
Nuevos servicios

Las CMAC esperan la pronta aproba-
ción, en segunda votación por el pleno 
del Congreso, de la ley que les permiti-
rá ofrecer cuentas corrientes y tarjetas 
de crédito. El presidente de la FEPC-
MAC, Jorge Solis, prevé un mayor ca-
pital de accionistas externos.
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Rol de las fintech

El crecimiento notable de las activida-
des fintech, los cambios en la deman-
da y en la regulación contribuyen a 
la definición de un ecosistema digital 
financiero. Estos emprendimientos 
tecnológicos crecen en el mercado pe-
ruano que a la fecha tiene 185 fintech.
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Modelo híbrido, la nueva tendencia
en la evaluación crediticia
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Él da esfuerzo al cansado, y multiplica las fuerzas al que no tiene ningunas. Los muchachos se fatigan y se cansan, los jóvenes flaquean y caen; pero los que esperan a Jehová tendrán 
nuevas fuerzas; levantarán alas como las águilas; correrán, y no se cansarán; caminarán, y no se fatigarán. (Isaías 40:29-31)
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Tras la pandemia de la COVID-19, modelos estadísticos se suman a la banca de microfinanzas para evaluar a los clientes. 
Para Mibanco, una combinación con el modelo tradicional de evaluación crediticia les permitirá seguir con su rol de 

inclusión financiera.
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Transformando las
crisis en oportunidades
El gerente central de Negocios 
de Caja Arequipa, Wilber Don-
go Díaz, hace un análisis de más 
de cuatro décadas del sistema 
CMAC y del rol que desempeñan 
en la inclusión financiera y trans-
formación social.
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El sector microfinanciero peruano se prepara para el 
que será su cónclave más importante del presente año, 
el XIII Congreso Internacional de Microfinanzas (CIM) 
que tiene como lema “Integración y Visión: Estrategias 
para la inclusión financiera”. 

El evento de la FEPCMAC, que tiene como anfitrión a la 
Caja Sullana, y que se realizará del 19 al 21 de octubre, 
abordará temas que son cruciales en la transformación 
tecnológica que están teniendo los servicios financieros 
a nivel mundial. 

Sobre todo, en la forma en la que interactúan las 
instituciones del sector, en general, con sus clientes, así 
como por el rol que estos últimos van asumiendo en la 
atención de sus propias necesidades financieras gracias 
al uso de desarrollos tecnológicos como, por ejemplo, la 
billetera electrónica. Un tema que analizamos en esta 
edición de Microfinanzas.

Todo ello, en un contexto de crisis e incertidumbre 
políticas sin precedentes en el país en lo que va del 
presente siglo, si se considera el impacto negativo que 
tiene en el crecimiento económico y en la reducción de 
la pobreza, lo que termina afectando, como siempre, a 
la población más desprotegida y vulnerable, aquella en 

la que el sector microfinanciero peruano concentra sus 
mayores esfuerzos de inclusión. 

Si hasta hace poco más de un año atrás era improbable 
pensar en una desaceleración económica, por la 
expectativa de un rebote tras meses de paralización del 
aparato productivo por la pandemia de la COVID-19, 
ahora las proyecciones de crecimiento del país del 
Banco Central de Reserva (BCR) se han reducido a solo 
3% para este año y el próximo, según el último Reporte 
de Inflación presentado hace unos días.

Igualmente, como se advirtió en el fragor de la campaña 
presidencial del 2021 sobre los riesgos que se cernían 
sobre la inversión privada si se tomaba el camino de 
las decisiones equivocadas; ahora el BCR confirma, en 
el mismo reporte, que la inversión privada tendrá un 
nulo crecimiento (0%) este año, y de solo 1.8% para el 
próximo año. Insuficiente a todas luces si consideramos 
las necesidades de la población y el potencial del país.

En lo que respecta a la inversión pública, su desempeño 
a partir de enero del 2023 dependerá de las nuevas 
autoridades regionales y locales que se elegirán este 
domingo 2 de octubre. Esperamos que, pese a la apatía 
y desinterés que los ciudadanos están mostrando por 

estas elecciones, se elijan a autoridades que promuevan 
la inversión privada en sus jurisdicciones y ejecuten 
en forma eficiente, y sin sospecha de corrupción, los 
recursos de todos los peruanos. Lamentablemente, las 
proyecciones de crecimiento de la inversión pública del 
BCR han descendido para el próximo año a 0%, cuando 
en abril pasado estimaba que en el 2023 crecería un 1,6%, 
según muestra el mencionado Reporte de Inflación.

Es en el contexto de este desafiante escenario político 
y económico que los líderes del sector microfinanciero 
peruano se reunirán en el CIM Sullana 2022 con la 
misión de, entre otros objetivos, identificar en el plano 
económico las principales tendencias para un cercano 
y mediano plazo, valorar las mejores prácticas de 
gobernabilidad y aplicarlas en sus organizaciones, e 
identificar los principales y nuevos riesgos del entorno 
virtual a las microfinanzas para poder afrontarlos.

Sin embargo, hay que destacar, como dice el gerente 
central de Negocios de Caja Arequipa, Wilber Dongo 
Díaz, en esta edición de Microfinanzas: “Las cajas 
municipales nacieron con el objetivo de ser entes 
solidarios y no solo para dar un mero servicio a pesar de 
la ya importante labor de intermediación que realizan 
en poblaciones de bajos recursos”.

Rumbo al CIM 2022:
los desafíos del sector microfinanciero peruano
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javier.parker@microfinanzas.pe
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El modelo de negocio de Mibanco le ha permitido con-
vertirse en una de las instituciones más rentables del 
sistema de microfinanzas. La entidad, a julio último, 
exhibió un indicador de retorno patrimonial del 17,3%, 
una tasa de atrasos del 6,8% y una ratio de eficiencia del 
50,3%. Para Javier Ichazo, CEO de Mibanco, los resulta-
dos están asociados a su modelo híbrido de microfinan-
zas, que pasa a explicar a continuación.

Incorporaron a su estrategia de negocio los 
modelos de evaluación de créditos, ¿cómo 
les ha ido?

La calidad del portafolio y los procesos que dan origen 
a los créditos del banco han venido mejorando, respecto 
a los niveles prepandemia. Esto, debido a que los mode-
los estadísticos que utilizamos para evaluar los créditos 
cada vez los hemos perfeccionado. Porque a medida que 
los alimentamos con más información, las predicciones 
se acercan más a la realidad y, por lo tanto, tenemos me-
jores resultados sobre la morosidad de los créditos. Por 
ejemplo, nuestra capacidad para modelar el comporta-
miento de pago de nuestros clientes nos ha permitido 
que alrededor del 74% de los préstamos que desembol-
samos provenga de un ‘lead’ comercial.

¿Con ‘lead’ comercial se refiere a una car-
tera de clientes calificados para determi-
nados montos de créditos?

Un ‘lead’ comercial es una oferta crediticia centralizada 
que se envía a los canales para que estos los aprovechen 
y aceleren sus ventas. El ‘lead’ permite ofrecer créditos 
a cada cliente, según la clasificación determinada por 
nuestros modelos y el cálculo de potencial de deuda que 
puedan tener. Los ‘leads’ se generan con inteligencia 
centralizada a través de modelos estadísticos, de datos, 
etc. Así, pueden existir ‘leads’ que contengan ofertas 
crediticias aprobadas o preaprobadas, pero direcciona-
mos el riesgo de manera centralizada. Y esto ha genera-
do que nuestro portafolio cada día sea mejor, aún con la 
coyuntura.

Esta tecnología para otorgar créditos, 
¿cómo se ha materializado en los resulta-
dos de la morosidad?

De hecho, a raíz de la tercera ola de la COVID-19 nos pro-
pusimos ser más cuidadosos, porque nos dimos cuenta 

de que las primeras olas de la pandemia siempre nos 
traían seis meses de cola. Es decir, el último crédito que 
se complicaba por una nueva ola se hacía evidente al 
sexto mes. Sin embargo, seguíamos colocando a partir 
de nuestros modelos y en los siguientes meses, el in-
dicador de ‘default’ venía súper bien. Es decir, no solo 
prestamos con probabilidades de ‘default’ bajas, sino 
que los resultados son buenos. Con lo cual, eso nos dio 
la tranquilidad para correr. Tal vez, por ello nuestros 
competidores no estén tan acelerados como nosotros. 
Nosotros medimos mes a mes el desempeño del porta-
folio y el crédito que pisa su primer vencimiento dentro 
de los primeros nueve días. La situación es que ha veni-
do mejorando a pesar de la coyuntura.

¿Quiénes arman el modelo?, ¿contratan a 
ingenieros, economistas, estadísticos?

Tenemos un equipo de cien-
tíficos de datos al interior del 
banco, en el área de riesgos. 
Este se dedica en forma exclu-
siva a modelar. Por otro lado, 
validamos los modelos con un 
equipo centralizado del Grupo 
Credicorp. Es decir, Mibanco 
crea sus modelos, pero un ter-
cero del grupo nos valida que 
los modelos estén calibrados y 
que sean consistentes.

¿Con qué información 
alimentan sus modelos?

Los datos provienen de la información pública. De he-
cho, el regulador nos preguntaba si teníamos alguna 
información adicional que las otras entidades de mi-
crofinanzas no tengan. Y le respondimos que no, porque 
toda la información que procesamos es pública. Lo que 
sí tenemos es nuestra información que hemos acumula-
do a lo largo del tiempo. No sé si el resto de mis compe-
tidores las ha almacenado o no la tienen estructurada, 
pero no tenemos datos que nos den una ventaja frente al 
resto. Todos podrían hacer lo mismo que nosotros.

¿Podrían llegar a colocar el 100% de sus 
créditos mediante ´leadś comerciales?

No, no quiero llegar al 100% porque tenemos un rol eco-

“Si aspiramos a tener 
el 100% del desembolso 

con ‘lead’, vamos a 
claudicar en nuestra 

responsabilidad 
y rol de inclusión 

financiera. Y eso no va 
a pasar nunca”.

nómico y social, que es la bancarización. Con lo cual, 
podemos tener un ‘lead’ por alguien que no es visible. 
Si aspiramos a tener el 100% del desembolso con ‘lead’, 
vamos a claudicar en nuestra responsabilidad y rol de 
inclusión financiera. Y eso no va a pasar nunca.

¿Al cliente nuevo cómo le prestan?

A través del asesor. Para el cliente no bancarizado tene-
mos un modelo que no va tanto para predecir el com-
portamiento, porque esa información no existe, sino 
que está más relacionado con el flujo de información 
que levantan nuestros asesores. Todavía no hemos en-
contrado un modelo que permita hacer bancarización 
desde cero y que no necesite del trabajo del asesor. He-
mos probado con ‘score psicométrico’, pero no funcio-
nó. El ‘score psicométrico’ nos ha funcionado con com-

plementos, pero no solo. Sin 
embargo, nosotros seguimos 
iterando para encontrar el ca-
mino. Con lo cual, la inclusión 
financiera del cliente descono-
cido se da mediante el trabajo 
del asesor.

¿Comparan sus modelos 
con otras empresas del 
grupo?

No se pueden comparar porque 
son clientes distintos. Nosotros 
creamos modelos muy potentes 
para el mundo micro. De hecho, 
el BCP también hace sus mode-

los muy bien para el mundo pyme, consumo, tarjetas, 
etc., pero es distinto. Debo decir que modelar en ban-
ca se hace desde hace años, pero en microfinanzas no 
se hacía. Recuerdo como anécdota que cuando llegué 
a Mibanco y pregunté por qué no usábamos modelos y 
me decían regrésate (risas). Me decían acá es caminar la 
calle con tu libretita, mirar el stock de los clientes, ha-
cer su flujo de caja y de ahí, regresar a la oficina. Luego, 
llenas la información en el sistema, realizas tu comité 
de créditos con tu jefe, te lo aprueba y recién vas a des-
embolsar. Eso lo hemos eliminado.

Hoy, de las 130 mil o 140 mil operaciones de crédito que 
hacemos al mes, alrededor de 60 mil se hacen sin la par-
ticipación del asesor de créditos. 

“Creemos que el modelo híbrido de 
microfinanzas nos va a seguir dando réditos”

Javier Ichazo, CEO de Mibanco

La capacidad de Mibanco para modelar el comportamiento de pago de sus clientes le ha permitido que el 74% de los 
préstamos que desembolsan provenga de un ‘lead’ comercial, afirma Javier Ichazo, en una entrevista con Microfinanzas.
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¿Cómo así?

Porque los créditos se aprueban centralizadamente y 
pueden desembolsarse por el aplicativo móvil, que es 
un autoservicio. Por ejemplo, si eres mi cliente y tie-
nes tu aplicativo de Mibanco y la necesidad de crédito, 
oprimes tres teclas y desembolsaste el préstamo en tu 
cuenta. 

¿Cómo les ha permitido reducir sus tiem-
pos de respuesta?

Hoy por hoy en el mundo de microfinanzas hemos gene-
rado dos ventajas competitivas claras. Toda esta capaci-
dad de modelar y desarrollar los canales alternos nos ha 
dado velocidad y conveniencia.

Antes si el crédito era pequeño tardaba un día y un poco 
más grande dos o tres días. Y si el crédito era más gran-
de, el comité con el jefe no era suficiente y había que 
llamar al gerente regional. Eso ya no existe para un gru-
po, pero si para otros, cuya operación es más grande o 
compleja. Por eso la mitad se desembolsa por modelo y 
la otra de forma tradicional.

Han disminuido el número de sus oficinas, 
¿qué tan importante se vuelve el canal fí-
sico?

Hemos disminuido las oficinas porque estaban duplica-
das. No creo que vaya a pasar que un banco 100% digital 
extinga el modelo híbrido que hemos construido noso-
tros en microfinanzas. Estimo que, en el mundo de las 
microfinanzas, habrá un 20% del mercado que preferi-
ría ser atendido por un banco puramente digital y un 
80% por el modelo híbrido. Con lo cual, no implica que 
no le debamos incorporar tecnología o automaticemos, 
sino que simplemente el cliente va a preferir un modelo 
híbrido porque la valoración del asesor es altísima, de-
bido a que nos dirigimos a la base de la pirámide. 

¿A qué se refiere?

Cuando un cliente de la microempresa quiere crecer, 
diversificarse o hacer alguna ampliación, su principal 
consejero es la familia; en segundo lugar, sus vecinos 
comerciales; y, en tercer lugar, siempre está el asesor. Él 
es el experto que lo acompaña y lo ayuda a reflexionar 
sobre las decisiones que va a tomar, por eso lo valora 

tanto. Por otro lado, las oficinas van a cambiar de rol. 
Con la tecnología el cliente se va a poder autoservir y 
las oficinas quedarán como un centro de negocios con 
un rol más comercial que operativo. La magia va a estar 
en cómo las microfinancieras vamos a quitarle la mayor 
carga operativa a nuestros asesores y los dejemos en el 
momento de la verdad, que es la asesoría, el acompaña-
miento y el seguimiento del desarrollo del negocio del 
cliente.

Pero el número de sus asesores ha dismi-
nuido, ¿qué va a pasar con ellos?

Primero, en el 2019 teníamos 7.300 asesores y desem-
bolsábamos alrededor de S/1.050 millones a S/1.100 
millones. Hoy estamos por encima de los S/1.350 millo-
nes con 5.400 asesores, producto de las eficiencias que 
hemos alcanzado con nuestros modelos. En segundo 
lugar, no creemos necesario crecer en la planta de ase-
sores. Creemos que el modelo híbrido de microfinanzas 
nos va a seguir dando réditos. Con lo cual, vamos a se-
guir ganando participación de mercado, sin tener que 
crecer en oficinas ni en asesores de manera agresiva 
como lo hace el modelo tradicional.

En el mundo de las microfinanzas, un 20% del mercado preferiría ser atendido por un banco puramente digital y un 
80% por el modelo híbrido, dice el CEO de Mibanco, Javier Ichazo.
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La Bolsa de Valores de Lima (BVL) celebró un campa-
nazo de reconocimiento por los 100 años de vida insti-
tucional de Ferreycorp, destacándola por ser una de las 
primeras compañías del mercado peruano en incorpo-
rar buenas prácticas de gobierno corporativo en su ges-
tión empresarial a lo largo de su historia.

“Entre los muchos éxitos que podemos destacar de 
Ferreycorp en su centenario, es que ha sido una de las 
empresas pioneras del país en integrar principios de go-
bernanza corporativa y de sostenibilidad en su gestión. 
Tanto el mundo empresarial como el de valores, recono-
ce a Ferreycorp como una de las compañías referentes 
del Perú”, destaca Miguel Ángel Zapatero, gerente gene-
ral de la BVL.

Su crecimiento y evolución han venido respaldados por 
los resultados de gestión financiera, que se reflejan en 
sus ingresos totales de US$1.800 millones. En Perú y en 

otros países de América Latina, Ferreycorp, opera como 
principal proveedor de los sectores que mueven la eco-
nomía de esos mercados.

“Estamos muy complacidos de tener una historia de 
100 años llevando desarrollo del país a través de los di-
ferentes negocios que hemos gestionado. Nos da mucha 
satisfacción, como parte de esta trayectoria, el haber 
ingresado a la BVL hace más de 60 años y ser una buena 
oportunidad de inversión para muchas personas, ya sea 
directamente o través de fondos institucionales. Hemos 
podido inspirar confianza y eso supone gestionar basa-
dos en valores como la integridad, equidad y transpa-
rencia”, señala Mariela García de Fabbri, gerente gene-
ral de Ferreycorp.

En esta importante trayectoria de Ferreycorp, la BVL la 
ha acompañado 60 años desde la inscripción de su valor 
en 1962. Actualmente cuenta con más de 3.000 accio-

nistas, alcanzando una capitalización bursátil prome-
dio de más de S/2.160 millones. 

Ferreycorp es un valor representativo para la inversión 
extranjera, siendo el segundo valor con mayor número 
de inversionistas del exterior. Además, cuenta con una 
Política de Dividendos que cumple a cabalidad, ofre-
ciendo un dividendo por acción, que en los últimos años 
ha bordeado el 10%.

Ferreycorp forma parte del Índice de Sostenibilidad 
Dow Jones para la región MILA-Alianza del Pacífico; y 
ha sido la única empresa entre las peruanas en formar 
parte de todas sus ediciones. 

Asimismo, integra el índice S&P/BVL Perú General ESG, 
lanzado en el 2021, por sus destacadas prácticas am-
bientales, sociales y de buen gobierno corporativo en la 
bolsa peruana.

BVL realiza campanazo
por los 100 años de Ferreycorp
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La BVL ha acompañado a Ferreycorp por 60 años, desde la inscripción de su valor en 1962.



Caja Cusco ha lanzado mediante medios de comunica-
ción a nivel nacional y en las regiones del país, la cam-
paña “Peruano, ¿A dónde vas ahora?”, un emotivo reco-
nocimiento y homenaje a los emprendedores del Perú, 
pero también un mensaje motivador para todos los pe-
ruanos que siempre van por más.

Elaborado con el elegante ritmo del recordado éxito 
del grupo peruano “Los Pakines”, el nuevo spot de Caja 
Cusco saluda y reconoce a los emprendedores del Perú 
y les plantea el reto de alcanzar el siguiente objetivo, de 
fijar la siguiente meta a la que dedicarán su esfuerzo y 
en cuyo logro contarán con el apoyo de Caja Cusco.  

Al respecto, Guido Bayro Orellana, Presidente de Direc-
torio de Caja Cusco, destacó el rol de socios que cum-
plen para con sus clientes.

“Caja Cusco es el socio financiero de los emprendedo-
res del Perú, contribuir a su crecimiento y desarrollo 
es nuestro propósito y hoy que, motivados por ver su 
esfuerzo y constancia, ingresamos a nuevos mercados, 

nos inspira mucho saber que seremos parte de nuevas 
historias de éxito, de sueños cumplidos y objetivos lo-
grados en nuevas regiones del país”, señaló. 

A su vez, Gustavo Villaverde Martínez, Gerente Central 
de Administración, declaró: “Con mucho compromiso y 
esfuerzo llevamos mayores oportunidades de financia-
miento, inclusión y descentralización a nuevas regio-
nes del país, donde los emprendedores están listos para 
siempre ir por más, para seguir adelante y hacer reali-
dad sus sueños, por ello nuestra propuesta es ¿A dónde 
irás ahora peruano? Y sabemos que los emprendedores 
del Perú irán a conquistarlo todo.”

Por su parte, Walter Rojas Echevarría, Gerente Central 
de Negocios, señaló: “Con esta campaña esperamos que 
la marca Caja Cusco sea más conocida y recordada a ni-
vel nacional, particularmente en nuevos mercados a los 
que ingresamos y así generar confianza en los empren-
dedores para poder trabajar con ellos en su crecimiento, 
con el acompañamiento, asesoría calidez y calidad ca-
racterísticos de Caja Cusco”.

Finalmente, Sandra Bustamante Yabar, Gerente Central 
de Operaciones y Finanzas destacó: “Los retos de los pe-
ruanos son los retos de nuestra caja. estuvimos al lado 
de nuestros clientes en la pandemia, en la reactivación 
económica y ahora, con esta campaña, los invitamos 
también a fijar metas y objetivos, esos sueños que serán 
el producto de muchos sacrificios y esfuerzos, esos que 
en Caja Cusco respaldamos ofreciendo seguridad y ren-
tabilidad para sus ahorros.” 

Caja Cusco lidera la implementación de productos y ser-
vicios innovadores al servicio de la inclusión y descen-
tralización financiera en el país, tales como Wayki App, 
su app transaccional reconocida internacionalmente, y 
su nueva tarjeta de crédito para emprendedores.

A la fecha, atiende a casi 410 mil clientes de créditos y 
950 mil clientes de ahorros, a través de sus 118 agencias 
en 16 regiones del Perú. Se encuentra además en un pro-
ceso de crecimiento al amparo de su Plan de Expansión 
Sostenible “Tahuantinsuyo”, que le permitirá contar 
con presencia y cobertura a nivel nacional. 

Caja Cusco invita a los emprendedores
del Perú a conquistarlo todo

En su nueva campaña corporativa “Peruano, ¿A dónde vas ahora?”

En el lanzamiento de la campaña aparecen Jesús Cristian Gustavo Villaverde Martínez - Gerente Central de 
Administración; Arq. Guido Walter Bayro Orellana – Presidente de Directorio; Sandra Yadira Bustamante Yabar – 
Gerente Central de Operaciones y Finanzas; Walter Nieri Rojas Echevarría – Gerente Central de Negocios.
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El Pleno del Congreso de la República aprobó la norma 
para fortalecer a las Cajas Municipales de Ahorro y Cré-
dito (CMAC), que promoverá la competencia en favor de 
los consumidores. 

Este dictamen permitirá una mayor inclusión financie-
ra pues fomenta la integración de organismos multila-
terales como socios estratégicos de las cajas ediles. 

Además, autoriza que estas entidades financieras inclu-
yan las cuentas corrientes, cheques de gerencia y tarje-
tas de crédito y débito en su cartera de productos, sin 
autorización de la Superintendencia de Banca, Seguros 
y AFP (SBS).

La apertura de cuentas corrientes y el otorgamiento de 
sobregiros beneficiará a las micro y pequeñas empre-
sas (mypes) que realizan transacciones comerciales e 
importaciones, mencionó Jorge Solis, presidente de la 
Federación Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y 
Crédito (FEPCMAC).

“Dicen que ya no se usa la cuenta corriente, pero es 
mentira; como las Cajas no permitían hacer estas tran-
sacciones, nuestros clientes tenían que acudir a otras 
entidades, tal cual sucedía con las tarjetas de crédito y 
cheques de gerencia, algo que nos hacía menos compe-
titivos”, manifestó.

Según el ejecutivo, hay 2,2 millones de cuentas corrien-
tes a la fecha en el sistema, con un saldo que asciende a 
los S/113.911 millones, lo que representa la cuarta parte 
de todas las operaciones del sistema financiero.

“Ahora la cancha estará pareja para la banca y micro-
financieras, los usuarios se favorecerán de una mayor 
oferta de productos financieros y de la mayor compe-
tencia en el mercado”, añadió.

Cautela 

Asimismo, las microfinancieras podrán expedir tarje-
tas de crédito sin autorización del regulador, siempre 
y cuando posean activos superiores a S/345 millones 
(75.000 UIT) y tenga más de tres años en el mercado.

Si bien 10 entidades cumplen con estos requisitos, in-
cluyendo la Caja Municipal de Crédito Popular de Lima; 
Solis prevé que solo cuatro cajas estarán en capacidad 
de lanzar este plástico inmediatamente.

La emisión de tarjetas de crédito se debe realizar con 

cautela, por el riesgo de sobreendeudamiento que im-
plica un mal uso de este producto, lo cual propiciaría la 
morosidad. 

“Meterse abiertamente al mercado de tarjetas, de for-
ma masiva y no segmentada, sería darse un tiro al pie; 
es exponer su capacidad de gestión a un riesgo amplio”, 
alertó Yang Chang, docente de Finanzas de la Universi-
dad de Piura.

Por tanto, el otorgamiento del plástico en las cajas debe 
requerir una estrategia acotada de implementación, 
será un proceso restringido, enfocado en los clientes 
antiguos y con buen performance dentro de la cartera 
crediticia, añadió.

Solís precisó que los clientes de las cajas podrán gozar 
de tarjetas con tasas entre 22% y 28%, casi la cuarta 
parte de la tasa que cobran otras entidades en el merca-
do hoy (80%), competencia que conducirá a una reduc-
ción en el costo del plástico.

Los plásticos no tienen las mismas características que 
un préstamo de consumo, por lo que el otorgamiento 
del plástico de las cajas ediles será acotado pero escala-
ble en el tiempo, remarcó.

Deuda 

Asimismo, sostuvo que ahora se podrá administrar 
mejor el endeudamiento del cliente pues no tendrá que 
acudir a otras entidades para contar con una tarjeta.

“Hay clientes que manejan líneas de crédito con una 
caja y tienen tarjetas con la banca, que también repre-
sentan deuda; es menos riesgoso si el cliente tiene estos 
productos en una sola entidad”, agregó. 

Según Solís, en los próximos dos años todas las cajas 
municipales habrían emitido sus tarjetas de crédito.

También señaló que se incorporó en el proyecto de ley 
del Congreso la emisión de tarjetas de débito, pues dos 
cajas no tenían esta autorización al momento de pre-
sentarse el proyecto; aunque una de ellas obtuvo luz 
verde en el transcurso.

“Era inconcebible que hubiera alguna caja que no pueda 
tener tarjeta de débito porque esta brinda al cliente el 
manejo de su propio dinero”, advirtió.

Por su parte, Chang mencionó que la ganancia de la 

tarjeta de crédito no necesariamente está en la tasa que 
cobra pues aquellos usuarios que conocen el funciona-
miento de su plástico se liberan de este pago de intere-
ses.

El nicho está en el porcentaje que gana el emisor de la 
tarjeta por cada consumo con el plástico en comercios 
o servicios, a esto deben estar apuntando las entidades 
financieras, añadió.

Socios 

Solís prevé que la aprobación de este conjunto de me-
didas para fortalecer el sistema de cajas municipales 
permitirá que estas dupliquen su cartera de crédito, que 
hoy equivale a S/30.000 millones, a S/60.000 millones 
en los próximos dos o tres años.

Indicó que por cada S/1 de aporte de los socios, la enti-
dad puede financiar S/7.

Por ejemplo, si la caja recibe un aporte de S/500 millo-
nes, podría colocar S/3.5 millones en préstamos adicio-
nales, señaló.

Otro beneficio de tener organismos multilaterales es 
obtener el know how en cuanto a innovación financiera 
digital, financiamiento que permita aumentar el acceso 
al crédito para las mypes, equidad de género, finanzas 
verdes y otras líneas de negocios.

“Hay que coordinar siempre con la SBS porque estamos 
supervisados, sin embargo, las cajas vestimos pantalo-
nes largos, somos multicanales, apuntamos muy agre-
sivamente a la inversión tecnológica, estamos a la van-
guardia”, manifestó.

De acuerdo con la presidenta de la Comisión de Econo-
mía del Congreso, Rosangella Barbarán (Fuerza Popu-
lar), dichos organismos multilaterales y fondos de inver-
sión privados podrán ingresar como terceros accionistas 
temporales, con derecho a voto y una participación igual 
o menor al 49%, distinto a las municipalidades.

Además, refirió que el dictamen cuenta con una opinión 
favorable de los organismos interesados e incluye la ab-
solución de las observaciones planteadas.

El gremio de cajas ediles solicitó priorizar la segunda 
votación de esta propuesta en la agenda del Pleno del 
Congreso, para su presentación ante el Ejecutivo y pos-
terior publicación de la ley.

Cajas municipales apuntan a
cuentas corrientes y tarjetas de crédito

Tasas de las tarjetas de crédito en las CMAC serían la cuarta parte de las que ofrecen hoy los bancos. Aprobación del 
paquete de medidas por parte del Congreso permitirá duplicar la cartera de crédito en próximos tres años.
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El presidente de la FEPCMAC, Jorge Solis Espinoza, prevé que cuatro cajas municipales estarán en capacidad de lanzar 
sus tarjetas de crédito en forma inmediata.



Un ambiente de optimismo ronda en el gremio que 
agrupa a las 11 Cajas Municipales de Ahorro y Crédito 
(CMAC) del Perú tras considerar justa la aprobación, en 
primera instancia por el pleno del Congreso, del pro-
yecto de ley sustitutorio que conjuga varias iniciativas 
del Legislativo, sobre el fortalecimiento de las Cajas y 
la competencia en beneficio de los consumidores, lo 
que les permitirá a estos últimos una mayor inclusión 
financiera.

El presidente de la Federación Peruana de CMAC (FEPC-
MAC), Jorge Solis Espinoza, consideró que el dictamen 
recientemente aprobado en primera votación es un 
gran avance en el sistema de las CMAC, ya que se acepta 
la participación de organismos multilaterales, de desa-
rrollo y fondos de inversión privados, además de la libre 
expedición de tarjetas de crédito y débito, cuentas co-
rrientes, cheques de gerencia o sobregiros.

Socio estratégico

En el 2017 se dio la Ley N° 30607, que fortalece a las ca-
jas municipales, al establecer que los municipios en su 
condición de accionistas pueden participar con voz y 
voto en los directorios, pero no previó la incorporación 
de socios estratégicos, como los organismos multilate-
rales, subrayó el titular de la FEPCMAC.

Es por eso que, con el proyecto, los organismos multila-
terales y fondos privados podrán ingresar como accio-
nistas temporales, con derecho a voto y una participa-
ción igual o menor al 49%, distintos a las municipales, 
según el texto modificatorio y “esta incorporación les 
va a permitir a las Cajas crecer, innovar, profundizar 
en otras líneas de negocios y seguir prestando a las my-
pes”, manifestó Solis.

Estas son instituciones sin ánimo de lucro cuyo capital 
social está constituido por las aportaciones de diversos 
gobiernos como pueden ser el Banco Mundial o el Banco 
Interamericano de Desarrollo (BID) y su accionariado 
puede promediar los 7 años, con renovación o venta de 
sus acciones a la misma municipalidad o algún tercero, 
que tenga la evaluación y opinión de la Superintenden-
cia de Banca, Seguros y AFP (SBS).

En el caso de los fondos de inversión privados, Solis dio 
a entender que no se verán perjudicados con los montos 
de las utilidades; por el contrario, estas entidades apor-
tarán su capital que ayudará a incrementar las coloca-

ciones de productos y servicios, lo que debe reflejarse en 
las posteriores utilidades. 

“De acuerdo con el aporte de capital se podría crecer 
de 7 a 12 veces, lo que nos va a permitir tener espalda 
financiera para seguir profundizando en los créditos y 
ser sostenibles en el tiempo”, acotó.

Amplían las operaciones
 
Por otro lado, Solis Espinoza fue tajante al afirmar: “Sí 
cumplimos con los mismos requisitos que las entida-
des bancarias, entonces no es justo que estemos limi-
tados en las operaciones de tarjetas de crédito, tarjetas 
de débito, cuentas corrientes, sobregiros y cheques de 
gerencia, por lo que los clientes se van a las entidades 
bancarias”.

En tarjetas de crédito, la SBS dio un paso importantí-
simo, un reglamento simplificado para que las CMAC 
puedan acceder y expedirse sin previa autorización, sin 
embargo, debe regirse a ciertos lineamientos obligato-
rios, como el poseer activos mayores a 75 mil UIT.

Solis es consciente de que, “es un producto con un po-
tencial impacto negativo si se gestiona mal, porque 
existe un sobreendeudamiento, personas que tienen 3 
o 4 tarjetas de crédito, propician la morosidad y ponen 
en riesgo a los clientes, por no manejar sus cuentas res-
ponsablemente y acabar con muchas deudas en diver-
sas entidades”.

Tal situación expondría a las Cajas a pérdidas financie-
ras importantes que podrían afectar su solvencia como 
a sus ahorristas, víctimas de un fraude en mayor pro-
porción que lo sucedido a empresas del sistema finan-
ciero que cuentan con tales capacidades, se comentó en 
ámbito financiero.

A lo que el ejecutivo respondió que “en nuestro caso es-
tos productos que aspiramos a entrar y expedir van a 
ser muy adaptados a nuestros clientes”.

También dio a entender que, el éxito con un nuevo pro-
ducto no basta solamente con conocerlo, sino también 
en saber el perfil del público objetivo y el lidiar con la 
gestión de riesgo.

De ahí que haya entidades bancarias que hoy venden su 
cartera de clientes mypes.

Además, se incorporó el emitir tarjetas de débito, ya que 
en la actualidad hay una Caja que no cuenta con este 
producto, “lo que es inconcebible”. Por otro lado, enfati-
zó que, “es mentira que ya no se usa la cuenta corriente” 
e informó que hay 2 millones 241 mil cuentas corrientes 
manejadas por bancos y entidades privadas, con un sal-
do de S/113,911 millones, la cuarta parte del total de las 
operaciones del sistema financiero. 

Programa de Impulso Empresarial

En nombre de la Federación, Solis saludó la medida gu-
bernamental de un paquete de reactivador enfocado a 
las mypes, denominado Programa de Impulso Empre-
sarial, aunque señaló que con un fondo exiguo de S/ 2 
mil millones, intereses altos que bordean los 12, 13 o 
14%, pero que debió ser de por lo menos 15 mil millones 
de soles, para cubrir las necesidades del sector.

“Estamos hablando del 98% de empresas en el país, que 
generan el 80% del empleo y contribuyen con el 40% 
del PBI. Sin embargo, a las grandes empresas les dieron 
S/60 mil millones”, comparó el ejecutivo. Por lo que fue 
severo al considerar los S/2 mil millones como “migajas, 
si se quiere evitar que muchas empresas sigan saliendo 
del mercado. Es buena la intención, pero insuficiente”, 
aseveró.

El buen pagador

Además, el máximo representante de las Cajas Munici-
pales trajo a colación el tema a debatirse sobre la ley del 
Buen Pagador, “un subsidio indirecto que debe ser con-
siderado directo”, dijo.

“Creemos que debe haber un programa Reactiva Mypes, 
con un subsidio directo al interés, que permita que es-
tos créditos lleguen a los más golpeados, con intereses 
más o menos equitativos y justos, con periodos largos 
para pagar, si queremos rescatar la economía del país y 
que no quiebre”, comentó.

Finalmente, también opinó que, es importante el forta-
lecimiento de las cajas por parte del gobierno. “Parece 
que también se considera en este paquete un presu-
puesto de S/500 millones, pero debe ser un paquete más 
grande de mil millones, que saldrán mediante proyec-
tos de leyes en los próximos días para su debate en el 
Congreso y realmente haya un impacto que reactive la 
economía desde la real”, concluyó.

Un mayor capital de accionistas externos 
en las Cajas Municipales permitirá más 

inclusión financiera

El titular de la Federación Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito (FEPCMAC), Jorge Solis Espinoza, espera 
que para ello se apruebe pronto la correspondiente norma en segunda votación por el pleno del Congreso de la República.
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De acuerdo con el aporte de capital de los organismos multilaterales y fondos privados se podría crecer de 7 a 12 veces, 
señaló Jorge Solis Espinoza.
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El Pleno del Congreso de la República aprobó en primera 
votación un conjunto de normas en el ámbito de las cajas 
municipales de ahorro y crédito (CMAC), que permiten 
promover su competitividad, así como la competencia 
en el sistema financiero.

Si bien la prudencia de la Superintendencia de Banca, 
Seguros y AFP (SBS) es legítima en un sistema que tuvo 
que ser rescatado en los años noventa por falta de soli-
dez, para los expertos como el profesor de Economía de 
la Universidad George Mason, en Estados Unidos, César 
Martinelli, lo que hace falta en el mercado financiero pe-
ruano es ampliar la competencia.

“En el Perú lo que hace falta es más competencia, no más 
regulación”, indicó recientemente el economista perua-
no a un medio local.

De esta manera, medidas que promuevan la competen-
cia en el sistema financiero peruano son positivas tanto 
para los consumidores como para las empresas que par-
ticipan. Por ejemplo, en mercados como el de la adqui-
rencia (afiliación de comercios para aceptar tarjetas) en 
el sistema de pagos, la competencia se ha traducido en 
innovación y ha aumentado el volumen de transaccio-
nes con tarjetas de débito, convirtiéndose en un acierto 
para la inclusión financiera.

Por otro lado, en el conjunto de medidas aprobadas por 
el Congreso, destacan dos que están asociadas con la 
autorización a las cajas municipales a captar depósitos 
a la vista o cuentas corrientes y emitir tarjetas de crédi-
to. Por ello, vale la pena conocer cuál es la situación de 
ambos negocios y qué deberían tomar en cuenta estas 
microfinancieras para estar preparadas.

Las cuentas corrientes

La cuenta corriente es una herramienta financiera que 
permite administrar, realizar pagos y recibir cobranzas 
de manera eficiente y segura. Incluso, brinda a los apo-
derados de las empresas tarjetas de débito empresariales 
para realizar transacciones en los diferentes canales de 
las entidades, con la frecuencia que el usuario demande.

A diferencia de una cuenta de ahorro convencional, la 
cuenta corriente no genera intereses mensuales y per-
mite manejar una chequera para realizar operaciones, 
así como acceder a un sobregiro en caso la empresa 
usuaria no cuente con el saldo suficiente, o a una línea 
de crédito.

Por ello, entidades como la banca han realizado un con-
junto de inversiones, como la expansión de canales y 
una oferta digital, para que las empresas encuentren los 
beneficios de dejar su dinero en una cuenta corriente.

Por ejemplo, en el 2017, el BBVA lanzó el aplicativo Net-
Cash, que permite a sus empresas clientes un conjunto 
de transacciones como realizar operaciones en línea, 
estar siempre informado del estado de sus cuentas, rea-
lizar transferencias 24x7 todos los días del año, seguri-
dad en las operaciones, cambiar dólares 24x7 todos los 
días del año, visualizar el estado de las transferencias, 
órdenes de pago masivos, entre otras operaciones.

Lo propio lo hizo en su momento el BCP, así como los 
otros dos principales bancos. Esta inversión en tecnolo-
gía, seguridad e infraestructura ha llevado a los cuatro 
líderes del sistema financiero a concentrar el 88,3% del 
volumen total de depósitos a la vista y el 95,1% del total 
de usuarios de estos depósitos.

Y esta concentración del negocio ha venido en aumento 
en el último decenio. Esto se puede corroborar con el Ín-
dice Herfindahl-Hirschman (IHH), que mide el grado de 
concentración de una industria y su capacidad de poder 
o de control de las empresas que participan en esta.

Según este índice elaborado a partir de los datos dispo-
nibles de la SBS, el negocio de depósitos a la vista, en el 
Perú, presenta un IHH de 2.500 puntos en términos de 
volúmenes de depósitos y de 4.655 puntos en número 
de usuarios, lo que indica que estamos ante un mercado 
altamente concentrado. 

Incluso, en términos de usuarios, el IHH pasó de 2.194 
puntos en el 2013 a 4.655 puntos en julio de este año. 
Hay que indicar que, si bien Crediscotia Financiera ofre-
ce este producto del pasivo, su participación se ha ido 
diluyendo al pasar de 248.088 cuentas en su mejor mo-
mento, en el 2016, a 41.917 cuentas en julio del 2022.

Hoy, a julio del 2022, el total de depósitos a la vista 
suma los S/106.112 millones. Esto implica una dismi-
nución de 11%, respecto a similar periodo del 2021. No 
obstante, presenta un crecimiento de 38,3% respecto a 
julio del 2019.

Asimismo, en términos de usuarios, el número de 
cuentas de depósitos a la vista suma 2,47 millones de 
cuentas. Lo que representa una disminución del 10,9% 
respecto a julio del 2021, pero un incremento del 156% 
respecto a julio del 2019. Esta situación, estaría asocia-
da a la demanda de herramientas digitales, que aumen-
tó a partir de la pandemia.

Las cuentas de depósitos a la vista o cuentas corrientes 
son utilizadas principalmente por las personas. Según 
la SBS, alrededor del 75% de cuentas pertenecen a las 
personas naturales, 1% a las personas jurídicas sin fines 
de lucro (clubes, centros educativos, ONG, asociaciones, 
gremios, etc.) y 24 a otras personas jurídicas.

Tarjetas de crédito

Las tarjetas de crédito son un negocio en el que si bien 
predomina la participación de los cuatro bancos líderes, 
también participan en forma muy competitiva entida-
des pertenecientes a ‘retailers’ como los bancos Falabe-
lla y Ripley y la Financiera Oh!.

Cada entidad se ha dirigido a un segmento específico 
del mercado con ofertas y precios ad-hoc. 

Sin embargo, de acuerdo con el último informe de Esta-
bilidad Financiera del Banco Central de Reserva (BCR), 
tras el rápido deterioro de las condiciones económicas 
del segundo trimestre del 2020, asociado con la pan-
demia, el proceso de crecimiento del crédito a través de 
tarjetas de crédito se afectó drásticamente.

Las entidades del sistema financiero adoptaron un per-
fil más conservador en sus modelos de otorgamiento de 
créditos, lo que redujo la oferta de financiamiento y el 
mercado de tarjetas.

A junio del 2022, el monto total de la deuda con tarjetas 
alcanza los S/15.287 millones.

Si bien representa un incremento del 27,7% respecto a 
similar periodo del año anterior, el nivel de endeuda-
miento es el más bajo desde junio del 2015, cuando al-
canzaba los S/15.700 millones. Es decir, el mercado de 
tarjetas de crédito en el Perú ha retrocedido a niveles de 
hace unos 7 años.

Preparación para competir 

Para Enrique Castellanos, profesor de la Facultad de 
Economía y Finanzas de la Universidad del Pacífico, si 
bien todas las entidades debidamente reguladas debe-
rían competir en el sistema financiero en igualdad de 
condiciones, esta igualdad no solo depende de las licen-
cias del regulador para poder operar en determinado 
mercado, sino que depende de qué tan preparados están 
los participantes para competir.

A decir de Castellanos, por ejemplo, para tener una ofer-
ta competitiva en el negocio de cuentas corrientes que, 
más o menos, no tenga que envidiar nada a la oferta de 
los bancos líderes, se requiere ofrecer un producto ‘hi-
pertransaccional’.

“Eso quiere decir que debes tener una página web tipo 
ViaBCP, tener una red de agencias importantes, agen-
tes, cajeros, etc.”, explica.

El catedrático señala que, en el caso del negocio de tar-
jetas de crédito, se requiere una oferta que incluya las 

Negocio de tarjetas y cuentas corrientes:
¿cuál es la situación?

La oferta de tarjetas de crédito, así como de cuentas corrientes y otros productos, forma parte del proceso evolutivo 
que pasa cualquier entidad financiera, afirma Walter Leiva, gerente central de Créditos de la Caja Ica.
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principales marcas de tarjeta, un programa de puntos, 
descuentos, pagos sin intereses, cuya oferta de los prin-
cipales bancos tiene una trayectoria ganada.

“El negocio de tarjeta de crédito es el mejor negocio 
de los bancos. Te brindan un sinnúmero de beneficios, 
pero también te cobran al máximo. Al final, que des au-
torización a que más jugadores participen en este mer-
cado, no necesariamente garantiza el éxito de estos”, 
concluye Castellanos.

Para Walter Leiva, gerente central de Créditos de la 
Caja Ica, si bien hasta ahora los bancos han sido los pri-
vilegiados con la oferta de dichos productos, las cajas 
tienen un buen recorrido en el mercado que, en parte, 
les ayuda a ser competitivas por el conocimiento que 

poseen de sus clientes. “La caja más antigua tiene 40 
años”, precisa.

A decir de Leiva, la oferta de tarjetas de crédito, así 
como de cuentas corrientes y otros productos, forma 
parte del proceso evolutivo que pasa cualquier entidad 
financiera. 

El también profesor de Esan agrega que si bien es cierto 
las cajas se encuentran en un punto de inicio, estas ela-
boran un proyecto para cada lanzamiento de productos 
que cumple con las formalidades de riesgo operacional, 
crédito (de ser el caso), mercado y liquidez.

Comenta que también las cajas incluyen en los pro-
yectos de lanzamiento de sus productos tecnología de 

primera línea, que se ha vuelto más asequible desde el 
punto de vista de la inversión.

“La oferta de dichos productos [tarjetas de crédito y 
cuentas corrientes] es un paso inexorable para el desa-
rrollo del sistema de cajas municipales y de todo el sis-
tema financiero peruano. Y las cajas municipales cuen-
tan con una trayectoria y profesionalismo para triunfar 
en el segmento al que se dirigen”, concluye.

Así, los especialistas esperan que la segunda votación 
de la norma que fortalece a las CMAC ocurra pronto y 
que estas entidades demuestren con la oferta de estos 
productos el buen trabajo que hasta el momento han ve-
nido haciendo en el segmento de las micro y pequeñas 
empresas, así como en la inclusión financiera del país.

Medidas que promuevan la competencia en el sistema financiero peruano son positivas para los consumidores y las 
empresas que participan.



La pandemia puso de relieve un conjunto de carencias 
y desafíos en el ámbito sanitario y de otra índole social 
como las desigualdades e inequidades en la población. 
Así, en el conjunto de problemas al descubierto uno no 
menos importante ha sido la gestión del crédito a la mi-
cro y pequeña empresa (mype) en el sistema financiero, 
según la calificadora de riesgos especializada en micro-
finanzas MicroRate.

María Belén Effio, CEO de la entidad, explica que el sis-
tema financiero y de microfinanzas peruano se caracte-
riza por ser muy competente. Esta situación, prosigue la 
experta, ha llevado a las entidades financieras a ampliar 
los lazos con sus clientes, otorgándoles más de un cré-
dito.

Es decir, esta alta competencia se tradujo en un incre-
mento del monto del crédito a la mype otorgado por los 
prestatarios, así como del número de operaciones que 
superan su capacidad de pago. 

Pero dicho problema, agrega Effio, se hizo evidente en el 
ciclo recesivo de la pandemia.

“Esa ha sido una característica que ha explicado buena 
parte de una cartera que ya no se pudo recuperar a pesar 
de la reprogramación, porque los prestatarios ya esta-
ban sobreendeudados”, sostiene la ejecutiva.

Effio argumenta que el riesgo crediticio se ve afectado 
cuando existe un mayor grado de sobreendeudamiento 
en los clientes, porque al disminuir sus ingresos no pue-
den responder honrando sus deudas oportunamente.

Con lo cual dice: “Empieza la mora, se empiezan a exigir 
provisiones para las entidades financieras y eso afecta 
los márgenes operativos de las empresas financieras y, 
finalmente, la rentabilidad”.

Pospandemia

Sin embargo, la representante de MicroRate asegura 
que el apetito de riesgo en las microfinancieras perua-

nas está más controlado que en el pasado. Argumenta 
que el sobreendeudamiento no se observa tanto en el 
actual periodo pospandemia. 

Esto, debido a que ha habido un castigo significativo 
[provisión del 100% de las deudas con más de 120 días 
de atrasos] de la cartera que probablemente estaba ali-
mentada por créditos sobreendeudados.

De acuerdo con cifras de MicroRate, a diciembre del 
2018, los préstamos a las mypes castigados representa-
ban el 4,3% del portafolio. Sin embargo, al término de 
diciembre del 2021 aumentaron a 8,7%.

Además, la ejecutiva agrega que las microfinancieras 
peruanas han activado un conjunto de políticas de pre-
vención de sobreendeudamiento más ácidas o agudas.

“Sobre las cifras, podemos decir que veíamos casos en 
las evaluaciones de los clientes calificados que los pres-
tatarios tenían más allá de 3 o 4 acreedores con deuda 
activa. Esta situación sí la vimos como un problema 
porque, lamentablemente, esos son los clientes que 
ya mostraban atrasos más severos en el repago de sus 
créditos o explicaban, en gran parte, los castigos de las 
entidades financieras que evaluamos”, comenta la ex-
perta.

“La tendencia ha ido mejorando por el tema de la pan-
demia, en el que se sinceraron las carteras y han pasado 
a castigos básicamente”, agrega.

Sobre la base de las cifras de crédito a la mype al cierre 
de junio de este año, Effio dice que, por ejemplo, Lima 
es una de las plazas con mayor competencia entre las 
entidades financieras y explica parte del sobreendeuda-
miento que se generó antes de la pandemia. 

La ejecutiva detalla que la capital es la plaza más grande 
del financiamiento a la mype y concentra a la mayoría 
de las entidades. Indica que el solo hecho de hospedar a 
25 empresas financieras dice mucho de la sobreoferta de 
créditos que existe. 

“Lima es la primera plaza, luego le siguen Arequipa, 
Cusco, Huancayo, Puno, Piura, La Libertad y Cajamar-
ca”, menciona.

Otra experiencia de la saturación en el crédito a la mype 
resaltada por Effio es la que existe en Tumbes.

Según la ejecutiva esta es una plaza que, si bien registra 
el menor volumen de crédito ofrecido en todo el país, 
luce la mora más alta a escala nacional (11,2%). 

“Se observa que plazas más pequeñas en términos geo-
gráficos son las que muestran una morosidad más alta, 
porque hay más entidades que trabajan en estas. Esa es 
una de las razones”, precisa.

Mirada regional

En cuanto a la situación del crédito a la mype en el ám-
bito regional, Effio indica que, con datos al cierre de 
marzo de este año, el financiamiento a las unidades eco-
nómicas en el Perú crecía a un ritmo de 10,4%, por deba-
jo de Ecuador (16,2%), República Dominicana (12,1%) y 
México (11,2%).

En tanto que el nivel de morosidad (cartera en riesgo) de 
Perú alcanza el 8%, por encima de Ecuador y República 
Dominicana.

Effio explica que, si bien el sistema de microfinanzas 
del Perú se ha visto afectado, no hay que perder de vista 
que, en parte, obedece a que la base de clientes presta-
tarios ha caído.

“Por eso sube el préstamo promedio, pero no es por so-
breendeudamiento. Al contrario, hay un apetito de ries-
go más controlado que en el pasado”, detalla. 

“Al haber una base de prestatarios menor, disminuye tu 
denominador y el monto promedio del crédito se hace 
más alto. Se debe tomar en cuenta que se ha castigado 8 
puntos de la cartera, es decir se ha reducido el número 
de prestatarios de la base”, reflexiona.

MicroRate: El apetito de riesgo en las 
microfinancieras peruanas está más 

controlado que antes

De acuerdo con cifras de MicroRate, a diciembre del 2018, los préstamos a las mypes castigados representaban el 4,3% 
del portafolio. Sin embargo, al término de diciembre del 2021 aumentaron a 8,7%.
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Las microfinancieras peruanas han activado políticas de prevención de sobreendeudamiento más agudas, afirma María 
Belén Effio, CEO de MicroRate.



La labor de la Federación Peruana de Cajas Municipales 
de Ahorro y Crédito (FEPCMAC) no cesa en favor de sus 
miembros, y actualmente está centrada en una serie de 
proyectos que busca materializarlos lo antes posible.

Para ello es necesario una serie de visitas a todas las 
áreas de las 11 cajas municipales pertenecientes a la Fe-
deración, para recoger las iniciativas, con el fin de que 
cada proyecto existente pueda engranar y proceder en 
la organización de cada agremiado. Y para su gerente de 
Servicios Corporativos, John Sarmiento Tupayachi, la 
palabra clave es convergencia.

“Trabajamos, desde un enfoque metodológico, la con-
formación inicial de los comités estratégicos que están 
formados por las propias primeras líneas de las cajas 
municipales, que vienen a ser sus gerentes generales”, 
manifestó el responsable del área de Servicios Corpora-
tivos a Neisy Zegarra de Microfinanzas TV.

“De hecho poder alinear el enfoque que se tiene, con 
miramientos de innovación apalancados, con el uso 
de tecnología, pero, sobre todo, poder darles a las cajas 
municipales la visibilidad en el mercado, con proyectos 
que permitan hacerlo de manera conjunta”.

Dicho esto, Sarmiento puso como ejemplo que, cada 
caja municipal pueda tener una oficina dentro del local 
de la FEPCMAC, en el distrito de San Isidro.

Un proyecto ambicioso

Una serie de reuniones, entre ellas, con el presidente del 
Banco Central de Reserva (BCR), Julio Velarde, la titular 
de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS), 
Socorro Heysen, y representantes de todos los bancos, 
develaron el ambicioso proyecto de la Federación: la im-
plementación de una billetera electrónica para las Cajas 
Municipales.

“Queremos tener muy claro cuáles son esos lineamien-
tos que vamos a seguir, cuál es ese punto de partida que 
tenemos que tomar en cuenta, incluso para la interope-
rabilidad de las billeteras electrónicas, para que cuan-
do saquemos esta solución converja con la regulación, 
pero ciertamente nos pone en un estatus distinto, en 
una vanguardia, y nos permite competir de igual ma-
nera, en el mercado, con el sistema bancario”, expresó 
Sarmiento a Microfinanzas.

Estándar tecnológico

Ahora, con el objetivo de saber cuál es la situación tec-

nológica de cada uno de los 11 miembros que integran la 
Federación, existe un Comité Estratégico de Innovación 
y Transformación Digital de la misma, que debe emitir 
diagnósticos situacionales de los componentes tecnoló-
gicos y de innovación de cada caja municipal, para así 
estandarizarlas a los proyectos que se preparan y poder 
afianzar a cada agremiado a un mismo nivel dentro del 
mercado.

“Eso es muy importante porque hasta hoy cada una de 
las cajas ha venido haciendo sus propios esfuerzos y 
creemos que desde la Federación tenemos que alinear 
esos esfuerzos y además llevar a las cajas municipales, 
que no hayan tenido ese desarrollo, al nivel mínimo es-
tándar. Para comenzar, hacer un proceso de transfor-
mación tecnológica que junte a todas las cajas”, comen-
tó Sarmiento Tupayachi.

Pero es un secreto a voces que para poseer una Caja Lab 
o un Centro de Innovación no basta con tener un pro-
yecto tecnológico, sino un capital de respaldo; que mal o 
bien, genera una desigualdad marcada y la calificación 
de una caja municipal en grande o pequeña.
 
Al respecto, el gerente de Servicios Corporativos de la 
FEPCMAC no rechazó el reto: “Es nuestra responsabili-
dad ponerlos al mismo nivel y que cada una de las cajas, 
ya con sus propias características, puedan tener estos 
productos para desarrollarse, aunque de manera distin-
ta”. Además, destacó el compromiso del gremio y cree 
que “el esfuerzo que estamos haciendo desde la Federa-
ción para poder llegar a todas, es para que no exista esa 
distancia entre una y otra”, recalcó.

Un solo cuerpo

Uno de los aspectos muy importantes que encontraron 
en la Federación es que ese caminar por cuerdas sepa-
radas, de cada una de las cajas, no permitía verlos como 
gremio.

“Lo que hemos querido hacer es la unificación de la Fe-
deración de sus propios asociados”, aseveró el Sarmien-
to a la periodista Neisy Zegarra de Microfinanzas TV.

Esta dinámica que se le da a cada una de las cajas que 
conforman la Federación, les permite esa representati-
vidad para que puedan fortalecer el miramiento que in-
cide sobre la Federación Peruana de Cajas Municipales 
de Ahorro y Crédito ante instituciones como el BCR, el 
Banco de la Nación (BN), la SBS y la Corporación Finan-
ciera de Desarrollo (COFIDE) y ante gremios como la 
Asociación de Bancos (ASBANC).

Unidos por la Inclusión Financiera

Nació en una reunión social por el aniversario de la Fe-
deración. Y la convocatoria que se realizó, además de 
contar con la participación de la SBS, el Banco Intera-
mericano de Desarrollo (BID), COFIDE y el BCR, les hizo 
ver a los directivos el muy importante poder de convo-
catoria del ente de cajas municipales.

“En estas oficinas se desarrolló la primera reunión con 
la ASBANC con la Asociación de Instituciones de Micro-
finanzas - Perú (ASOMIF) y con la Federación Nacional 
de Cooperativas de Ahorro y Crédito del Perú (FENA-
CREP) porque creemos que la inclusión financiera la 
hacemos todos, cada uno en su rol y tarea, pero todos 
tenemos foco en eso”, sentenció Sarmiento.

Es así como los gremios sentaron sus posiciones sobre la 
inclusión financiera. La Asociación de Bancos lo hizo en 
base a la educación sobre finanzas.

Mientras que las otras 3 organizaciones: ASOMIF, 
FENACREP y FEPCMAC, claramente en el “día a día” 
que es lo que hacen en el mercado como cajas municipa-
les o como entidades financieras o como cooperativas.

“Entonces, identificando esos objetivos comunes, de-
cidimos crear #UnidosPorLaInclusiónFinanciera. Es 
así como esa representatividad de la que hablaba en su 
momento, también se fortalece con esta coalición que 
hemos formado con este gremio”, comentó Sarmiento.

Es así como todas las semanas se reúne un comité para 
revisar cuáles son los proyectos que se deben chequear 
institucionalmente, “porque cada pedido que elevamos 
a cualquier ente representativo lo hacemos como coa-
lición, y sale consensuado”, expresó. Por ende, es una 
fortaleza muy grande que capitalizamos a través de esta 
asociatividad.

La vuelta del CIM 

La paradisíaca playa talareña de Vichayito será sede a 
mediados de octubre del Congreso Internacional de 
Microfinanzas (CIM) 2022 de la Federación Peruana de 
Cajas Municipales de Ahorro y Crédito, siendo este año 
el anfitrión la Caja Sullana.

Para esta edición se contará con un nuevo formato, muy 
en línea con la coyuntura y con las necesidades que 
se tiene de aprehensión al mercado. Además, se busca 
aprovechar la locación escogida para promover la inte-
gración entre los participantes.

La FEPCMAC prepara ambicioso proyecto 
para las cajas municipales
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En declaraciones exclusivas para Microfinanzas TV, el gerente de Servicios Corporativos de la FEPCMAC, John Sarmiento 
Tupayachi, afirmó que “la inclusión financiera la hacemos todos”, tras reunirse con diversas instituciones gremiales de 

la banca y las finanzas del Perú.
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La implementación de una billetera electrónica para las Cajas Municipales es el ambicioso proyecto de la FEPCMAC, 
afirma su gerente de Servicios Corporativos, John Sarmiento Tupayachi.

“Esto tiene algo de híbrido, entre una agenda académi-
ca y otra social, porque creemos que también es funda-
mental que los actores del ecosistema se conozcan y no 
simplemente terminar el seminario y tener que regresar 
a casa. Entonces se están diseñando actividades de in-

tegración, actividades sociales que van a complementar 
la agenda”, comentó el representante de la FEPCMAC.

Los interesados por las inscripciones para el Congre-
so Internacional de Microfinanzas en Vichayito, pue-

den comunicarse a la Federación de Cajas o entrar a 
las redes sociales del gremio, donde se maneja toda la 
información y, también, todas aquellas empresas que 
quieran formar parte a través de la visibilización de sus 
soluciones.
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que apuestan por un 
mañana mejor
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Transformando las crisis en oportunidades

Caja Arequipa consolida en este 2022 su liderazgo en microfinanzas, fruto de su constante innovación y visión gerencial.

Entramos a la recta final del 2022, tras casi haber termi-
nado el tercer trimestre, y Caja Arequipa se encamina 
hacia su meta. En exclusiva para Microfinanzas, el ge-
rente central de Negocios de la microfinanciera arequi-
peña, Wilber Dongo Díaz, nos adelanta los logros que 
tendrán antes del plazo establecido.

Pese a las circunstancias vividas en todo el mundo, el 
2022 comenzó con mucha expectativa, con la esperanza 
de que la calidad de vida de las personas mejore; pero 
con el transcurrir de los meses todo eso se fue diluyendo 
e, incluso en el caso peruano, se vio agravado por temas 
externos e internos debido a situaciones como la crisis 
económica en el orbe generada por conflictos bélicos in-
ternacionales, la política interna del país, la desconfian-
za empresarial, las confrontaciones ideológicas entre 
los poderes Ejecutivo y Legislativo, la subida de precios 
de los principales bienes de la canasta familiar, el alza 
de las tasas de interés y alta inflación en los principales 
países del mundo. Sin olvidar la persistencia de la CO-
VID-19, entre otros factores, que complicaron el presen-
te año. Sin embargo, y pese a todo ello, Caja Arequipa 
llegará a cumplir firme, otros 365 días, en la cima de las 
microfinanzas.

“Estamos en un contexto difícil, sí; pero también siem-
pre se encontrarán oportunidades. Los cambios se dan 
para todos y sólo aquellos que se encuentran prepara-
dos podrán enfrentar con mayor probabilidad de éxito 
dichos eventos”, manifestó el gerente central de Nego-
cios de Caja Arequipa, Wilber Dongo.

Agregó que “tener un equipo altamente capacitado, 
habernos preparado antes de la pandemia en nuestra 
transformación digital y cultural, incorporar en nues-
tra estructura organizacional especialidades dentro de 
este nuevo contexto, desarrollar nuestro propio labora-
torio de innovación digital, y adelantarnos a los cam-
bios de procesos y modelo de negocio, nos permitió en 
el año 2020 en plena pandemia, hacer incluso operacio-
nes de desembolsos de créditos totalmente en línea, por 
primera vez en el país. Ha sido un salto importante para 
que la Caja tenga el lugar que hoy en día tiene”.

Objetivos encaminados

Todo plan estratégico se aprueba antes de acabar el año 
previo a su ejecución considerando las previsiones es-

peradas en ese contexto. Sin embargo, las circunstan-
cias que vivimos hoy, con alta inflación y alza de las 
tasas de interés pasivas, han cambiado las previsiones 
iniciales y, por lo tanto, han afectado a todas las entida-
des del sistema financiero y a más de una ratio financie-
ra inicialmente fijada.

Pese a ello, Dongo Díaz se animó a decir que “para fina-
les de este 2022, los objetivos de Caja Arequipa estarán 
cumplidos pues hoy están muy encaminados, y por eso 
damos esta noticia muy positiva para nuestros grupos 
de interés”.

Con respecto al desembolso digital, la entidad mistiana 
alcanzará en el mes de octubre prácticamente el 100% 
de las operaciones que se habían fijado desembolsar 
para este nuevo canal en este ejercicio 2022. 

“Las operaciones digitales 
cada día van en aumento 
y los créditos evaluados y 
desembolsados en línea 
serán pronto la principal 
forma de operar por los 
beneficios que dan tanto a 
los clientes (menor tiem-
po transaccional) y para 
las empresas (menor costo 
operativo y fortalecimiento 
de la información del perfil 
de cada cliente)”, sentenció 
Dongo.

Mientras que respecto a las 
agencias de Caja Arequipa, 
se estimó abrir en este año 
15, las cuales ya están todas implementadas, indicó. 
Aunque hizo la salvedad que algunas faltan inaugurar-
se, por lo que solo resta que entre septiembre y octubre 
comiencen a operar al 100%.

En el tema de los saldos, el gerente de Negocios de la 
Caja expresó su seguridad de que los S/7.500 millones 
en colocaciones se lograrán. “Es un objetivo que las 
áreas comerciales de la Caja nunca han dejado de cum-
plir cada año”, acotó.

En el tema de clientes, Dongo Díaz expresó que “cada 

“Para finales de este 
2022, los objetivos de 

Caja Arequipa estarán 
cumplidos pues hoy 

están muy encaminados, 
y por eso damos esta 
noticia muy positiva 

para nuestros grupos de 
interés”.

mes crecemos en alrededor de 8.000 clientes, y este año 
ha sido muy positivo en la inclusión de nuevos clientes 
que no eran atendidos por ninguna entidad financiera. 

Tenemos un 75% del 100% de clientes atendidos que 
corresponden al sector de la micro y pequeña empresa 
(mype), que es nuestro principal objetivo comercial, la 
Caja tiene como política no bajar de 70% de participa-
ción de sus saldos en dicho sector y nosotros queremos 
crecer, ser el actor más importante de la mype del país, 
y lo estamos cumpliendo”. 

Nuevas gerencias

Con esta estrategia, con las necesidades operativas 
puestas en marcha hace casi un lustro, con el cambio 
del organigrama, con la incorporación de nuevos pro-

fesionales de primer nivel, 
pero con un foco distinto, 
Caja Arequipa ha creado 
otras gerencias en beneficio 
de sus clientes y del público 
en general.

“Hemos creado el área de 
Innovación, junto con el la-
boratorio; la gerencia de In-
teligencia de Negocios, una 
gerencia de Responsabili-
dad Social y Sostenibilidad, 
otra de Canales Digitales y 
Alternativos, y una de Cul-
tura, con las que estamos 
trabajando con nuevo enfo-
que, centrado en los clien-
tes y en nuestro personal, 

en generar valor compartido con la sociedad”, indicó.

Subrayó que los rankings del Monitor Merco de Espa-
ña lo reflejan. “Es más, somos la única caja municipal e 
incluso la única entidad microfinanciera que está entre 
los 100 primeros lugares en los tres rankings empresa-
riales que realiza dicha entidad a nivel Perú, donde hoy 
nos han reconocido en el puesto 24 en Gestión y Reten-
ción de talento”, contó Dongo.

Destacó que “también creamos una gerencia que no se 
ve en las estructuras organizacionales de otra entidad: 
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Las operaciones digitales de Caja Arequipa cada día van en aumento y los créditos evaluados y desembolsados en línea 
serán pronto la principal forma de operar, aseguró su gerente central de Negocios, Wilber Dongo Díaz.

la de Experiencia del Cliente, que no solo tiene como ob-
jetivo principal ofrecer y recoger el sentir de nuestros 
clientes por el servicio recibido, sino que es el estar de-
trás del cliente, de sus experiencias, de sus emociones 
en el ’viaje’ que le da cada momento que interactúa con 
la Caja por cualquier canal, buscando mejorar dicha ex-

periencia para que se sienta a gusto con la institución. 
No sólo con aquellos que tienen alguna sugerencia o 
queja, sino con todos los que nos dan su confianza cada 
día”.

Finalmente, comentó que están cumpliendo todo lo 

que se han fijado para este año, “a pesar de las circuns-
tancias externas que nos ha tocado vivir, que nos están 
dejando mucho aprendizaje, porque las crisis generan 
aprendizaje y el grupo humano que tiene Caja Arequipa 
está saliendo muy fortalecido de esta situación por la 
que estamos pasando”.



Las Cajas Municipales marcan la tendencia
en el ámbito financiero peruano
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Mucha agua ha pasado bajo el puente desde aquel mes de mayo de 1980, cuando se crearon las cajas municipales. Hoy en 
día se dan muestras de la visión que hubo al crearlas, afirma un experto en microfinanzas: Wilber Dongo Díaz, gerente 

central de Negocios de Caja Arequipa.

El sistema financiero peruano tiene S/416.000 millones 
en créditos colocados, y de esta cifra el sistema ban-
cario, el más importante en participación de saldos, 
acapara el 86% de esa oferta; mientras que, las Cajas 
Municipales en su conjunto tienen colocados S/31.000 
millones, convirtiéndose en el segundo sistema de enti-
dades financieras con mayor participación.

Pero es bien sabido que el impacto de las cajas y las mi-
crofinancieras en general se mide en la inclusión de mi-
les de clientes, y de los más de 7 millones de peruanos 
que tienen una relación financiera con alguna entidad 
en el sistema financiero general, las cajas municipales 
tienen más de dos millones de clientes de créditos, es 
decir más del 28% del total y principalmente en el rubro 
de micro y pequeños empresarios, sector al que atien-
den con un importante 43% (1.3 millones) del total ge-
neral en dicho tipo de crédito.

“Ese es el punto principal de la participación de las mi-
crofinanzas en especial de 
las Cajas Municipales, he-
mos dinamizado el merca-
do del sistema financiero, 
se ha dado acceso aque-
llos que nunca tendrían 
oportunidad y las MYPES 
siempre son atendidas 
por las microfinancieras”, 
afirma el gerente central 
de Negocios de Caja Are-
quipa, Wilber Dongo Díaz.

La evolución del 
marco legal ✓

En la actualidad las Cajas 
Municipales de Ahorro y 
Crédito (CMAC) están re-
gidas por el Decreto Supremo N° 157-90-EF y la Ley Ge-
neral del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros 
y Orgánica de la Superintendencia de Banca y Seguros, 
Ley N° 26702, además de sus normas modificatorias y la 
Ley 30607, que modifica y fortalece el funcionamiento 
de dichas entidades.

Hoy presenciamos un cambio más en la evolución de 
nuestro sistema financiero (muy destacado a nivel in-
ternacional) cuando el 1 de septiembre el pleno del Con-
greso de la República aprobó por mayoría, y en primera 
votación, la norma que fortalece las CMAC para promo-
ver la competencia en beneficio de los consumidores, 
con la posibilidad de incorporar a organismos multila-

terales para fortalecer su patrimonio y la autorización 
de operar con tarjetas de crédito. 

Pero no siempre fue así, ya que los inicios de las cajas 
municipales estuvieron plagados de regulaciones más 
exigentes que las que estaban establecidas para otro 
tipo de entidades financieras.

Al comienzo, las cajas municipales sólo podían operar 
fuera de Lima y del Callao (se autorizó su funciona-
miento y creación con esta restricción), debido a que 
uno de sus principales objetivos era descentralizar y 
democratizar el servicio financiero. 

Otra limitación era tener autorización de sus servicios y 
productos en forma modular, por ejemplo, al inicio po-
dían dar solamente créditos pignoraticios. Luego se les 
autorizó captaciones y, posteriormente, otorgar crédi-
tos a las MYPES. Más adelante, también se les autorizó 
operar con moneda extranjera.

Además, al estar delimita-
das por la vigente Ley Ge-
neral del Sistema Finan-
ciero, las CMAC tampoco 
pueden todavía dar ser-
vicio de cuenta corrientes 
o cheques, ni las famosas 
tarjetas de crédito, reme-
mora Dongo Díaz.

El esquema modular alen-
tó para que aquellas cajas 
más desarrolladas puedan 
captar ahorros del público 
y después para el micro-
crédito directo. “Ha ha-
bido bastante prudencia 
del regulador del sistema 

peruano para que estas instituciones, que nacieron con 
solo capital municipal, puedan desarrollarse y tener la 
sostenibilidad del caso”, opina el experto.

Mitos rotos ✓ 

El reciente proyecto legislativo, aprobado en primera 
votación por el Congreso, es una muestra de que cada 
día el terreno de juego para las finanzas en el Perú está 
más parejo y firme en la medida que, en la ley del siste-
ma financiero, las CMAC tienen las mismas posibilida-
des que una empresa bancaria para competir.

Ello porque “ya rigen los mismos controles de riesgo sin 

distinción, porque ya se demostró que solo son mitos 
creer que son más riesgosas las microfinancieras que el 
sistema bancario, tanto en riesgo crediticio (la morosi-
dad de los últimos años lo demuestra) como también en 
riesgo operacional”, comentó Dongo Díaz.

También mencionó que un mito roto es el del riesgo cre-
diticio. Según cifras de junio de la Superintendencia de 
Banca, Seguros y AFP (SBS), la morosidad de todo el sis-
tema bancario está en alrededor de 4.05 y, como mues-
tra, la de Caja Arequipa está en 3.82. 

“Entonces, ¿por qué se consideraba muy riesgosa este 
tipo de empresa? Si el 95% del número de créditos de las 
cajas no tiene garantías hipotecarias reales; en cambio, 
el 95% de los saldos de los créditos comerciales de los 
bancos tiene crédito de garantía hipotecaria”, se pre-
gunta el gerente de ente arequipeño. Los 40 años del 
sistema de Cajas han demostrado lo contrario, subraya. 

Una gestión eficaz de calidad de cartera nace en la eva-
luación seria y responsable de una solicitud de créditos 
en base al perfil de cada cliente y no sólo por la garantía 
ofrecida, esta diferencia es lo que ha permitido dar ac-
ceso financiero a millones de personas a nivel nacional, 
agrega.

“La metodología o tecnología crediticia aplicada a la 
evaluación de las MYPES, como hacemos las cajas, es 
directa y recoge in situ la capacidad de pago del clien-
te y la calidad moral de dicho deudor: consiste en ir al 
negocio del cliente, conocer su modelo de negocio, la 
competencia de su sector, ver la cualidad moral, cómo 
vive, dónde vive, sí cumple o no con sus compromisos, 
etc., es lo que ha permitido tener los resultados que hoy 
podemos mostrar”, destaca.

Marcando el paso ✓

Podemos decir que la presencia de las CMAC en el tiem-
po ha ido de menos a más, fue y aún es revolucionario 
en nuestro ámbito financiero, hoy ya con presencia de 
la tecnología como apoyo de las decisiones crediticias. 

Ahora, tal vez, seamos testigos de cómo las CMAC asu-
men el rol protagónico, toman las riendas y marcan la 
tendencia en el sistema financiero, para hacer la dife-
rencia.

“Hoy el usuario ya no hace distinción por la simple de-
nominación del tipo de entidad financiera. Lo que antes 
un banco representaba, como una entidad más segura o 
sólida, hoy no es necesariamente así, porque ese público 

“Una gestión eficaz de 
calidad de cartera nace 
en la evaluación seria 
y responsable de una 

solicitud de créditos en 
base al perfil de cada 

cliente y no sólo por la 
garantía ofrecida”.
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Un mito roto es el del riesgo crediticio. Según cifras de junio de la SBS, la morosidad de todo el sistema bancario está en 
alrededor de 4.05 y, como muestra, la de Caja Arequipa está en 3.82, afirma Wilber Dongo Díaz.

ahora reconoce que las Cajas tienen más de tres décadas 
en el mercado y han probado con su sostenibilidad, con-
tinuidad y crecimiento, incluso con varias crisis econó-
micas nacionales e internacionales en dicho período de 
vida, que son lo suficiente solventes para seguir siendo 
importantes actores en el sistema financiero nacional. 

Caja Arequipa nació con un aporte de capital de 
US$30.000, monto que dio el único accionista y que ac-
tualmente sigue siendo la Municipalidad de Arequipa, 
una cifra que hoy se ha convertido en más de S/8.000 
millones de activos y más de S/7.100 millones en saldos 
de créditos vigentes.  

Las Cajas Municipales tienen un régimen tributario 
como cualquier empresa privada, puesto que al final de 
año, tras las utilidades que obtiene, está sujeta al pago 
del Impuesto a la Renta que en el Perú promedia 30%.

En conclusión, el público tiene confianza en las Cajas”, 
asevera el gerente de Negocios de Caja Arequipa.

Añadió que eso ha hecho pensar a las demás entidades 
del sistema financiero a actuar de manera distinta a la 
que estaban acostumbrados. “Hoy miran a institucio-

Entonces, una verdad muy poco divulgada, omitida o 
desconocida que debemos difundir, es que de ese 100% 
de utilidades, no solo el 30% va al Estado, sino que del 
70% que queda, la ley de cajas municipales obliga a en-
tregar hasta el 50% de esas utilidades restantes al mu-
nicipio para que haga obras sociales, porcentaje que 
históricamente ha aportado Caja Arequipa y que ha per-
mitido realizar obras de infraestructura y de desarrollo 
en la ciudad.

Hay un sinnúmero de obras que un municipio hace con 

nes como las Cajas que, con un modelo de servicio más 
personalizado y cercano, cada vez tienen mayor presen-
cia, acogida y aceptación de cualquier perfil de cliente, 
sobre todo en depósitos, que no necesariamente son de 
los microempresarios sino, por lo contrario, es el mismo 
público que ahorra en una entidad bancaria”.

ese aporte: intercambios viales, albergues, puestos de 
salud y muchas otras obras más de índole social que se 
necesitan, pero en el caso específico de la persona jurí-
dica de la que trata esta nota, es decir, Caja Arequipa, 
aún con tan solo el 35% de las utilidades generadas año 
a año, ha tenido la habilidad y capacidad para poder 
crecer, convirtiendo el único aporte de US$30.000 en 
más de S/8.000 millones de activos que hoy muestran 
sus estados financieros.

Definitivamente un gran ejemplo a imitar y reconocer.

Los cuatro pilares del éxito de Caja Arequipa

¿Qué hechos sucedieron para transformar a Caja Arequipa en la institución microfinanciera más importante del país?
En diálogo con Microfinanzas, Wilber Dongo Díaz, uno de los principales especialistas del Perú en la materia, lo analiza.



Se puede cuestionar muchos paradigmas de los mode-
los de gestión y, en especial, los resultados que ofrecen 
las empresas con capitales públicos, manifiesta el espe-
cialista, Wilber Dongo Díaz; sin embargo, la historia y 
desarrollo de las Cajas Municipales rompen dicho crite-
rio posicionándose en las personas.

No es la fuente de capital la que hace de por sí exitosa 
una gestión en una organización, son las personas, sus 
valores y principios, las prácticas de un buen gobierno 
corporativo, su cultura, la visión de negocio, la propues-
ta de valor para sus clientes, el propósito de su razón de 
ser, entre otros factores que son determinantes para di-
ferenciarse en las actividades empresariales.

Sociedad civil

Un asunto importante en la creación de las Cajas Mu-
nicipales es la presencia de un número mayor de repre-
sentantes de la sociedad civil en su directorio, lo que 
garantiza su independencia y evita el riesgo de su po-
litización.

El accionista, que es la municipalidad, tiene 3 directo-
res y uno de ellos representa a la minoría en el concejo 
provincial del total de los 7 miembros electos del direc-
torio, 4 son de la sociedad civil.

Otra diferencia de gobierno es la constitución y presen-
cia de una gerencia mancomunada, modelo que por más 
de 200 años perdura en las Cajas Alemanas (Sparkasse) 
con la presencia de tres gerentes colegiados, que tienen 
la responsabilidad de conducir en forma solidaria la 
gestión ejecutiva de la empresa, acompañados además 
de un equipo profesional seleccionado de acuerdo con 
las capacidades y competencias del sector, nos ilustra el 
gerente central de Negocios de Caja Arequipa.

“Para que una empresa sobresalga es porque debe tener 
una gran visión empresarial y un equipo de personas 
comprometidas con un propósito compartido. Las mi-

crofinanzas permiten cumplir un propósito social para 
las personas más necesitadas, se debe contar claramen-
te con valores institucionales para ser cumplidos, y que 
cada año este compromiso de renovación esté presente 
en las acciones de sus directivos más altos y sea trans-
versal en toda la organización”, señala.

En el caso de Caja Arequipa, Dongo Díaz subraya que su 
propósito es transformar vidas porque llegan a las per-
sonas más vulnerables del país.

“Somos una organización de personas para servir a per-
sonas y, por ello, la importancia de que, en las políticas, 
estrategia, acciones y presupuesto, esté incorporado 
dicho propósito. Al tener una visión, un propósito com-
partido, valores y un equipo capacitado, se pueden ha-
cer las cosas que podemos mostrar hoy”, complementa.

El ejecutivo reconoce que estamos en un contexto difí-
cil, pero también dice que cuando se evalúan oportu-
nidades en tiempos de crisis y se tiene al equipo prepa-
rado, es más alta la oportunidad para las empresas de 
estar preparadas, de salir airosas y más fortalecidas de 
dichas circunstancias.

Humanizar la transformación digital

Por otro lado, advierte que fracasan aquellas institucio-
nes que están pensando que la transformación digital 
consiste en solo tener herramientas o equipamientos 
tecnológicos, y dejan de lado a las personas.
Y, en verdad, no sólo en el Perú sino en el mundo el fra-
caso de la transformación digital es casi del 80% en las 
entidades, porque muy pocas han comprendido que 
cuando hacen una transformación digital, primero tie-
nen que escuchar al cliente, quien es el usuario final, 
saber qué es lo que quiere mejorar, etc., y luego en base 
a eso, transformar culturalmente al equipo de trabajo, 
manifiesta el ejecutivo.

“No se trata de inversión en equipos y va más allá de te-

ner sólo que cambiar los nombres en los cargos de los 
principales ejecutivos, o de contar con presencia en la 
web o montar un CRM, la transformación conlleva un 
completo cambio en la cultura en cada departamento 
de la empresa”, puntualiza.
 
Es decir, si el cliente quiere mayor rapidez, mayor agili-
dad en los procesos, mayor seguridad en cualquier ca-
nal utilizado o mayor calidad en los bienes o servicios 
que puede estar adquiriendo en cualquier tipo de ac-
tividad, debe obtenerla con mayor razón si se trata de 
entidades financieras. 

“¿Cómo estamos operando hoy día? ¿Estamos dándo-
le al cliente lo que quiere? ¿Se prepara al talento de la 
empresa con competencias digitales y habilidades ne-
cesarias para un mundo digital?”, se pregunta Wilber 
Dongo.

Y a continuación expresa: “Si no interiorizamos y 
transformamos culturalmente a nuestra organización, 
entonces todo el equipamiento que podamos tener o 
comprar se quedará ahí, porque los equipos no hacen 
el servicio, son las personas. Eso siempre lo entendimos 
en Caja Arequipa, por eso nuestro mensaje siempre es 
‘Humanizando la transformación digital’. Es lo princi-
pal, por eso apostamos por aquellos que se juegan por 
un mañana mejor por el país”, destaca el gerente de la 
caja mistiana.

Confianza y transparencia

“Buscamos en nuestro cliente la confianza como parte 
de nuestra relación comercial e ir más allá de esa pala-
bra, porque sin ella no avanzamos, y la confianza tiene 
que sustentarse en la transparencia, porque si se ofre-
ce un servicio o un producto financiero con condicio-
nes que comunicas al cliente, entonces al momento de 
comprarlo tiene que ser tan igual como lo que le diste a 
conocer y no cambiar las reglas de juego a través de ‘las 
letras chiquitas’, con un seguro, una comisión o penali-
dad adicional, ya que generas una desconfianza futura 
que hace que nuestro cliente, ante cualquier otra oferta 
de otra entidad, se pueda marchar”, dice el especialista 
a Microfinanzas.

Por eso, a lo largo del presente año, Caja Arequipa ha 
sido la primera entidad del sistema financiero en invi-
tar a los clientes, al público en general, al periodismo, a 
las autoridades del sistema financiero, a que conozcan 
sus resultados. 

“Es una nueva práctica que queremos incorporar en la 
cultura empresarial del país, y creo que nuestro mensa-
je es la semilla que estamos dejando, porque va a servir 
para que otras instituciones realicen esta misma prác-
tica, que es muy favorable para el mercado. Trimestral-
mente revelamos nuestra gestión con la presencia de 
todos nuestros grupos de interés”, afirma Dongo.

Acota también que fue muy positivo observar que a los 
días que hicieron su presentación, una Caja colega tam-
bién la hizo, y considera que eso ya significa un cam-
bio de la dirección del gobierno corporativo en las Cajas 
Municipales de Ahorro y Crédito (CMAC).

“Porque no solo se tiene una empresa para obtener una 
utilidad o para tener más saldos, mayor participación 
de mercado; sino, por lo contrario, el objetivo central es 
dar soluciones financieras para ayudar y transformar la 
vida y generar bienestar en nuestros clientes y sus fami-
liares”, afirma.
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Wilber Dongo Díaz afirma que no solo se tiene una empresa para obtener una utilidad o mayor participación de mercado, 
sino que el objetivo central es dar soluciones financieras para ayudar y transformar la vida de los clientes.

Gestión de solidaridad 

A propósito de esto último, las cajas municipales nacie-
ron con el objetivo de ser entes solidarios y no solo para 
dar un mero servicio a pesar de la ya importante labor 
de intermediación que realizan en poblaciones de bajos 
recursos.

En los años ochenta era un reto mayor, cómo hacer que 
la gente que estaba excluida del servicio financiero pu-
diera incorporarse para que también pueda cumplir 
sueños, tanto ellos como sus hijos y sus familiares.

Luego de 36 años, “hoy tenemos casi dos millones de 
clientes vigentes, entre los que cuentan con depósitos 
de ahorros y con créditos. A lo largo de nuestra exis-
tencia han pasado, seguramente, más de 3 millones de 
clientes en general y seguimos avanzando. Se debe te-
ner presente que recién se nos permitió en el año 2003, 
luego de 17 años de existencia, tener una agencia en la 
ciudad de Lima, hoy tenemos presencia en todos los de-
partamentos del país con cerca de 200 agencias propias 
operando”, señala el gerente de Negocios characato. 

Agrega que, con todo lo que han luchado y vivido, son 
una empresa resiliente, y les queda la satisfacción de 
haber servido a quienes necesitaban y pedían una opor-
tunidad en este país de emprendedores, “nos sentimos 
orgullosos de ser parte de sus vidas y del crecimiento de 
mucha gente”.

Además, recuerda que muchos analistas de crédito, 
cada vez que tiene talleres con ellos, lo que es una de las 

prácticas horizontales de gestión, cuentan la satisfac-
ción de escuchar a sus clientes, que eran ambulantes 
y vendían en sus carretillas, relatar que hoy venden a 
nivel nacional, que tienen su transporte, que tienen su 
buena tienda en los principales mercados de Lima y en 
las otras ciudades y, lo principal, que sus hijos pueden 
tener la esperanza de un mañana mejor.

Acota que cuando se cruzan 
con algunos de ellos son los 
clientes los que se acercan 
con mucha emoción y ale-
gría, los abrazan, diciéndo-
les: “Por ti tengo esto, por 
ti mi hijo es médico o por ti 
mi hija está en el extranje-
ro”. “Es algo que sentimos 
como éxito en general. Esas 
palabras sinceras de nues-
tros clientes son las que nos 
llenan de satisfacción, más 
allá de los crecimientos y 
las utilidades que podamos 
obtener como medición 
económica”, comenta.

Al hablar de la solidaridad 
de la CMAC, dice que es ir 
más allá de una banca tran-
saccional, que es la que se hace generalmente en el sis-
tema bancario del mundo, y es muy importante porque 
es tomar el dinero de los que tienen superávit para darle 
a los que les falta a través de los créditos, lo que mueve la 
economía del país. “Sin embargo, hacer microfinanzas 

responsables es ir más allá, es sentirte parte de dichas 
experiencias y necesidades, luchar por cambiar y mejo-
rar la situación social de tu público objetivo”. 

Dongo Díaz agrega que, con los años, se incorporó en el 
modelo de gestión de los servicios financieros el objeti-
vo de brindar no solo productos financieros al público, 

sino asesoramiento para 
que tomen mejores decisio-
nes con respecto a los pro-
ductos ofrecidos. 

“Pero hoy vamos más allá. 
Vamos a la banca de expe-
riencia con emociones posi-
tivas. Ya no es un tema solo 
de servicios sino hacerlos 
sentir bien, superar sus ex-
pectativas. Es la única for-
ma para que te recuerden y 
se mantengan leales conti-
go, por ello, si quieres tener 
clientes y quieres convertir-
los en “fans” tuyos, que ha-
blen muy bien de ti, tienes 
que hacerlos sentir bien. El 
recuerdo viene de los senti-
mientos, de las emociones, 
y en eso estamos trabajan-

do en Caja Arequipa”, concluye su representante.

Por tanto, podemos afirmar que el éxito de Caja Are-
quipa hoy se sustenta en estas 4 columnas: solidaridad, 
confianza, transparencia y humanización.
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“Somos una 
organización de 

personas para servir a 
personas y, por ello, la 

importancia que, en las 
políticas, estrategia, 

acciones y presupuesto, 
esté incorporado dicho 

propósito”.
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Para el MBA Denis Núñez Arias, gerente general del Ins-
tituto de Crédito y Cobranza (ICC), el sistema financie-
ro peruano puede cerrar bien el 2022, pero “en la medi-
da que se ajusten adecuadamente las variables, siendo 
la primera de ellas las colocaciones”.

Nos encontramos prácticamente en el cuarto mes de 
los seis que separan al primer Reporte de Estabilidad 
Financiera del Banco Central de Reserva (BCR), emiti-
do en mayo del 2022, del segundo, que corresponderá 
publicarse en noviembre del 2022.

Como es conocido por la comunidad financiera del país, 
el balance del primer trimestre del presente año arro-
jó como resultado que el sistema prosiguió con su re-
cuperación, gracias a la aceleración de créditos, a las 
reducciones del gasto en provisiones, del riesgo en los 
créditos de consumo, así como del saldo de créditos re-
programados, al mantenimiento estable de la ratio de 
morosidad, y a una menor dolarización.

Pero ya en el horizonte de este año se vislumbran al-
gunos fantasmas que están merodeando a la economía 
mundial, además de otros no tan incorpóreos. Y sin ol-
vidar los del Perú, que nos pueden nublar el paisaje lla-
mado realidad.

Las entidades financieras no son ajenas a lo que sucede 
en el ámbito mundial. Puede haber mucha más aversión 
a dar créditos en la medida que se vea una situación 
complicada en el orbe. 

Ante este panorama, ¿podemos esperar que el sistema 
financiero en el Perú se mantenga, mejore o, tal vez, re-
troceda en lo que resta por cumplir los 365 días?

“La tendencia que presenta el sistema financiero pe-
ruano es favorable, porque no solamente mejoran los 
indicadores; sino también aquellos que les importa a los 
accionistas como son los indicadores de rentabilidad”, 
así lo manifestó el director general del Instituto de Cré-
ditos y Cobranzas ICC, Denis Núñez Arias.

Al respecto señaló que, hasta hace unos meses se veía 
que más bien los indicadores de rentabilidad, llámense 
ROE y ROA, venían en tendencia descendente o simple-
mente no mejoraban, pero ya se observó un punto de 
inflexión, es decir, hay una mejora.

“No es que este año esté al mismo nivel que antes de la 
pandemia, pero por lo menos ha habido un quiebre, una 
mejora, digamos así. En algunos casos hasta la mitad de 
lo que estaban antes de la pandemia, en otros casos se 

acercan y algunos están en la cuarta parte”, señaló el 
especialista.

¿Debo deducir que vislumbra una mejoría para el se-
gundo semestre del año?
“Creo que sí, pero en la medida que se ajusten adecua-
damente las variables, siendo la primera de ellas las co-
locaciones”, y sentenció: “Hoy no es tiempo para dejar 
de colocar”.

Es verdad que el panorama político influye mucho en la 
parte económica, y eso hace que las entidades financie-
ras tengan más cuidado o más temor a colocar crédito, 
pero para Núñez Arias se debe seguir colocando, “por-
que es la única manera, no solamente de mejorar la car-
tera de colocaciones, sino de asegurar futuros ingresos 
financieros”.

Es sabido que cuando una entidad financiera coloca 
créditos a partir del mes siguiente ya cobra esos intere-
ses, y esos son sus ingresos. “Entonces deben de colocar 
para tener ingresos financieros, y si tienen más ingre-
sos financieros, que es lo que se está observando ahora, 
deberían de tener mayores utilidades. Y si hay mayores 
utilidades, los indicadores de rentabilidad ROE y ROA 
van a mejorar aún más”, añadió el MBA.

También agregó que, “de repente sea tema de ajustar las 
políticas y colocar en los tipos de clientes, que sabemos 
que no nos van a afectar, porque necesitamos tener in-
gresos como entidad financiera”.

El buen pagador

Sobre el proyecto de ley del buen pagador que aprobó 
en julio pasado la Comisión de Economía del Congre-
so, Núñez dijo que es obvio que es perjudicial para las 
financieras. 

Cabe señalar que el proyecto de ley de la Comisión de 
Economía busca que las entidades financieras reduzcan 
las tasas de interés que cobran a los clientes que cum-
plieron por seis meses consecutivos los pagos puntuales 
de las cuotas pactadas de sus créditos (buen pagador), 
sean personas o micro y pequeños empresarios.

El ejemplo de Núñez es claro: “Si tienen programado un 
interés para un cliente por un período de 2 a 3 años, pero 
el cliente a los 6 meses mejora su buen comportamiento, 
entonces esos intereses proyectados van a disminuir”.

Núñez considera que este tipo de medidas pueden fun-
cionar si se aplica similar proceder que el buen paga-

dor para los créditos hipotecarios Mivivienda, es decir, 
debe ser un incentivo como para las empresas.

Esto es “un incentivo para sus clientes, que sean pun-
tuales. Si paga constantemente y obtiene un beneficio 
(como pagar menos intereses) lo que tiene coherencia 
con lo que se está planteando en el proyecto. Pero, por 
otro lado, si no se incentiva la puntualidad, el cliente 
cae en morosidad, por consiguiente, tiene que haber 
más provisiones y eso perjudica el costo beneficio”.

Núñez Arias también dijo que hubiese sido mejor darle 
un descuento o lo que se hace ahora, que es disminuir la 
tasa de interés para que se mantenga puntual siempre 
el cliente.

Panorama mundial 

Subrayó que los conflictos bélicos o las tensiones entre 
países, lo político en sí, afecta a las economías de todos 
los países. Son factores externos que influyen negativa-
mente en el mercado mundial y local.

Pero como variable que afecte directamente a las ins-
tituciones financieras, no. Más si a sus clientes, porque 
el consumo se reduce, los víveres básicos se encarecen, 
las personas en vez de pagar su crédito lo destinan a la 
compra de la canasta familiar, e indirectamente afec-
ta al sistema financiero, a través de su cliente que es el 
consumidor del día a día, dijo el máster en administra-
ción de empresas.

Por lo que el especialista considera que las medidas 
preventivas que las microfinancieras deben tomar ante 
esta situación, y aún más si le sumamos una posible cri-
sis en salubridad, deben apoyarse en dos aspectos.

“Por un lado, qué porcentaje de su cartera va a estar 
100% cerrada, porque las personas van a entrar en de-
fault o van a dejar de pagar porque no están generando 
ingresos. Y, por el otro, qué otro porcentaje debe estar 
abierto, por lo que para ello hay que darles de alguna 
manera, no facilidades, sino incentivar sus pagos pun-
tuales”.

Núñez del ICC aprovechó para enfatizar algo: “Hemos 
perdido en el enfoque de la cobranza que no se trata so-
lamente de ir a cobrar, sino de incentivar la puntualidad 
del cliente. Hay estudios, inclusive del Banco Mundial, 
que aseguran que los clientes de las microfinancieras 
terminan pagando, tarde o temprano, porque más ade-
lante por un tema laboral o porque quieren sacar crédi-
to en otro lado, terminan arreglando la situación”.

Instituto de Crédito y Cobranza:
“Hoy no es tiempo para dejar de colocar”

Hasta hace unos meses, indicadores de rentabilidad, llámense ROE y ROA, tenían una tendencia descendente o no 
mejoraban, pero ya se observó un punto de inflexión, afirma Denis Núñez Arias, gerente general del ICC.
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El Gobierno determinó que, para afrontar eventuales 
coyunturas macroeconómicas adversas, las entidades 
financieras de menor tamaño necesitarán aportes de 
capital adicionales para fortalecer su patrimonio.

Pero ¿solo basta con este apoyo económico o se necesi-
ta algún cambio estratégico? Microfinanzas plantea la 
cuestión y el MBA Denis Núñez Arias, gerente general 
del Instituto de Crédito y Cobranza (ICC) responde.

“Si bien las entidades del sistema financiero han reduci-
do su vulnerabilidad, es posible que algunas entidades 
de menor tamaño y poco diversificadas requieran apor-
tes de capital adicionales para fortalecer su patrimonio 
a fin de afrontar con una mejor posición eventuales co-
yunturas macroeconómicas adversas”, reza así una de 
las conclusiones del último Reporte de Estabilidad Fi-
nanciera del Banco Central de Reserva (BCR). Y por lo 
menos hay unas 4 cajas que sí necesitan dicho reforza-
miento.

Para el gerente general del ICC, Denis Núñez Arias, los 
aportes de capital adicionales no es lo más importante. 
“Ese no es el punto. El tema está en que, si se pide refor-
zamiento y se está en la misma línea de trabajo, en la 
misma política de crédito o en la misma estrategia de 
cobranza, es muy probable que eso no represente una 
mejora sustancial, sino que va a necesitar mayor can-
tidad de capital. Entonces, para que esto cumpla su ob-
jetivo hay que hacer un cambio integral de la estrategia 
de negocios hasta la estrategia de cobranza”, afirmó.

El experto está en la posición de que las condiciones 
son favorables para que las cajas municipales y demás 
microfinancieras tengan un mejor cierre este año 2022. 
Incluso aquellas que cerraron con pérdidas o se vieron 
mermadas en sus utilidades del pasado año. 

“Tenemos las experiencias de haber visto y también 
manejado cajas en las cuales sus utilidades se incre-
mentaron en 60 días, porque el gasto de provisión es 

anual. Logramos una reducción importante en sus gas-
tos. Y así tengo otras experiencias en el gasto semestral, 
otras en el gasto mensual”, contó Núñez.

“Esto siempre ha habido, una forma de poder solucio-
nar los problemas que tenga cada entidad financiera 
para tener un mejor cierre al final del año. Creo que es 
posible, más si las condiciones son favorables”. Además, 
Núñez sentenció: “Quién no lo logre, es porque no ha 
hecho la tarea completa”.

“En mi experiencia laboral, por ejemplo, el 2015 fue el 
primer año en el que la Caja Metropolitana dio utilida-
des después de muchos años que estuvo dando pérdi-
das. Y si bien es cierto fue una estrategia conjunta de 
varias áreas, la labor que hicimos en el tema de cobran-
zas y el equipo que estuvo detrás del objetivo que nos 
planteamos en ese momento fue realmente lo que ge-
neró ese cambio. Fue todo un cambio en la estrategia de 
cobranza”, concluyó Núñez Arias.

“Quién no logre cerrar bien el año,
es porque no ha hecho la tarea completa”

Denis Núñez Arias cree que se vislumbra una mejoría del sistema financiero peruano en este semestre del año.



La cuarta ola de contagios por la COVID-19 se inició en 
junio de este año en el Perú. Según datos recogidos por 
el Ministerio de Salud (Minsa), al 17 de septiembre se re-
gistraron más de 216 mil decesos y se espera que estos 
se incrementen en las próximas semanas, así como tam-
bién los casos positivos que a la fecha ascienden a más 
de 4,1 millones. 

Frente a este contexto, es importante que la población 
y, principalmente, las organizaciones mantengan y re-
fuercen sus medidas de prevención, así como también 
continúen promoviendo la vacunación con el propósito 
de combatir la mortalidad y la propagación de este virus 
en los ambientes de trabajo. 

Por ello, Marsh una de las principales compañías globa-
les en asesoría de riesgos realizó un sondeo sobre esta 
materia para dar a conocer las medidas que están to-
mando las compañías y cómo vienen alineándose a los 
cambios regulatorios.

El estudio denominado “Preparación para afrontar la 
cuarta ola de contagios”, elaborado por Marsh en julio 
último, fue realizado a 72 empresas de diferentes secto-
res económicos sobre todo de alto riesgo de exposición, 
tales como bancos (18%), empresas del sector construc-
ción (15%), compañías de servicios de transporte y tu-
rismo (11%), industria y manufactura (11%), entre otras 
actividades.

Y entre las principales conclusiones se destaca que, en la 
actualidad, el 61% de las organizaciones se encuentran 
operando bajo la modalidad de trabajo híbrido. Esto 
debido a los innumerables beneficios que brinda dicha 
modalidad para la prevención sobre el contagio y la con-
tinuidad de las actividades laborales, adaptadas a esta 
nueva realidad. 

“Para los empleadores, esta flexibilidad en la ejecución 
de sus actividades les da el poder de enfrentar de una 
manera más rápida y oportuna los riesgos relacionados 
con la COVID-19, fatiga mental, estrés laboral, desmoti-
vación, entre otros que podrían ocasionar un obstáculo 
para la continuidad de las operaciones”, cita la encuesta. 

Así, del 68% de las compañías que han implementado 

el modelo híbrido y remoto, en el que los colaboradores 
tienen la opción de repartir su jornada laboral de la se-
mana, trabajando en una oficina central y desde casa, el 
41% (28% de los entrevistados) sostiene que mantendrá 
esta modalidad en forma permanente con poca o nin-
guna variación. Mientras que el 59% restante lo man-
tendrá por un periodo limitado.

Promoción de la vacunación

Para las compañías, la promoción de la importancia de 
la vacuna contra la COVID-19 es de suma importancia. 

Por ello, el 65% de las empresas encuestadas promueve 
esta actividad dentro de la organización, tratando de 
que la mayoría logre aplicarse la cuarta dosis según el 
esquema actual de vacunación. 

Se debe precisar que, frente a la obligatoriedad de apli-
cación de la vacuna, de acuerdo con la normatividad 
vigente, aquellas empresas que no cuenten con la apli-
cación de las tres dosis de vacunación deberán prestar 
servicios mediante la modalidad de trabajo remoto.

Según los resultados del presente estudio, por esta ra-
zón, el 53% de las empresas ha optado por el trabajo 
remoto o brindar licencia sin goce de haber a aquellos 
trabajadores que no han completado las tres dosis obli-
gatorias.

Mientras que solo un 6% ha optado por permitir el in-
greso libre, siendo importante reforzar y promover, en 
este grupo, los beneficios de la inmunización tales como 
el cuidado y protección hacia sus familiares, así como 
prevenir posibles complicaciones a largo plazo.

Asimismo, es importante mencionar que el 60% de las 
organizaciones considera necesario el aislamiento por 7 
días en caso se detecte a algún colaborador portador de 
COVID-19 o con síntomas asociados a la infección. 

Igualmente, se puede precisar que las compañías han 
reforzado sus estrategias de prevención. Por ejemplo, el 
38% de las empresas que participaron en el estudio in-
crementaron la dotación de equipos de protección per-
sonal para sus trabajadores. 

En contraste, el estudio encontró que las empresas aún 
siguen invirtiendo recursos en medidas inefectivas 
como la limpieza y desinfección de superficies que man-
tiene un 72% de empleadores como medida preventiva. 

Sin embargo, el 42% de ellas cree que la cuarta ola ha 
venido afectando ligeramente a sus actividades.

Servicios de salud ocupacional

Por otro lado, la encuesta también destacó que los servi-
cios de salud ocupacional en la actualidad han tomado 
vital importancia dentro de las compañías. 

Dichos departamentos se encargan de asesorar a los 
empleadores respecto del mejoramiento de las condi-
ciones de trabajo y el seguimiento de la salud de los tra-
bajadores, tanto de aquellos afectados por la COVID-19 
como de los principales riesgos que existen en el lugar 
de trabajo. 

Así, frente a ello, el 74% de las empresas participantes 
indica que mantiene de forma permanente el servicio de 
salud ocupacional, mientras que solo un 4% afirma que 
no lo mantiene o lo ha desactivado.

Además, el 97% de los servicios médico-ocupacionales 
en las empresas realizan el seguimiento a los casos sos-
pechosos y confirmados y en un 49% el servicio de salud 
es propio.

Otro aspecto resaltante de la encuesta es el alineamien-
to de las compañías a las normas sanitarias vinculadas 
a la pandemia. 

Según el estudio, las empresas han tenido que alinearse 
rápidamente a las nuevas disposiciones para el manejo 
de los casos sospechosos y confirmados. Así, en su gran 
mayoría (60%) se han alineado a las normas vigentes.

“Es importante, además de cumplir con la normativa 
que los servicios de salud ocupacional valoren, indivi-
dualmente, cada caso para definir la reincorporación y 
optar por las medidas más protectoras como el trabajo 
remoto si las características del puesto lo permiten”, 
concluye el estudio de Marsh.

Marsh Perú: El 61% de las empresas opera 
bajo la modalidad de trabajo híbrido

El estudio denominado “Preparación para afrontar la cuarta ola de contagios” fue realizado por Marsh Perú a 72 
empresas de diferentes sectores económicos.
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El 65% de las empresas encuestadas promueve la vacunación contra la COVID-19, según la encuesta de Marsh Perú.
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El respaldo de Orca Credit Holding, que en solo 30 días 
triplicó el capital exigido en el contrato de bonos subor-
dinados por parte del Estado, es una clara muestra de 
confianza y respaldo a la óptima labor de la plana geren-
cial de la financiera. De ahí la esperanza en la Financiera 
Qapaq para alcanzar sus aspiraciones el año venidero.

Dentro de los compromisos asumidos para este año, la 
Financiera Qapaq consolidó su patrimonio y a nivel de 
gestión consiguió recuperar sus saldos de los niveles 
prepandemia, expresó su gerente de Finanzas y Com-
pliance, Jorge Gómez Robles.

“En verdad el 2022 nos ha sorprendido. Nosotros ini-
ciamos con una estrategia que denominamos “El Plan 
300”, para llegar a los S/300 millones en cartera. Ya 
en julio lo hemos superado y vamos mirando el cierre 
hacia unos S/320 millones, mientras que para el 2023 
debemos acercarnos a los S/400 millones de carteras”, 
añadió.

En el lanzamiento de nuevos productos, predominaron 
los de captación. Por ejemplo, en el pasado mes de agos-
to apareció en el mercado nacional su producto llama-
do “La Cuenta Insuperable”, una cuenta de ahorros que 
paga el 8% y que a Qapaq, hoy por hoy, le está dando 
muy buenas satisfacciones.

“Estamos camino a alcanzar la exigencia y las rentabi-
lidades previas a los niveles de la pandemia, por lo que 
tenemos bastantes expectativas con eso; y creemos que 
para el 2023 nos convertiremos en un jugador mucho 
más relevante en el mercado financiero peruano, por lo 
que el horizonte que viene para la financiera Qapaq es 
realmente alentador”, señaló Gómez Robles.

MF: De esa consolidación en sus indicadores de solven-
cia, ¿cuánto es gracias al contrato de bonos subordina-
dos del Estado?

“Es conocido que fuimos la primera entidad en acceder 
a este programa. Este programa incluía un aporte de 
capital por parte del accionista de S/5 millones que se 
debería de dar a lo largo de 5 años; pero el aporte fue 
realizado al mes siguiente y fue tres veces el monto que 
requería el programa para sustentar el crecimiento fu-
turo de la entidad, lo cual no es otra cosa que una señal 
de confianza que hay en la gerencia por lo que así sali-
mos de la insolvencia y no tenemos ya ningún tema por 
resolver”, indicó el ejecutivo.

El sólido norte

La Financiera Qapaq, perteneciente al Grupo Orca Cre-
dit Holding LLC, tuvo todo un plan de expansión hacia 
el norte del país, con el cual le ha ido muy bien.

En el tema de los créditos pignoraticios, la entidad está 
consolidada como un actor importante en el mercado 
con su producto “Olla de Oro” de Qapap.

“Fue resultado de toda una estrategia, un plan que 
desarrollamos. Para eso abrimos nuevas agencias en 
Lima, en las zonas donde más avanzaba este producto 
y, también, abrimos agencias en el norte del Perú que 
resultó siendo el mercado más dinámico en este año”, 
comentó Gómez.

“Qapaq en el mercado pignoraticio ha logrado dejar de 
ser un jugador de media tabla para abajo y hoy día so-
mos el sexto competidor en el medio y apuntamos a es-
tar dentro de los cinco primeros”, añadió.

El compliance 

Con respecto a los mecanismos de prevención, gestión, 
control y reacción del Cumplimiento Normativo, lo que 
primero hace la institución, a través de un Oficial, es 
revisar las operaciones inusuales, a los clientes en las 
listas negras y grises de Qapap, a las personas que pue-
dan salir en los medios con algún tipo de acusación o 
sospecha; y luego de identificar a alguien, revisan los 
informes y toman las acciones pertinentes de acuerdo 
con las normas.

Con respecto a la coordinación con las otras gerencias 
de la financiera (cuyo inversionista mayoritario in-
ternacional está constituido en los Estados Unidos de 
América) su interacción es constante, revisando los 
contratos o las nuevas normativas, con un seguimiento 
diario de las implementaciones relacionadas con los en-
tes supervisores, llámense Superintendencia de Banca, 
Seguros y AFP (SBS), Banco Central de Reserva (BCR) o 
Ministerio de Economía y Finanzas (MEF).

Mayormente a los ejecutivos les cuesta comprender que 
el Cumplimiento Normativo es una inversión y no un 
costo, pero en la opinión de Gómez Robles esto es una 
visión que debe de ir cambiando. 

“En realidad, parte del desarrollo del país, es que apren-
damos a ser un poco más formales, en cuanto a ser em-
presa y, sobre todo, empresas de envergadura y tama-
ño”, señaló.

“Somos muy respetuosos del cumplimiento de la norma 
y eso nos ha traído muy buenos resultados, porque pro-
ducto de ello es que tenemos la tranquilidad de trabajar 
y demostrar nuestros números, con la seguridad de que 
estamos reflejando la realidad de nuestra compañía y el 
mercado puede ver que nuestra evolución es positiva, 
mes a mes”, afirmó el gerente de Finanzas y Cumpli-
miento de Qapap, quien subrayó: “No tenemos ningún 

problema en abrir nuestras cifras y mostrarlas”. 

Confianza

“Y un aspecto importante es que esa transparencia, ese 
respeto por las normas, se traduce en clientes que están 
llegando a nosotros, no solo clientes de créditos, sino 
para todos los otros productos que tenemos: Microcré-
dito de Consumo, Olla de Oro y demás; así como para 
nuestras cuentas de captaciones”, expresó Gómez Ro-
bles.

Y así como debe suceder con sus pares en el sector mi-
crofinanciero de Guatemala (Banco de Antigua) y Ecua-
dor (Banco Solidario S.A.) la Financiera Qapap, según 
Gómez, tiene “clientes que vienen a ser parte de nuestra 
gran familia, y vienen porque efectivamente son clien-
tes, muchos de ellos, que averiguan nuestros números, 
comentan y se informan de qué tan creíble es nuestra 
entidad y vienen totalmente convencidos de que sus 
ahorros van a estar aquí muy seguros”, dijo.

Por otro lado, el gerente financiero resaltó el hecho de 
que funcione en una sola gerencia el área de finanzas 
con la del control normativo porque, “es una fórmula 
muy de la Financiera Qapaq” y que, “la apuesta hecha 
por tener esta unión de áreas ha funcionado y sigue fun-
cionando bastante bien”.

“Se crea una sinergia, porque por el hecho de que la 
persona que ve finanzas, además se preocupe porque 
se cumplan todas las normas, garantiza efectivamente 
que la entidad camine a pie firme”, sentenció el gerente 
de Qapap, cuyo mayor accionista, Orca Credit, está bajo 
el control societario de la familia Ribadeneira Quevedo, 
del Ecuador.

El 2023

“Es muy expectante para nosotros, debido a que antes 
de crecer en agencias, queremos terminar de dar una 
oferta ágil y moderna para nuestros clientes. Trabaja-
mos en un proceso de transformación digital, muy im-
portante tanto para créditos como para captaciones, 
que va a dar mucho que hablar. También estamos próxi-
mos a lanzar nuestra tarjeta de débito Visa, para que 
nuestros clientes estén aún más cómodos”.

“En el lado de las captaciones ya tenemos 3 muy buenos 
productos de ahorros y este 2023 vamos a desarrollar 
un mejor perfilamiento de los mismos, para que nues-
tros clientes encuentren en nosotros, una oferta dife-
rente y que estén de acuerdo a lo que iban buscando en 
el mercado peruano. Va a dar mucho que hablar”, fina-
lizó Jorge Gómez, gerente de Finanzas y Compliance de 
Financiera Qapaq.

Qapaq espera ser en el 2023 un actor más 
relevante en el mercado financiero peruano
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Financiera Qapaq inició el 2022 con la estrategia denominada “El Plan 300” para llegar a los S/300 millones en cartera 
colocada, lo que ya superaron en el mes de julio, afirma su gerente de Finanzas y Compliance, Jorge Gómez Robles.
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En créditos pignoraticios, Qapaq está consolidada como un actor importante con su producto “Olla de Oro”, dice su 
gerente de Finanzas y Compliance, Jorge Gómez Robles.



En los últimos meses, se viene implementando un con-
junto de medidas para afrontar el fraude financiero que 
sufren muchos clientes de la banca y microfinancieras a 
través de sus celulares.

El denominado SIM Swapping consiste en robar la 
identidad del titular de productos financieros después 
de apoderarse de su línea móvil, para luego hacerse de 
sus cuentas de ahorros o desembolsar ofertas de crédito 
preaprobadas. 

Así, Osiptel reveló un total de 791 casos de fraude fi-
nanciero en el 2021, cifra que asciende a 305 casos en el 
primer semestre del 2022. Asimismo, precisó un monto 
promedio de fraude de S/11.813.

Además, señaló que el 52% de estafas mediante los ser-
vicios de telefonía se concreta con la solicitud de reposi-
ción de líneas móviles y un 24% por el cambio de titula-
ridad de esta, no solicitado por el cliente.

En junio entró en vigencia la norma que dispone la 
asignación de una contraseña única a cada usuario de 
telefonía móvil por parte de su operador, dijo Sergio Ci-
fuentes, gerente general de Osiptel. 

Esta le servirá para sus trámites de cambio, reposición 
o dar de baja la línea telefónica, a fin de evitar que los 
delincuentes roben su identidad y luego utilicen dichas 
líneas para vaciar sus cuentas bancarias, refirió.

Además, comentó, desde septiembre las empresas de te-
lefonía habrían empezado a enviar un mensaje de alerta 
a todas las líneas que posea un usuario cada vez que se 
inicie un trámite para la contratación o reposición de su 
línea móvil.

El objetivo es informar al titular que se está haciendo 
un cambio y así anticipar cualquier posible intento de 
suplantación para acceder a cuentas bancarias, agregó.

Asimismo, dijo que los usuarios que contraten servicios 
móviles de forma no presencial tendrán hasta cinco in-
tentos para pasar la verificación biométrica, pues antes 

se permitían múltiples intentos.

Si no consigue validar su identidad, la contratación so-
licitada será anulada. 

Contraseña 

Según Cifuentes, el uso de la clave única será de cumpli-
miento obligatorio desde inicios del 2023, al igual que la 
elaboración de un registro específico de cada distribui-
dor y vendedor que atienda a los clientes en la contrata-
ción, renovación, reposición o portabilidad de su línea. 

Los vendedores también deberán pasar una identifica-
ción biométrica, para asegurarse de conocer a quienes 
están participando en la asignación de la línea, mencio-
nó.

Además, desde el siguiente año, habrá un lapso de cua-
tro horas desde que se solicita la reposición de línea 
hasta que esta se reactiva, señaló durante su partici-
pación en la Comisión de Defensa del Consumidor del 
Congreso de la República. 

Alerta 

Si es una transacción indebida, el usuario podrá aprove-
char este periodo para reaccionar bloqueando sus cuen-
tas bancarias o rechazando la validez del trámite ante 
su operador móvil, acotó. 

“Hemos escuchado a más de 400.000 personas de las 
que 21.490 nos han comentado que registran una ope-
ración no reconocida”, señaló Ana Peña, directora de la 
Autoridad Nacional de Protección del Consumidor de 
Indecopi.

De estas comunicaciones, que no representan denun-
cias ni reclamos, 795 operaciones están relacionadas al 
robo de celulares, detalló.

Advirtió que la solución no solo está en Indecopi y en 
sancionar a una empresa cuando se identifica que bajó 
sus medidas de seguridad y permitió el fraude; sino que 

implica la actuación de todos los agentes del mercado.

La ejecutiva manifestó su preocupación por la venta ile-
gal de chip telefónicos y exhortó a la población a evitar 
la comercialización de tarjetas SIM en la calle y, mucho 
más importante, dejar de comprar celulares robados. 
De lo contrario, será en vano la mayor fiscalización del 
Estado y las acciones lideradas por la policía. 

Se podría mejorar la regulación respecto del fraude tele-
fónico que termina perjudicando a clientes financieros, 
salir a campo todos los días a fiscalizar las 24 horas del 
día, aunque si continúa la reventa de equipos celulares 
de dudosa procedencia, siempre se va a generar este 
mercado negro alternativo, alertó.

Las entidades incluyen la exposición de datos persona-
les mediante el huellero biométrico entre los peligros de 
comprar un chip telefónico en la calle. Asimismo, men-
cionan que es difícil certificar que los protocolos para la 
contratación de la línea móvil se están siguiendo ade-
cuadamente.

“Un mal vendedor puede activar otras líneas con la hue-
lla digital de la víctima y comercializarlas entre perso-
nas que no quieren ser identificadas, para luego ser em-
pleadas en extorsiones, contrataciones fraudulentas, 
trámites no consentidos (portaciones y migraciones), 
así como en compras no autorizadas de equipos de alta 
gama”, precisó Osiptel.

Thief Transfer

En tanto, el jefe de la División de Investigación de deli-
tos de alta tecnología de la Dirincri, Luis Huamán, deta-
lló que otra modalidad de estafa muy utilizada median-
te la telefonía es Thief Transfer, que implica el robo del 
celular con la información del usuario.

“El ladrón utiliza la información del celular robado, ya 
no vende el equipo, y puede hacer transferencias desde 
los aplicativos bancarios registrados o comunicarse con 
sus contactos para solicitar préstamos o depósitos”, ex-
plicó.

Se endurecen medidas contra el fraude vía 
celular a clientes financieros

Usuarios recibirán una alerta ante un intento de contratación o reposición de su línea telefónica, la cual será otorgada 
luego de cuatro horas para que el cliente tome las medidas correspondientes ante una eventual estafa.
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Osiptel reveló un total de 791 casos de fraude financiero en el 2021, cifra que asciende a 305 casos en el primer semestre 
del 2022. Asimismo, precisó un monto promedio de fraude de S/11.813.



El crecimiento notable de las actividades fintech, los 
cambios en la demanda y en la regulación vienen con-
tribuyendo a la definición de un ecosistema digital fi-
nanciero.

Aquí, interactúan clientes de servicios financieros, en-
tidades tradicionales, empresas fintech y Bigtech, desa-
rrolladores de tecnología digital, proveedores de fondos 
y reguladores.

En este entorno cambiante, las entidades financieras 
supervisadas tienen el desafío de fidelizar a sus clientes 
y atraer nuevos, actuando con mayor eficiencia; adap-
tando el proceso de transformación digital necesario 
para subsistir en el mercado. 

Esta labor involucra innovaciones en productos, pro-
cesos, organización y modelo de negocio, en lo cual las 
fintech juegan un rol importante, por su capacidad de 
utilizar nuevas tecnologías y desarrollar herramientas 
más eficientes, ágiles y confiables, enfatiza un informe 
de la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS).

Así, predominan en el mercado las relaciones de com-
plementariedad entre las empresas supervisadas y las 
fintech, registrando un importante avance de la banca 
y microfinancieras en la habilitación de nuevas tecnolo-
gías para brindar sus productos y servicios.

Algunos ejemplos de sinergias entre el sistema finan-
ciero y emprendimientos tecnológicos son: Caja Sulla-
na que recibe servicios de credit scoring alternativo de 
Kalilfica; Acceso Crediticio utiliza la plataforma digital 
Solven como canal para captar clientes y realizar una 
prevalidación crediticia; Banco de Comercio, Caja Are-
quipa y Caja Lima ofrecen préstamos 100% online a tra-
vés de la plataforma Kontigo.

En esta línea, las fintech tienen una gran importancia 
para el desarrollo digital de las entidades supervisadas 
y el logro de una mayor inclusión financiera.

Es notable la contribución de estos negocios innovado-
res en abordar los problemas de información asimétri-
ca, sobre todo en segmentos de menores ingresos, con 
nuevos modelos de negocio y procesos que incluyen una 
explotación más eficaz y eficiente de la información, sin 
limitarse a las fuentes convencionales, expandiendo así 
el alcance de los servicios financieros.

Modelo de negocio

Según el informe del regulador, las empresas de la in-
dustria fintech se pueden dividir en seis segmentos 

principales de acuerdo con el modelo de negocio elegi-
do. 

Primero, el de depósitos y créditos que está conformado 
por los emprendimientos cuya oferta se basa en ofrecer 
servicios bancarios mediante canales electrónicos y 
tecnológicos (banca digital), préstamos de financiación 
colectiva (loan crowfunding) y crédito mediante plata-
formas web (plataformas de crédito). 

El segundo modelo consiste en facilitar la unión entre 
prestamistas y empresas que necesiten financiamiento 
en forma de capital (equity crowfunding). 

Además, está el segmento de asesoría financiera donde 
las fintech ofrecen asesoramiento, venta y gestión de 
activos.

También incluye al robo advice, que brinda asesora-
miento sobre productos financieros y de inversión. 

Por otro lado, se registran las actividades asociadas al 
pago, compensación y liquidaciones. La mayoría de es-
tas fintech se encargan de emitir dinero electrónico y 
proveer servicios de pagos digitales. 

En el país predominan las plataformas de crédito, que 
en los últimos años han desplazado a las empresas de 
pagos. 

Según la Guía Fintech de EY, se destaca la actuación de 
los modelos de financiamiento participativo de créditos 
y de capital, así como de plataformas de crédito.

Riesgos

Con este avance en la labor conjunta entre fintech y en-
tidades financieras, y la multiplicidad de modelos de 
negocio, la SBS también advierte algunos riesgos que 
vienen asociados.

Por ejemplo, en las plataformas de crédito existe el ries-
go de información insuficiente o poco clara, en especial 
relacionada a los intereses y comisiones que los presta-
tarios deben pagar. 

Además, en tanto existan garantías que respaldan el 
crédito, la plataforma podría ser laxa en la evaluación 
de la capacidad de pago del cliente, exponiéndolo al 
riesgo de sobre endeudarse.

En cuanto a pagos, están presentes riesgos de resilien-
cia operativa y cibernética, protección de datos y pro-
tección de fondos en tránsito o almacenamiento, al no 

encontrarse dichos fondos dentro de los esquemas de 
cobertura de depósitos.

Inversionistas ángeles

En tanto, las fintech continúan expandiéndose en el 
Perú, financiadas por inversionistas locales y extranje-
ros.

Los inversionistas ángeles siguen apostando por las fin-
tech peruanas, pese a que el ruido político continua y 
las expectativas de crecimiento cada vez se ajustan más 
a la baja, señaló Javier Salinas, líder de Innovación, Em-
prendimiento y Prospectiva de UPAL.

Así, prevé que el total de fintech que operan en Perú ha-
bría crecido a 185, desde las 171 registradas a noviembre 
del 2021.

Salinas detalló que los inversores ángeles son, la mayo-
ría, peruanos con más de 50 años, un perfil directivo o 
senior en sus empresas, con estudios de posgrado o es-
pecializaciones, y experiencia en el sector.

También hay inversionistas extranjeros, de Argentina, 
Brasil, México y Chile que financian emprendimientos 
locales, expresó.

Sostuvo que estos inversores apuestan montos que no 
esperan utilizar en el corto plazo y prevén multiplicar 
por 10 su dinero en los primeros tres años. 

Mientras que se ralentiza el financiamiento participati-
vo, los fondos privados y venture capital entre las fuen-
tes que fondean a las fintech, añadió.

Más tiempo para tomar decisión 

Pese a que la inversión continúa, lo hace a menor ritmo 
pues los inversionistas se toman más tiempo para eva-
luar las alternativas en las que colocarán su dinero, ex-
presó Salinas. 

También la banca está siguiendo una política de cautela 
en este financiamiento, comentó.

El sistema financiero no puede cometer errores al otor-
gar sus créditos; aunque no se opone a prestar recursos 
a estos emprendimientos tecnológicos, sí es cuidadoso 
porque representan determinado riesgo.

La inadecuada asignación de esos fondos podría res-
tringir este financiamiento, sobre todo, en este escena-
rio de incertidumbre, alertó.

El rol de las fintech en la digitalización de la 
banca y microfinancieras
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Emprendimientos tecnológicos crecen en el mercado peruano, hay 185 fintech a la fecha.



Las empresas de la industria fintech se pueden dividir en seis segmentos principales de acuerdo con el modelo de negocio 
elegido, señala un informe de la SBS.
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Inclusión financiera:
la importancia de la retención de clientes

Uso de billeteras digitales crece exponencialmente y ahora suman 20 millones de aplicativos en el país.
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El Perú ha experimentado un incremento en los indica-
dores de bancarización e inclusión financiera en la últi-
ma década.

Avances atribuibles al rol de las entidades financieras 
mediante el establecimiento de un mayor número de 
puntos de atención y desarrollo de innovaciones, como 
las billeteras digitales, para impulsar la inclusión finan-
ciera, así como al trabajo coordinado a nivel interinsti-
tucional.

En esta línea, los créditos de consumo constituyen la 
principal puerta de entrada para que la población sin 
historial crediticio acceda al sistema financiero.

Así, entre 400.000 y 600.000 personas por año han 
obtenido por primera vez un financiamiento directo o 
indirecto de algún banco, financiera, caja municipal, 
rural o empresa de crédito. Sin embargo, hay una dife-
rencia entre el ritmo de bancarización y el crecimiento 
del indicador de inclusión financiera en este segmento 
de financiamiento, pues existe un número importante 
de personas que ingresan al sistema, pero luego salen de 
este, al menos por un tiempo.

Cash in y cash out

Lo mismo sucede en el grupo de ahorristas, en el que 
la mitad de las personas que no tiene una cuenta en el 
sistema lo atribuye a la falta de ingresos, seguida por la 
desconfianza en las instituciones. 

Esta es una de las limitaciones identificadas durante la 
expansión de las billeteras digitales que, si bien otorgan 
facilidades para la transferencia de fondos y el pago de 
servicios, también reportan dificultades tanto al mo-
mento de recargarlas como para convertir el dinero di-
gital en efectivo.

El flujo de “cash in” y “cash out” es un factor que res-
tringe el uso frecuente de una billetera móvil, dijo Juan 
José Marthans, director de Economía del PAD de la Uni-
versidad de Piura.

Cuando el aplicativo del usuario no está asociado a una 
cuenta bancaria o a alguna fuente de recursos, es poco 
probable que la utilice para sus transacciones diarias. 

Otro problema que se identifica en este camino de in-
clusión financiera es la red de agentes corresponsales o 
cajeros automáticos que permiten abonar dinero en la 
billetera o retirarlo, señaló. 

Incluso, alertó sobre casos de cobranza adicional entre 
los usuarios de billeteras, ante el escaso acceso a agen-
tes, sobre todo, en provincia.

Si el cliente no tiene dinero en su aplicación y quiere 
hacer un pago, acude donde otra persona que sí tenga 
recursos en la billetera, pero este le cobra S/1 más por 
hacer la transacción, explicó. 

Veinte millones de usuarios

Pese a ello, las billeteras móviles siguen ganando terre-
no entre los canales de pago y logrando la afiliación de 
más peruanos. 

Hasta ahora, en las app más grandes se registran 10 mi-
llones de usuarios de Yape, 8 millones en Plin y 1.6 mi-
llones en Bim, con lo cual ya habrían alcanzado los 20 
millones de billeteras. 

Las nuevas funciones que están implementando estas 
aplicaciones financieras favorecen su continuo creci-
miento y afiliación, comentó Fernando Barrios, gerente 
general de la Billetera Móvil BIM.

Hoy es posible recargar líneas telefónicas, pagar servi-
cios, cuotas de préstamos, desembolsar microcréditos 
y acceder a promociones y descuentos en comercios, 
afirmó.

Está expansión de los aplicativos móviles se inició con 
la pandemia, que conllevó la transición hacia un mundo 
más digitalizado e impulsó los canales no presenciales, 
coincidió Marthans.

Aunque, advirtió que el número de billeteras en el país 
no necesariamente equivale al uso de la aplicación, pues 
gran parte de los usuarios sólo está afiliado. 

Estrategias adecuadas

Esto crea un escenario propicio para evaluar si las es-
trategias de inclusión aplicadas por las empresas del 
sistema financiero tienen una visión de largo plazo, si 
ofrecen productos de ahorro y crédito que se adecúen 
a las necesidades de la población y promueven su uso 
eficiente. 

Asimismo, corresponde analizar si las políticas que han 
empleado para retener a sus buenos clientes han sido las 
adecuadas o si deben desarrollar, adicionalmente, me-
didas para ofrecer mejores condiciones a los usuarios.

Por tanto, será fundamental seguir trabajando en ge-
nerar una mayor confianza en el sistema financiero, 
continuar con el desarrollo de iniciativas de educación 
financiera y fomentar una transformación digital con 
estándares de seguridad.

Además, se deberá seguir impulsando los servicios fi-
nancieros digitales y canales de atención de bajo costo, 
como las billeteras digitales, con mejoras en conecti-
vidad y con productos que atiendan las necesidades de 
la población. Incluso, desarrollar acciones articuladas 
para reducir las brechas existentes, atendiendo las ca-
racterísticas y necesidades de cada segmento poblacio-
nal.

Por ejemplo, proponer mejoras crediticias a aquellos 
que acrediten un buen perfil de riesgo para evitar que 
ingresen muchas personas que terminan saliendo del 
sistema financiero en poco tiempo por mal comporta-
miento de pago.

O evitar que muchos deudores incumplan con su obli-
gación al punto de deteriorar su calificación crediticia, 
pues la reinserción en el sistema de los clientes que sa-
lieron mal es limitada y toma más tiempo.
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Las billeteras móviles siguen ganando terreno entre los canales de pago y logrando la afiliación de más peruanos.



Sin lugar a duda, la noticia más impactante de septiem-
bre del 2022 fue el fallecimiento de la reina Isabel II del 
Reino Unido, acontecido 8 días después de conmemo-
rarse los 25 años del fatídico accidente que cobró la vida 
de la princesa Diana de Gales.

Isabel II “reinó, pero no gobernó”, pese a ser la principal 
figura política de Inglaterra, ya que su competencia en 
economía y finanzas se limitaba solo a aprobar y firmar, 
sí o sí, todas las leyes que le enviaba el Parlamento o la 
administración del primer ministro y su gabinete. 

Antes de hacer el recuento mencionado, hacemos la 
salvedad que 3 años después de finalizada la Segunda 
Guerra Mundial se aplicó el Plan Marshall, esto fue, el 
financiamiento económico de Estados Unidos para la 
reconstrucción occidental del viejo continente, del cual 
el Reino Unido fue el mayor receptor de dinero, con un 
26% de los US$20.000 millones de la época (y cuya últi-
ma cuota la pagó en el 2006).

El plan denominado oficialmente European Recovery 
Program (ERP) concluyó en 1951 y Europa vivió el pe-
riodo de máximo crecimiento económico de su historia 
hasta 1952, año en que Su Alteza Real la princesa de York 
asumió la monarquía británica y de la Mancomunidad 
de Naciones.

Su primera recesión

En 1956 se produjo la primera recesión en el reinado de 
Isabel II, debido al amague de una crisis bélica por la na-
cionalización del Canal de Suez por parte de Egipto, que 
terminó con los intereses e influencia económica como 
comercial del Reino Unido en la zona, y tuvo que acudir 

por créditos al Fondo Monetario Internacional (FMI) 
durante medio año. La segunda crisis económica que 
enfrentó la monarca fue a mediados de 1961, con el auge 
de la descolonización africana, que comenzó en Sierra 
Leona, lo que sirvió para fijar las bases al resto de África, 
e incluso del Caribe, y pasar de gobernar territorialmen-
te una cuarta parte del orbe a la independencia sucesiva 
de 40 colonias que dejaron de ser parte del, otrora gran, 
imperio británico, con todo el descalabro económico 
que conlleva; convirtiéndose en el hecho económico 
más destacado y nefasto acaecido en su reinado.

En 1961 y 1970 el país también padeció una recesión 
que llevó a una reducción hasta de 2,7% en el Producto 
Bruto Interno (PBI), además el gobierno conservador de 
aquel entonces tuvo que aceptar a Irlanda del Norte y 
su continuidad “dependiente” en el Reino Unido, lo que 
agravó la crisis financiera para 1973, pese a que el país 
entró a la Unión Europea (UE).

La recesión de los ochenta

Una nueva recesión al inicio de los años ochenta, con 
cambios importantes como la privatización de las em-
presas públicas, un férreo control al dinero en circu-
lación, una caída de 7,8% de la mano de obra activa, el 
aumento de los impuestos indirectos para reducir la in-
flación, además del recorte en las inversiones de los ser-
vicios de sanidad y educación; sin considerar lo oneroso 
de la guerra en las Malvinas.

El ‘annus horribilis’ como calificó Isabel II a 1992, no 
solo fue por las desavenencias matrimoniales en la fa-
milia real; sino por cuestiones socioeconómicas como el 
novedoso impuesto doméstico para que todos los adul-

tos residentes paguen lo mismo, por lo que se generó un 
sinnúmero de revueltas populares. 

Ya a mediados de la primera década del presente siglo, el 
Reino Unido descartó el ingreso del euro; luego entre el 
2007 y 2008 la línea de pobreza relativa indicaba que el 
22% de la población vivía por debajo del 60% del ingre-
so promedio, para después sumarse a la crisis financiera 
mundial del 2008.

Posteriormente, el 2007 su deuda pública pasó de 35,5% 
del PBI a un 56,8% en el 2009 y, precisamente, ese año 
Isabel II vio colapsar la economía británica al entrar 
nuevamente en una recesión, con las tasas de desempleo 
en aumento del 5,2% al 7,9%. Además, la década pasada 
no fue la excepción, porque hasta el 2015 Gran Bretaña 
e Irlanda del Norte registraron la mayor disminución de 
salarios reales de todos los países desarrollados.

El Brexit

En enero del 2020 el Reino Unido salió de la Unión Eu-
ropea y, sin ánimo de promover aquel dicho “mal de 
muchos, consuelo de tontos”, la crisis sanitaria del co-
ronavirus COVID-19 paralizó la economía a nivel mun-
dial y desembocó en la última debacle económica con 
Isabel II en el trono.

Ahora, el nuevo monarca británico Carlos III se ha en-
contrado con un país con la inflación disparada a 10,1% 
y, probablemente, deberá hacer frente a una nueva re-
cesión y crisis económica provocada por los precios de 
la energía.

Dios Salve al Rey!... y al Reino Unido.

Economía y finanzas del Reino Unido
en tiempos de Isabel II
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Mucho se ha hablado acerca de Isabel II, tanto en lo personal como en lo histórico de su reinado, pero en Microfinanzas 
haremos una retrospectiva de lo acontecido en la transformación económica y financiera británica durante las 7 décadas 

en las que reinó.
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En enero del 2020 el Reino Unido salió de la Unión Europea y la crisis sanitaria del COVID-19 paralizó la economía a 
nivel mundial y desembocó en la última debacle económica con Isabel II en el trono.
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