hacia la transformacién digital, durante
el 2021 la entidad financiera consiguio los siguientes
objetivos:

e Méas de 570 mil clientes emprendedores ya realizan
sus operaciones a través de nuestra APP Mibanco
Moévil y la banca por internet www.mibanco.com.pe.
Més del 14% de las colocaciones se hacen por este
canal.

e Mas de 155 mil clientes ahora realizan sus pagos
de manera répida y segura, sin necesidad de portar
efectivo a través de Yape

e 30 mil clientes reciben pagos con tarjeta de crédito
y débito a través de un MPOS Culgi.

e Estamos convirtiéndonos en una organizacion
AGIL, implementando el modelo de tribus que nos
estd permitiendo atender mucho mejory mas réapido

‘- .
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a nuestros clientes.

e Estamos en proceso de convertirnos en el Orques-
tador del Ecosistema Pyme con Yevo, plataforma di-
gital donde los emprendedores encuentran no solo
una forma rapida y digital de solicitar un crédito,
sino también asesorfa en temas digitales y de salud
financiera; y servicios que le agreguen valor a sus
negocios, como, por ejemplo, un catalogo virtual, el
poder abrir una tienda virtual, entre otros

En opinién de Ichazo Bardales los mencionados
avances ‘no hubieran sido posible sin el necesario
acompanamiento con asesoria y capacitacion. Ven-
cer el temor a realizar operaciones través de estas
plataformas digitales sigue siendo la barrera mas
dura con la que nos encontramos. Sin embargo, he-
mos logrado realizar mas de 144 mil capacitaciones
a clientes para derribar estos mitos y lograr la rein-
vencion y recuperacion de sus negocios”.
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@ Crédito de Ahora obten un

“  Creédito 100%
online y al instante!

Con tu cuenta de Plazo Fijo

Beneficios:

> No es necesario hacer colas niacudira una
agencia.

> Desembolso100% digital*

> Dineroalinstante.

> Facil, rapidoy seguro.

Requisitos:

> Contar contarjeta Rapicard Visa.

» Estarafiliadoalaclave dinamica.

> Tener AHORRO a plazofijo.

> Tener cuenta de ahorro en estado activo
paraeldesembolso.

> Tener calificacion 100% normal.

(*)Sujeto avalidacion del sistema.

;Asi de facil y rapido!

() Caja Huancayo




