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Numeros que miden logros
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Contexto del pais
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Incidencia de la pobreza nacional
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1. CLIENTES

Comprometidos con
las personas vulnerables

Total clientes de crédito3

217.669
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Fuente: Financiera Confianza. Céalculos FMBBVA.

&

% de Pobreza
Segun linea nacional’.

3,80/0

Extrema pobreza

21,7%

Pobreza

57%

Adultos no bancarizadosz2.

Clientes nuevos 2018
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(1) Pobreza nacional segtin INEI, 2017. (2) Global Findex 2017. (3) Vigentes a 31.12.2018.



2. PROGRESO

Acompaiiandolos en

su desarrollo...
Mejora

:oﬁ,f 53 O/O su renta

Mas de 1 de cada 2 clientes renovados
ha mejorado su renta.

b 190y pupera

En el segundo afio de relacién con la entidad.
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AGUALIMPIA
Y SANEAMIENTO Y CREGIMIENTO
ECONOMICO
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1 7 ALIANZAS PARA
LOGRAR
LOS OBJETIVOS

...y en el crecimiento

de sus proyectos

? 270/ O Activos

Tasa de crecimiento anual.

? 1 60/0 Ventas

Tasa de crecimiento anual.

3. RELACION

Ofreciendo productos y
servicios oportunos y relevantes

Presencia en todas las regiones del pais

Puntos de
atencion

0
154@ 1.221 7 |48

Oficinas Asesores

=

Clientes netos

524.750

Desembolso medio

Total clientes
atendidos 2018:

USD 2.056 +3,7%

2017-2018

Clientes nuevos
(primer crédito) atendidos 2018:

USD 1.406 +13,1%

2017-2018
Ahorro

10%

Un 10% de los clientes con
cuentas de ahorro corrientes
son transaccionales.

usb 400

Depdésitos: Un 50% de
los clientes ha ahorrado
USD 400 o mas en 2018.

TRABAJO DECENTE
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La recuperacion economica de Perd —con un
crecimiento del PIB del 4%— se estima que ha
permitido a 120.000 peruanos abandonar

la pobreza en 2018. No obstante, un 21% de

la poblacion no cuenta todavia con ingresos
suficientes para poderse pagar la canasta basica

de alimentos, bienes y servicios.

Tras un 2017 de crecimiento moderado (2,5%) y
marcado especialmente por el fendmeno del Nifio
Costero, 2018 ha sido para Peru un afio en el que

se harecuperado la senda del fuerte crecimiento.
Esto se debe al mayor dinamismo de los sectores

no primarios, que crecen un 4,2%, mientras que las
actividades primarias lo hacen en un 3,3%. Por su
parte, el consumo muestra una fuerte recuperacion,
aumentando un 3,6% gracias a la mejora del empleo
y al acceso a la financiacion.

Por otro lado, la tasa de inflacién anual se ubicé en
un 2,2%, convergiendo al rango meta y permitiendo
que el Banco Central mantuviera la tasa de interés
de referencia en 2,75%, en un contexto de brecha
del producto negativa.

El mejor desempefio de la economia se reflejé en
una caida de 0,3 puntos porcentuales en la tasa de
desempleo, que en 2018 se situd en 3,8%. A pesar
de esto, persisten las brechas por género y entre
jovenes y adultos. El 76% de las mujeres ocupadas
lo hace en el sector informal, mientras que los
hombres tienen 6,5 puntos porcentuales de mayor
formalidad, al situarse su tasa de informalidad en
un 69,5%.

El sistema microfinanciero peruano es uno de

los mas desarrollados del mundo. De acuerdo con
Microscopio Global 2018', Perti ocup¢ el segundo
lugar en el ranking de inclusién financiera, destacando
el compromiso del Estado para promover la inclusién
financiera en el largo plazo, y resaltando la meta de
proporcionar cobertura de servicios financieros en
todos los distritos del pais para el afio 2021 (Estrategia
Nacional de Inclusién Financiera).

En este contexto, la industria microfinanciera juega un
importante papel. A junio de 2017, aproximadamente
dos tercios de los deudores del sistema tenian un
crédito con alguna entidad microfinanciera. Asimismo,
destaca la amplia cobertura del sistema
microfinanciero, con 2.400 agencias de un total de
4.200 existentes en todo el sistema financiero, y con
un importante alcance en las provincias del pafs,
donde todavia un significativo porcentaje de la
poblacién no tiene acceso al sistema financiero formal.

Sin embargo, la industria aun debe afrontar grandes
retos, sobre todo si consideramos que el nivel de
inclusion financiera de PerU es de los mas bajos de
la Regidén. Un 36% de la poblacién ha tomado un
crédito en el Ultimo afio. El nimero de personas con
una cuenta financiera en Peru también se encuentra
rezagado, ya que solo el 42% de la poblacidn tiene

TElaborado por la revista britanica
The Economist Intelligence Unit.
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72,5% 72.8% 710%
57,0%
[0)
21.7% 21,1% 4,0% 41% 5g0,
2,5% 2,2% '
I 14% I
Informalidad Pobreza Adultos PIB Inflacién Desempleo
monetaria no bancarizados*
2017 w2018 e 2014 w2077 e 2017 w2018 e
Pert es uno de los sistemas PRINCIPALES MAGNITUDES?
microfinancieros mas desarrollados Clientes totales
del mundo. Pero siguen existiendo 524.750
oportunidades para mejorar °
la inclusién financiera y reducir Numero de empleados
los niveles de informalidad laboral. 2173

o L . Numero de oficinas
una cuenta, si bien este indicador se situaba en el

29% hace tan sélo 4 afios. Si se observa este indicador 1 54
por nivel de ingresos, Unicamente el 26% de los
adultos que pertenecen al 40% de los hogares mas Cartera bruta (USD)

pobres tiene una cuenta en una institucién financiera, 494.446.087

frente al 53% de los adultos del 60% de la poblacién

con mayores ingresos*. Personas que han recibido educacién financiera

Para superar esta diferencia, es necesario el esfuerzo 38 271
de todos los involucrados: aumentar la cobertura, Recursos administrados de clientes (USD)

potenciar los servicios financieros digitales e impulsar

la oferta y provisién de ahorros, seguros y educacion 325 . 584778
financiera.

Monto desembolsado en 2018 (USD)

668.554.944
umero desempolsos en 325. ] 93

*Global Findex Banco Mundial para 2014y 2017. Desembolso medio en 2018 (USD)
**Estimado FMBBVA Research.

2USD/PEN: 3,373 a 31.12.2018, BBVA Research. 2 056
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69.265
148.404
307.081

Total clientes de crédito 217.669

Clientes de crédito
Crédito y ahorro
Ahorro

Total clientes de ahorro 455.485

Financiera Confianza S.A.A. (Financiera Confianza)
es una institucion lider en el sector microfinanciero
peruano, cuya misién es construir oportunidades
para las familias de escasos recursos, mejorando
sus ingresos y calidad de vida mediante las finanzas
para actividades productivas.

En la actualidad, Financiera Confianza tiene presencia
en los 25 departamentos del Peru, siendo la primera
entidad microfinanciera en tener este alcance.
Destaca la presencia en la zona rural, con un 28%

de participacién y un 23% de clientes en el sector
agricola, siendo la entidad de Pert con la mayor
participacion en este sector.

Como reconocimiento a esta labor, en 2018 Financiera
Confianza recibié dos galardones del Premio Citia la
Microempresa 2018 (Premic). Financiera Confianza
fue la Unica entidad ganadora con el “Premio a la
Inclusion Financiera Responsable” y, ademas, el
emprendedor Dionisio Huaman, duefio de un negocio
de alfajores en Arequipa, ha obtenido el ‘Premio ala
mejor microempresa’ en la categoria Produccion.

El coste de la canasta basica
de alimentos es un 26% mayor
en las zonas urbanas.

PRECIO DE LA CANASTA BASICA DE ALIMENTOS

& B2

usbD 58

uUsD 46

Zonas rurales

Zonas urbanas

Con cercade 220.000 clientes de crédito, Financiera
Confianza centra su prioridad en los microempresarios
de bajos ingresos, estando un 70% de sus clientes en
situacién de vulnerabilidad. Ademas, el 52% son
mujeres y el 16% de sus clientes tiene a lo sumo
educacién primaria.

Por el lado del ahorro, Financiera Confianza cuenta
con 455.000 clientes, un 8% mas que el afio pasado.
Como reflejo de su compromiso con la poblacién
mas vulnerable, hay que subrayar que el 28% de

los emprendedores estan localizados en los
departamentos mas pobres del pais. La entidad
destaca el ahorro como una herramienta importante
para mejorar la calidad de vida de los clientes, en
especial de las mujeres, ya que el ahorro las empodera
y revaloriza su rol en el hogar como administradoras
de los recursos de la familia.
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VULNERABILIDAD ECONOMICA*

Total clientes de crédito (%)

309% Otros

47% Vulnerables

17% Pobres
70%
Total clientes
en vulnerabilidad

6% Ext. pobres

Los clientes de crédito nuevos atendidos en 2018
tienen unos excedentes (ingresos) mensuales
promedio para cada miembro del hogar (per capita)
de USD 242, lo que supone unas 4,2 veces la canasta
basica de alimentos mensuales en area urbana.

Se considera extremadamente pobres a aquellos
emprendedores cuyos negocios no llegan a generar
ingresos suficientes para adquirir esta canasta basica.
Quienes pueden comprar la canasta basica, pero no
llegan a poder pagar ciertos bienes y servicios,
vestuario y vivienda, son considerados
econémicamente pobres. El precio de este ultimo
conjunto de bienes esta representado por la Linea

de Pobreza. En el caso de PerU, asciende a USD 76

en zonas rurales y a USD 111 en zonas urbanas.

Clientes nuevos de crédito (%)

25% Otros

46% Vulnerables

21% Pobres

75%
Total clientes
en vulnerabilidad

8% Ext. pobres

La categoria en la que se encuentra el mayor
porcentaje de clientes es la formada por personas
vulnerables. Se trata de emprendedores que,

aun no siendo pobres, tienen una elevada volatilidad
de ingresos y cualquier imprevisto podria hacerles
caer de nuevo en la pobreza. El limite para esta
clasificacién es tener excedentes per capita por debajo
de 3 veces la Linea de Pobreza del pais.

Desde el punto de vista de la relacién con el cliente,
alo largo de este afio se han mejorado los indicadores
de retencion y recurrencia, lo que ha permitido
acompafiar a un mayor nimero de clientes durante
mas tiempo y promover su desarrollo. Sus magnitudes
financieras han sido superiores a las de afios
anteriores y el porcentaje de clientes que ha mejorado
sus ingresos relativos respecto a la Linea de Pobreza
(es decir, su capacidad de compra), ha sido mayor.

*De acuerdo conlas Lineas de Pobreza del Instituto

Nacional de Estadistica e Informatica (INEI), diferenciando
entorno ruraly urbano. Se considera como segmento
vulnerable al formado por clientes cuyo excedente per
capita (estimado a partir del excedente del negocio,
dividido por el tamafio del hogar) esta sobre la Linea

de Pobreza, pero por debajo del umbral que se obtiene

al multiplicar por 3 la cifra atribuida a dicha linea.
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PERFIL SOCIOECONOMICO

Durante 2018 Financiera Confianza ha atendido

a 85.195 clientes nuevos de crédito, bancarizando
aun 36%. Es una de las entidades en Perl que mas
esfuerzos implementd en este campo. Los clientes
atendidos por Financiera Confianza son
microempresarios que tienen pequefios negocios y
que buscan en una entidad financiera un aliado para
gue sus emprendimientos y por ende su calidad de
vida mejoren. Asi, un 75% de los clientes nuevos se
encuentra en situacion de vulnerabilidad y un 29%
es pobres o extremadamente pobres.

Durante los ultimos afios, el compromiso de atender
a clientes en situacion de vulnerabilidad se ha
mantenido. Por ello también Financiera Confianza
presta especial atencion en incluir a mujeresy a
productores agricolas. Asi, un 53% de los clientes
nuevos son mujeres y un 27% son rurales.

Hay un importante esfuerzo en centrarse en el sector

rural y los clientes agropecuarios, con el objetivo de
bancarizar y dar oportunidades a las personas que
hasta ahora se encontraban fuera del sistema

financiero. El sector agro es clave para la disminucién

de la pobreza en los paises y, ademas de las cajas
municipales, Financiera Confianza se ha convertido
en un actor clave en la atencion a este sector.

(1) Considera la entrada de clientes durante el afio

(sin créditos anteriores). Vulnerabilidad es el porcentaje
de clientes coningresos por debajo de 3 veces la Linea
de Pobreza oficial del pafs.

« Clientes bancarizados: aquellos que no han tenido
antes créditos financieros con entidades reguladas.

« Clientes exclusivos: aguellos que sélo tienen créditos
con laentidad entre t-12 y t.

Los clientes nuevos atendidos durante 2018

que se encontraban en situacion de pobreza tenian
ingresos aun mas bajos que los clientes en pobreza

de afios anteriores. Sus ingresos mensuales per capita
representaban el 0,77 de la Linea de Pobreza, es decir
USD 2,7 diarios por persona.

En Pert el desarrollo de las microfinanzas (segundo
pais seglin el Microscopio Global®) ha permitido
profundizar en las capas mas vulnerables. A pesar

de los altos niveles de pobreza en entornos rurales,
actualmente la entidad ha conseguido atender a
clientes con mas vulnerabilidad o pobreza en las zonas
urbanas. Los clientes mas vulnerables son las mujeres
urbanas, presentando caracteristicas adicionales que
pueden incrementar su vulnerabilidad, como son no
tener estudios superiores o técnicos o su edad, ya que
las jovenes poseen menores activos e ingresos.

Las mujeres urbanas sin estudios
superiores o técnicos son los clientes
mas vulnerables (el 85% de ellas estan
en situacion de vulnerabilidad).

Mas de T de cada 4 clientes atendidos
en 2018 pertenecia a este segmento.

Los indicadores por género (ver graf. 4) reflejan

las diferencias que aun persisten. Las clientas de
Financiera Confianza son mas urbanas, ya que adn

les resulta dificil el acceso a las tierras, y producen
unos ingresos mensuales per capita (USD 204) un
27% menores que los que generan las microempresas
lideradas por hombres.

3Elaborado por la revista britanica
The Economist Intelligence Unit.

(2) De acuerdo con las Lineas de Pobreza oficiales

del pafs. Considera clientes nuevos durante el afio

(sin créditos anteriores).

(4) Considera clientes nuevos del afio (sin créditos
anteriores). Vulnerabilidad es el porcentaje de clientes
coningresos por debajo de 3 veces la Linea de Pobreza
oficial del pafs.
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NUEVOS EMPRENDEDORES ATENDIDOS
Clientes nuevos de crédito por afio de entrada
Clientes nuevos 2018 bancarizados: 36%
Clientes nuevos 2018 exclusivos: 47%

NIVEL DE RENTA DE LOS EMPRENDEDORES
Renta de cada segmento respecto
alaLinea de Pobreza

USD 41 USD 82 USD 181 USD 575
57
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75% O— —0
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(@] (e} N —
N § ® & 0.77
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PERFIL DE CLIENTES NUEVOS
Clientes nuevos por afo de entrada (%)
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PERFIL POR GENERO
Clientes nuevos de crédito (%)
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PERFIL DE SUS NEGOCIOS

Los clientes nuevos de Financiera Confianza se
dedican principalmente al sector comercio (42%),
servicios (27%) y agricultura (22%). Al ser el agro un
sector estratégico, la atencién a clientes ocupados
en este sector es creciente afio a afio.

El comercio al por menor es un sector en el que
trabajan muchos clientes pobres y vulnerables

(un 79% de los clientes dedicados a este sector se
encuentran en situacién de vulnerabilidad). El nivel de
ventas respecto a activos (rotacién de activos) de este
tipo de negocios es elevado pero también los gastos
operativos son cuantiosos, por lo que el control de
costes y gastos de la microempresa resulta critico
para gque esos ingresos se conviertan en excedentes.
En promedio, un 21% de las ventas se transforma

en excedentes.

(6) Datos sobre las ventas mensuales medias y

los activos medios de cada uno de los sectores,
segmentados por clientes bajo la Linea de Pobreza

(LP; extremadamente pobres y pobres) y clientes
sobre la LP (vulnerables y otros).

(7) Porcentajes de los costes sobre ventas

(s/ventas) medias de cada uno de los sectores.

El excedente es posterior al pago de la cuota financiera.

Estas pequefias empresas tienen niveles de
apalancamiento mayores en comparacién con otros
sectoresy, por tanto, el capital de los microempresarios
es mas eficiente. Posiblemente esto se deba ala
concentracion de estos emprendimientos
(especialmente en areas urbanas), al conocimiento

de los asesores de este tipo de negocios y a la alta
rotacion o liquidez.

El desarrollo de las microfinanzas en Perd, y su
elevada competencia y profundizacion en la industria,
permite que los emprendedores puedan acceder a
créditos de montos mas elevados y a mayores niveles
de apalancamiento.

(8) Datos sobre el activo, pasivo y patrimonio medio

y ratios de éstos, para cada uno de los sectores. Los ratios
(patrimonio/activo, pasivo/activo) se calculan como

el promedio de la ratio de cada cliente. El pasivo no incluye
el crédito concedido por la entidad.
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SECTOR DE ACTIVIDAD RELACION ENTRE VENTAS Y ACTIVOS
Clientes nuevos por afio de entrada (%) Total clientes de crédito,
segmentados por pobres y no-pobres
Total Ventas prom Activos prom
clientes mensual USD USD
. Bc57 72
0 S 23%

o 2% 28% e oo @23% gm0, 19868

o— égm L 304 2020/ Comercio @ 938 5.280

0 s-. (o

2% 2195 Q . O22%  mayon) I : 5o I 17472
18% 0 —O0— " 5 :

0/1500// O 20% o ercio @ I 598 Ml 5707

O— 5 18% menor) I :c50 I 15068
16%

@ LTS O-nr Prod./ 10% 714 8.043

1% 11% 18; ------- O transt.  @10% 20 65T

(o
9%
’ 777 6.644
Total
2.558 17.705

2015 2016 2017 2018

Comercio (al por mayor) === Comercio (al por menor) sss: Pobres s

56%

14%

30%

21%

SErvicios

AZIO s

69%

10%

68%

9%
23%

PYG — MARGENES SOBRE VENTAS
Total clientes de crédito

54%

16%

30%

Prod./transf. s=u:

62%

12%
26%

No-pobres =

ESTRUCTURA DEL BALANCE — APALANCAMIENTO
Total clientes de crédito

85%

82%

00
s
>
00
3
>

85%

9elcLdsn
gleel dsn

‘792 zLasn
O
/6LV'ZL asn

O

dJ

76921 dsn

5%

Prod./
transf.

Comercio
(al por
menor)

(al por
mayor)

Comercio

Servicios

Total

Costes s/ventas

Cu

ota s/ventas e

Excedente s/ventas

Prod./ Comercio Comercio Servicios Total
transf. (al por (al por
menor) mayor)

Patrimonio medio
Patrimonio s/activo =
Pasivo s/activo s



FINANCIERA CONFIANZA Pert

2. Desarrollo de nuestros clientes

CRECIMIENTO DE SUS NEGOCIOS

Los negocios de los clientes siguen presentando
tasas de crecimiento elevadas y muy por encima

de lainflacion del pais. Las tasas de crecimiento

de las ventas y los excedentes son superiores a las
observadas en 2017, especialmente en el caso de los
negocios del sector de produccidn y transformacion.

La tasa de crecimiento de los activos indica una
reinversion de los excedentes en las microempresas
con el objetivo de incrementar las capacidades de la
misma para generar excedente (tanto si se invierte en
mas activo circulante como si se invierte en activo fijo).
Los activos crecen, en promedio, al 27%. Las tasas de
crecimiento del valor de los activos mas elevadas se
dan en el comercio que, tal y como se ha comentado,
es el sector que mayor liquidez genera.

Los niveles de activos, excedentes y ventas son
menores en las empresas lideradas por mujeres,
si bien las tasas de crecimiento son mayores,
por lo que, a medida que se consoliden, podria
reducirse la brecha de género.

(9) Datos sobre clientes vigentes en alglin momento
delanoy que cuentan con alguna actualizacion en los
ultimos 12 meses de relacién con la entidad (en adelante
clientes renovados). Para el célculo se ha utilizado la tasa
de crecimiento anual compuesta (TCAC) de las cohortes
(afio de entrada) de 2013-2018, presentando para cada
género el promedio ponderado de dichas tasas.

(10) (11) (12) Datos sobre clientes renovados.

Para el calculo se ha utilizado la tasa de crecimiento
anual compuesta (TCAC) de las cohortes de

2013-2018 (afio de entrada), presentando para

cada sector el promedio ponderado de dichas tasas.
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CRECIMIENTO DE MAGNITUDES
FINANCIERAS, POR GENERO
Tasas de crecimiento anuales compuestas
29%
O
25%
O
USD 16.252
USD 14.539
0
]%/O 15%
O
12%
O
6%
USD 2.876 O
USD 2.510 I USD 655
USD 536
J I |
Ventas Excedentes Activos
mensuales mensuales
Mujer s
Hombre e

% Tasa de crec.anual Q O

CRECIMIENTO DE EXCEDENTES
Tasas de crecimiento anuales compuestas

13%

0
Tasa de O 12% 11%
crec. total 10% O O
9% @)
Prod./ Comercio Comercio  Servicios
transf. (al por (al por
menor) mayor)

Tasa de crec. anual total s
Tasa de crec. anual, por sector O
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CRECIMIENTO DE VENTAS
Tasas de crecimiento anuales compuestas

19%
Tasa de O
crec. total 17% "y "y
() 0
16% ©) 07 07
\ \
Prod./ Comercio Comercio  Servicios
transf. (al por (al por
menor) mayor)

Tasa de crec. anual total s
Tasa de crec. anual, por sector O

CRECIMIENTO DE ACTIVOS
Tasas de crecimiento anuales compuestas

34%
Tasa de 31% O
crec. total 28% O
27% O
O
25%
Prod./ Comercio Comercio  Servicios
transf. (al por (al por
menor) mayor)

Tasa de crec. anual total s
Tasa de crec. anual, por sector QO

Elevados crecimientos
en ventas y activos
reflejan el fuerte
dinamismo de los
negocios. Las mejoras
en eficiencia permitiran
mayores crecimientos
en excedentes.
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SALIDA DE LA POBREZA

El acceso a financiacién para los clientes con
menores ingresos parece mas relevante al inicio:

es en los primeros ciclos de crédito donde mayor
impacto se produce en el crecimiento de la renta

del emprendedor (ver graf. 14). Se observa un
desempefio positivo y el nimero de clientes pobres
se reduce un 46% en el segundo afio de relacion (ver
graf. 13).

Existe otro conjunto de clientes que al comenzar

la relacion con la entidad tenian ingresos por encima
de la Linea de Pobreza, pero que ha sufrido una caida
en sus ingresos y ahora se encuentra en una situacion
de pobreza. La probabilidad de caer en |la pobreza
para estos clientes es en torno al 10%.

La reduccion neta de la bolsa de clientes pobres es
de un 19% en el segundo afio. La salida de la pobreza
se haralentizado ligeramente, posiblemente por

el crecimiento menor de la economia y el fendmeno
del Nifio Costero del 2017.

(13) Se muestran los clientes renovados. Se excluye de
la salida de la pobreza a aguellos clientes dados de baja
por impago (castigados).

- Salida de la pobreza: Clientes en la pobreza al inicio de su
relacion con la entidad (clasificados como extremadamente
pobres o pobres) que han generado rentas por encima de
la Linea de Pobreza.

« Entrada en la pobreza: Clientes en no pobreza al inicio
de surelacion con la entidad (clasificados como vulnerables
u otros), que han generado rentas por debajo de la Linea
de Pobreza.

» Reduccién neta: Salida de la pobreza—Entrada en
la pobreza.

El entorno donde se desarrollan los negocios parece
determinante para la salida de pobreza. Los clientes
rurales, cuanto acceden a servicios financieros,
consiguen impulsar sus negocios y salir de la situacién
de pobreza en mayor medida que los clientes en areas
urbanas. En el segundo afio un 59% de ellos supera

la pobreza, frente a los clientes urbanos con mejores
niveles de venta de cada sector, que para el segundo
afo superan la pobreza en un 45% de los casos.

Los clientes vulnerables se enfrentan al reto de
consolidar su riqueza y de mantener el nivel de vida
alcanzado. Para ello necesitan tomar decisiones a
medio y largo plazo, invertir en activos productivos etc.
En este sentido, parece que el nivel de educacion es
una barrera para muchos clientes. Al analizar el
desempefio de clientes a lo largo del tiempo se
observa que la probabilidad de que los clientes sin
estudios superiores caigan en la pobreza es mayor
que en otros segmentos atendidos.

Los altos niveles de informalidad y la escasa formacién
de los micrompresarios hace dificil la mejora de la
productividad4 (Creciendo con Productividad-Una
Agenda para la Regién Andina. BID).

4https://webimages.iadb.org/publications/spanish/
document/Creciendo-con-Productividad-Una-agenda-
para-la-Region-Andina.pdf

(14) Para la muestra de clientes atendidos durante 2018

—clasificados segun su situacion inicial en el primer crédito—
se muestra el excedente per capita en cada ciclo de crédito,
relativizado respecto a la Linea de Pobreza oficial del pals
(segun el afio de desembolso). La renta relativa toma valor
1cuandoesigual alalLinea de Pobreza.

(15) Se muestran los clientes renovados. Se excluye
de la salida de la pobreza a aquellos clientes dados de baja
por impago (castigados).

- Salida de la pobreza para cada segmento: Clientes de cada
segmento en la pobreza al inicio de su relacion con la entidad
(clasificados como extremadamente pobres o pobres) que
han generado rentas por encima de la Linea de Pobreza.
(16) Se muestran los clientes renovados.

» Entrada enla pobreza para cada segmento: Proporcion
de clientes de cada segmento en no-pobreza al inicio de
surelacion con la entidad (clasificados como vulnerables
u otros), que han generado rentas por debajo de la Linea
de Pobreza.
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. VARIACION DEL SEGMENTO DE POBREZA

Reduccién neta
Reduccion de la bolsa de pobreza

1 90/0 240/0
9%

Salen de la pobreza
Clientes pobres que salen de la pobreza

57% ~ 61%  02%

46%
28% I I

CRECIMIENTO DE LA RENTA
Renta de cada segmento respecto
alaLinea de Pobreza

262
246 |_O
229 | O]
007 O]

/O/
P 163

149 0O
117 ..-O

,187//0/0 137

inea de Pobreza (indice = 1)

[e

~
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@)
(@]

© C

_

Entran en la pobreza 037
Clientes no-pobres que entran en la pobreza b P
8% 10% 10% 10% 11%
En En En En En Ter 2° 3er 4° 50
Ter afio 2° afio 3 afio 4° afio 5° afio crédito crédito crédito crédito crédito

SALIDA DE LA POBREZA POR SEGMENTOS
Clientes pobres que salen de la pobreza (%)

Vulnerables =
Pobres s
Ext. pobres saus

ENTRADA EN LA POBREZA POR SEGMENTOS
Clientes no-pobres que entran en la pobreza (%)

73% .
12% 0 12%
o, O~ 67% 12t | 2% ’
65% O——8——"—8
59% /O//O——:8 1%;/0/ 10%.-1 12% 1% 1%
/)//O/ 62% 64% ’,O‘ /O
45% 57% _..0 2% 8% 8% 9o
o QO 5% O ——0 7"
Y 46% 7% 7%
-t 43%
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-7 34%
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20%
En En En En En En En En En En
Ter afio 2° afio 3erafio 4° afio 5° afo 1" afio 2° afo 3¢ afo 4° afio 5° afio

Clientes rurales.
Clientes urbanos con mayor nivel de ventas s
Resto runs

Clientes rurales =
Clientes urbanos con educaciéon secundaria a 10 SUMO
Resto ruus
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LA VULNERABILIDAD Y
LA ACUMULACION DE ACTIVOS

La vulnerabilidad se caracteriza por la volatilidad

o por la posibilidad de que, de forma inesperada,
se produzcan reducciones o caidas en los ingresos
que vuelvan a poner en peligro la calidad de vida
conseguida y estresen la situacién financiera de

la familia.

Al analizar clientes que han tenido al menos 5 créditos
en la entidad se observa que, en el caso de los clientes
cuya situacion inicial era de pobreza, la probabilidad
de superarla es alta (71% de los clientes). No obstante,
algunos vuelven a caer en ella (un 24% del total).

Los clientes no-pobres también presentan volatilidad,
si bien es menor que en el caso anterior, alcanzando
el 13% de ellos. El entorno donde se desarrolla la
actividad también es clave, pues de ello depende

el acceso a otras fuentes de financiacion, nivel de
competencia, coste de las materias primas etc.

Los clientes inicialmente pobres en areas rurales
tienen mayor probabilidad de superar la pobreza,
aungue una volatilidad ligeramente superior que los

clientes en iguales condiciones pero en areas urbanas.

Los clientes no-pobres rurales muestran menor
probabilidad de caer en pobreza.

(17) (18) Muestra de clientes atendidos desde 2011 hasta
31.12.2018 que han tenido un minimo de cinco desembolsos.
Se analiza el nimero de veces que un cliente cruza la LP.
Volatil es el cliente cuyos ingresos suben y bajan mas de
una vez sobre la Linea de Pobreza (LP).

« Sale de la pobreza: Cliente pobre al inicio cuyos ingresos
crecen porencimadela LP (y no se observa que vuelvan
a disminuir).

» Entraenla pobreza: Cliente no-pobre al inicio cuyos
ingresos caen por debajo de la LP (y no se observa
gue vuelvan a aumentar).

» Se mantienen pobres (o0 no-pobres): Clientes que se
mantienen en su situacion de pobreza (o no-pobreza)
alolargo delos cinco desembolsos.

Un buen nimero de empresarios utiliza sus
excedentes para reinvertirlos en las microempresas

y aumentar sus capacidades. A pesar de la evidente
correlacién entre la inversiéon en activos y la capacidad
para sobrevenir imprevistos, el gran reto es hacer los
activos liquidos y productivos. Asi, se observa una
relacién positiva entre la salida de pobrezay la
acumulacion de activos.

Entre los clientes que logran salir de pobreza el

65% ha acumulado activos. Por el contario, los clientes
gue se mantienen pobres, la mayoria reduce sus
activos (28%) o los mantiene al mismo nivel inicial
(22%). A su vez, se observa que para los clientes
no-pobres, contar con una sdlida base de activos es
fundamental para consolidar y estabilizar los ingresos
en el tiempo. Un mayor porcentaje (33% de aquellos
gue se mantienen no-pobres) tienen niveles de activos
altos. Es clave ayudar a nuestros clientes a seguir
construyendo esta sdlida base patrimonial.

(19) (20) Muestra de clientes atendidos desde 2011 hasta
31.12.2018 que han tenido un minimo de cinco desembolsos.
Se excluye el sector Agro. Se analiza el desemperio en
funcion de la situacion inicial versus final en dos ambitos:

Se analiza la evolucion de la renta en funcion de silos clientes
mantienen o no su situacion de pobreza.

Se analiza la evolucion de activos en funcion de si cambian
su nivel de activo, distinguiendo las siguientes categorias:

* Muy bajo (entre Oy 20 veces la Linea de Pobreza).

» Bajo (entre 20y 60 veces la Linea de Pobreza).

» Medio (entre 60 y 100 veces la Linea de Pobreza).

« Alto (mas de 100 veces la Linea de Pobreza).
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VOLATILIDAD DE LA RENTA
Clientes con 5 créditos, clasificados
segln las veces que caen/superan la LP

5 ciclos crédito 5 ciclos crédito

se mantienen

enno-pobres

7

VOIW

se mantienen

en pobres volatil

N\
7
entran en pobreza \

7

VOLATILIDAD DE LA RENTA - RURAL/URBANO
Clientes con 5 créditos, clasificados
segun las veces que caen/superan la LP

Clientes inicialmente
no-pobres

Clientes inicialmente
pobres

ACUMULACION DE ACTIVOS, POBRE FINAL
Clientes con 5 créditos, clasificados
segln la evolucién de activos

4% 14%
46% 44%
22% 26%
28% 16%

Rural Urbano Rural Urbano
59% 45% 87% 78%
24%
28%
31%
14%
13% 8% .
50/0 1 8 /O
Clientes inicialmente Clientes inicialmente
pobres no-pobres
Entran en pobreza s VOl 4t mm—

Se mantienen en s
pobres/no-pobres

Salen de la pobreza s

ACUMULACION DE ACTIVOS, NO-POBRE FINAL
Clientes con 5 créditos, clasificados
segun la evolucién de activos

33%
45%
15%

7%

Pobre que mantiene No-pobre que entra

Mantiene altos

AcUumula s

Mantiene bajos 0 medios =
Reduce o mantiene muy bajos s

Pobre que sale No-pobre que mantiene

Mantiene altos e

ACUMUIQ m—

Mantiene bajos 0 medios
Reduce o mantiene muy bajos =
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IMPACTO INDIRECTO

Las microempresas son parte fundamental del
ecosistema financiero de Peru (aproximadamente
el 96% de las empresas peruanas lo son)3, si bien
se enfrentan a enormes retos para la generacién
de empleo y la mayoria sirve Unicamente como
fuente de autoempleo. Ademas, se concentran

en los sectores de menor productividad.

La situacion de los clientes de Financiera Confianza
responde a este patrén, aunque se observa como

el porcentaje de clientes que logran emplear pasa
del 10% cuando la empresa genera ingresos muy
bajos —extrema pobreza-al 24% cuando los clientes
son clasificados como otros.

Elimpacto en el crecimiento de los negocios se puede
observar también en la mejora de las condiciones de
vida. Cerca de un 8% de los clientes que contindan
con la entidad en el segundo afio realiza mejoras en

la vivienda, impactando positivamente en la calidad
de vida de toda la familia.

Las microempresas tienen grandes
retos para la generacion de empleo.
Aun asi, un 21% cuenta con al menos
un trabajador y un 7% con 2 0 mas.

5http://ogeiee.produce.gob.pe/index.php/shortcode/
estadistica-oee/estadisticas-mipyme

(21) Considera el nimero de empleados del negocio
delos clientes vigentes a 31.12.2018.

(22) Proporcion de clientes vigentes a 31.12.2018 que
acceden atener agua enlavivienda o han mejorado la
calidad de su hogar (pasan de tener vivienda alquilada

a propia, mejoran el material de construccion o aumentan
el numero de dormitorios).
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FUENTE DE EMPLEO
Clientes segtin n° de empleados de su negocio

1% 1% 1% 1% 1%
3% 4% 6% 7% 6%
6% 0

9% 15% 16% 14%
90%

85%

79%
78%
’ 76%
base=50%
Ext. Pobres Vulnerables Otros Total
pobres

Sin empleados s
Emplean =

Templeado e
2-3 empleados mm
4 empleados 0 M3s e

MEJORAS EN LA VIVIENDA
Clientes de crédito que mejoran
segln afios de relacion con la entidad (%)

)

/T %

270" Clientes que
;j en el segundo
afio han
mejorado
sus condiciones
de vivienda
/)% 8%
O
Situacion  +1 +2 +3 +4 afios

inicial
Anos de relacion con la entidad
Promedio s

El indice de pobreza
multidimensional

que evaluia aspectos
como salud, educacion
y calidad de vida

es cerca de 10 veces
mayor en las zonas
rurales.

El 32,7% de la poblacion rural se
encuentran en situacién de pobreza
multidimensional*.

*INEI, 2017
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RELACION CON NUESTROS
CLIENTES DE CREDITO

Solo el 26% de los adultos que pertenecen al 40%

de los hogares mas pobres se encuentra bancarizado,
mientras que el 53% de los adultos del 60% mas

rico lo estd, mostrando una brecha de inclusién

(ver Entorno Macroecondmico).

Financiera Confianza tiene una red de 1.221
asesores y de 154 oficinas, 48 establecimientos

de operaciones basicas y mas de 9.500 puntos

de recaudo, dedicados a acercar los productos y
servicios financieros a emprendedores, muchos

de ellos situados en zonas remotas de dificil acceso.

Las corresponsalias y puntos de atencion ligeros
son algunos de las infraestructuras que permiten al
asesor y al cliente consultar la informacion, asi como
contratar productos en tiempo real. Resulta clave
acercar la red financiera formal a miles de personas
alejadas de los nucleos urbanos y que no tienen

esa oportunidad.

En 2018 se ha atendido a 524.750 clientes, un 41%

de ellos mediante productos de crédito. El promedio
del crédito desembolsado a clientes nuevos durante
el afio crecio ligeramente a USD 1.406, lo que
representa 2 veces la canasta basica alimentaria anual
y practicamente se iguala con el nivel de ventas
mensual promedio de los negocios de los clientes.
Estas cuantias permitiran a los empresarios impulsar
sus inversiones aprovechando las positivas
expectativas econdmicas.

(23) Consideralos clientes vigentes a 31.12.2018.

(24) Considera los clientes nuevos. Desembolso medio
calculado como el promedio del primer desembolso para
los clientes nuevos en cada afio. Peso de la cuota calculado
como promedio de ratio (cuota sobre ventas) de cada cliente.
(25) Considera los clientes de cada cohorte (afio de entrada
entre 2013y 2018) en cada fecha de observacion.

El Valor Inicial es el promedio de los valores iniciales (primer
desembolso seglin afio de entrada). A este valor inicial

se le aplica el crecimiento promedio a 1 afio, 2 afios, etc.
observado en los desembolsos a los grupos de clientes

de las cohortes 2013-2018.

j£ Oficinas 1 54

1.221

Asesores

48

Personas
que reciben
educacion
financiera

&
ﬁ e
s 38.271

Los clientes aprecian los productos y servicios de
Financiera Confianzay, en un pais con una elevada
competencia, mas de la mitad (58%) accede a un
segundo crédito y un 57% continda como cliente
de crédito tras un afio.

(26) Retencion: Porcentaje de clientes de cada cohorte
(afio de entrada) que siguen vigentes a cierre de cada afio
y hasta 31.12.2018. Se muestran promedios de las cohortes
de 2013-2018.

Recurrencia: Clientes atendidos desde 2011. Porcentaje de
clientes que, después de un primer crédito, accede a otro.
La distancia entre ciclos es la distancia (en dias) entre
desembolsos de un crédito respecto al siguiente (no es
necesario que el primero esté cancelado).
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CLIENTES POR TIPO DE PRODUCTO VENTAS, DESEMBOLSO Y PESO DE LA CUOTA
Total de clientes vigentes Clientes nuevos por afio de entrada

Crédito: 69.265

13% USD 1.503 Desembolso
Ahorroy crédito: a ].485USD 1374 /O promedio
a0 “TUSD1316—0  USD1.406
28% USD14703— USD1406
- o USD 1.288 )67 242 U

Clientes netos
3% 524.750

2

98%  101%  102% 98y  vecesla
o——=o0 O— ﬂ canasta

basica de
alimentos
599% anual.
Ahorro: 307.081
2015 2016 2017 2018
Tenencia de seguros voluntaria s Ventas mensuales (promedio) s

Desembolso (promedio) s
Cuota mensual s/ventas (promedio) e

CRECIMIENTO DEL DESEMBOLSO MEDIO RETENCION Y RECURRENCIA
Evolucién seguin afios de relacion De los clientes de crédito
Clientes con crédito vigente tras x afios
Situacion
inicial +1 +2 +3 +4  +5afios

USD 2.841
i6 Y 0 0 0 0 0
JSD2_46/O//O Retencion | 100% | 57% | 32% | 22% | 16%  12%

JSD 2,156 USD 2.568

/O/ Clientes con un 2°, 3¢ ...crédito

Ter 20 3er 4° 5o 6°
O/USD1.686 crédito crédito crédito crédito crédito crédito
USD1.350 Recurrencia 100% 58% 37% 25% 17%  12%
Distancia - 304 289 269 248 228
(dias)
Situacioén +1 +2 +3 +4 +5 afios
inicial

Afos de relacién con la entidad
Promedio
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RELACION CON NUESTROS
CLIENTES DE AHORRO . EVOLUCION CLIENTES DE AHORRRO

Clientes con algtin producto de ahorro

. . . . . en cada fecha de observacion
El 87% de los clientes de Financiera Confianza tiene

algun producto de ahorro con la entidad. La demanda
es creciente, pues durante 2018 se han alcanzado

los 455.000 clientes, aumentando un 7,7% respecto TAM
al afio pasado. Esto es especialmente relevante 77%

para los depdsitos a plazo fijo, que se han expandido 423 /485

un 26%. 396 O

Los productos de ahorro, asi como el dinero 366/
electrénico, pueden suponer un cambio sustancial
para las microempresas, pues reducen las pérdidas
fortuitas, ayudan a mejorar la toma de decisiones
financieras y promueven la formalidad. Por ello,

la Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) TAM

ha tomado medidas en esta linea, promoviendo las 26.2%

cuentas bésicas, cuentas sin un saldo minimo mensual 89 94 104 131

y con una apertura presencial o mediante canales G O O O
digitales. En 2016 el Gobierno en alianza con el sector 2015 2016 2017 2018
privado lanz¢ la iniciativa Modelo Pert, una plataforma Total clientes de ahorro y depésitos (miles) e
de dinero electrénico. Clientes con depdsitos (Mmiles) s

COMO SON LOS CLIENTES DE AHORRO
Clientes core (ahorro y depdsitos) vs.

(27) Clientes con productos de ahorro (cuentas de ahorro
clientes no-core

y depdsitos) en cada fecha de observacion.

(28) Se observan clientes con alguin producto de ahorro
vigente a 31.12.2018 (excluyendo clientes institucionales 90% 32%
y empleados). 40% 16%
« Clientes core-ahorro: Son aquellos que tienen un producto

de ahorro especializado. o @)
« Clientes core-depdsitos: Son aguellos que cuentan @ =<

con productos no-vista (depdsitos) y han tenido alguna

vez un crédito en la entidad.
» Cuentas transaccionales: Son aquellos clientes con

una cuenta de ahorro corriente. Mujeres Rurales

. Aho_rro no-core: Resto de clientes (ej. depdsitos a plazo 19% 23%
de clientes no-core, remesas, etc.). 26% 6%
(29) Considera los clientes clasificados como core (clientes
core-ahorroy clientes core-depdsitos) y se comparan con 0 o

=g

Joévenes (< 30 arios) Ed. primaria a lo sumo

clasificados como no-core. Todos los clientes estan vigentes W@
a 31.12.2018.

(30) Considera clientes con producto de ahorro programado
y compara saldos ent-12 y t. Se presenta el promedio del
ahorro por antigliedad de cliente.

31 Co‘nside_ra clientes con certificados financieros Clientes core mmm
(depéswtos) wgentgs a 3]12.201.8 yqueen algin momento Clientes No-core mm
hayan tenido crédito con la entidad. Mediana del ahorro

en funcion de la antigiedad. Se presenta la mediana del

ahorro acumulado.
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CLIENTES DE AHORRO POR PRODUCTOS
Clientes y saldos seglin segmentacion
core/no-core (%)

TIPO DE CLIENTE OBJETIVO
1% 9% CORE éCémo son los
K ’ Clientes con productos microempresarios
dirigidos a atraer el ahorro de é que atendemos
3% 1% microempresarios o contratados con ahorro?
Y .0 por nuestros clientes de crédito éCuanto ahorran?
TRANSACCIONAL
Clientes con cuenta de ahorro
donde se le deposita el crédito, éUtilizan realmente
intereses etc. Puede o no tener é la cuenta transaccional?
otros productos (de crédito
y ahorro)
NO-CORE

Resto de clientes,
fuente de financiacién

Clientes Saldos

Clientes core-depositos
Clientes core-ahorro e
Cuenta ahorro transaccional s

ANOITO NO-COre

CUANTO AHORRAN - AHORRO CUANTO AHORRAN - DEPOSITOS
Clientes core-ahorro Clientes core-depdsitos

Usb 270 USD 270 USD 1.76

'\C A
a g
3 USD 245 E Usb.3g6
s <
5 g USD 1.038 —C
o 5 ' USD1.186
- e
< USD 109 5 B@/C .

JSD 897
ysbDi89 udb 6k = UsD 78
6
USD 9 X
L 0 ! S[yg/ SD 559
USD 51
UsD 2>‘R/ usp 2~
0O 3 6 9 12 15 18 21 24 27 30 33 37 40 0O 3 \6/ 9 12 15 18 21 24 27 30 33 37 40
Meses de relacién con la entidad Meses de relacién con la entidad

Ahorro (promedio) del Ultimo afio s Ahorro (mediana) s
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Un 71% de los clientes que atiende Financiera
Confianza con productos de ahorro son clientes con
cuentas de ahorro. En estas cuentas transaccionales
se acumula el 24% del saldo de pasivo.

Ademas, la entidad ofrece productos especificos

de ahorro para los emprendedores de bajos ingresos
(clientes core), tanto en cuentas de ahorro como en
depdsitos. En lo relativo a cuentas de ahorro, cabe
destacar Ahorro Palabra de Mujer, ahorro vinculado
con el crédito homdénimo.

Los datos indican que en promedio los clientes
core con productos de ahorro consiguen ahorrar
USD 200 o mas durante los primeros 12 meses.
Tras este primer afio, pocos clientes contindan
ahorrando con productos de este tipo.

Cuando contratan depdsitos a plazo fijo también
logran acumular ahorros: a partir de los 2 afios
el 50% de los clientes tiene saldos superiores a
los USD 800.

En efecto, los clientes de bajos ingresos tienen
interés en ahorrar: el 64% de la poblacion menos
pobre ahorra voluntariamente, mientras que dicha
proporcién llega al 70% en el caso de la poblacion
mas pobre (Encuesta Nacional de Demanda de
Servicios Financieros, Pert 2016). El gran reto
respecto al ahorro consiste en que un elevado
numero de clientes utilice recurrentemente el
producto, mas alla de guardar de forma segura

su capital.

Para aquellos clientes que tienen un ahorro
transaccional, el reto consiste en fomentar el uso
de esta cuenta de forma activa.

A medida que se dé un servicio mas cercano ala
microempresa, se apoye con educacion financieray
formacion al respecto, la utilidad y la transaccionalidad
de este tipo de productos aumentara.

Segun una encuesta nacional®,

el /0% de la poblacion mas pobre
ahorra voluntariamente. Financiera
Confianza apuesta por desarrollar
estos productos que mejoran

la resiliencia a shocks.

6 Encuesta Nacional de Demanda de Sevicios Financieros,
Pery, 2016.
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“La unica identidad
admisible es aquella que
significa autocreacion,
un continuo esfuerzo
del individuo soberano
por irse haciendo.”

Mario Vargas Llosa
Premio Nobel de literatura
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“Estamos
cambiando
sus vidas”

Mauricio Fernandez
Administrador de la Agencia Chorrillos
Lima

En apenas nueve meses ha conseguido
gue el porcentaje de clientes beneficiados
con mejoras de agua o saneamiento en
sus hogares pasara de ser menos del 5%
a representar casi el 30% del total de su
cartera de clientes.

Mauricio, gue lleva casi nueve afios

en Financiera Confianza, se enterd que

un familiar de uno de sus asesores habia
contraido una infeccion en la piel por no
contar con servicios de agua y saneamiento
en casa. Esto sirvié para transmitir al
equipo laimportancia que tiene el facilitar
mejores condiciones de saneamiento a los
emprendedores.

“Con las mejoras en tuberias, la compra de
tanques o la canalizacion de agua, estamos
cambiando sus vidas. La alegria en los
rostros de los clientes -y de sus hijos— es
algo que nos llena para seguir adelante’.

*Todos los datos son de clientes vigentes a 30.09.2018

Sin una cobertura completa de agua segura o
sin desagiies de residuos organicos adecuados,
las personas vulnerables en Peru se enfrentan

a un desafio de infraestructura basica en sus
hogares. Mejorar estos aspectos logra disminuir
los casos de enfermedades infecciosas, que
afectan especialmente la salud de nifios y
adultos mayores.

Con el fin promover la mejora de las instalaciones
relacionadas con el servicio de agua potable,

el saneamiento de calidad y los desaglies de sus
clientes, a finales de 2017, Financiera Confianza
se alio con Water.org, una ONG con 10 afios de
experiencia, presente en mas de 10 paises y con
mas de 80 socios financieros.

Dado que muchos emprendedores gestionan la
empresa desde su vivienda, cubrir sus carencias de
agua y saneamiento supone una mejora fundamental,
no solo para el hogar, sino para el correcto desarrollo
social y econdmico de sus negocios.

El proyecto comenzd en las zonas sur del pals,

en las que participaron 53 agencias de la Entidad y,
considerando su gran impacto y buena acogida,

la segunda fase fue implementada en la zona norte,
en colaboracién con 16 agencias mas.

Desde noviembre de 2017 se ha atendido a

7.903 clientes*

logrando impactar a cerca de

22.000 personas’

Gracias a esta alianza, Water.org ha impartido
formacion a nuestros asesores y clientes que han
implementado soluciones eficientes y duraderas.
Financiera Confianza, a su vez, ha hecho posible

que los emprendedores inviertan en bafios, inodoros
y duchas de forma sostenible con el empuje de sus
asesores de crédito.

“El bafio no era adecuado para mis nifios,

a veces se enfermaban, entonces me hice mi
bafiito. Mis hijos se sienten bien felices, yo les
digo que si se puede, todo es el propdsito.”

Rosa Ancco, clienta de Financiera Confianza.
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DIMENSIONES DE LA NECESIDAD EN PERU MEJORAS EN LA VIVIENDA
(INEI) Relacionadas con el agua
cho Una parte del crédito se destina a la mejora

3.000,000 de lainfraestructura.
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Perfil de los clientes nuevos 2018

Con un crédito medio de USD 1.928 20% clientes bancarizados y 26% exclusivos
(-10% crédito medio entidad) podemos dar
aguay servicios sanitarios a familias en Peru.
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Con ciudades cada vez mas pobladas y poca infraestructura,
este crédito ofrece una solucion a clientes en vulnerabilidad
(72% del total de clientes):
e Se encuentran en zonas urbanas, donde predomina el material
de ladrillo y bloque de cemento en sus viviendas.
107 e Gran cantidad de clientes adultos de edad (> o0 = a 40 afios)
| o | quieren mejorar las condiciones de vivienda de su familia.
noviembre 2017 septiembre 2018 . ((jllientes cuya actividad econdémica, en su mayorl’a, es e! negocio
e venta al por menory al por mayor de alimentos, bebidas y
tabaco (8%); y transporte (14%).
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ECONOMIA! PIB*

Variacién real (%)
La economia peruana registré un crecimiento del 4,0%
4% en 2018, recuperando el ritmo obtenido antes

de 2017. Dicho afio, debido a factores climaticos y 3.3%
politicos, el alza fue de un moderado 2,5%.
La recuperacién se asocia a un mayor dinamismo de

la actividad de sectores no primarios, que crecieron
un 4,2%, en particular construccion, servicios y
manufactura no primaria, que repuntaron un 5,4%,
4,42% y 3,7% respectivamente.

Por su parte, las actividades primarias aumentaron

un 3,3% lideradas por la pesca, que se recuperaba

un 39,8%. Esto se debe a la normalizacién del sector,
que se reflejo en mayores desembarques de anchoveta

. . = CONSUMO*
para consumo industrial tras la suspension de la Variacion real (%)
segunda temporada de pesca a finales de 2017. Esto,
asu vez, tuvo unimpacto en la recuperacion de las 4,9%

manufacturas primarias, que aumentaron un 13,1%
en 2018 impulsadas por la mejoria de la produccion
de harinay aceite de pescado.

2.7%
Por el lado de la demanda, el consumo mostrd una I

fuerte recuperacién, creciendo un 3,6% frente a

un 2,1% en 2017. El consumo privado fue el auténtico
impulsor del incremento anual, aportando el 63%
del crecimiento del afio, producto de la solidez del
empleo y de la disponibilidad de financiacion.

Después de tres afios de caidas de la inversion

privada (2014-2016), y de una ligera recuperacién INFLACION*

en 2017, la inversién privada empezé a crecer Variacion real (%)
nuevamente en 2018, repuntando 4,4%. Lo mismo 4.4%

sucedié con lainversion publica que, tras retroceder O\

un 2,3% en 2017 debido a los retrasos en ejecucion 320

asociados a la crisis politica, se recuperé en 8,4%
en 2018. La progresiva mejora de la demanda
interna seguira incidiendo en el mayor crecimiento
de la actividad no primaria.

La correccién del precio de las commodities registrado
en la segunda parte del afio, lo cual impulsé una caida
de los términos de intercambio, implicé una
disminucién de las exportaciones tradicionales,
compensadas por el mayor crecimiento

4.0%
2,5%
3,6%
2,1%
2,2%

N

Todos los datos son del Banco Central de Reservadel Perll.  *Banco Central de Reserva del Peru.

Estimaciones de cierre de 2018 de FMBBVA Research. **Estimado FMBBVA Research.
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de las no tradicionales. Esto permitié mantener

la holgura de la balanza comercial y que el déficit

por cuenta corriente se ubicara en niveles sostenibles
y financiados con capitales de largo plazo, atenuando
la volatilidad del tipo de cambio.

Por su parte, la tasa de inflacién anual fue del 2,2%.
Esto se debe a una reversion del choque negativo

que afectd a la oferta agropecuaria durante el afio 2017
debido al fenémeno de El Nifio Costero. Todo ello ha
permitido que desde junio se ubicase muy préximo

al rango meta del Banco Central (1%-3%),
compensando el crecimiento de los precios de los
combustibles y lubricantes y el alza del Impuesto
Selectivo al Consumo en el mes de mayo, que grava a
los precios de los combustibles mas contaminantes.

La convergencia de la inflacion con el rango meta
permitié que, desde marzo, el Banco Central
mantuviera la tasa de interés de referencia inalterada
enun 2,75% en un contexto de brecha del producto
negativa, trasladando ese comportamiento y
expectativas al resto de curvas de tipos de interés.

EMPLEO, BIENESTAR Y POBREZA?

La recuperacién de la actividad econémica se
manifestd en la mejora del empleo formal privado,
que, desde el mes de abril, mantuvo tasas de
crecimiento superiores al 4% similares a las
observadas en el empleo total. Esto permitié que la
tasa global de actividad nacional, es decir, el cociente
entre la poblacién econémicamente activa (poblacién
ocupada o buscando un trabajo) y la poblacion en edad
de trabajar (14 afios de edad 0 mas) aumentase en
0,2 puntos porcentuales, pasando del 72,4% en 2017
al 72,6% en 2018.

La tasa de actividad en las zonas urbanas fue de un
71%, mientras que en las rurales era del 79,2%. Esta
brecha a favor de las zonas rurales esta condicionada
por la menor tasa de actividad de la Region Costera,
siendo la Region de la Sierra la que mantiene la mayor
tasa de actividad.

2Datos disponibles del INEI.
Estimaciones de FMBBVA Research.

MERCADO LABORAL*
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Sin embargo, se produjeron claras diferencias en la
calidad del empleo entre estas regiones. Mientras que
en la Region Costera la tasa de empleo informal era
del 62,8%, en la Region de la Sierra era del 84,3%,
similar a la Regién de la Selva, donde se ubicaba en el
84,5%. A nivel nacional, la tasa de informalidad mejord
ligeramente en 2018, pasando del 72,5% en 2017 al
72,3% en 2018.

En el mercado laboral peruano existe una importante
brecha de género. Mientras que la tasa de actividad
para los hombres es del 81%, para las mujeres se ubica
en un 64%. Esto implica que, como promedio, las
mujeres tienen menos probabilidades de participar

en el mercado de trabajo, sufriendo un déficit de
participacion respecto a los hombres de 17 puntos
porcentuales. Su participacién en el mercado laboral
es mayoritariamente en el sector informal de la
economia, siendo su tasa de informalidad del 76%.

Los hombres tienen 6,5 puntos porcentuales de mayor
formalidad, por lo que su tasa de informalidad se sitla
enun 69,5%.

El mejor desempefio de la economia se reflejoé en
una caida de 0,3 puntos porcentuales en la tasa de
desempleo, que se situdé en un 3,8% en 2018.

Las mujeres experimentaron una tasa de desempleo
del 4,3%, mientras que para los hombres fue del 3,5%,
ampliandose la brecha de género, que pasé de 0,6 2a 0,8
puntos porcentuales en 2018. En el caso de los jOvenes,
la tasa de desempleo fue 3,5 veces mas elevada que la
de los adultos de entre 25y 44 afios y 5,7 veces mas
que la de los que tienen 45 afios o mas.

En 2017 el nimero de peruanos en situacion

de pobreza se incrementd en 375.000 personas,
situandose en 6,9 millones. En otras palabras:

el 21,7% de la poblacion se encontraba en situacion
de pobreza desde el punto de vista de los ingresos.
El deterioro de los indicadores de pobreza estuvo
asociado al menor crecimiento de la actividad, sobre
todo en los principales sectores generadores de
empleo, asi como al repunte del sector informal.

En 2018, el mejor desempefio de la economia,
fundamentalmente del sector no primario,

la mejora del empleo y una menor informalidad se reflejo
en una caida de 0,6 puntos porcentuales de latasa de
pobreza, situdndose en el 21,1%. Esto significa que 120.000
personas salieron de la pobreza, permaneciendo alin en
ella 6,78 millones de personas.

Estos resultados estuvieron acompafiados de una escasa
variacion en los niveles de desigualdad a nivel nacional.

Sin embargo, los resultados de los ultimos 10 afios
muestran una disminucién de la desigualdad a nivel
nacional y en todas las regiones, pasando el coeficiente de
Gini (el valor de O para expresar la igualdad total y el valor
de Tpara la maxima desigualdad) de 0,50 en el 2007 a 0,43
en el 2017. El mayor descenso de la desigualdad se registré
en la costa urbana, seguido de Lima metropolitana,

la selva urbanay la sierra urbana.

INCLUSION FINANCIERA

Segun datos del Banco Mundial3, el 42,6% de los adultos en
PerU se encuentran bancarizado, siendo esta participacion
el doble del ratio registrado en 2011. Al igual que ocurre enla
mayoria de los paises de la Regidn, existe una clara brecha
de género en la inclusién financiera, observandose que los
hombres superan en 16,6 puntos porcentuales a las
mujeres, cuya tasa de inclusion es del 34,4%.

Solo el 27% de los adultos que pertenecen al 40% de

los hogares mas pobres se encuentran bancarizados,
mientras que el 53% de los adultos del 60% mas rico

lo esta. Esta brecha de inclusién por diferenciacion de
ingresos de 26 puntos porcentuales resulta un factor

de mayor diferenciacion que el género.

Hay mas probabilidades de que los adultos no bancarizados
tengan un nivel educativo mas bajo. En Peru, sélo el 31%

de los adultos con una educacién primaria o inferior se
encuentra incluido desde el punto vista financiero, mientras
que para aquellos que completaron estudios secundarios

o superiores, el ratio se eleva a 45%.

En forma agregada, el ratio de adultos que poseen una
cuenta pero que se encuentran fuera de la fuerza laboral
es del 25%. Entre los no bancarizados, las mujeres tienen
mas probabilidades que los hombres de estar fuera de la
fuerza laboral.

3 Global Findex 2017, Banco Mundial.
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Entre los motivos para no estar bancarizados,

el 47% de los adultos dijo que la principal razén era
lainsuficiencia de fondos. El 31% mencioné como

razon principal la lejania de las instituciones financieras,
el 29% que tenia dificultades debido a carecer de

la documentacion necesaria, y el 59% adujo como
principal fuente de exclusidn, que los servicios
financieros eran “muy caros”.

El 40% de los adultos habia ahorrado algo en el

ultimo afio. Apenas el 9% de aquellos de menores
ingresos lo habian hecho, y sélo el 8% del total de
adultos lo habia ingresado en una institucion financiera.
Este ratio disminuia al 2% para aquellos adultos

que pertenecian al 40% de los hogares mas pobres.

Un 14% de los adultos ahorraron algo con la finalidad
de comenzar o expandir una actividad productiva,
mientras que tan sélo el 4% de los adultos con una
educacion primaria o inferior, lo hicieron. Entre aquellos
que completaron estudios secundarios o superiores,

el ratio fue del 16%.

Por su parte el 36% habia recibido algtin préstamo,
aunque tan sélo el 19% lo habia obtenido de una
institucion financiera. Un 16% lo habia logrado a través
de familiares y amigos. Entre los adultos de menores
ingresos, si bien el 30% habia recibido algun préstamo,
solo el 7% lo habia obtenido de instituciones financieras
y el 13% de familiares y amigos.

Seguin fuentes locales?, durante los Ultimos cinco
afios se incorporaron 1,2 millones de deudores al
sistema financiero, elevandose a 6,8 millones las
personas naturales que contaban con un crédito
ajunio de 2018. Como resultado, el porcentaje de
poblacion adulta con crédito pasé del 29% en junio

de 2013 al 33% en junio de 2018. En el mismo periodo,
524.000 micro y pequefios empresarios (MyPE)
fueron incorporados al sistema financiero, alcanzando,
a junio de 2018, alrededor de 2,4 millones de deudores
MyPE. En esos cinco afios se incrementé el nimero
de puntos de atencion (oficinas, ATMs, cajeros
corresponsales y establecimientos de operaciones
basicas) pasando de 240 a 867 puntos por cada
100.000 habitantes adultos.

4Superintendencia de Bancos,
Seguros y AFP de la Republica del Peru.
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