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DEUDA VENCIDA CON LA VALLA ALTACULMINÓ EL REBOTE 
ESTADÍSTICO DEL PBI

Según información de la SBS, 
hay S/ 3000 millones en deuda 
por recuperar en el sistema 
financiero. De ese total, 
aproximadamente S/ 1200 
millones son microcréditos, 
S/ 1500 millones está en 
cooperativos, mediana y gran 
empresa y lo restante en 
créditos de consumo. 

Caja Arequipa, como parte de su 
plan estratégico, estima seguir 
con el crecimiento orgánico 
de su cartera. Espera cerrar 
el año alcanzando los S/ 7500 
millones en colocaciones lo 
que significará una expansión 
de 12% en comparación al año 
anterior que sumaron S/ 6,700 
millones. 

Hasta el tercer trimestre de 2021 
la economía peruana anotaba 
crecimiento de dos dígitos 
explicado por el rebote estadístico, 
pero dicho efecto se acabó. El PBI 
seguirá creciendo pero a menores 
tasas y cada punto adicional que 
se consiga dependerá una idónea 
política económica y fiscal.

La importancia de la 
digitalización de las 

microfinanzas 
El proceso de 
digitalización lejos de ser 
una acción exclusiva de 
las grandes empresas 
o la banca tradicional, 
quienes tienen más 
experiencia en esta tarea, 
es una gran oportunidad 
de crecimiento a 
mediano plazo para las 
microfinancieras y las 
mypes que necesiten 
adaptarse a los nuevos 
mercados y patrones 
de consumo. La 
transformación digital de 
las microfinancieras debe 
partir de la comprensión 
de las necesidades de 
sus clientes.
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La transformación digital ha cobrado un importante 
protagonismo en las microfinanzas y frente a este 
problema sanitario se requiere aumentar el uso de 
medios, procesos y canales digitales para disminuir 
el contacto con clientes con el fin evitar contagios en 
sus agencias y clientes.

Ello no resulta sencillo debido a que aún existe una 
fuerte preferencia por el uso de efectivo en nuestra 
economía por diversos motivos.
 
Por ejemplo, falta de dinero electrónico y billeteras 
digitales, poca profundización en plataformas mó-
viles, clientes con portabilidad móvil de gama baja, 
perfil de clientes micro que están muy asociados a 
la informalidad, la inclusión financiera (6 de cada 10 
peruanos adultos no están bancarizados), la cobertu-
ra de puntos de atención (Por cada 200, 000 personas 
existe 1 agencia en zonas periféricas) y las brechas de 
infraestructura tecnológicas de comunicaciones son 
obstáculos a la superación de estos problemas.

Asimismo, otro problema es la predominancia de una 
cultura de microfinanzas con un bajo mindset digital. 
Es decir, todavía se confía en las metodologías tradi-
cionales de otorgamiento de crédito basado en el alto 
contacto y seguimiento de los negocios y clientes.

En microfinanzas existe una dicotomía en ser más 
valido la evaluación de campo in situ, cruce de infor-
mación y verificación, que la aplicación de préstamos 
basados en analítica de datos como algoritmos, sco-
res, rating; ya que no son relevados por el analista de 
créditos como datos comportamentales cualitativos y 
cuantitativos; esto resulta difícil para las institucio-
nes microfinancieras (IMF) ser un driver de digitali-
zación en los productos y procesos de otorgamiento 
de crédito.

Sin embargo, las IMF podrían explorar modelos híbri-
dos que combinen tecnología y contacto directo con 
el cliente, sobre todo en segmentos de mercado que 
son difíciles de alcanzar y que son aprovechados por 

las FINTECH.

Una transformación digital más profunda y fuerte re-
quiere repensar los modelos de negocios a través de 
una mayor inclusión, integración y digitalización de 
los servicios financieros.

La crisis que estamos atravesando brinda una opor-
tunidad única a las microfinanzas para superar las 
limitaciones de nuestro ecosistema digital actual. Se 
trata de una oportunidad para desarrollar una oferta 
de valor centrada en los clientes y en el entorno que 
se está atravesando, que atienda las necesidades de 
los diferentes perfiles de clientes y que tenga como 
consecuencia la incorporación de un número mayor 
de personas al sistema financiero; y que fomente una 
mayor interoperabilidad y despliegue de los servicios 
financieros cautelando la salud de los clientes, con el 
fin de dar el gran salto de lo “Tradicional a lo Digital”, 
ese es el gran reto que debe transformarse en desafío 
en un futuro cercano.

Por: Wilder Mayo Méndez - DirectorPor: Wilder Mayo Méndez - Director

Hacia la transformación digital de 
las microfinanzas
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—¿Cómo fue la gestión de cobranzas durante el 
2021? ¿Cuánta deuda hay por recuperar en el sis-
tema financiero?

El año pasado producto de la pandemia hubo una 
gestión atípica, teniendo cada sector un trato espe-
cial.

La recuperación de la deuda estuvo en los cauces  
normales explicado por la liquidez en el sistema, 
efecto de los retiros de la CTS y de las AFP.

Esto hizo que las personas pudieran cumplir con el 
pago de sus deudas,  en crédito consumo.

En el caso de créditos empresariales, de emprende-
dores, hubo un deterioro y la mora subió  promedio 
4 puntos, porque el emprendedor-pequeño empre-
sario fue el más afectado por la pandemia y la situa-
ción de inestabilidad económica y política del país.

—¿A la fecha cuánta deuda hay por recuperar en el 
sistema financiero? 

De acuerdo a información de la SBS, aproximada-
mente se tiene tres mil millones de soles por recu-
perar. 

En líneas generales, los bancos han castigado una 
gran cantidad de créditos y el programa Reactiva ha 
servido para ayudar a los emprendedores y empresa-
rios, pero ya estamos en el momento de devolución 
de ese crédito y en este momento el incumplimiento 
de pago está en 40%,  que es un incumplimiento  alto 
que he visto en un crédito empresarial, pero también 
es debido a la situación económica y política del país.

—¿Cuál es el sector más duro para recuperar la 
deuda según su experiencia?

 Las pymes son las que tienen ahora un panorama 
más complicado para la recuperación de deuda de-
bido a que ellos han sido los más perjudicados por 
la pandemia.

—¿Las facilidades que han brindado las entidades 
financieras no han sido las adecuadas para poder 
ayudar a este microempresario?

En pandemia hubo medidas para apoyar a los mi-
croempresarios, pero luego de la salida del confina-
miento y con el ingreso del nuevo gobierno que no se 
ha preocupado por generar medidas de atenuación 
del efecto económico hacia las pymes, entonces el 
panorama se complicó para los microempresarios. 

Al no poder cubrir sus deudas entran en default y 
terminan quebrando.

Hemos visto que muchas mypes han desaparecido 

durante la pandemia. Para este año, deberá plan-
tearse medidas estratégicas.

El sector turismo, y de servicios deberá ser objeto de 
medidas de apoyo adicionales a las existentes.

—¿Hay alguna manera de poder recuperar ese di-
nero o simplemente es una cartera perdida?

Los deudores se demoran de 2 a 3 años en recupe-
rarse. Entonces, durante ese tiempo habrá una re-
cuperación y se pagarán las deudas, por lo menos 
el crédito consumo y el crédito corporativo se nego-
ciará, pero todo depende del nivel de recuperación 
económica que tenga nuestro país.

Entonces habrá una parte recuperable de la deuda y 
otra que no. Normalmente el 30% de estos montos 
adeudados se recuperan, es más o menos la regla 
y en base a eso uno tiene que determinar cuánto se 
va a recuperar, aproximadamente de esos tres mil 
millones vamos a recuperar mil millones y lo demás 
es incobrable, pero en el sistema financiero ya está 
provisionado.

—¿Cuál es la estrategia que implementa su em-
presa para tener una mayor eficiencia en la recu-
peración de deuda?

En este escenario, la mejor estrategia, es personali-
zar cada deudor debe ser evaluado individualmente y 
con foco en su liquidez, en segundo lugar, un análisis 
utilizando métodos modelos de análisis matemáti-
cos que nos permita determinar que segmentos de 
la sociedad deben ser cobrados ahora y qué seg-
mentos no deben ser cobrados debido a que todavía 
no han recuperado su capacidad de pago.

En tercer lugar, hacer una reprogramación y refi-
nanciación a largo plazo hacia las deudas para evitar 
que las dejen de pagar.

La realidad es que se tiene que buscar a la gente que 
tiene capacidad de pago y a las pymes cuyos secto-
res no han sido golpeados gravemente por la crisis 
política y económica. Por ejemplo, el sector minero 
ha sido afectado, los proveedores de las minas están 
siendo afectados, los proveedores de servicios tam-
bién se han visto afectados.

“Hay S/ 3000 millones en deuda 
por recuperar”
De ese total, aproximadamente mil doscientos millones corresponden a créditos al sector microempresarial. Ana Vera, Gerente general 
adjunto en Kobranzas S.A.C, recomienda una gestión de cobranzas personalizada que no termine por perjudicar a los emprendedores.
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“La economía crece a menor velocidad y 
cuesta más sumarle puntos al crecimiento”
Hasta el tercer trimestre de 2021 la economía peruana anotaba crecimiento de dos dígitos explicado por el rebote estadístico, pero dicho efecto se 
acabó. El PBI sigue creciendo pero entre la incertidumbre política local y el complicado panorama externo son más los factores adversos que le 
restan a la expansión del PBI, comentó Ana Reategui, Directora de Educación Ejecutiva en ESAN. 

— Durante el cuarto trimestre del 2021, el PBI 
registró un crecimiento de 3.2%, al comparar este 
resultado con el tercer trimestre solo muestran 
como se ha agotado el rebote estadístico. ¿Ante 
ese escenario ve factible alcanzar una expansión 
entre 3,5% y 4% como prevé el MEF?

Cada vez se está poniendo más difícil llegar al 3%. 
Ojalá se pudiera alcanzar esa meta pero si la eco-
nomía no se logra sostener o siguen creciendo los 
problemas podríamos estar por debajo del 3%. Un 
crecimiento por debajo de 3% es sumamente pre-
ocupante porque necesitamos crecer a tasas más 
altas para poder recuperar los niveles de empleo por 
lo menos similares a los de prepandemia.
 
—¿Se anima a dar un estimado de crecimiento de 
la economía para este año?

En un escenario pesimista creceríamos 2,8% y en 
un escenario optimista podríamos llegar a 3,5%. En-
tre marzo y abril veremos si la expansión del PBI se 
pega más a 2,8% o arriba del 3%. 

—¿Cuáles son los actuales motores de la econo-
mía?

Lo que está apuntalando muy bien la parte del PBI 
sigue siendo la balanza comercial que está bastante 
positiva, mientras que la inversión privada está de-
teriorándose por razones internacionales y las polí-
ticas nacionales propias. Por su parte, gasto público 
continuará con un ritmo moderado. No olvidemos 
que este año tendremos elecciones regionales que 
seguramente frenarán el gasto público en el último 
trimestre. 

En lo referido al consumo interno va en buen ritmo. 
En conclusión, se puede decir que el crecimiento de 
la economía está basado en el dinamismo de la ba-
lanza comercial y el consumo.

Hay que precisar que la balanza comercial positiva 
para el país descansa en las exportaciones mineras. 

—El Perú se sigue favoreciendo de los altos pre-
cios internacionales de los minerales, no obstante, 
no se está aprovechando la coyuntura….

No se está aprovechando porque las ventas son pre-
cio por cantidad y de nada nos sirve un precio alto si 
no estamos sacando cantidad. Entonces con proble-
mas como la paralización de Las Bambas, las pro-
testas antimineras y la incertidumbre respecto a la 
posición del gobierno frente a la inversión privada, 
estamos perdiendo una oportunidad extraordinaria 
para sostener las tasas de crecimiento a nivel ma-
croeconómico.

A mediano plazo lo que más importa es la inversión, 

pero por lo menos en el corto plazo es necesario sos-
tener las tasas de crecimiento macroeconómicos.

—¿Estamos en un escenario de crecimiento o ra-
lentización de la economía peruana?

Todavía estamos en una situación de crecimiento, 
pero la pendiente de crecimiento ya no es la misma 
porque el efeto rebote ya pasó. La economía crece 
a menor velocidad y cuesta más sumarle puntos al 
crecimiento. Además, tenemos mucho más riesgo 
porque estamos frente a una situación global que 
nos vuelve más frágiles como el alza precio del pe-
tróleo por la guerra y estas escaramuzas que no van 
a parar pronto.

Entonces nuestra fragilidad ha aumentado en el 
frente internacional. Estamos más expuestos frente 
a rebotes del tipo de cambio o a incrementos conti-
nuos de precios del petróleo que nos pueden hacer 
mover la economía con bastante rapidez. Y no olvide-
mos los propios problemas internos como la inten-
ción del gobierno de cambiar las reglas de juego a la 
inversión privada. 

—¿Cómo impactaría en la economía local un agra-
vamiento del conflicto entre Rusia y Ucrania?

Se produciría un nuevo incremento en el costo de 
la canasta familiar explicado por el alza del precio 
del petróleo. En los últimos meses hemos visto un 
repunte de los índices de inflación explicado por el 
tipo de cambio. Ahora tenemos un tipo de cambio 
que está retrocediendo, pero eso no significa que 
no pueda volver a subir porque está el entorno muy 
cambiante.

—Justamente el BCR ha elevado su tasa de interés 
de referencia para controlar la inflación ¿debería 
continuar con dicha tendencia?

Creo que todavía tiene un espacio para subirla. Nor-
malmente el BCR en temporadas con mucha turbu-
lencia ubica alrededor del 4% su tasa de referencia, 
todavía eso es en términos nominales, pero en tér-
minos reales hoy día, la tasa sigue siendo negativa. 
Creo que hay un espacio para que siga subiendo la 
tasa, pero, en paralelo, hace poco ha subido la tasa 
de encaje que es otra de sus herramientas de polí-
tica monetaria. Se nota que el BCR está abocado a 
tratar que el incremento de los precios sea lo más 
suave posible, incluso intentando regresar al rango 
meta (entre 1% y 3%), pero con la actual coyuntura 
internacional parece poco probable que lo consiga. 

—¿Tenemos una política integral, idónea y soste-
nible de inclusión financiera?

No, diría que ese es uno de los grandes problemas 
del Perú que no se ha querido abordar fuertemen-

te. Se han dado intentos de implementar ciertas 
medias, pero han estado aisladas a lo largo de esta 
época. Mucho del progreso de la banca minorista ha 
estado más en manos del sector privado que ha te-
nido la iniciativa de bancarizar a mas personas. Hay 
que resaltar la labor de las cajas municipales que 
siendo públicas se rigen bajo sistemas privados lo 
que les permite avanzar en la inclusión financiera. 

No obstante, no existe una política estatal de inclu-
sión financiera. No hay esquemas sólidos de garan-
tías hacia las pequeñas empresas que puedan ani-
mar al sistema financiero a ser más agresivo en el 
préstamo a mypes que finalmente sostienen el 80% 
de la economía. Entonces mientras no se solucione 
o intente avanzar en temas como la formalización 
y fortalecimiento de las pymes, en realidad poco o 
nada vienen haciendo los diferentes gobiernos en 
avanzar en inclusión financiera.
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Humanizando la 
Transformación
Digital
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La pandemia aumentó la 
informalidad en las mypes
Las microempresas y pequeñas empresas en el país que estaban más cerca de concretar su 
formalización fueron las que más se afectaron por el impacto económico de la pandemia del 
coronavirus. Miriam Vásquez Vidarte, gerente general de Aprenda, anuncia que lanzarán 
programa piloto “Bodega Digital” con el fin de capacitar a los emprendedores de ese rubro. 

“Antes de la pandemia se tenían 2 millones 225 mil 
mypes y al finalizar el 2020 se redujo a 1 millón 780 
mil, según información de Produce. Es decir, entre 
el 2019 y 2020 desaparecieron aproximadamente el 
25% del total de microempresas”, afirmó Miriam 
Vásquez Vidarte, gerente general de Aprenda.

En esa línea, según la Encuesta Nacional de Hoga-
res del INEI, al cierre del 2020, la informalidad en 
este rubro se elevó hasta situarse en un 84,7% del 
universo total. Coincidiendo con ello, desde Cómex-
Perú se señaló que, en el 2020, el empleo cayó en 
49% interanual al pasar de 8,7 millones a 4,5 millo-
nes de trabajadores.

En opinión de Vásquez, durante el 2021 hubo una li-
gera recuperación de las mypes, pero lejos de alcan-
zar el número de microempresas del 2019. 

La formalización de las microempresas no se logra 
de la noche a la mañana ni solo con obtener un nú-
mero de RUC, sino que este es un proceso continuo 
que dependerán del grado de cumplimiento de las 
normas exigidas para ser consideradas una empre-
sa formal”.

El problema de la informalidad es estructural y exis-
te desde hace mucho en nuestro país. Desde hace 
más de tres décadas Perú es la segunda economía 
de América Latina con mayores tasas de informali-
dad y, esto no ha cambiado, a pesar de que se han 
aplicado políticas para incentivar la formalización. Y, 
ahora, por la pandemia, la informalidad ha aumen-
tado. 

Según el consenso de especialistas, los resultados 
de décadas de informalización no se podrán revertir 
en el corto plazo, pero urge diseñar políticas que se 
empiecen aplicar para ver los resultados en el me-
diano y largo plazo. Habrá que tener en cuenta que 
este será un proceso gradual.

PERFIL DEL EMPRENDEDOR

Las mypes, aun cuando constituyen la mayor parte 
del tejido empresarial peruano y están categorizadas 
bajo un mismo umbral de ventas anuales, muestran 
características diferenciadoras del resto en cuanto 
al perfil de los empresarios, las características físi-
cas del negocio y las características del empleo. 

De acuerdo con un informe de Comex Perú, el 51% 
de los empleadores dueños de una mype en el Perú 
son mujeres que tienen, en promedio, entre 43 y 44 
años. 

Si bien el perfil del empresario influye directamente 
en sus prácticas empresariales y en el manejo de 
sus ventas, las características del negocio per se 
(prácticas contables y características físicas) refle-
jan directamente la potencial capacidad productiva y 
el grado de formalización en las operaciones.

De acuerdo con cifras de la Enaho 2020, el 75.3% 
de las mypes en el Perú no lleva ningún registro de 
cuentas, un 21.2% solo lleva apuntes personales de 
gastos o ingresos, y el resto (3.5%) lleva libros con-
tables o tiene un sistema completo de contabilidad 
instalado.

En cuanto a la propiedad del local, un 50.5% de las 
mypes en el Perú tienen un local dedicado exclu-
sivamente al negocio, ya sea prestado, alquilado o 
propio, mientras que el 49.5% no tiene un local esta-
blecido para realizar sus actividades.

ALGUNAS PROPUESTAS

La reactivación y el éxito de las mypes no debe es-
tar solo en manos del Estado y de los propietarios 
del negocio. Hoy es necesario una alianza estraté-
gica entre el Estado, las universidades y las empre-
sas con el fin de apoyar a los empresarios de la mi-
croempresa. 

Para Miriam Vásquez, es necesario mejorar la ope-
ratividad y el financiamiento de las mypes.  “En la 
fase de operatividad hay que enfocarse en la parte de 
productividad, es decir, implementar tecnologías en 
sus procesos. Negocios pequeños como una bode-
ga también necesita tecnología. Las mypes necesi-
tan adoptar herramientas digitales para llegar a sus 
clientes. Hay una brecha inmensa en tecnología que 
debemos cerrar”. 

En lo referido al financiamiento se conoce que solo 
4 de cada 10 microempresas utilizan pagos digitales. 
Entonces tenemos que 6 emprendedores se encuen-
tran en desventaja e incluso podrían perder alguna 
venta o negocio por la brecha digital. 

Otro punto en el tema de financiamiento es la parte 
de considerar esta expectativa que tiene el empresa-
rio, de decir “sí, voy a estar mejor en el 2022” enton-
ces trabajemos herramientas financieras con ellos 
para que puedan virtualizar ese crecimiento y poder 
hacer un plan de capitalización con ellos.

Según Vásquez, la incorporación de las nuevas tec-
nologías en las microempresas varía de acuerdo al 
modelo de negocio o rubro. No obstante, resaltó que 
hay mucho por trabajar partiendo desde las bode-
gas. “Así como estamos acostumbrados a tener todo 
en el celular, es ideal que los que lideran una bodega 
cuenten con un aplicativo en su móvil que le permi-
ta ingresar su venta diaria, hacer inventario, flujo de 
caja e incluso sus compromisos de pago”, indicó. 

BODEGA DIGITAL

Como parte de las iniciativas que realiza Aprenda 
próximamente lanzará el proyecto “Bodega Digital” 
que contará con el apoyo del laboratorio de innova-
ción del Banco Interamericano de Desarrollo (BID 
LAB). 

Vásquez Vidarte, precisó que Bodega Digital es un 
proyecto que inicialmente se implementará en Lima 
y Callao con la entregade un kit digital básico de 
digitalización. El proyecto tiene una duración de 12 
meses y en dicho periodo diferentes asesores espe-
cializados capacitarán a los bodegueros en el uso de 
herramientas digitales para su negocio. 

“Bodega digital es como un embudo. Empezamos 
con 800 emprendedores, de ese total pasan 400 a 
la etapa de capacitación de herramientas digitales y 
esperamos que 200 concluyan todo el proceso de los 
12 meses de capacitación. Hay temas empresaria-
les, de educación financiera y, por supuesto, todo el 
tema digital”, dijo Vásquez. 

Durante la primera semana de marzo los asesores 
del proyecto saldrán a evaluar e inscribir a las bode-
gas que participarán en el proyecto.
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Caja Arequipa presenta su primera agencia 
que trabaja con sistema fotovoltaico
Con la colocación de 32 paneles, se logra el ahorro del 51% de energía para operaciones de toda la agencia de la ciudad blanca.

Caja Arequipa, recientemente reconocida por la or-
ganización Merco en su labor de Responsabilidad 
empresarial con impacto social y de cuidado del 
medio ambiente, da un nuevo paso en su compro-
miso con dichos  principios de gestión a través de 
la implementación de su primera agencia para dotar 
de energía bajo el  sistema fotovoltaico, equipo que 
permite que la energía solar se convierta en ener-
gía eléctrica, en corriente alterna, de manera limpia, 
sustentable y rentable en el tiempo.

De esta forma genera 2025 KW suficiente para ali-
mentar a más del 50% de la energía a utilizar en la 
agencia en sus 9 horas de operación. 

Las etapas del proyecto, gracias al equipo del área 

de infraestructura Locativa de Caja Arequipa, fueron 
estudiar las condiciones medioambientales, analizar 
las redes del consumo diario, el diseño y dimensio-
namiento de paneles solares y su tablero de conver-
sión, la implementación del sistema, y la configura-
ción del software de control, que envía información 
en tiempo real del consumo de energía, aporte del 
sistema fotovoltaico y ahorro. mite además reportes 
históricos diarios, mensuales y anuales

“Este proyecto que se ha ido formando desde apro-
ximadamente 2 años, nos emociona que hoy ya sea 
una realidad, no solo nos permite demostrar nuestro 
interés por el medio ambiente y el impacto social en 
la comunidad a través del tiempo, sino porque repre-
senta el respeto y cuidado por el entorno y el habitad 

de nuestros clientes, nuestros colaboradores y por 
supuesto las familias arequipeñas” señaló Marco 
Lucar Gerente Central de Administración y Opera-
ciones “De hecho también la agencia Siglo XX es una 
de nuestras agencias que realiza mayor cantidad de 
reciclaje en nuestras operaciones, velando también 
por la conservación de los bosques y amazonia de 
nuestro país”, añadió Lucar.

Para este 2022, Caja Arequipa pretende expan-
dir más agencias ecoamigables en las ciudades de 
Puno, Arequipa y Moquegua a partir del segundo 
semestre, generando no solo la implementación 
del sistema, sino también las renovaciones de más 
agencias comprometidas con un futuro para más 
generaciones de peruanos. 

Datos de la entidad financiera.

Caja Arequipa, a punto de celebrar su 36 años de creación, cuenta con 187 agencias propias y está presente en todos los departamentos del país, 
es líder del sector de microfinanzas y cuenta con un su saldo de créditos de más de 6,500 millones de soles y atiende a más de 1.8 millones de 
clientes vigentes tanto en ahorros como en créditos, en los últimos años ha recibido diversos reconocimientos, entre ellos continúa escalando en 
el ranking MERCO Responsabilidad ESG, de Talento, Reputación  y Liderazgo de  Empresas.
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CAJA CUSCO: UNO DE LOS MEJORES LUGARES 
PARA TRABAJAR
Certificado por segundo año consecutivo, por la prestigiosa organización internacional “Great Place to Work”.

Caja Cusco, líder y referente de las microfinanzas del 
país, incrementó su puntuación dentro de la certifi-
cación «Great Place to Work» que la certifica como 
empresa empleadora que brinda una experiencia de 
trabajo de calidad y estándares internacionales a sus 
más de 2,900 colaboradores, de acuerdo a los resul-
tados de la acreditadora internacional durante el año 
2021.

Caja Cusco empezó a evaluar su gestión del capital 
humano, bajo la metodología “Great Place to Work” 
para identificar oportunidades de mejora, alcanzan-
do la certificación durante el año 2020.

Durante 2021 la certificadora internacional ha me-
jorado la calificación de la entidad financiera cus-
queña, con lo que se mantiene como la única Caja 
Municipal a nivel nacional y la única empresa cus-

queña en el rubro financiero en haber obtenido la 
certificación. 

El Presidente del Directorio de Caja Cusco, Ing. Fer-
nando Ruiz Caro Villagarcía, destacó la importancia 
de la gestión del capital humano. «Nos complace 
saber que nuestros colaboradores perciben a Caja 
Cusco como un gran lugar para trabajar, pero aspi-
ramos a que más que un trabajo en Caja Cusco las 
personas encuentren oportunidades de crecer pro-
fesionalmente y como personas. Las mejores em-
presas necesitan a las mejores personas, por ello 
cuidar y promover su talento y capacidades es fun-
damental.», señaló.

Por su parte, el Gerente Central de Administración, 
Mg. John Olivera Murillos detalló cómo Caja Cusco 
mejoró esta certificación. «Estamos comprometidos 

con Implementar las recomendaciones y la metodo-
logía de GPTW a través de la filosofía “Más Humano” 
pero, sobre todo, cuidando el bienestar de nuestros 
colaboradores y apostando decididamente por la in-
novación, la meritocracia y la igualdad de oportuni-
dades.

Esto no hubiera sido posible sin el compromiso de 
todos los colaboradores y el liderazgo de nuestro Di-
rectorio.», indicó. 

Caja Cusco nació con un capital humano de 7 co-
laboradores hace casi 34 años. Hoy, más de 2,900 
personas forman parte de esta gran familia: Equipos 
comprometidos, agiles, innovadores e interdiscipli-
narios, adaptados a un nuevo entorno multicanal, 
trabajando por el progreso de los emprendedores 
del Perú.

Gerencia Mancomunada: Mg. Walter Rojas Echevarría, Gerente Central de Negocios; Mg. Sandra Bustamante Yabar, Gerente Central de 
Operaciones y Finanzas; Mg. John Olivera Murillos, Gerente Central de Administración.
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S/ 172 millones colocados en el primer mes 
de campaña escolar

Para el primer trimestre del año, Caja Trujillo tiene 
como objetivo, colocar 48,000 créditos por un monto 
global de 550 millones para la campaña escolar. A 
pesar de la coyuntura, se ha logrado desembolsar en 
el mes de enero, 172 millones con un total de 14,524 
operaciones. 

“Del total de desembolsos, 23.9% de 14,500 crédi-
tos, han sido usuarios nuevos para Caja Trujillo, es 
decir, 3,500 clientes. El contexto está permitiendo 
que no solo las expectativas de nuestros financiados 
continúen bien, sino que podamos captar 1 de cada 
4 personas. Que los emprendedores y próximos em-
prendedores cuenten con las herramientas y cono-
cimientos necesarios para fortalecer sus negocios y 
puedan competir en un mercado lleno de alternati-
vas, es un compromiso muy grande para nosotros“, 
indicó José Camacho, Gerente Central de Negocios 
de Caja Trujillo. 

Un análisis comparativo nos permite destacar que, 
del 10 de enero al 10 de febrero, el volumen de crédi-
tos ha sido mucho mayor. Hasta el momento, se han 
desembolsado 68 millones, mientras que la misma 
fecha de enero tuvo 41 millones, logrando el 31% du-
rante el primer mes. Las diferencias se sienten. 	

En la parte norte del Perú, definitivamente el comer-
cio y el servicio son los rubros con mayor financia-
miento. Los servicios incluso han obligado al sector 
educación porque varios clientes de Caja Trujillo en 
centros educativos tanto al nivel primario, secunda-
rio y nivel superior, han vuelto a renovar y solicitar 
recursos adicionales para invertir en la puesta en 
marcha de la posible presencialidad, aunque este 
ejercicio sea parcial. El comercio es el sector más 
dinámico hasta ahora, aunque también se ha tenido 
requerimientos del sector de fabricantes de prendas 
de vestir para el tema de mochilas, uniformes, za-
patos. 

TASAS PARA LA CAMPAÑA ESCOLAR

En términos generales, hemos estado alrededor 
del 26%, en el caso de micro empresa 30.5% y en el 
caso de pequeña empresa 20.8%. Son las dos tasas 
que se han estado desembolsando para esos dos 
grandes segmentos que de todas maneras siempre 
marcan diferencia. La pequeña empresa se mues-
tra más competitiva en el sector industria en cuanto 
a precios. El modelo de segmentación de nuestros 
clientes, permite hacer en la medida de lo posible, la 
mejor asignación de precios de acuerdo al perfil de 
riesgo del cliente.

NIVELES PRE PANDEMIA

La Libertad es conocido a nivel nacional, por ser es 
un centro fuerte de fabricación de calzado, que está 
apostando no a iguales dimensiones pre-pandemia, 
pero la evaluación como organización determina que 
la reactivación del sector y su nivel de inversión es de 
70%. Se apuesta pero teniendo en cuenta los anun-
cios del gobierno.

Para colocar un ejemplo: si alguien que fabricaba 
zapatos para la campaña escolar en el 2018 o 2019, 
solicitaba un ticket promedio de 40,000 soles. Ac-
tualmente, el ticket promedio es de 30,000. 

Ahora que las medidas del segundo gabinete han 
anunciado la presencia física parcial de los alum-
nos en clase, nos ha servido como termómetro en 
el tema institucional. En febrero la línea de infecta-
dos ha caído muy por debajo. El tener presencia en 
14 de las 24 regiones del Perú, también nos permite 
observar con claridad qué es lo que está pasando en 
diferentes zonas del país. 

TICKETS PROMEDIO

El ticket promedio no ha sido igual para todos, en el 
primer mes de campaña navideña se ha desembol-
sado un total de 14,500 operaciones con 172 millones 
y eso nos lleva a un ticket promedio de 12,000 soles. 
Lógicamente cada segmento tiene un ticket distinto. 

La pequeña empresa bordea los 40,000 soles, es el 
caso de los productores/fabricantes mencionados y 
la micro empresa ha estado bordeando los 7,500 so-
les, dos segmentos totalmente distintos 

Finalmente, se cree que la meta de colocación de 
550 millones será superada. El volumen de desem-
bolso, a pesar del panorama político durante los úl-
timos días, ha denotado un cambio de expectativa 
por parte del ritmo de solicitudes de crédito. Estos 
primeros días de febrero el ritmo continúa muy por 
encima del primer mes. Así como van las cosas y 
sin ningún factor externo que genere ruido se prevé 
alcanzar el objetivo.

Caja Trujillo tiene como objetivo, colocar 48,000 
créditos por un monto global de 550 millones para la 
campaña escolar.

23.9% de 14,500 créditos, han sido usuarios nuevos, 
es decir, 3,500 clientes.
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“Esperamos cerrar el año alcanzando  
los S/ 7,500 millones en colocaciones”
Caja Arequipa, como parte de su plan estratégico, estima seguir con el crecimiento orgánico de su cartera e inaugurar entre 12 y 15 
oficinas con nuevos formatos. En lo referido a colocaciones prevé una expansión entre 12% y 14% en comparación al año anterior que 
cerraron en S/ 6,700 millones, afirmó José Málaga, presidente del Directorio de Caja Arequipa.

—¿Cuáles son sus expectativas de crecimiento 
para este año en lo referido a colocaciones?

Estimamos un crecimiento entre 12% y 14% en 
nuestras colocaciones. Además, esperamos inaugu-
rar entre 12 a 15 agencias.

Y si bien tenemos un crecimiento orgánico, también 
tenemos la posibilidad del crecimiento inorgánico.

Además, seguiremos liderando la transformación 
digital en las microfinanzas.
 
—¿Sus expectativas de crecimiento han considera-
do un escenario interno más complicado que el de 
ahora?

Sí, estamos verificando los sectores económicos 
donde pueda darse un mayor crecimiento y en otros 
que serían afectados.

En ese sentido, tenemos blindada nuestra cartera y 
previniendo el riesgo. 

—¿Cuál es el tipo de clientes que considera nece-
sita más ayuda? 

El microempresario que tiene créditos hasta S/ 
20,000. Lo que se necesita en el país es inversión pú-
blica y privada y que dicha tendencia no se detenga. 

De esta manera, se dinamiza la economía, se genera 
empleo y la gente tiene dinero para adquirir produc-
tos a los microempresarios. 

—¿Los créditos que destinó caja Arequipa al sector 
microempresario ya retomaron los niveles prepan-
demia?

Estamos recuperando niveles prepandemia. El año 
pasado fue un año conservador desde el punto de 
vista de la planificación, pero fue un año que nos dio 
una gran sorpresa porque se creció por encima de 

los esperado y se cobró casi todos los créditos re-
programados.

Me parece que los microempresarios están en con-
diciones de reincorporarse al crédito y así impulsar 
sus negocios retomando el dinamismo de la cadena 
de pagos.

Sin embargo, se necesita que el regulador en este 
momento apoye a los emprendedores en lugar de 
promover su salida del sistema financiero.

—¿Cómo la SBS puede apoyar a los microempre-
sarios?

La directiva de reprogramaciones sigue vigente, pero 
en este momento se trata de como estructuras la 
cartera de reprogramaciones para poder continuar y 
controlar la distorsión de los estados financieros de 
las entidades. 

En este momento hablar de un sinceramiento de 
cartera sería demasiado arriesgado y el regulador 
debería implementar una regulación que no ayude 
no solo a las microfinancieras sino también al clien-
te final.

No se trata de bancarizar y después “matar” a los 
clientes para que no regresen al sistema financiero 
por cinco años.

Necesitamos encontrar la manera de ayudarlos y 
que puedan continuar en el mundo financiero.

No olvidemos que la complicada situación financiera 
que afrontan no ha sido por una mala gestión suya, 
es consecuencia de las medidas implementadas por 
el gobierno para contener el avance de la pandemia. 

—¿Qué medidas debería implementar el regulador 
para ayudar a los microempresarios?

Estamos entrando en una etapa de endemia, la pan-

demia se está incorporando a la vida cotidiana y eso 
va a suceder en Perú, pero no podemos dejar de re-
conocer el impacto de la tercera ola.

Si bien es cierto no es tan fuerte como la primera 
o segunda ola, pero la tercera termina siendo una 
situación que genera ralentización de la economía.

El primer mes ha sido complicado, nuestra fuerza de 
venta estuvo paralizada por aproximadamente entre 
10 y 15 días y si el regulador no conoce de eso es que 
está sencillamente tapándose los ojos. 

Hemos vuelto a un escenario de ralentización de la 
economía, por ende, lo recomendable es volver a las 
reprogramaciones unilaterales, especificar.

Además, de determinar un control más profundo en 
las carteras de reprogramaciones que ya vienen con 
12 o 18 meses de retraso. Tal vez, la perdida es in-
minente, pero se tiene que ayudar a estas personas. 

En lo referido al tema del alineamiento, por ejemplo, 
hay muchas instituciones o personas que están al día 
en Caja Arequipa, pero se retrasan en otra y cuando 
viene el alineamiento, sencillamente la persona va 
perdiendo la capacidad de poder reengancharse y lo 
que no necesita no es que se deteriore su califica-
ción, sino averiguar que necesitas para cumplir con 
tus pagos en ambas cajas.

—¿Cuánto sumaron las colocaciones que dio caja 
Arequipa al sector microempresario el año pasa-
do?

Hace dos años superamos la barrera de los S/ 6,000 
millones, el año pasado cerramos en S/ 6,700 millo-
nes en colocaciones con una importante participa-
ción de la cartera de micro y pequeña empresa.

Para este año estimamos alcanzar los S/ 7,500 mi-
llones lo que representaría un crecimiento entre 
12% y 14%.
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“La crisis por la Covid fue la mejor prueba 
de estrés para demostrar la resiliencia 
de nuestro modelo de negocio”
Financiera Efectiva durante el 2021 logró resultados similares a los de pre-covid, con una utilidad antes de impuestos de S/.73 MM, un ROA 
de 5% de y un ROE de 21%. Para este año prevé que sus colocaciones crecerán 30% y apunta que el 20% de sus desembolsos se realicen por 
medio de sus canales digitales, afirmó: Juan Carlos del Alcázar Gerente General Financiera Efectiva.

—¿Cuál es su balance en un año complicado? 

Fue un año bastante complejo de inestabilidad políti-
ca, económica y un entorno Covid incierto, a pesar de 
eso logramos liderar la rentabilidad en la industria 
de consumo incluso comparado con grandes juga-
dores como bancos y financieras.

Además, el resultado financiero se da junto con el 

reconocimiento de Great Place to Work Top 5 y un in-
dicador de Net Promotor Score (NPS) del 60%, esto 
es fruto de nuestro enfoque en la especialización de 
nuestro modelo de negocio, poniendo en el centro de 
nuestras decisiones al cliente y con un buen clima 
laboral.

Un factor clave de nuestros resultados fue la rápida 
reactivación lograda por el impulso de nuestro ne-

gocio dentro del Grupo Efe con nuestras cadenas de 
tiendas Efe, La Curacao y Motocorp, el negocio retail 
creció 27% con respecto a pre-pandemia.

—¿Cuál considera fue el mayor reto durante el 
2021?

Para Financiera Efectiva, además del entorno com-
plicado, tuvimos que enfrentar un reto desafian-
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te que fue nuestra transformación digital, un poco 
como volar a velocidad crucero y cambiar el motor 
en pleno vuelo.

Renovamos nuestras plataformas tecnológicas de 
front y back office, con lo cual contamos ya con una 
sólida plataforma world class para crecer en volú-
menes y desarrollo de nuevos productos.

—¿Cuáles fueron sus resultados financieros du-
rante el 2021?

En el 2021 logramos resultados similares a los de 
pre-covid, con una utilidad antes de impuestos de 
S/.73 MM, un ROA de 5% de y un ROE de 21%. Con 
estos indicadores estamos en el top de rentabilidad 
dentro de la industria de consumo y también en la 
categoría de Financieras. El 2021 desembolsamos 
cerca de 350 mil créditos, somos la segunda entidad 
bancarizadora del país en la categoría de créditos de 
consumo.

—¿En cuánto está su cuota de mercado referido a 
créditos y en depósitos?

Somos una financiera especializada en tickets bajos, 
el 70% de nuestros desembolsos en unidades son de 
préstamos de menos de 3 mil soles, nuestra cartera 
a diciembre 21 fue de S/973 MM creciendo 14% res-
pecto al 2019, crecimos mucho más que la industria. 

En el tamaño de tickets que operamos somos núme-
ro 1 en desembolsos de créditos en tiendas retail y 
en el resto de categorías que competimos estamos 
en el top 10.  

—¿Cómo fue el desempeño de su ratio de morosi-
dad?

Los crecimientos que hemos logrado en el 2021 
han venido acompañados de las mejores calidades 
de cartera históricas de la compañía, al cierre de 
diciembre logramos 3.4% de morosidad, este re-
sultado se debe al buen funcionamiento de nuestro 
modelo especializados de riesgos, originación y co-
branzas.

—¿Cuál es su perspectiva sobre el desempeño de 
su institución para el 2022?

Bastante positivas, la crisis por la Covid fue la me-
jor prueba de estrés para demostrar la resiliencia 
de nuestro modelo de negocio. Tenemos las estra-
tegias, el mejor equipo humano que está altamente 
motivado y tenemos la tecnología para lograr un cre-
cimiento cercano al 30% en nuestras colocaciones.

—¿Cuáles son las metas u objetivos que se plantea 
para este año?

Nuestra estrategia corporativa tiene 3 objetivos es-
tratégicos claves: primero lograr el crecimiento de 
28% en nuestras colocaciones manteniendo nuestro 
apetito de riesgo; segundo, mantener un alto nivel 
de eficiencia consolidando nuestra nueva plataforma 
tecnológica; y tercero, lograr que nuestros canales 
digitales representen el 20% de nuestros desembol-
sos.

—¿Cuáles son los retos o potenciales problemas 
para el sector de consumo y microfinanzas para 
este año?

La industria de consumo afrontará dos retos impor-
tantes, por un lado, se cumplirá el primer año de la 

implementación de la ley de usura, aún no sabemos 
que esperar del nuevo Congreso en ese aspecto.
Segundo, un alto nivel de competencia debido a que 
hemos sido muy pocas las instituciones financieras 
que registran crecimiento de doble dígito versus el 
2019.

—¿Cuál es su perspectiva sobre la relación del Go-
bierno con inversionistas y empresarios?

Necesitamos retomar urgentemente el camino del 
crecimiento económico, necesitamos predictibilidad 
para poder invertir.

Nuestra industria está doblemente afectada por la 
ley de usura y la subida de tasas de interés pasivas 
en el mercado, en mayo del 2021 logramos emitir 
Certificados de Depósito Negociables (CDN) a una 
tasa anual del 1.31%, en el mes de febrero del 2022 
vemos en el mercado de capitales emisiones de CDN 
de entidades financieras de primer nivel a tasas su-
periores al 5% anual, casi alineadas con las tasas 
para depósitos a plazo a un año. 

—¿Cuán optimista es con el futuro de la economía 
y qué le preocupa?

El Perú tiene los fundamentos para crecer el PBI por 
encima 3%, esperamos que tanto el Ejecutivo como 
el Congreso logren acuerdos para generar un marco 
de crecimiento y fomento de la inversión, lo cual ge-
nerará recuperación de los ingresos de las familias y 
nuevos puestos de trabajo.

—¿Cómo avanzo la transformación digital en su 
institución?

Este 2022 será clave para nuestra institución, re-
presenta una profundización de la relación comer-
cial con nuestros clientes, el cambio tecnológico 

nos permitirá lanzar nuevos productos relacionales 
como tarjetas de crédito, cuentas de ahorro, tarjetas 
de débito y nuestro internet banking que se llama 
Efectiva Digital.

Además de nuestro rol bancarizador y de educadores 
financieros, ahora sumaremos el rol de la Educación 
Digital, generaremos rastro transaccional digital de 
nuestros clientes para luego con nuestros modelos 
de riesgo enriquecidos con esta data podamos colo-
carles créditos accesibles. Para este fin nuestro plan 
estratégico lanzado el 2017 incluyo inversiones en: 
hardware especializado para analítica, sistemas de 
información, machine learning, inteligencia artifi-
cial, robotic process automation (RPA´s) y capacita-
ción para desarrollar talento interno que opere estas 
tecnologías de punta. La transformación digital ha 
sido clave.

—¿Cuáles son las metas que espera alcanzar en lo 
referido a transformación digital para los próximos 
años?

Esperamos posicionarnos como la financiera digital 
que ofrece medios de pago simples y accesibles para 
las familias peruanas, en nuestra trayectoria de 21 
años hemos colocado más de 4 millones de crédi-
tos, nuestra meta es profundizar nuestra relación 
comercial con nuestra base de clientes a través de 
nuestros nuevos productos, servicios y digitalización 
de nuestras colocaciones, captaciones y servicio al 
cliente.

El 2021 Financiera Efectiva fue reconocida por su 
alto Índice de Madurez en la Innovación (IMI) con un 
85% de calificación, en una evaluación realizada por 
la Universidad Peruana de Ciencias Aplicadas y la 
consultora KPMG, índice que nos ubica por encima 
de la industria financiera en temas de innovación y 
tecnología.
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La gestión del riesgo financiero
Gestionar los riesgos financieros de una empresa, sea pequeña o grande, no es una tarea sencilla. Estar al corriente de las obligaciones de 
pago es esencial para el correcto funcionamiento de la organización. Pero también es necesario entender cómo hacerlo y, sobre todo, conocer 
cómo evitar situaciones de riesgo económico. Según Alfonzo Muñoz, consultor en Riesgo.

El riesgo financiero puede entenderse como la pro-
babilidad de que se produzca algún evento adverso 
que desencadene consecuencias económicas nega-
tivas para una entidad expuesta al sistema financie-
ro.

En sí, el riesgo financiero también hace referencia a 
la posibilidad de obtener beneficios financieros me-
nores a los esperados o que los mismos —incluso— 
sean nulos.

Estos resultados son fruto de las transacciones 
que realiza una empresa y pueden ser producto de 
la inestabilidad del sector en el que se opera, de la 
falta de estabilidad de los mercados financieros y de 
la imposibilidad de devolver, alguna de las partes, el 
capital.

Para el especialista Alfonso Muñoz el riesgo finan-
ciero es la materialización de las perdidas en la bús-
queda de la rentabilidad u objetivos trazados. Preci-
só que existen diferentes clasificaciones del riesgo 
que las entidades están dispuestas en el marco de 
su apetito de riesgo. 

El apetito al riesgo es lo que define, si el riesgo está 
dentro de los límites aceptados. Una organización 
que desarrolla apetito al riesgo, desarrolla control 
en el manejo de los riesgos, atacando el espacio en-
tre el desempeño deseado y el desempeño real.

CLASIFICACIÓN DEL RIESGO

El riesgo de crédito se produce cuando unas de las 
partes de un contrato financiero no asumen sus obli-
gaciones de pago. Por ejemplo, si un comprador ob-
tiene un préstamo para adquirir una casa, se está 
comprometiendo a devolver ese dinero con un inte-
rés. El riesgo de crédito va unido a la posibilidad de 
que se produzca un impago de la deuda.

“El riesgo de mayor impacto es el crediticio debido al 
incumplimiento del pago de los clientes de las enti-
dades financieras. Es decir, se pierde capital, intere-
ses y hay que provisionar, el mismo que impacta en 
forma significativa en la disminución de patrimonio”, 
apuntó Muñoz.

Recordó que debido al escenario de pandemia e in-
certidumbre local las pymes y mypes han sido las 
más afectadas y muchas de estas tienen problemas 
para cumplir con sus compromisos, lo que represen-
ta un potencial riesgo para las entidades financieras. 

“La industria microfinanciera, siempre ha contado 
como su aliado estratégico de mitigación del riesgo: 
la visita in situ. Este procedimiento en la actualidad 
toma mucha relevancia, la visita al cliente, no solo es 
para evaluar los flujos de sus ingresos, sino también 
conocer sus necesidades de financiamiento. Muchos 
clientes en la actualidad encontraron algunas acti-
vidades colaterales como una oportunidad de nego-
cios, eso se debe capitalizar. Además, se debe po-
tenciar la oportunidad de promover las captaciones”, 

comentó Muñoz. 

Otro de los principales riesgos es el referido a la li-
quidez. Se produce cuando una de las partes con-
tractuales tiene activos pero no posee la liquidez su-
ficiente con la que asumir sus obligaciones. 

En el Perú existen cerca de 1.9 millones de micro y 
pequeñas empresas (MYPES) que conforman el 99 % 
de la fuerza laboral y que, durante la COVID-19, en-
frentan graves riesgos de liquidez como, por ejem-
plo: excesivo otorgamiento de crédito, descalce de 
plazos y tasas, volatilidad de capital, entre otros.

Ello conlleva a una alta probabilidad de default (no 
pagar sus deudas) por una inadecuada gestión de 
activos y pasivos (capital de trabajo).

CONSEJOS FINANCIEROS PARA LAS MYPES

En el Perú existen cerca de 1.9 millones de micro y 
pequeñas empresas (MYPES) que conforman el 99 % 
de la fuerza laboral y que, durante la COVID-19, en-
frentan graves riesgos de liquidez como, por ejem-
plo: excesivo otorgamiento de crédito, descalce de 
plazos y tasas, volatilidad de capital, entre otros.

Ello conlleva a una alta probabilidad de default (no 
pagar sus deudas) por una inadecuada gestión de 
activos y pasivos (capital de trabajo).

• Identifique su grado de solvencia o capacidad de 
pago de deudas de corto plazo a partir de una co-
rrecta medición de su capital de trabajo (activos co-
rrientes – pasivos corrientes).

• Evalúe instrumentos alternativos financieros como 
el micro-leasing y micro-factoring para adelantar 
liquidez, reducir el gasto de capital, obtener benefi-
cios tributarios y generar más ingresos.

• Formalice su empresa: construya y ordene sus es-
tados financieros a través de una adecuada identi-
ficación de sus principales indicadores de liquidez, 
endeudamiento, rentabilidad y generación de ingre-
sos a través de sus activos (buen manejo de sus in-
ventarios) para medir la salud financiera de su em-
presa.

• Mida el ciclo de conversión del efectivo de su em-
presa con una política de crédito que le beneficie: 
genere flujo de caja antes de asumir más deuda por 
extender su periodo de cobranza.

• Observe los movimientos del PBI, tipo de cambio, y 
tasa de interés de referencia (costo del dinero) para 
proyectar el crecimiento de su empresa de acuerdo 
con la economía y pueda adelantarse a riesgos de 
descalce de moneda.

CONSEJOS PARA MINIMIZAR EL RIESGO FINAN-
CIERO

En opinión del especialista Alfonso Muñoz, el ries-

go se concentra en el impacto de la disminución del 
patrimonio efectivo, el mismo que es la base del 
calculo de los indicadores regulatorios, su incumpli-
miento es bandera roja. En ese sentido, recomendó 
medidas preventivas:

Anticipar el futuro con medidas predictivas. Se 
debe tener lista la información, datos históricos con-
solidados y por productos y servicios disponible, esto 
permite reaccionar en forma preventiva frente a la 
incertidumbre. Asimismo, para salir a competir e 
implementar la consolidación de la gestión digital.

Seguimiento preventivo de la rentabilidad. La in-
formación es poder, en base a ello se debe trazar 
estrategias que dinamicen los ingresos, minimicen 
las provisiones, gastos operativos y administrativos. 

Innovación constante en herramientas tecnológi-
cas. Esto con el fin de gestionar los riesgos finan-
cieros y operativos con el fin de dinamizar los cana-
les de atención al cliente, automatizar los procesos. 
Además, de controles preventivos con señales de 
alertas, respuestas preventiva y oportuna al regula-
dor. 
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Edpyme Credivision apuesta por 
fortalecer su trasformación digital 
para apoyar a sus clientes
Dentro de su plan estratégico, para este año la entidad espera inaugurar 4 nuevos Puntos de Ventas. Además, implementará la 
digitalización de sus procesos en lo referido a evaluación de créditos, gestión de cobranzas y supervisión de cartera, afirmó Carlos Tamayo 
Caparó, Gerente General de la Edpyme Credivisión.

Es común escuchar que el Perú lidera las microfi-
nanzas en América Latina y el Caribe, criterio que es 
cierto porque desde hace algunos años, el país ex-
porta “know how” y “expertise” a diversas naciones 
en el mundo; sin embargo, este éxito no tiene tantos 
logros en áreas rurales de la sierra y comunidades 
étnicas de la Amazonía. 

A pesar de la buena “performance” de la industria 
microfinanciera en el país, aún hay mucho por hacer, 
especialmente en las zonas rurales, que al parecer 
es el “talón de Aquiles” del sistema. No obstante, a 
estas limitaciones, las microfinanzas peruanas go-
zan de buena salud y aceptación ante la opinión in-
ternacional especializada. 

Una política que tiene gran impacto positivo sobre 
las microfinanzas peruanas fue la creación de las 
Entidades de Desarrollo de la Pequeña y Microem-
presa (EDPYMES). Según la SBS, dichas entidades 
tienen por objeto otorgar financiamiento a personas 
naturales y jurídicas que desarrollan actividades 
calificadas como de pequeña y microempresa, utili-
zando para ello su propio capital y los recursos que 
provengan de donaciones. 

“Nuestros clientes en promedio son personas de ba-
jos ingresos que radican en la zona rural y periur-
bana. También estamos trabajando con un grupo de 
110 venezolanos profesionales de la salud a quienes 
hemos otorgado un crédito para convalidar su títu-
lo en Perú”, afirmó Carlos Tamayo Cap,aró, Gerente 
General de la Edpyme Credivisión.

Credivision tiene un nicho de mercado muy focali-
zado en las zonas rurales y periurbanas del Perú, el 
99% de su cartera son créditos otorgados a la micro 
y pequeña empresa. El monto promedio de los cré-
ditos de Credivision es de S/ 2,800, que es uno de 
los más bajos del Sistema Financiero. “El pequeño 
monto de sus créditos y la ubicación principal de sus 
clientes (zonal rural y periurbana), le originan altos 
costos operativos que hemos venido asumiendo en 
aras de atender a nuestros clientes”, añadió Tamayo.
 
La mayor fuerza de ventas de Credivision está en 
Cusco, por ende, la entidad espera inaugurar 4 nue-
vos puntos de venta en dicha región. Además, tiene 
una menor participación en Lima y la zona norte en 
Trujillo. 

El 17 de julio de 2000 inició operaciones la Edpyme 
Credivision, creada por iniciativa de dos entidades de 
desarrollo: World Vision International WVI y la Aso-
ciación para el Desarrollo Económico del Perú ASO-
DECO PERU. Posteriormente, en el 2012, VisionFund 
International asumió el 56.87% de acciones pertene-

cientes a World Vision International, convirtiéndose 
en el principal accionista de la Edpyme.

PROVISIONES

Todas las empresas tienen que asegurarse de que 
cuentan con los fondos necesarios para cubrir tanto 
posibles pérdidas de valor del activo como para ha-
cer frente a potenciales obligaciones que aún no se 
han materializado. Estos fondos son conocidos co-
múnmente como provisiones.

Con la llegada de la pandemia el regulador obligó a 
las entidades financieras que incrementen sus pro-
visiones. Según la SBS, a setiembre 2021 el sistema 
financiero registró S/ 7,856 millones de provisiones 
adicionales a las requeridas para cubrir deterioros 
de cartera, lo que representa un 28% del total de 
provisiones y un 2% del total de créditos directos. 
Esto permitiría cubrir un mayor deterioro de la car-
tera de créditos que aun no se refleja en los estados 
financieros Considerando el complicado escenario 
global y local de los últimos años que afectó a todas 

las entidades del sector financiero.

Según Carlos Tamayo Caparó, Gerente General de 
la Edpyme Credivisión, las provisiones de su entidad 
superan el 100% de su cartera morosa. Resaltó que, 
entre el 2020 y 2021, VisionFund International realizó 
capitalizaciones por más de un millón de dólares y 
estimó que este año invertirá US$ 700,000 más en 
Edpyme Credivision. 

De acuerdo con información de la SBS, a diciembre 
del año pasado la ratio de mora de Edpyme Credivi-
sion se ubicó en 8.86%. “La cartera mas complicada 
es de créditos mayores a 10,000 soles. Del total de 
las colocaciones, esta representa entre el 15 y 20%”, 
comentó Tamayo. 

Dentro del plan estratégico de Credivision para este 
año es fortalecer la digitalización de sus procesos 
en lo referido a evaluación de créditos, gestión de 
cobranzas y supervisión de cartera. “Con la digitali-
zación de nuestros procesos apoyaremos a nuestros 
clientes”, finalizó. 
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“Las microfinancieras deben apostar 
por la digitalización de sus procesos 
y mejorar sus tecnologías porque se 
están jugando su futuro”
La pandemia ha provocado una aceleración de la digitalización financiera en la vida cotidiana y han resaltado la necesidad de mejorar los 
niveles de educación financiera para acceder a productos y servicios digitales que apoyen la inclusión y la salud financieras, comentó Carlos 
López Díaz, Director académico del diplomado Microfinanzas e inclusión financiera *ECP – UNI. 

La COVID-19 ha traído el mayor impulso para la 
transformación tecnológica a nivel de hábitos de 
compra del consumidor y de organizaciones a nivel 
de procesos, transacciones y estrategias. Cuando 
este cambio es predecible, se planea con anticipa-
ción; pero cuando no, el reto marca el paso para una 
rápida adecuación.

Por su parte, las microfinanzas, han desarrollado 
estrategias para afrontar el escenario extremo de 
crisis como una medida de contingencia urgente y 
de continuidad de negocio, a pesar de no contar con 
planes estratégicos o medidas específicas para res-
ponder a este evento externo.

“Los modelos de negocio han sufrido ajustes o cam-
bios. En base a un mejor manejo de la información 
del cliente, su comportamiento, necesidades, etc. 
hoy un cliente puede tener una respuesta u oferta 
más rápida. Por ejemplo, si un cliente se a una ven-
tanilla a pagar su cuota el cajero le informa si tiene 
disponible un nuevo crédito o disposición de línea 
para invertir en su negocio. Detrás de ello hay un 
modelo que se va ir perfilando cada vez más para 
evitar errores”, comentó Carlos López Díaz, Director 
académico del diplomado Microfinanzas e inclusión 
financiera *ECP – UNI. 

Añadió que “en una presentación de una entidad mi-
crofinanciera el expositor afirmaba que casi el 50% 
de sus desembolsos de créditos en la ventanilla se 
ofrecían mientras el cliente estaba pagando la cuota 
de un crédito vigente”.
 
Para el especialista el modelo tradicional de micro-
finanzas necesita de las nuevas herramientas tec-
nológicas. Resaltó que los canales alternativos se 
están convirtiendo en una importante herramienta 
para dinamizar los créditos y ahora las entidades fi-
nancieras deben tener la capacidad de aprobar los 
créditos mediante herramientas estadísticas y tec-
nológicas sin la participación del asesor.

La entidad que no tenga esa capacidad estará con-
denada a un modelo basado en personas y ladrillos, 
que es insostenible.

“Es muy cierto que las entidades de microfinanzas 
deben apostar a la digitación de sus procesos y me-
jorar sus tecnologías porque se están jugando su fu-
turo. Corren el riesgo de perder parte de sus clientes 
frente a otras entidades incluso Fintech. Dentro de 
este marco, el modelo tradicional de microfinanzas 

considera que el asesor tiene un rol principal en la 
relación con el cliente. Mientras más digital se haga 
el cliente con mayor razón el asesor deberá ser digi-
tal, con información más elaborada de sus clientes 
y con disposición de nuevas tecnologías. Esto se va 
acentuar más en el mediano y largo plazo. Esto últi-
mo lo iremos apreciando en las convocatorias labo-
rales de asesores”, apuntó López. 

INCLUSIÓN FINANCIERA

El sector de las microfinanzas en el Perú ha sido 
muy exitoso a lo largo de los años, habiendo alcan-
zado el Perú el liderazgo mundial por varios años.

En este sector participan cajas municipales de aho-
rro y crédito, financieras, Edpymes, cajas rurales de 
ahorro y crédito y otras instituciones, atendiendo a 
2.8 millones de peruanos, especialmente a los sec-
tores más vulnerables.

Según la SBS, el porcentaje de peruanos adultos 
que tienen una cuenta de depósito en el sistema 
financiero ha pasado de 29% en el 2015 al 40% en 
el 2019. Esto ha sido en gran medida gracias a las 
microfinancieras. El consenso de los especialistas y 
del gobierno es que las microfinancieras son el gran 
vehículo de la inclusión financiera 

No obstante el aporte de las entidades microfinan-
cieras, para López Díaz la inclusión financiera avan-
za de manera lenta principalmente por el poco es-
fuerzo que se realiza desde los diferentes gobiernos. 

 “La inclusión financiera se logra la base de tres di-
mensiones: acceso, uso y calidad. El Perú es un país 
con una geografía particular, la infraestructura en 
carreteras es deficitaria, la comunicación por ejem-
plo a través de internet no es uniforme. La apertura 
de una cuenta de ahorro muchas veces no tiene un 
objetivo porque no hay educación financiera sufi-
ciente y la calidad también es observada. Si a lo an-
terior le sumamos la informalidad entonces enten-
demos porque su avance es lento a pesar de contar 
con un Plan Estratégico Multisectorial (PEM) de la 
Política Nacional de Inclusión Financiera. Sin irnos 
muy lejos recordemos las largas colas en entidades 
financiera que al inicio se produjeron para cobrar los 
bonos. Para lograr una mejor inclusión financiera 
se requiere de mayores incentivos del estado y del 
aporte del sector privado”, comentó. 

Según el catedrático, los retos para bancarizar a más 

personas pasan por cumplir con las metas del PEM 
de Inclusión financiera. Entre estas se encuentran: 
al 2030 es concretar la cobertura total del sistema 
financiero, que el 75 % de la población adulta po-
sea alguna cuenta y que, al menos, el 43 % disponga 
de algún crédito con baja probabilidad de incumpli-
miento. 

El mencionado PEM de inclusión financiera presen-
ta 30 medidas de política, relacionadas con cinco 
objetivos prioritarios: generar una mayor confianza 
de todos los segmentos de la población en el sis-
tema financiero, contar con una oferta de servicios 
financieros suficiente y adecuada a las necesidades 
de la población, mitigar las fricciones en el funcio-
namiento del mercado, desarrollar infraestructura 
para incrementar la cobertura de servicios financie-
ros, y fortalecer los mecanismos de articulación de 
esfuerzos institucionales.
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LA OMNICANALIDAD: UNA HERRAMIENTA 
EFECTIVA PARA OPTIMIZAR LA CONTENCIÓN
DE MORA EN EL SECTOR EMERGENTE
Por: Marco Antonio Calderón Ramos - Gerente General CR Group.

La pandemia alejó la presencialidad y el contacto fí-
sico entre la entidad financiera y el cliente deudor; 
además, otros factores aceleraron la necesidad de 
innovar y fortalecer los canales de gestión de co-
branzas virtuales y digitales. 

La gestión de la contactabilidad al cliente deudor, 
ingrediente indispensable para la cobranza, cambió. 
Asimismo, la necesidad de fortalecer los canales de 
gestión tradicionales como la visita domiciliaria, call 
center, sms, whatsApp, correos, Ivrs, courier, entre 
otros; sin embargo, lo que el contexto actual requie-
re es que todos estos canales estén integrados y sis-
tematizados. 

Lo resumiría en la omnicanalidad en la gestión de 
cobranza. Es decir, mientras la multicanalidad ges-
tiona cada canal tradicional de cobranza en forma 
independiente, la omnicanalidad apunta a gestionar-
los en forma integrada.

Los sectores más golpeados por la pandemia es el 
de las microfinanzas y pequeña empresa. En los úl-
timos años estas entidades vienen trabajando para 
implementar mejores herramientas tecnológicas 
para contener la alta morosidad de este sector. 
Quienes estamos involucrados en el riesgo crediticio 
sabemos que los gastos en provisiones afectan du-
ramente la liquidez y los ingresos financieros.

Sin embargo, esa herramienta debe estar alineada 
al conocimiento de las singulares características de 
este segmento emergente.  

SOFTWARE CR GESTION 

CR GESTION es un software especializado para en-
tidades financieras. Permite crear una estrategia de 
gestión de riesgo de la cartera crediticia vencida; 
planificando y automatizando el seguimiento diario. 
El objetivo de CR GESTIÓN es mejorar las actuales 
ratios de contención de mora; es decir, para el uso 
diario del asesor de créditos, jefe de agencia, jefe 
zonal y gerente de riesgo y cobranza. Un software 
dirigido al portafolio de la banca, micro y pequeña 
empresa, financieras, cajas municipales, rurales, 
edpymes.  

VENTAJAS DIFERENCIALES

Diariamente el asesor de créditos visualizará bajo 
un esquema de SEMAFORIZACION las acciones de 
cobranza (en adelante, action plan) que el responsa-
ble de la estrategia integral ha definido y registrado 
en el software.  Es decir, visualizará los action plan 
automáticos como: impresión de cartas, envíos ma-
sivos de SMS, Ivrs, correos electrónicos y WhatsApp. 
Asimismo, el asesor puede revisar su action plan 
programado como llamada telefónica, visita a domi-

cilio o negocio, refinanciamiento, entre otros. 

Dicho sistema de SEMAFORIZACION es visible a los 
4 niveles, de tal forma que cualquier action plan que 
no se haya realizado en el tramo de días previsto, 
será reportado automáticamente al nivel superior 
para las medidas correctivas.

De esta manera, se advertirá diariamente que todos 
los asesores cumplan con la estrategia establecida 
en cada tramo corto de gestión. 

ALGUNAS FUNCIONES

• CR GESTION está diseñado para registrar y ges-
tionar el portafolio vencido por nivel de riesgo de in-
cumplimiento o probabilidad de pago.

• Monitoreo Georeferenciado de las visitas que de-
ben realizar los asesores a los clientes. El panel de 
visualización es en línea a los 4 niveles.

• Tableros de productividad y medición diaria de to-
dos los canales de gestión.

• Se consolidan los resultados de gestión, del equi-

po interno de la financiera y la empresa externa de 
cobranzas (tercerización); sea que la gestión se au-
torice alterna o simultánea.

• Actualización diaria de los nuevos datos de contac-
to del cliente.

• Registra todas las acciones inbound (del cliente 
hacia la financiera): visita, carta, llamada telefónica, 
correo.

• Para incrementar la INTENSIDAD solo se debe 
graduar en el tablero la modificación de los días del 
tramo o la adición de nuevos action plan a un tramo 
en específico. Esta manipulación en el sistema es 
muy sencilla, amigable y solo toma unos minutos. 
Inmediatamente. toda la red visualizará el incre-
mente de intensidad que exige la gerencia.

• Realizar operativos o campañas de cobranzas que 
deba realizar el equipo interno o externo a determi-
nados segmentos del portafolio vencido.

• Retroalimenta información relevante al área co-
mercial para alertar y ajustar las condiciones o polí-
ticas de la admisión del riesgo crediticio.
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