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Sembrando
oportunidades

Financiera Confianza cs una
entidad gque ofrece productos
financieros para mejorar los ingresos

vy la calidad de vida de su cerca

de medio millon de clientes,
acompanandolos en las distintas fases
de actividad productiva y brindandoles

educacion financiera.

Financiera Confianza, S.A.A. es lider en el
sector microfinanciero peruano. Su mision
es construir oportunidades para las familias
de escasos recursos, mejorando sus ingresos
y calidad de vida mediante las Finanzas
Productivas Responsables. Nace en 2013
como resultado de la fusion de Caja Nuestra
Gente y la antigua Financiera Confianza,
dos entidades con amplia trayectoria en el
sector microfinanciero de Perd. Caja Nuestra
Gente fue creada por la Fundacion Microfinanzas
en 2008 y procedia de la fusion de tres
entidades: Caja Nor Pert, Caja Sur y
Edpyme Crear Tacna.

Es la Gnica entidad microfinanciera con
presencia en todo el territorio peruano y la
de mayor alcance rural. Atiende a cerca de
medio millon de clientes, a través de sus
149 oficinas, ofreciendo diversos productos

y servicios financieros para acompanarlos
en las distintas fases de sus actividades
productivas y en su desarrollo econdémico
y social sostenible.

La entidad también brinda educacioén
financiera a los emprendedores a través

de su crédito grupal Palabra de Mujer

y de su programa Ahorro para Todos, un
innovador proyecto que ha sido destacado
en el informe La universalidad y los ODS:
Una perspectiva empresarial, que ha publicado
el Fondo para los Objetivos de Desarrollo
Sostenible (SDG Fund) de Naciones
Unidas, en noviembre de 2016.

Este afo, un cliente de Financiera Confianza,
Nimio Yupan, obtuvo uno de los Premios a
la Microempresa (Premic 2016). Nimio es
un agricultor cafetalero de Villa Rica, una de

las zonas de produccion de café por excelencia
en Pert. Hace una década, cambi6 la pro-
duccion de madera por la siembra del café,
sin tener experiencia previa. Hoy, su marca,
Café Monreal, ha ganado cuatro Granos de
Plata en el Concurso Nacional de Calidad de
ese producto. A Nimio, Financiera Confianza
le apoya desde hace varios afos. Su primer
préstamo lo utilizd para ampliar sus cultivos.
Desde entonces, la entidad sigue acompanando
su esfuerzo, que ha sido reconocido con el
segundo lugar en la categoria produccion en los
Premic 2016.

Por otra parte, en 2016 el Instituto Interna-
cional de la Familia, con sede en Chimbote,
reconocid a Carlos Rojas, administrador
de la agencia en Chimbote de Financiera
Confianza, como el Administrador del Afio,
por contribuir a las finanzas y al desarrollo

Financiera Confianza

es la Unica entidad
microfinanciera con
presencia en todo el
territorio peruanoy la

de mayor alcance rural.
Atiende a cerca de medio
millon de clientes, a traves
de sus 149 oficinas.

econdmico de la region Ancash. Esta ins-
titucion lo distingui6 con la Cinta de Oro
Internacional a las Buenas Prdcticas Gerenciales
en la Gestion Publica y Privada.m
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Finarjciera Confianza
Peru

Datos
de actividad

Datos a 31 de diciembre de 2016

467940439

Monto desembolsado en2016 (USD)

593969100
00m

Desembolso medio en2016 (USD)

1973

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBBVA.

322437594
2137

149

24.549
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Finarjciera Confianza
Peru

Vlidiendo

Financiera Confianza mantiene su foco en
atender a microempresarios de bajos ingresos:
el /5,/% de ellos es clasificado como vulnerable.
Ademas, el 44% de los clientes, clasificado
COMO pobre, consigue superar la linea de
pobreza durante el segundo ano de relacion
con la entidad. Destaca el alto crecimiento

de los activos, ya de partida elevados, lo que
indica una reinversion en las microempresas

vy una consolidacion de la rigueza de los
emprendedores.

c.ientes totales (1) De acuerdo con las (2) Proporcion sobre
lineas de pobreza del el total de clientes de
INEI (diferenciando crédito que tienen, como
entorno rural y urbano). maximo, educacion
Se consideran clientes primaria completa.
vulnerables aquellos cuyo

. excedente per cdpita
(estimado a partir del
- pe excedente del negocio
Clientesdecrédito dividido por el tamafio

del hogar) esté por
debajo del umbral que se
obtiene al multiplicar por
tres la cifra atribuida a

la linea de pobreza de su
pais y entorno.

212.134

Clientes nuevosde crédito

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016
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Clientes totales dc crédito a cierre de 2016

70% 17%

Educacion primaria,

Vulnerables"
alo sumo®@

Clientes nueveos dec crédito 2016

76% 15%

Educacion primaria,

Vulnerables”
alo sumo®

Mujeres

Mujeres

Entorno rural

Entorno rural

220 1221

26%

Menores 30 anos

41%

Menores 30 anos
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Nuestros
clientes
vV nuestra
escala

Finan_cjera Conﬂan,za mantigne
estabilidad en los ultimos anos en

su captacion de clientes vulnerables, 4=

COnN un crecimiento continuoen la .
financiacion de emprendimientos 4.
liderados por jovenes menores
de 30 anos.

(1) De acuerdo con las
lineas de pobreza del INEI
(diferenciando entorno
rural y urbano). Se
considera como segmento
vulnerable al formado por
clientes cuyo excedente per
cdpita (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 tres la cifra atribuida
a dicha linea.

Vulnerabilidad monetaria (1)

24% 30%
UsSD 512*

52%

UsD 71 51%
20%

ush e IE%
4%

UsD 42* 3%

MNuevos 2016 Total 31.12.2016

L] Extrema B Pobreza B vulnerabilidad Otros
pobreza

*Excedente mensual per capita

Fuenbe: Financiera Conlianza, Caloulos FMBBWYA

(2) Captacion de nuevos

clientes (sin créditos ante-

riores) durante el ano.

E176% delos
clientes atendidos
en 2016, clasificados
como vuinerables,
disponede USD 4,6
por personay dia.

El dato baja hasta USD 24
para el 24% de los
nuevos clientes.

- 2016 sigue siendo un ano de crecimien-

to econdmico para Pert vy si bien es un
mercado de baja inclusion financiera,
existe una amplia oferta microfinan-
cCiera. Esta dindamica se refleja en la
actividad de Financiera Confianza, don-
de disminuye la captacion de clientes
nuevos respecto a 2015. Pese a estos
retos de captacion, se mantiene estable
el foco en clientes vulnerables (75,7%).

Clientes nuevos de crédito ()

TAM 16
106%
9%
741%  Bs%  189% 0% 1%
1M,6%
< o Ty mM =+
2 S 3 g . f
2 o 9 S o o
20M 2012 2013 2014 2015 2016

B e clientes nuevos/cohorte B = vulnerables

Fuente: Financiera Conflanza. Calculos FMBEWA.

Financiera Confianza Per(



Nuestros
clientes
y nuestra
escala

(3) Captacion de nuevos
clientes (sin créditos
anteriores) durante el ano.
El total considera clientes
vigentes a 31.12.2016.

Perfil de nuestros clientes de crédito 3

58%
50%
s s 1%
zﬁ/""'—-
26%
» 25%
23% 7%
21% 15%
5% &%
5%

20M 2002 2013 2014 2015 2016 Total

| K Mujeres = % Rural B 5 menores 30 afos W% Mayores 60 afos & % Educacion primaria,
alosumo

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,

- Los niveles de educacion de los
clientes son elevados en

[ ] [ ]
principaimentea comparacién con otras entidades
m"ieres yiévenes del Grupo: solo un 17% de los clientes
P tiene educacion primaria © menos
menores de 30 anos, (vs. 45% del Grupo), esto va en linea

segmentos que
presentan mayores
niveles de pobreza

y de clientes urbanos.

que |a media - Tendencia a la baja del valor medio

de las ventas mensuales y del

desembolso de los clientes nuevos,

en linea con el mayor foco en la

captacion de clientes vulnerables.
El peso de la cuota sobre las ventas
ha aumentado hasta el 9,8% para

los clientes nuevos de 2016.

con una alta participacion de jovenes
(con mejores niveles educativos)

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

(4) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.

(5) Considera los clientes
nuevos (sin créditos ante-
riores) captados durante
el ano.

+ Desembolso medio,
calculado como el promedio
del primer desemblso para
los clientes nuevos de
cada afno.

. Peso de la cuota calculado
como el promedio del ratio
(cuota sobre ventas) de
cada cliente.

Financiera Confianza Per(
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Pobreza por perfil 4

Pobreza en cartera: 19%

20%

— 24%

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,

% Mujeres

% Educacidn primaria,

alo sumo

% Menores 30 anos

% Rural

% Mayores 60 afos

Ventas, desembolso USD y peso de lacuotade clientes nuevos 5)

e

e g 1.495

? 1.285 T‘:'l. T"-."Jl ][ }
1-'2-“-;..._/---‘ ! 1.298 12 4%

e ——— —————

201 2012 2013 2014 2015 2016

B ventas mensuales prom. (USD) N Desembolso prom. (USD) B Peso cucta sobre ventas prom.

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,
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Los
negygocios
de nuestros
clientes

Un 44% de los clientes de Financiera | \ 48
Confianza trabaja en los sectores agro | (o2
Y servicios, segmentos gue presentan
|0S mayores margenes de actividad. h7

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

Margenes, ventas y activos medios por sector (©)

% de clientes Distribucion de las ventas Ventas prom. Activos prom.
por sector mensuales (USDY (USD)

B Serviclos

23% 54% 17% 29% 1.380 16745
Comercio

[ | alpor mayor L

14% 69% 9% 22% 3046 145912
Comerclo

BN | alpormenor I

32% 69% 10% 21% 2848 14012
Produccidén

B 1 Transformachon

10% 57% 14% 29% 1890 14.407

W Agro [

21% 46% 16% 38% 1179 13550

[ | Costes/vtas. [ | Cuotas/vtas. B Excedentes/vtas.

(6) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016. Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMEBVA,

(7 y 8) Considera
los clientes vigentes

- Los clientes atendidos presentan
una elevada diversificacion por sector
de actividad.

- El sector mas representado es el co-
mercio al por menor, cCon unos bajos
margenes (21% margen después del
pago de la cuota). Comercio tiene
mayor rotacion de activos (ventas sobre
activos) frente al agropecuario con una
baja rotacion, pero mayores productivi-
dades (37% margen después del pago
de la cuota).

- L.as microempresas presentan niveles
de activos altos en comparacion con

otras entidades y margenes ligeramente

inferiores, sugiriendo una mayor inver-
sion en activos.

- El sector agro tiene, en comparacion
con otros, un bajo nivel de activos,
reflejando que si bien, esta compuesto
por clientes menos vulnerables, tiene un
nivel de patrimonio de media, mas bajo.

Financiera Confianza Per(
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-+ En Pery, el 58% de las personas en con-
dicion de pobreza trabaja en su mayoria
en actividades extractivas (agricultura,
pesca y mineria) y el 23% en el sector
servicios y comercio (ver Entorno macro-
economico). La agricultura es una opor-
tunidad laboral para clientes en zonas
rurales, creciendo en 2016 el nimero de
clientes de Financiera Confianza que se
dedican a esta actividad.

- La estructura de costes presenta empre-
sas con una elevada eficiencia (incluso
las mas peqguenas con un coste del
62%), si bien, debido a que contratan
préstamos relativamente mayores a los
de otras entidades, la cuota financiera
hace gue 1os margenes después del
pago de la cuota del crédito se manten-
gan por debajo del 30%.

- En el caso de los clientes de Financiera
Confianza no se observan cambios
significativos entre la vulnerabilidad v la
capacidad de apalancamiento.

Gastos y margenes por nivelde
vulnerabilidad (V)

21%  J27% J27%  J27% | 27%
17%

13% % IB% jB%

62% Neow [J61% QNeoxn [60%

Extrema Pobreza Wulnera- Otros Total
pobreza bilidad

B Costes/vtas. B Cucta/vtas. B Excedentefvtas.

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

Estructuradel balance por nivel
de vulnerabilidad 8

14%
86%
2677 Z.H»EI

Extrema Pobreza WVulnera- Otros Total
pobreza bilidad

B Fasive B Patrimonio B Patrimonio
fActive  fActivo prom. (LUSD)

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA
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de nuestros
clientes

Destaca el alto crecimiento de los
activos, ya de partida elevados, lo
gue indica una alta reinversion en Ias
Mmicroempresas y una consolidacion
de la rigueza de los emprendedores.

(9) Porcentaje de clientes
de cada cohorte que sigue
vigente en cada fecha; se
muestran promedios de las
cohortes de 2011-2015.

Retencionde clientes de crédito
(por cohorte) (9)

14%
g
11%
Situacion  +lano +2afos +3afos +4afos +5anos
inicial

Bzon 2012 02013 B2014 B 2015 e Promedia

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA

- Financiera Confianza retiene, de
promedio, un 57% de sus clientes de
crédito al cabo de un ano vy el ratio
ha mejorado entre la cohorte 2014
y la de 2015. Dada la evolucion de
cohortes recientes, se estima que en
los proximos trimestres la retencion
promedio se elevara.

- Tras el primer crédito, mas de la
mitad de los clientes accede a otro
(56%). La contratacion de créditos
en los ciclos sucesivos presenta una
tendencia positiva, disminuyendo
paulatinamente el porcentaje de
clientes que no contrata otro crédito.

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

(10) Clientes atendidos
desde 2011. Porcentaje de
clientes que, después de
un primer crédito, accede
a otro. La distancia entre
ciclos es la distancia entre
desembolsos de un crédito
respecto al siguiente (no es
necesario que el primero
esté cancelado). Con
distancias promedio entre
ciclo uno y dos de 290
dias; entre ciclo dos y tres
de 274 dias; entre ciclo
tres y cuatro de 252 dias;
entre ciclo cuatro y cinco
de 230 dias; y entre ciclo
cinco y seis de 207 dias.
(11) Para la muestra

de clientes atendidos
desde 2011 a 31.12.2016,
clasificados segtin su
situacion inicial en el
primer desembolso, se
muestra la evolucion del
excedente per cdpita en
cada ciclo de desembolso,
relativizado respecto a la
linea de pobreza oficial de
Per (segin entorno rural/

urbano y ano de desembolso).

El excedente per cdpita
relativo toma valor uno
cuando es igual a la linea
de pobreza.

Recurrenciadelosclientes
de crédito (10)

100%

34%
22%
15%
Mm%

Ciclol Ciclo2 Ciclo3 Ciclod4 Cicos Cico&
» Promedio

Fuente: Financiera Confianza, CAlculos FMBEWA.

Financiera Confianza Perl
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Un 11% de los clientes
llega hasta un sexto
credito o mas.

- El excedente per cdpita relativo prome-
dio para cada nivel de vulnerabilidad
muestra una evolucion positiva de los
clientes. Para los clientes de extrerma
pobreza, el primer ciclo muestra el
mayor crecimiento, alcanzando casi
el nivel inicial de los clasificados como
pobres. Es en el tercer ciclo donde
superan la linea de pobreza.

- Para los clientes clasificados como
pobres, el primer ciclo también es el
de mayor crecimiento relativo y solo
necesitan un crédito para superar la
linea de pobreza de promedio.

Excedente per capitarelativo alalineadepobreza (1)

231 __%_4_1 201
218 —
202 o
177
/
13 14 e 150D

042

Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4

B extrema pobreza B robreza M vulnerabilidad

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,

Linea
de pobreza
(Indice=1

Ciclo 5 Ciclo &
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Desarrollo
de nuestros

clientes

(12) Para la muestra

de clientes atendidos
desde 2011 a 31.12.2016,
clasificados segiin su si-
tuacion inicial en el primer
desembolso, se muestra la
evolucién del excedente
per cdpita en cada ciclo de
desembolso, relativizado
respecto a la linea de po-
breza oficial (segin entor-
no rural/urbano y afio de
desembolso). El excedente
per cdpita relativo toma
valor uno cuando es igual a
la linea de pobreza.

- Se observa como con el primer cre-
dito, el crecimiento de los excedentes
per capita en el entorno rural es mas
pronunciado gue en el entorno urbano:
los clientes de extrema pobreza rural
presentan un desempeno mas positivo
que los clientes pobres urbanos.

- Cabe senalar gue la situacion de partida
presenta diferencias, pues 10s excedentes
per capita iniciales respecto a la linea
de pobreza del entorno, son mas elevados
para los clientes rurales.

- Estos resultados avalan la conveniencia
de desarrollar estrategias para la in-
clusion financiera en entornos rurales,
pues producen un gran crecimiento y
acompahnan a los clientes en su supera-
cion de la pobreza.

- Se mantiene un crecimiento positivo
y sostenido de todas las variables

economicas de los microempresarios,
en el tiempo v entre las cohortes, por
encima del 10% para ventas y excedentes,
y del 29% para activos.

Se observa una disminucion paulatina
de las ventas y excedentes iniciales
(desde 2013), en linea con la focalizacion
de la entidad en segmentos vulnerables.

Destaca el alto crecimiento de los acti-
vos, (ver grdfico 15) ya de partida eleva-
dos, o que indica una alta reinversion
en la microempresa vy la consolidacion
de la rigueza de los emprendedores.

Respecto a 2015, los crecimientos se
han ralentizado ligeramente, si bien

de promedio los clientes tienen activos
superiores: USD 13479 frente a los

USD 11.798 en 2015 (ver grdfico 15). Por
lo que se sigue generando valor vy creci-
miento en los microemprendimientos.

Excedente per capitarelativo alalineade pobrezaporentorno (1)

206
170 182
152 152 163
131 122 S — i
083 L 11 128 1-;33—'--‘_
m ‘-/'-Dg? ’ :11:1:;;:-“::4
o/ -—"""——#084 (ndice=1)
Q&7
04
Ciclo1 Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclod Ciclo 5 Ciclo B

Rural pobreza B Rural extrema pobreza © Urbano pobreza B Urbano extrema pobreza

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

(13 y 14) Datos sobre
clientes que se encuentran
vigentes a 31.12.2016,

y que cuentan con algin
desembolso en los Gltimos
12 meses. Se muestra la
situacion inicial (datos en
su ano de cohorte) y la
situacion actual (Gltima ac-
tualizacion) a 31.12.2016.
TCAC: Tasa de Crecimiento
Anual Compuesta.

Financiera Confianza Per(
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Ventas medias mensuales (por cohorte) USD (13)

TCAC
14,2%
2.840
2557 ° 2614 2601
B @ &
022717 Media actual
1.913 1 entidad (USD)
1.969 973
. 2.027 B valor actual (USD)
1.759 1764 Valor inicial (USD)
1.552
19% 15% 13% 12% 10% 1% TCAC 1
& . A - . A Clientes por cohorte
9.568 21.247 13.140 B.T17 3.450 2651 considerados en el calculo
2016 2015 2014 2013 2012 20m

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,

Excedentes medios mensuales (por cohorte) USD (14)

TCAC
106%
725
677 619  °
® ™
618 i
@
“ 566 Media actual
510 entidad (USD)
™
o 508 501 523 493 B Valor actual (USD)
456 Valor inicial (USD)
12% 1% 1% 9% 8% 10% TCAC
‘ ‘ - & B - Clientes por cohorte
13.815 28400 15.968 10.274 3408 2398 considerados en el calculo
2016 2015 2014 2m3 20012 20M

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,
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Desarrollo
de nuestros

clientes

Activos medios (por cohorte) USD(15)

Se confirma la tendencia
observada en las demas

- Existe también un elevado porcentaje
de clientes gue no logra estabilizar
SUS INgresos y cae en segmentos de

TCAC entidades del Gru po- pobreza: tras dos anos, de promedio,
e __o el segmento de pobreza se incrementa
290% amayor antiguiedad un 25% en clientes para los que sus
18.151 delacohorte, mayor Ingresos netos per CApita caen por
[ P-4 €DaJo de la lInea de pobreza. NO
15652 16.002 proporcionde ) s .
14.044 -« ° e ® ® obstante, este porcentaje se estabiliza
- | e clientesinicialmente -s-domastenpo
“12557 Media actual pobres lograsuperar | . 5
1“"““ entidad (USD) l l. g p - A medida que se consolida la relacion
B i e alinea de PObI'eza- con el cliente, este va accediendo
8.800 9.493 8.784 8.610 ) a préstamos de mayor cuantia. El
6.587 6.231 Wlar HISESE) desembolso crece ario a afio de forma
+ Durante el segundo ano de relacion sostenida. Durante los Ultimos anos el
con la entidad, el 44% de los clientes incremento respecto al primer crédito
o clasificados como pobres consigue se ha ralentizado. Mostrando para la
42% 30% 26% 22% 25% 23% [CAC me superar la linea de pobreza y en los cohorte 2015 una pendiente menor a
4 ] . A & o Clientes por cohorte siguientes anos los porcentajes siguen la de anos anteriores.
B.6B6 19.874 12.813 B8.085 3.097 2614 considerados en el calculo creciendo.
2016 2015 2014 203 2012 20m
Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,
(17) Se observan los
clientes que han estado
vigentes en algin momen-
to del 2016 y que hayan .
Cambios enlosniveles de vulnerahbilidad (16) actualizado sus datos en Reducciondel segmento Desembolso medio
los ltimos 12 meses de depobreza(l7) por operacion USD(18)
vigencia del crédito. Se 63%
excluye de la salida de la
0% 35% 2% 34% 27% 3% 24%  29% 5%  28% 24%  27% pobreza aquellos clientes
que han sido castigados.
(15) Datos sobre clientes + Salen de pobreza:
que se encuentran vigentes clientes clasificados como
a 31.12.2016, y que cuen- B1% 51% pobres al inicio de su
tan con algin desembolso A6% 48% 50% 53% 52% i 51% E1% relacion con la entidad que
en los altimos 12 meses. E1% 51% han superado la linea de
Se muestra la situacion pobreza entre el nimero 35%
inicial (datos en su ano de clientes clasificados 35%
de cohorte) y la situacion como pobres al inicio. 28%
actual (altima actualizacion) + Entran en pobreza:
a31.12.2016. TCAC: Tasa clientes clasificados como
de Crecimiento Anual no-pobres al inicio de su
Compuesta. relacion que han entrado
(16) Muestra la situacion 20% 17% 19% 20% 1 20% 189 % 18% en la pobreza, entre el na-
inicial (SI) y la situacion 3% 14% 6% mero de clientes clasifica-
actual (SA). 12% dos como pobres al inicio.
+ Se observan los. clientes 4% 2% 3% 2% 4% 2% 5% 3% 4% 3% 4% 4% » Reduccidn neta: salen de
que han estado vigentes en la pobreza - entran en la
algiin momento del 2016 o=l - 0 = o o=l il A ol o pobreza. tlafio  Entre Entre Entre Entre Primer +lafio +2afios + 3afios +4afos + 5 afios
y que hayan actualizado 20m 2mz 2013 204 2015 2016 (18) Evolucion del desem- 1-2afios  2-3afios  3-dafios 4-5afios  crédito
sus datos en los Gltimos bolso medio por operacion
iégfjeggzgslgf;ffﬁil B Extrema pobreza B Pobreza B Vulnerabilidad ¥ Otros 5l Situacion inicial gzcif)ngﬁnfgfﬁ;g?gﬁarzz B salida dela pobreza B Entrada en pobreza Bzon Wzoiz B zo13 Bzoa Bzois B2016
salida de la pobreza aque- SA: Sltuacion actual los clientes. Se muestra el # Reduccién neta e Promedio

llos clientes que han sido
castigados.

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,

promedio de las cohortes
de 2011-2016.

Fuente: Financiera Confianza, CAlculos FMBEWA.

Fuente: Financiera Confianza, Célculos FMBEWA
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de nuestros
clientes

(19) Considera los clientes
vigentes a 31.12.2016.

Se consideran clientes
aquellos clientes que
tienen un saldo mayor a
PEN 1 o han realizado un
movimiento en la cuenta
en los Gltimos 9 meses.

Seobservacomo
aquellosquetienen
productos de crédito,
ensumayoria
tambiéntienen
productosdeahorro
yseguros (14%),
aumentando respecto

al 10% de 2015.

- Sin embargo, dada la competitividad
del sector vy la amplia oferta de pro-
ductos, llama la atencion que un 16%
de los clientes solo tenga créditos (vs.
el 2% de Banco Adopem o el 5% de
Bancamia) y es que el ahorro es toda-
via escaso: a nivel nacional, el 39% de
la poblacion dijo haber realizado algun
ahorro el pasado ano pero solo un
12% lo hizo en instituciones formales
(ver Entorno macroeconaomico).

- Los clientes de Financiera Confianza,
poseen una microempresa en la ma-
yoria de las ocasiones como fuente de
autoempleo (en global, un 87% de los
clientes tiene microempresas sin tra-
bajadores). A medida que su situacion
es menos vulnerable, las empresas
se constituyen como empleadoras
de mas trabajadores. Asi, los clientes
no-vulnerables, en un 19% de los
Casos tiene empleados.

Vinculacion de clientes por tipo de producto (19

B Clientes que tienen seguro voluntario

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,

46,96% Exclusividad
468.902 Clientes netos

B 139.207 Ahorro vy crédito
N 72.927 crédito

l 256.768 Ahorro
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(20) Considera el nimero
de empleados del negocio
de clientes vigentes a
31.12.2016.

(21) Considera el aumento
en el nimero de empleados
del negocio sobre la situa-
cibn inicial, para clientes
vigentes a 31.12.2016 de
cada cohorte. Se muestran
promedios de las cohortes
de 2014-2015.

(22) Proporcion de clientes
vigentes a 31.12.2016 de
cada cohorte, que mejora
el régimen de vivienda

(de familiar a alquilada

0 propia, o de alquilada a
propia), aumenta el n° de
dormitorios, pasa a tener
agua o mejora los materiales
de la construccion.

Financiera Confianza Per(
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Fuentede empleo (20)
03% Qg04% QO06% [ 2% 1%
1% 2% 3% 6% 4%
3% 4% 7% "% 8%
96% Q94% [Q89% 87%

Extrema Pobreza Wulnera- Otros Total
pobreza bilidad

Bsin L B203 40 mas
empleados empleado empleados

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

- Dadas las restricciones de informacion,
sOlo se pueden observar dos anos de
informacion sobre el empleo gene-
rado por los clientes de Financiera
Confianza, por lo que se espera que
las tasas suban para los proximos
anos observados.

- Los clientes de Financiera Confianza,
No solo mejoran sus emprendimientos,
sino gue también invierten en mejorar
su calidad de vida y la de sus familias.
Asi, tras dos anos de relacion con la
entidad, se observa como de promedio
un 9,2% de los clientes ha mejorado
las condiciones de su vivienda.

Generaciéndeempleo (01

0%

Situadcion +] afio 42 anos
inicial

B zo14 1 2015 e Promedio

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA

Mejoras envivienda(2?)

Situacion +lano + 2 afos +3 afios
inicial

B zo3 2014 B 2015 & Promedio

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA
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Desarrollo
de nuestros

clientes

(23) Namero de clientes
de ahorro (cuentas de
ahorro y depositos) a 31
de diciembre de cada ano.
(24) Clientes con
productos de ahorro
(cuentas de ahorro y
depdsitos) a 31.12.2016.
(25) Distribucion de
clientes con productos de
ahorro (cuentas de ahorro
y depbsitos) a 31.12.2016,
por n° de movimientos en
cuenta en los tltimos tres
meses, excluyendo los mo-
vimientos administrativos
(intereses, comisiones, etc.).

- Crecimiento elevado de los clientes de

ahorro en 2015 y 2016. Los clientes
de depdsitos representan el 2% del total
y se mantienen estables.

- EI'51% de los clientes que tiene ahorro

ha tenido crédito. Se observa gue los
clientes gue comienzan su relacion
con Financiera Confianza mediante el
ahorro, tienen una menor propension a
contratar un segundo producto.

- Los clientes presentan una baja transac-

cionalidad en sus productos de ahorro.
Solo un 16% ha tenido mas de tres
movimientos en 1o0s Ultimos tres meses.

- Independientemente del tipo de pro-

ducto (cuentas de ahorro o depdsitos),
aguellos clientes que solo tienen ahorro
representan un elevado porcentaje
@9% y 76% respectivamente). Ademas
mantienen saldos mas elevados que
aquellos clientes que también tienen
un crédito en Financiera Confianza.

Clientes por tipo de producto
de ahorro (miles) (23)

TAM'16
214%
396
326
251

233

105 94 89 9.4

DIC13 DIc4 DICcn5 DIC16

B Clientes de ahorro (cuentas de ahorro + depdsitos)

B clientes con depdsitos

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

Vinculaciondelos clientes
de ahorro (24)

8%

Distribucionde clientes
por movimientos-
transaccionalidad (25)

11%

5%
84%

B Clientes de ahorro con crédito vigente

B Clientes de ahorro con crédito en el Gltimo afio

Clientes de ahorro con crédito anterior al Gltimo afio-

B Ciientes de ahorro sin crédito

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA

B o3 mov. B 410 mov. B >10 mow

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA
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(26) Distribucion de clien-
tes con cuentas de ahorro

a 31.12.2016, por saldos
puntuales a 31.12.2016,
diferenciando aquellos que
Gnicamente son clientes de
ahorro de quienes lo son de
ahorro y crédito (que hayan
tenido algn crédito con la
entidad).

(27) Distribucion de
clientes con depdsitos a
31.12.2016, por saldos
puntuales a 31.12.2016,
diferenciando aquellos que
Gnicamente son clientes de
ahorro de quienes lo son de
ahorro y crédito (que hayan
tenido algn crédito con la
entidad).

(28)Distribucion de
clientes con productos de
ahorro (cuentas de ahorro/
depdsitos) a 31.12.2016,
diferenciando aquellos que
Gnicamente son clientes de
ahorro de quienes lo son
de ahorro y crédito (que a
31.12.2016 tengan algiin
crédito con la entidad).

Financiera Confianza Per(
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Clientes con cuentasde ahorro,
distribucién porsaldos USD (26)

22% fo%
| 08%
2% 2%
| 4% 88%
8%
64%
Solo Ahorro
ahorro y crédito
|
49% 51%

% de clientes

B:-uspzo B<uspzo ¥ <usp1s M<uspio
<UsD5

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

Perfilesdelosclientesde
ahorro (28

46%
[}
46%
27% za%‘
21% ®
® 23%
17% 9%  16%
8%
% %% % o %

MLIj.E'rES Rural  Menores Mayores Educaddn
30afos 6BOafos primana,
alosumo

Clientes de ahorra W Clientes de ahorro v crédito

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA

Clientes con depdésitos,
distribucién porsaldos USD (27)

69% 54%
21%
19%
2% 12%
4% 12%
" 1% 1%
Solo Depdsitos
depdsitos y crédito
]
76% 24%

% de clientes

B:-uspi1s00 B<uspisoo U <usDsoo
B < usD 100

< 5D 20

Fuente: Financiera Confianza, Célculos FMBEWA

- Un elevado porcentaje de clientes con

cuentas de ahorro presenta saldos
muy bajos, menores a USD 5, si bien
los clientes con depositos tienen saldos
mas elevados.

Los clientes Unicamente de ahorro
presentan perfiles similares a aquellos
que tienen también crédito, siendo mas
urbanos, mas jovenes y con mejores
niveles de educacion.

Los clientes de ahorro vy crédito son el
verdadero foco de la entidad, ya que
son aquellos que tienen emprendimien-
tos (No es una exigencia para los clientes
con solo ahorro) y por lo tanto presen-
tan indicios de una vulnerabilidad mavyor,
junto con menores saldos.

Financiera Confianza Per(
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Finarjciera Confianza
Peru

LO que realmente
MpPOorta

Financiera Confianza Per(

Miles de relatos con final feliz, historias
que importan. Conoce a algunos de
Sus protagonistas.

Maria Quispe ya no.entierra sus ahort:
en el patio de su caSgel e han ensen
queexisten modo segures; suena
con comp u ipara poder

alquilarla. Rafae ue ha compr
UN camion con e transportar ‘ \
ganado para Vv rlo en Ia’ge ria i ‘r
calidad de Vﬁ%y la de su famili

1%

mejora alLi 4\/Ial‘g‘n

l0s prob
elloten que andar por la sel

la lluvia.
G




Financiera Confianza
Historias de superacion
Maria Quispe

Escanea

el cédigo QR
ydescubre
la historia
de Maria

Sacar ala

Uz los suenos

enterrados

La capacitacion brindada a Maria Quispe
por Financiera Confianza le ha permitido
entender el valor del ahorro, sin preocuparse
de que vuelvan a robarle el dinero

gue escondia en el patio de su casa.
Ahora, su sueho es comprarse, con sus
anorros, una casa para alguilarla.

Maria enterraba sus ahorros cuidadosamen-
te en el patio de su casa. Atesoraba en una
bolsita de plastico los 800 soles que habia
conseguido reunir con mucho esfuerzo. Un
dia, cuando quiso guardar los 200 soles que
habia ganado con su trabajo en el campo,
sembrando en las chacras (terrenos) de otros
campesinos, descubrié que todos sus ahorros
habian desaparecido.

Hasta ese momento, las reticencias de su
esposo Felipe Champi, que realiza trabajos
eventuales en el cementerio de la zona o en
obras de construccion, habian impedido que
Maria accediera a Financiera Confianza para
formalizar su ahorro. Pero a raiz del robo,
asistieron a una capacitacion de la entidad
financiera para conocer mas sobre sus ven-
tajas. Maria le dijo a Felipe que si hubieran

llevado sus ahorros antes se habrian librado
de los ladrones. Al término de la charla,
él accedio.

Desde entonces, Maria es una de los miles de
peruanos del programa Ahorro para Todos,
una iniciativa de la Fundacién Microfinanzas
BBVA en Per, para que personas con bajos
ingresos de las comunidades mas alejadas
del pais comprendan la importancia de
ahorrar para solventar las dificultades.

Pilar Quispe es promotora de este innovador
proyecto de Financiera Confianza, que ha
llevado la educacion financiera hasta las
poblaciones indigenas en su lengua autoctona,
el quechua.

Para Maria, Pilar es la cara de Financiera
Confianza: “No sabia donde guardar mi

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

dinero; pensaba en darselo a alguna persona
o familiar. Asi que Financiera Confianza nos
dio una formacion mediante la companera
Pilar. Al inicio no podia entender. En la ter-
cera capacitacion empecé a comprender”.

Hasta gue conocio las
ventajas del ahorro
formal en Financiera
Confianza, Maria
guardaba su dinero en
una bolsa de plastico
enterrada en el patio
de su casa.

Financiera Confianza Perl
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Nombre: Maria Quispe
Edad: 40 anos
Negocio: Trabaja en

el campo como jornalera,

en la siembra de papa,
maiz, quinua, hortalizas,

habas y fresas. Temporal-

mente cuida casas.
Lugar:

Rayampata (Cusco, Peru.

Otros productos

y servicios:

Ahorros y capacitacion
en educacion financiera.
Deinterés:

No tiene estudios.
Casada, con tres hijos
menores de edad.
Contribuye a la econo-
mia familiar junto con su
esposo, Felipe Champi,
de 42 anos, que tiene
educacion primaria
incompleta y trabaja
eventualmente en el
cementerio de

la zona o en obras

de construccion.

Financiera Confianza Per(



Financiera Confianza
Historias de superacion
Maria Quispe

Maria es una de los
miles de peruanos del
programa Ahorro para
JTodos, una iniciativa
de la Fundacion
Microfinanzas BBVA en
Perll, para que personas
con bajos ingresos

de las comunidades
mas alejadas del

pais comprendan Ia
importancia de ahorrar
para solventar las
dificultades.

“Estoy feliz con este banco: antes solo aho-
rraba mi dinero en casa, ahora he dejado de
andar preocupada, no me sentia bien pensan-
do en que tal vez estaban robando el dinero
de mi casa”, explica Maria, en quechua.

Ahora quiere construirse una casa en
Challabamba con buenos materiales en un
terreno de su propiedad, para poder alqui-
larla después. Ya tiene ahorrado parte del
dinero y seguira sumando, poco a poco,

las cantidades que le permitan edificar su
sueno. También le gustaria abrir un negocio
en Rayampata para no tener que dejar solos
a sus hijos mientras trabaja. Tan conven-
cida esta de que el ahorro le ha cambiado
la vida, que anima a sus hermanas a seguir
su ejemplo. “Ya estan listas para empezar a
ahorrar”, sonrie satisfecha.m
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Maria nos cuenta coémo Financiel

Financier!nﬁanza Perti
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Uno de los tres hijos de Maria y Felipe.
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Financiera Confianza
Historias de superacion
Rafael Velasque

Escanea

el cédigo QR
ydescubre
la historia
de Rafael

500 soles vy una vida

Vestido con su chulloy a 4600 m

de altitud, Rafael Velasgue prospera en
su granja, vendiendo gallinas y ganado
en ferias. Los creditos de Financiera
Confianza le han permitido comprar
UN camion, arreglar su chacra vy, lo

gue es mas importante, dar una buena
educacion y calidad de vida a sus hijos.

Pisac es una ciudadela inca, ubicada sobre
un altiplano rodeado de barrancos. Situada
a 4.600 m de altitud, en el Valle Sagrado,

es visita obligada para muchos turistas que
viajan a Pera. Alli vive Rafael, en lo mas
alto de las montafas, en una humilde casa
de madera, acompanado de su mujer, de

sus tres hijos y de sus animales. Como casi
todos en la Comunidad de Perca, se dedica a
la agricultura y la ganaderia. Rafael recorre
a diario, a pie o a caballo, las colinas donde
pasta su ganado, vigilando también a los
chanchos (cerdos), burros, cuyes (roedores
domésticos) y gallinas, que cria y vende para
mantener a su familia.

Rafael es un hombre apegado a las tradicio-
nes, viste un chullo, el gorro con orejeras
tejido en lana de alpaca, tipico del altiplano, y

muestra una sonrisa casi permanente que tra-

duce la felicidad que siente con su vida actual.

Cuenta en quechua, la lengua indigena perua-

na, que todo cambi6 gracias a los 500 soles
del primer crédito que le concedi6 Financiera
Confianza. Ese dinero que le prestaron hace
ya ocho anos fue el comienzo de un progreso
que le ha permitido dar educacion a sus tres
hijos y que ha hecho de €l uno de los vecinos
mas conocidos de la montana.

“Progreso y gracias a eso educo bien a mis
hijos. Hasta ahora me esta yendo bien y
salgo adelante. Mis hijos también han me-
jorado su calidad de vida. He arreglado mi
chacra, he comprado cosas, he ido invir-
tiendo y me ha salido bien”, cuenta Rafael
agradecido, quien asegura, que desde que
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es cliente de Financiera Confianza, él y su
familia viven mejor.

Con el paso de los anos, ha diversificado su
negocio y vende ganado en las ferias. Antes
lo guiaba a caballo hasta llegar a los pue-
blos cercanos, y a veces, si podia, alquilaba
un vehiculo. Pero hoy todo ha cambiado.
Rafael se ha comprado un camién con el
altimo préstamo de la entidad, y transporta
cdmodamente su ganado. Incluso ahora

se lo alquila a sus vecinos y obtiene asi un
pequeno apoyo econdmico.

Si alguien sabe de la capacidad de trabajo
de Rafael es Jessica Apaza. Ella es la asesora
de Financiera Confianza que ha gestionado
sus préstamos. Recuerda que cuando le
conocid, Rafael tenia ahorrado casi la mitad

Rafael explica en
quechua, la lengua
indigena peruana, gue
su vida cambid gracias
a los 500 soles del
primer crédito que le
concedio Financiera
Confianza.

del precio del camién que tanto anhelaba,
pero necesitaba un crédito para poder pagar
el resto. “Le dimos la mitad de ese dinero
para que adquiriera su camioncito y saliera
adelante. Es una persona muy dedicada

Nombre: Rafael
Velasque

Edad: 59 anos
Negocio: Agricultura

vy ganaderia.

Lugar: Comunidad

de Perca (Cuyo Grande 2,
Cusco, Pert).
Empleados: No tiene.
Totalmonto
préstamos:

Tres, por un total de

USD 6606 (PEN 22500).
Deinterés:

Tiene estudios secundarios.
Casado vy con tres hijos,
dos mayores de edad

y uno en edad escolar.
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Rafael, con el tradicional g‘ro chullo, junto a su mujer. Financiera Confianza Perl
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Pisac, la aldea de Rafael, situada a 4600 m de altitud, en el Valle Sagrado.

ESe d | nero q Le |e al trabajo, si no sale la venta de ganado,

cria gallinas, y asi, va cambiando. Cuando

prestaron hace ya 0ChO  llegala campafia navidefia se dedica a la

anos fue el comienzo crianza de pavos. Es muy puntual en sus
pagos -, explica.

de un progreso gue . |

|e ha permmdo dar afael dice que él no tenia acceso a

sistema financiero y que, tras conseguirlo,

educacion a sus tres todo cambid, por eso anima a los demas
h |JOS y q Le ha heChO a que den ese paso: “Se lo comenté a mis

familiares y a otras personas, diciéndoles

de E| uno de |OS \/@Cl NMOS  que trabajen como yo, que pidan un prés-
m éS CONoCi d 0S d e tamo... con eso ustedes van a progresar,

como he hecho yo. Ya avisé a algunos...

|a Mmo I’]ta |7] a. ojala quieran...”, dice sonriente, mientras

vigila su ganado que pasta en las montafnas
del Valle Sagrado.m




Financiera Confianza
Historias de asesores
Karina Lizbheth Mallqui

"ANda
a lluv
Siel o

"~ POr la selva bajo
a NO es esfuerzo,
Djetivo es ayudar

El compromiso por promover la inclusion financiera
de las personas mas vulnerables, habitantes de
Z0Nas rurales remotas, ha llevado a Karina Lizbeth
Mallgui a muchos desafios fisicos. Pero el mayor
de ellos es el animico: el tesdon por ayudar a
resolver |0s problemas de sus clientes v la
satisfaccion de observar los exitosos resultados
de sus intermediaciones.

Karina Lizbeth se fue de casa en 2013 en
busca de un futuro. Preocupada por si no
daba la talla, se enfrent a su primer reto
profesional en la agencia de Financiera Confianza
de Pichanaqui (Selva Central), donde tuvo,
ademas, la oportunidad de formarse en la
escuela de capacitacion de la entidad.

Pero desde el primer dia, Karina Lizbeth,
que ahora tiene 27 anos, super6 con €xito
todos los desafios a los que se enfrento.
“Cuando llegué a la agencia tuve una bien-
venida muy calurosa por parte del adminis-
trador y los companieros, y algunos retos”,
recuerda. El primero fue sacarse la licencia
para conducir motocicletas, un tramite nece-
sario para desplazarse hasta las zonas rurales
en las que vivian los emprendedores vulnera-
bles a los que atendia. “He vivido experiencias
Unicas visitando a los clientes en moto, me
he caido alguna vez pero no ha sido nada
importante”, afirma sonriendo.

Experiencia adquirida

De su primera etapa en Financiera Confianza
recuerda con carino una visita para evaluar
créditos agricolas: un cliente solicitd un prés-
tamo para sembrar kion (jengibre). Su cultivo
estaba en un cerro tan alejado, que la Gnica
manera de llegar era una caminata de tres ho-
ras. Karina Lizbeth atn recuerda que gracias
a que el granjero la aviso y le presto las botas
de su mujer pudo recorrer esa distancia.

Cuenta también que el apoyo del adminis-
trador de la agencia y de los companeros fue
esencial para que aprendiera con rapidez los
pasos que hay que dar a la hora de evaluar

y conceder un crédito: “La formacion que

se me ha brindado en Financiera Confianza
es muy buena. Para mi es una gran escuela,
ligada a valores. Nos ensefian a interiorizar la
mision y vision y, sobre todo, nos hacen tomar
conciencia de que somos parte de ella en el
trabajo que realizamos dia a dia”.
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Otra de las cosas que valora esta asesora

es como Financiera Confianza presta servi-
cio a los emprendedores vulnerables: “Los
clientes rurales no tienen acceso facil a la
banca, tienen poco conocimiento sobre los
productos y sobre el asesoramiento que se
les puede brindar para hacer sus inversiones.
Es una de las pocas entidades que atiende

a estas personas, ya que esta presente en
zonas a las que otros no llegan. Es un trabajo
que realizamos como parte de la inclusion
financiera”, detalla Karina Lizbeth sobre su
labor diaria.

De hecho, en 2013 y 2014 Financiera Con-
fianza apoy0 a los productores de café que
perdieron su produccion por una plaga de
roya amarilla, un hongo que enferma la plan-
ta. “Fue un reto ayudar directamente a los
clientes, acompanandolos y orientandolos con
los tramites. En muchas ocasiones sacrifica-
ba mi hora de almuerzo para apoyarlos; es
un trabajo muy intenso”. Con satisfaccion,
Karina Lizbeth vi6 que los resultados de su
intermediacion fueron positivos: la entidad
promovio la compra de deuda de los agricul-
tores afectados. “Me siento orgullosa por el
trabajo realizado”, recuerda emocionada.

Nuevoreto

En 2015 le designaron por rotacion a la
agencia Centenario en Huancayo, donde
trabaja actualmente. Este destino le ha
permitido ver mas a su familia y profesional-
mente supuso un nuevo reto, con un merca-
do de clientes mayor y mas competitivo. En
su dia a dia Karina Lizbeth realiza muchas

y diferentes gestiones. Se encarga de con-
seguir nuevos clientes, ofrecer productos a
quienes han terminado de pagar sus créditos,
analizar las renovaciones, o hacer seguimien-
tos y recuperacion de las cuotas. Ademas, es
responsable de que el acompanamiento que
se haga a los clientes contribuya al creci-
miento de sus negocios, permitiendo asi que
mejoren su calidad de vida.

El esfuerzo y el trabajo de Karina Lizbeth se
vieron recompensados ese ano con el recono-
cimiento como Mejor Asesora Comercial en

Financiera Confianza Perl

gestion de cartera de la Region Centro 1. En
2016 obtuvo el ascenso a Asesora Comercial
Mdster, una oportunidad para crecer profe-
sionalmente y también de mayor responsa-
bilidad por la gestion integral de la cartera
que tiene a su cargo, y que es para ella “un
activo muy valioso”.

Karina Lizbeth no olvida a los emprendedo-
res ni sus historias de superacion. Adn re-
cuerda a Pablo Quinto, uno de los primeros
clientes de su etapa de formacion en Finan-
ciera Confianza, un comerciante de platanos
de Yurinaki. Pablo necesitaba un préstamo
para comprar un vehiculo. Cuando Karina
Lizbeth fue a visitarlo para hacer la corres-
pondiente validacion comenzo a llover, y el
recorrido por la selva hasta llegar a la zona
donde Pablo tenia su cultivo se hizo cada vez
mas dificil. Era un caso de emprendimiento
que demostraba trabajo y ganas de crecer, asi
que pusieron todo de su parte para financiar
su proyecto: “Logramos llegar, a pesar de las
inclemencias del clima y le financiamos la
compra de su vehiculo. Hoy en dia es cliente
unico y fidelizado de Financiera Confian-
za”, dice Karina Lizbeth con orgullo, quien
todavia hoy, cuando esta de vacaciones, va a
visitarle. “Seguiré trabajando para apoyar y
lograr la inclusion financiera de las personas,
formando parte de su crecimiento para mejo-
rar su calidad de vida”, concluye esta mujer,
con la serenidad que da tener la conciencia
tranquila por el trabajo bien hecho. m

*Karina Lizbeth visita el Negocio

N

2481249

Financiera Confianza Per(|




FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016 Financiera Confianza Per( 250 | 251

Firlapci@ra Confianza
Iniciativas

Caracteristicas diferenciales Vulnerabilidad por segmento ()

Pa |a b /a de I\/l UJ@r : U n delasclientas PDM (2)

Mayor acompanamiento A
a las mujeres vulnerables -
en Perd -
Palabra de Mujer PDM) es un producto de crédito g
grupal especialmente disenado para mujeres en P N L
situacion de vulnerabilidad en zonas rurales. U et

El producto fomenta la inclusion y la formacion financiera Ruralida s

de mUJereS que ,de forma |nd|\/|dua| Ijo pOdH’an PDM E-:I’:tﬁlFﬁ B extrema B Pobreza B vulnerabilidad B Otros
acceder a un credito. PDM aporta asi un 28% P
de los clientes bancarizados por Financiera Confianza

Fuente: Financiera Canfianza, CAlculos FMBEWVA Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

desde 2014,

Actividad econémica (0

Gap alalineadelapobreza (d)

12% 12%

Palabra de Mujer (PDM) nace en 2008 de El 24% de las clientas PDM tiene, a lo sumo, N 3% 1 5% T ‘
la necesidad de atender principalmente a educacion primaria vs. un 17% para el total a47% 46%
mujeres que se encuentran en una situacion de clientes mujeres™. El 41% de ellas es
de vulnerabilidad, ofreciéndoles un crédito menor de 30 afnos (vs. un 28% para el total ®
productivo de caracter grupal”. Hasta sep- de mujeres) y la mayoria son solteras, 66%
tiembre de 2016, este producto se ha ofre- separadas o viudas (el 80% vs. un 66% para ,

. . . . . . . (a, b, ¢ y d) Datos sobre
cido en 33 agencias a nivel nacional (de un el total de clientas de Financiera Confianza clientes que se encuentran
total de 101), en 10 departamentos de Per (FC)). Se trata ademas de clientas mas vulne- vigentes a 30.09.2016. 19% ®
y a un total de 30.323 clientas® (14% dela  rables, con un 56% clasificadas como pobres ](:syﬁi;ged:““sgfé’zz"&l 17% 29%
cartera vigente). El producto incluye, como 0 extremc{damente pobres vs. un 24% del to- INEI (difererll:)ciando en-
propuesta de valor, un mddulo de capacita- tal de mujeres de FC. Esto se refleja en el gap torno rural y urbano). Se 19% 20%
cion para las integrantes del grupo en temas de la linea de pobreza: el nivel de excedentes considera como segmento

.. . P . . L 1. vulnerable al formado por
d}a educacion ﬁnanmerq, gestion de los nego- medlo/ de las clientas de PDM esta mas lejos clientes cuyo excedente per
cios y aspectos productivos y de la familia. de la linea de pobreza (el 29% vs. un 66% cdpita (estimado a partir _ -
del excedente del negocio PDM FC Mujeres PDM FC Mujeres

Apoyando amujeres
emprendedoras

Es un producto especialmente disenado para
mujeres® que tienen bajo nivel educativo.

para el total de las mujeres de promedio de
FC), y necesitan mayores incrementos en sus
ingresos para superarla. Por eso este crédito
grupal cuenta con un destacado componente
de educacion financiera, con el objeto de que
el impacto social que se logre sea mayor.

dividido por el tamano
del hogar) esta sobre la
linea de pobreza, pero por
debajo del umbral que se
obtiene al multiplicar por
tres la cifra atribuida a
dicha linea.

Comercio al por menor

B Froduccidn/Transformaclién

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

B servicios B comercioal por mayor

Agro

il GapalLP = Linea Pobreza

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWA
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(e) Datos sobre clientes
que se encuentran vigentes
a 30.09.2016.

En PDM, al igual que en el total de la car-
tera de Financiera Confianza, el comercio
continda siendo la actividad principal de sus
microempresas (66%) seguido por servicios
(19%). Esto se debe a que son negocios con
menores barreras de entrada (inversion en
activos, formacion requerida, etc.) y que se
pueden compaginar facilmente con otras
labores, como mantener el hogar. Las clientas
de PDM parten de niveles iniciales de ventas
menores (USD 394 para clientas PDM vs.

USD 1.392 para FC mujeres). Los negocios
de la mayoria de las clientas PDM son muy
bésicos y en gran parte de los casos, de
subsistencia. Por ejemplo, una gran parte de
las clientas crian animales en su casa, esto les
sirve como ahorro para cualquier gasto, como
el del colegio de sus hijos. Por ende, es funda-
mental sacarle el maximo partido a la peque-
fa inversion y se observan margenes superiores
para las clientas PDM (43%) respecto a los

clientes de la cartera total (28%)®. El sector
servicios es el segmento mas rentable, con un
margen cercano al 50% de sus ventas.

Las clientas de PDM, que
solo representan el 14%
del total de los clientes
vigentes, corresponden
al 31% de los clientes
clasificados como
pobres. Este producto
formenta la inclusion
financiera, en especial
de mujeres, gue de for-
ma individual no podrian
acceder a un credito.

Margenes y excedentes p.c. mensuales medios por sector USD (¢)

% clientes total

Excedente [ ventas

Excedente p.c.

por sector para PDM vs, FC prom. mensual
PDM (USD)

W Serviclos |

19% 50% 28% 151 257
Comercio

] | alpor mayor I 4

19% 39% 24% 103 275
Comerclo

I | alpormenor I @4

47% 39% 22% 104 261
Produccién /

[ 1 Transformacion I

3% 43% 30% no 259

| Agro [

12% 44% 37% 99 270

Hrom B FCMujeres

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBBWVA,
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(f) Datos sobre clientes
que se encuentran vigentes
a 30.09.2016.

(g) Bancarizacion: es la
primera vez que el cliente
entra en el sistema financiero.
Aplica a clientes nuevos.

Clientas PDM y surelacion
con Financiera Confianza

En general, las mujeres no tienen facil acceso al
sistema financiero formal: el 60% de las clientas
PDM son bancarizadas por primera vez con
Financiera Confianza vs. el 42% del total de
clientes. PDM aporta, de promedio, el 28%

de los clientes bancarizados por FC desde 2014.

Unaoportunidad paraaccederal
sistemafinanciero

El producto PDM fomenta la inclusion finan-
ciera de mujeres que de forma individual no
podrian acceder a un crédito. En compara-
cidn con las otras clientas atendidas por FC,
se observa que el patrimonio de las clientas
PDM representa el 91% de sus activos vs.

un 84 9% para las clientas de FC. Esta diferen-
cia se acentla en segmentos de pobreza (el
patrimonio representa el 93% de los activos
para clientas PDM en extrema pobreza, vs.
un 85% para el total de clientas). Ademas, el
58 % tiene una relacion exclusiva con Finan-
ciera Confianza vs. un 46% para el total de
clientes de FC®©.
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% Patrimonio / activos (f)

93%
91% 1%
85% 85% [ 85%
84%
| ‘

Ext pobres Vulnerables Otros Total
v pobres

B rom B FC Mujeres

Fuente: Financiera Confianza. CAlculos FMBEWA

Bancarizaciénde clientesPDMyFC (0)

676% 64,7% 623% 624% 669% 668% 641% 624% 60,5%
454% 42,8% 42,8% 416% 421% 438% 446% 442% 42,8%
3714 aTi4 mi5 s 3715 4T15 T M6 36

B 2 Bancarizacion PDM % Bancarizacion FC

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEVA,
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(h) Clientes nuevos

de crédito.

(i) Evolucion del desem-
bolso medio por operacién
en funcion del tiempo re-
specto a la fecha de alta de
los clientes. Se muestra el
promedio de las cohortes
de 2011-2016.

De hecho, las clientas de PDM, si bien solo
representan el 14% del total de clientes
vigentes, representan el 31% de clientes
clasificados como pobres.

Las clientas PDM tienen un crédito prome-
dio de USD 345 que es significativamente
inferior al de las clientas Financiera Confianza
(USD 1.546). Este crédito crece a un ritmo
del 21% anualmente, pasando de un valor
medio de USD 204 a USD 531 después

de cinco afos. Al inicio de su relacion con
Financiera Confianza, este importe es el
equivalente medio al 45% de sus ventas
mensuales (vs. el 79% para las clientas de
Financiera Confianza). No obstante, renue-
van este crédito con mayor frecuencia (ver
grdfico de Recurrencia), siendo de los pocos
productos que se consigue renovar mas

de seis ciclos.

Retenciony recurrencia

Las clientas PDM destacan por tener seis

o mas ciclos en Financiera Confianza, una
caracteristica diferencial del crédito grupal
que observamos también en Fondo Espe-
ranza. De promedio, se retiene el 49% de
las clientas después de un afo de relacion
con la entidad, y el 28% tras dos afios.
Estas cifras se asemejan a lo observado en
Fondo Esperanza (que ofrece en su mayoria
crédito grupal), donde la retencidon prome-
dio tras dos anos es del 29%®. El crédito
grupal, si bien incluye a personas con mayor
vulnerabilidad, es costoso operativamente
(se observa que la recurrencia de PDM es
superior en todo momento a la de la media
de FC mujeres) y la capacidad de establecer
una relacion a medio plazo es mas dificil.

Clientes nuevos de crédito
clasificados como pobres

PDM-Desembolso medio USD
(por cohorte) (i)

(por cohorte) (h)
50%
\\3’5" 32% 33% 31%
e n i S =
= = o ™~ M
™ ™ ] ™~ ]
3T 1T T 1T 3T Pri_n‘a_:er +afo +2afos +3anos +4afos +5anos
2014 2015 2015 2016 2016 credito
B ne clientes pobres PDM por cohorte Bzon Bzo1z 02012 M2004 W20 D206
B ne clientes pobres FC Mujeres por cohorte & Promedio
& % Clientes PDM/FC
Fuente: Financiera Confianza, Cloulos FMBBWA Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBBEWA
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(j) Porcentaje de clientes
de cada cohorte que sigue
vigente en cada fecha;

se muestran promedios

de las cohortes de
3T2014-3T2016.

(k) Clientes atendidos desde
2011 hasta 30.09.2016.
Porcentaje de clientes

que, después de un primer
crédito, acceden a otro.

Financiera Confianza Per(
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Retencion (PDM vs. FC Mujeres) ()

00% .96%
97%
81%
. 73%
.., -
nw .
63% Jo%
g
49%
Situacian HT +2T +3T #4T
inicial

¢ Promedioc PDM » Promedio FC Mujeres

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,

49%
43%
-------------------- ‘-.nl-l‘l""
37%
+6T !

Recurrencia (PDM vs. FC Mujeres) k)

Clcle Ciclo 2 Ciclo 3

B rom B FC Mujeres

Fuente: Financiera Confianza. Calculos FMBEWVA,
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R

—

o ot st toronieles de sios 00 CliENtas PDM tienen
créditos es que los beneficiarios reciben un Cred Ito promed 1O
educeici'én financiera por parte del asesor de USD 345’ q ue es
e e e . UN 10 Clel Crédito de
mejorar el conocimiento del sistema finan- las clientas m ujeres de
ciero y a promover el ahorro en entidades FC en su tota | |d ad pero
financieras formales. ~ S
su desempeno es similar

O mejor: las de extrema

de ventasy excedentes pobreza, de promedio,
Con unos importes iniciales de ventas cercanos Su pe an |a | INnea d e
a USD 394 (1/3 del valor promedio de 4 2
Financiera Confianza, que esta en torno a pObreza CJ@_SDU@S de :
USD 1.392), las tasas de crecimiento de las CuatrO Cred |tOS, |aS %
clientas PDM han demostrado ser superiores .
a las de las mujeres de FC: un 20% a nivel ’OObreS despues de dOS'
agregado, vs. el 15% del total de FC Mujeres. 5
Reflejan ademéas una notoria consistencia cinco anos, consiguen triplicar sus niveles g
a lo largo del tiempo, con tasas por encima de ventas (por ej. en la cohorte de 2011 las g
del 17% en todas las cohortes. Tras casi ventas pasan de USD 293 a USD 769). =
PDM - Ventas mensuales medias delnegocio USD () FC Mujeres- Ventas mensuales medias delnegocio USD (M)
TCAC i
200% 150%
769
693 2.059
630 O > 1851 1751 1692
-" BRE e a al B s Dniveed B iiggrreivion il B
» 488 + 501 ~ 572 Media actual 1.361 21,561 1 Media actual
a3 437 entidad (USD) * 1.480 1520 a J entidad (USD)
4 383 201 203 B valor actual (USD) 1.246 S e 1192 B valor actual (USD)
Valor inicial (USD) Valor inicial (USD)
(I'y m) Datos sobre
clientes que se encuentran
igentes a 30.09.2016,
27% 17% 19% 20% 26% 22% TCAC 18 y que cuentan con algin 24% 18% 14% 12% 7% 8% TCAC 16
. a A . A - Clientes por cohorte dgsemb"lsg en los “lnfnos . s . . 4 A Clientes por cohorte
895 4714 3.256 2085 1667 1364  considerados en el calculo 12 meses. Se muestra la 3.237 15.765 9.939 6144 3.094 2436  considerados en el calculo

situacion inicial (datos en
su afio de cohorte) y la
2016 25 2014 2m3 20012 20Mm situacion actual (Gltima ac- 2016 205 2014 203 2012 20Mm
tualizacion) a 30.09.2016.

TCAC: Tasa de Crecimien-
Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEBVA, to Anual Compuesta. Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEBVA,




| a educacion
financiera es una
herramienta clave
para impulsar

la superacion

de la pobreza.

Asi, el gran reto de estas clientas, sera generar
excedentes por encima de la linea de pobreza
(ver grdfico o).

Las clientas PDM son, al inicio, ligeramente
mas vulnerables y sus tasas de crecimiento
de excedente son ligeramente superiores: un
15% para PDM vs. el 13% para FC mujeres.
No obstante, se mantiene la tendencia posi-
tiva de mejora de los excedentes per cdpita:
las de extrema pobreza, de promedio, supe-
ran la linea de pobreza después de cuatro
créditos, las pobres después de dos. m
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(n) Datos sobre clientes
que se encuentran vigentes
a 30.09.2016, y que cuen-
tan con algiin desembolso
en los ultimos 12 meses.
Se muestra la situacion
inicial (datos en su afio de
cohorte) y la situacion ac-
tual (Gltima actualizacion)
a 30.09.2016. TCAC: Tasa
de Crecimiento Anual
Compuesta.

(0) Para la muestra de
clientes atendidos desde
2011 a 30.09.2016, clasi-
ficados segin su situacion
inicial en el primer desem-
bolso, se muestra la evolu-
cion del excedente p.c. en
cada ciclo de desembolso,
relativizado respecto a la
linea de pobreza oficial de
del INEI (segin entorno
rural/urbano y afio de
desembolso). El excedente
p-c. relativo toma valor
uno cuando es igual a la
linea de pobreza.
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PDM - Excedentes mensuales medios delnegocio USD (n)

TCAC
14.7%

354
324 330 3n @
..... R T, TR AT (T | ¢ ]
o 295 s 299 Mecdlia actual
278 entidad (UsD)
267
247 227 213 B valor actual (USD)
199 Valor Inicial (USD)
14% 14% 17% 15% 13% 13% [CAC
i ‘ o ‘ 5 - Clientes por cohorte
Bl6 4.212 2740 1.388 353 234 considerados en el calculo
2016 25 2014 2013 2012 20m

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,

Excedente per cipitarelativo alineade pobreza(0)

128136
— 126
e _—

_— 117 1,09

_ m— 1,10 e 1,02
503 084
L / 099
074 086079 090

Ciclo Ciclo 2 Ciclo 3 Ciclo 4 Ciclo b

Limea
de pabreza

{ndice=1)

Pobreza POM B Extrema pobreza POM M Pobreza FC Mujeres Extrema pobreza FC Mujeres

Fuente: Financiera Confianza. Cilculos FMEEVA,

Notas (1) Los grupos estan formados por un minimo de siete y un maximo de 25 integrantes. (2) Datos sobre clientes que se
encuentran vigentes a 30.09.2016. (3) Las mujeres representan el 99,6% de los clientes vigentes; hay solo 109 hombres PDM.
(4) Datos sobre clientes que se encuentran vigentes a 30.09.2016. (5) Excedente mensual per cdpita antes del pago de la cuota
de crédito. (6) Exclusividad: cliente que solo tiene una relacion bancaria con FC en el sistema financiero formal (no incluye
instituciones informales, como cooperativas). Datos sobre clientes que se encuentran vigentes a 30.09.2016. (7) Refleja el
monto desembolsado durante 2016 (enero-septiembre) entre el nimero de operaciones de 2016. (8) A septiembre de 2016.
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Iniciado en marzo de 2014 como un proyecto
piloto, Ahorro para Todos (APT) nace de la
necesidad de atender a clientes del medio
rural en situacion de vulnerabilidad para,

a través de la educacion financiera y un
producto de ahorro disenado especificamente
para este segmento, contribuir a mejorar

las condiciones de vida de las poblaciones
menos favorecidas.

Desde su puesta en marcha, APT ha ofrecido
sus productos a mas de 2.800 clientes y

ha formado en temas financieros a mas

de 13.700 personas® de 52 comunidades de
las regiones de Abancay (desde marzo

de 2014), Pisac (desde agosto de 2015),
Andahuaylas (desde febrero de 2016) y
Urcos (desde marzo de 2016), todas, zonas
alto-andinas. El proyecto ha contado con
financiacion del Banco Interamericano

ANhorro para lodos:
por el fomento del
ahorro formal de los
Mas vulnerables

Ahorro para Todos (APT) es un producto de
ahorro grupal con un significativo aporte en
educacion financiera, disenado especificamente
para atender a mujeres gue guieran mejorar

sus condiciones de vida en zonas rurales.

Desde sus inicios, APT ha ofrecido sus productos
a mas de 2800 clientes y formado en temas
financieros a mas de 13./00 personas.

de Desarrollo (BID), Citi Foundation y
AusAid (cooperacion australiana). El éxito
del programa ha resultado en su continuidad,
como parte de la cartera comercial de
productos de Financiera Confianza.

Unaoportunidad para
elahorroformaldeclientes
vuilnerables

APT empez6 como un programa enfocado
a zonas rurales, para mujeres (cabeza de
familia) y ha ido ampliandose a todos los
miembros de la familia. A 30 de septiembre

de 2016, el 80% de los clientes son mujeres.

Si bien solo el 40% estéa en zonas rurales,

es significativamente mayor si se compara
con los clientes de ahorro de Financiera
Confianza (18% en zona rural). En la
practica, la mayoria de los clientes APT
atendidos se considera rural por las barreras

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

(a) Distribucion de
clientes con productos de
ahorro (cuentas de ahorro/
depdsitos), a 30.09.2016.
(b) Total de clientes
atendidos de APT a
30.09.2016 (incluyendo
los inactivos y clientes con
saldo superior a PEN 1).
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Perfil delos clientes de ahorro (0)

80%
[ ]
40% a41%
47% ¢ g
26%
L
26% 9%
1
18% o 12%

% o o F F
Mujeres  Rural Menores Mayores Educaclon
J0anos 60afos primarla,
alo sumo

Solo ahorro FC M Solo ahorro APT

Fuente: Financiera Confianza, Cilculos FMBBWA

de acceso a las que se enfrenta. Los asesores
se trasladan a zonas periféricas, donde otros
asesores no llegan, atendiendo a clientes
que solo hablan quechua, y que residen en
viviendas con infraestructuras basicas (de
dificil acceso a la electricidad, el agua, etc.).
De ellos, un 41% tiene educacion primaria,
a lo sumo, a diferencia de un 12% de los
clientes de ahorro de FC. El 35% se dedica
a la agricultura y el 28% al comercio. En
comparacion con el total de clientes de aho-
rro, APT constituye un segmento de clientes
mas vulnerables en términos de género,
ruralidad y educacion basica.

La mayoria de los clientes APT ahorra para
la educacion, principalmente de sus hijos,
pero también para si mismos y esto se aplica
especialmente a las mujeres, para quienes

la educacion es un objetivo principal en un
47% de las mismas (frente a un 34% para
los hombres). El segundo objetivo principal

Objetivo de ahorro paralos

clientesde APT ()
2% . 4%
42% 47%
9% i
47% 15%
34%
Mujeres Hombres

B cducacion B MNegocio B salud Emergencia
Vivienda

Fuente: Financiera Confianza, Célculos FMBEWVA

es la salud o las situaciones de emergencia,
en las que reflejan mas inquietud los hom-
bres (un 48% de los hombres y un 42%
de las mujeres). Finalmente, los hombres
reflejan algo mas de interés por el ahorro
para la vivienda (un 4% vs. un 2% de las
mujeres) y el negocio (un 15% vs. un 10%
de las mujeres).

El ahorro actua como
UN seguro para clientes
vulnerables.

Mirando la evolucion mas en detalle, el nime-
ro de clientes de APT ha crecido de promedio
un 36% trimestral, y a cierre de septiembre
de 2016 el programa contaba con 2.520
clientes®. La mayoria de los clientes de APT
tiene cuentas corrientes de ahorro y solo un
3% tiene depdsitos a plazo fijo.

Financiera Confianza Per(|
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Iniciativas

(c y d) Clientes con
productos de ahorro
(cuentas de ahorro y
depdsitos) a 30.09.2016.
(e) Clientes de APT
vigentes a 30.09.2016.
Distribucion por saldo
puntual a cierre de trimestre
de cuentas de ahorro
(incluyendo los inactivos
y clientes con saldo
superior a PEN 1).

Clientes con productos de ahorro
y depésitos (O

2.520
1508
1.263
o
35
z 5 I

DIc13 DIc4 SEP15 DIC15 SEP16

B Clientes de ahorro (cuentas de ahorro y depdsitas)

Clientes con depdsitos

Fuente: Financiera Confianza, Célculos FMBEWVA

Debido al interés de los clientes, se ha com-
pletado la oferta con productos de crédito
adaptados al segmento, como Palabra de
Mujer. Asi, el 14% de los clientes de APT
(342 clientes) cuenta con un crédito vigente.
De hecho, se esta desarrollando una estrate-
gia de graduacion para los clientes de ahorro
que les permita acceder a créditos produc-
tivos y que no interrumpa su formacion de
cultura de ahorro.

En general, el ahorro para clientes de bajos
ingresos es un reto. No obstante, en el caso
de APT, el 53% de los clientes que solo tiene
ahorro (un 82% de los clientes de APT)
tiene saldos por encima de USD 5, un ratio
superior al del total de los clientes de Financiera
Confianza (solo de ahorro 64%).

Los clientes de APT van reteniendo de 20
en 20 soles (PEN), hasta alcanzar unos PEN
200 (USD 50-60) de media, para solventar
una emergencia o para gastos programa-
dos mayores (por €j.: el colegio, regalos de

Vinculacion delos clientes

de ahorro (d)

B Clientes de ahorro con crédito vigente

B Clientes de ahorro con crédito en el dltimo afio

Clientes de ahorro con crédito anterior al 0ltimo afio

B Clientes de ahorro sin crédito

Fuente: Financiera Confianza, Chlculos FMBEWA

Clientes con cuentas de ahorro
Distribucién porsaldos (0

I I
2% 3%
6% I 6%
22% 13%
56%
47%
Solo Ahorro
ahorro ¥y crédito
|
82% 18%

% de clientes
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Fuente: Financiera Confianza. Célculos FMBEWA.
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(f) Total de clientes atendi-
dos de APT a 30.09.2016.

Navidad, etc.). Asi, el ahorro actGa como un
seguro. A través de APT se ha conseguido
que el 14% de los clientes mantenga un
saldo superior a los PEN 100 (ademas, ese
saldo se ha mantenido por encima de los
PEN 100 durante el mes completo), con lo
que cuentan con un seguro de vida gratuito
que les brinda una cobertura de hasta PEN
2.500 para gastos de sepelio, en caso de
muerte accidental®.

Educaciénfinanciera,
piezaclave

APT es un producto especialmente disenado
para clientes de bajos ingresos en zonas rura-
les, que operan a través de finanzas informa-
les. Se ha disefiado un sistema de formacion
adaptado, fruto de varias pruebas y cambios.
La metodologia de educacion financiera
implementada llega a los clientes rurales
captando su atencion mediante la utilizacion
de médulos interactivos, que contienen ele-
mentos de capacitacion concretos, tangibles y
familiares en el entorno del pablico objetivo.
Por ejemplo, marionetas y juegos de teatro
para trasmitir de forma ladica la cultura de
ahorro. Estos elementos permiten explicar
conceptos financieros abstractos a través de
historias sencillas que ademéas son impartidas
en su lengua materna (el quechua): como
opera el sistema financiero, qué es la regula-
cidén, como se gestiona el riesgo, etc.

El resultado ha tenido tanto éxito que

esta formacion se esta utilizando en otros
productos de Financiera Confianza, como
Palabra de Mujer. Se observa que la meto-
dologia debe adaptarse a los requerimientos
culturales locales y, si esta bien disenada,
impacta positivamente en las personas y
logra el cometido de transmitir informacion
basica sobre el sistema financiero y la gestion
del patrimonio familiar.

La educacion financiera es la primera barrera
a la que se enfrenta el cliente, aunque existen
muchas mas: de las personas que han reci-
bido formacion en 2015, el 22% reconocid
que abri6 una cuenta por la seguridad que
brinda el sistema financiero formal. Solo el

Financiera Confianza Per(
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Se ha desarrollado
una probada
metodologia de
educacion financiera
escalable y replicable
en todas las agencias
de la zona rural.

21% de los clientes formados a través del
programa ha abierto una cuenta de ahorro.
Ademas, en muchas ocasiones, el cliente
tiene voluntad de ahorrar formalmente, pero
decide no abrir su cuenta de ahorro por la
lejania de las agencias. Para estos clientes que
viven en zonas alejadas, la distancia entre los
beneficiarios y las agencias dificulta la tran-
saccionalidad por los costos en tiempo y di-
nero que representan. El 43% de los clientes
tarda mas de una hora en llegar a la agencia.

Distanciadelos clientes para
llegar alaagencia ()

14%

8%

21%

2.853

Total clientes

B o-1hora B 1-2 horas 2-3horas M >3horas

Fuente: Financiera Confianza, Célculos FMBEWVA
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Iniciativas

Coberturade APT (0)

Capitales de los departamentos
Financiera Confianza

Bc apitales de los departamentos Financiera
Confianza con presencia de APT

Fuente: Financiera Confianza.

Esta barrera representa un riesgo constante
para la expansion del proyecto, por lo que

se esta trabajando en la aproximacion a los
clientes, sobre todo en las zonas rurales don-
de la infraestructura vial todavia no esta bien
desarrollada. A su vez, la distancia juega un
papel relevante en algin caso, pues el hecho
de no tener el dinero tan a mano favorece
que solo se acceda a €l cuando hay una nece-
sidad especifica.

Los retos para avanzar
con el ahorro de clientes
vulnerables consisten

en mejorar la educacion
y fomentar el acceso a
herramientas financieras
formales.

La quiebra de diversas cooperativas informa-
les en las zonas de intervencion ha incremen-
tado la sensacion de incertidumbre y des-
confianza de los beneficiarios respecto a las
entidades financieras, reduciendo el namero
de personas que abren una cuenta de ahorro.
A esto se suma que la insercion al sistema
financiero es todo un proceso de cambio de
habitos y actitudes, que suele tomar tiempo.
Por ello es necesario incrementar los esfuer-
70s en capacitacion y sensibilizacion.

Se trata de encontrar un equilibrio entre la
seguridad que brinda el sistema, su acceso,
y los costes que representa. Se estan incre-
mentando las actividades de capacitacion
para reforzar el papel de las entidades regu-
ladoras y la nocion de seguridad del dinero
resguardado en las cuentas de ahorro. La
presencia permanente de los gestores en el
campo, con la finalidad de que el cliente re-
suelva sus dudas, contribuye a generar mas
confianza en el sistema financiero formal.

Financiera Confianza cuenta ahora con
una metodologia probada de educacion
financiera escalable y replicable a todas las
agencias de la zona rural, asi como con una
metodologia de aproximacion comercial a
los clientes del ambito rural.m
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Notas (1) A 30.09.2016, solo referentes a clientes de ahorro. Cerca del 1% del total de clientes de Financiera Confianza a esa
fecha. Referente a crédito individual. Se estan empezando a ofrecer, también, créditos grupales. (2) A septiembre de 2016.
(3) De los clientes de APT incluye aquellos cuyo saldo en cuenta es mayor a PEN 1 y realiz6 algin movimiento en los dltimos
270 dias. (4) A septiembre de 2016.




Anéli'sis MacroeconomMmico
Peru

Continua el crecimiento
economico Vv la disminucion
de la pobreza

La economia peruana ha crecido un 38% en 2016
soportada por la evolucion de los sectores primarios.
El desempleo se ha incrementado a pesar de la
expansion de la tasa de ocupacion, y en el ultimo aho,

FMBBVA Informe de Desemperno Social 2016

La economia peruana creci6 un 4,2% en
los tres primeros trimestres del afio, impul-
sada por las exportaciones, que crecieron un
9,6%, mientras que la demanda interna au-
mento solo un 1,1%, fundamentalmente por
el consumo privado, que repunt6 un 3,6%,
mientras que la inversion privada mantuvo
su tendencia negativa, con una caida de
6,2% por la contraccion de la inversion en el
sector minero. Para el cierre del afio la eco-
nomia habra crecido un 3,8%. Este creci-
miento se debe al comportamiento del sector
primario, que ha crecido un 9,3%, mientras
que el resto lo ha hecho en un 2,4%.

Dentro del sector primario, destaca el creci-
miento de la mineria metdlica con el 20,9%,
la electricidad y el agua que han crecido un
7,5%, mientras que la pesca mostr6 una
caida del 12,2%, a causa de la menor cap-
tura de anchoveta para consumo industrial,
como consecuencia del cierre prematuro de

221000 personas salieron de la pobreza. Sin embargo
el 21,/% de la poblacion continlia siendo pobre.

la primera temporada de pesca. El menor
procesamiento de harina y aceite de pesca-
do, consecuente con la menor extraccion de
anchoveta, ha hecho que la manufactura de
productos primarios se haya contraido un
2,5% en el periodo, lo que junto a la caida
en un 2,2% del resto de la manufactura,

ha dado como resultado una contraccion
del 2,3% del sector en el ano. Los sectores
de comercio y servicios han mostrado un
repunte del 2,3% y 4,1%, respectivamente,
mientras que la construccion se ha contraido
en un 2,4%.

La demanda interna ha crecido un 1,2%,
mientras que las exportaciones lo han hecho
en un 8,4%, y las importaciones se han
contraido un 2%, siendo el sector externo el
motor del crecimiento en 2016. El consumo
es el principal conductor de la demanda
interna, que ha crecido un 3,4%, mientras
que la inversion se ha contraido un 5,6%,

producto de una fuerte caida de la inversion
minera, del 50% (fin del ciclo de inversion
en los proyectos del cobre), mientras que la
del resto de sectores ha crecido un 2,5%.

El buen desempefio del sector externo se
reflejo en una reduccion del déficit en cuenta
corriente, que paso del 4,8% al cierre de
2015, al 3,4% en 2016. Por su parte, el
desempenio fiscal fue ligeramente inferior, al
pasar el déficit fiscal de un 2,1% del PIB al
cierre de 2015, al 3% al cierre de 2016.

La inflacion revirtio los efectos de EI Nifio
del ano pasado que impulso la inflacion de
los alimentos en un 5,5%, inflacion que se ha
reducido en 2016 para ubicarse en un 3,6%,
permitiendo que la inflacidén agregada se re-
dujera de 4,4% en 2015, a 3,3% en 2016. A
pesar de que esta se mantiene por encima del
nivel superior del rango meta, la evolucion
mostrada en 2016 ha permitido mantener la
tasa de interés de referencia en 4,3%.
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Mercado laboral

Per se encuentra entre los paises de la
region donde ha habido un incremento de
la tasa de ocupacion, aunque esta fuera
contrarrestada por el aumento, mas que
proporcional, de la tasa de participacion, y
por ende, haya un incremento de la tasa de
desempleo. Después de Bahamas, Pert es el
pais con la mayor tasa de participacion en
América Latina y el Caribe, ubicandose en el
72,4%, y habiéndose incrementado en

1,1 puntos porcentuales (p.p.) respecto al
afno anterior. La tasa de ocupacion se ha
ubicado en un 69,3%, siendo la mas alta de
la region, y mostrando un alza de 90 p.b., lo
que ha hecho que, a pesar de esta mejora,

la tasa de desempleo se haya elevado en

40 p.b., para cerrar en el 4,4%?.

La participacion del empleo asalariado en el
empleo urbano total contintia aumentando,
habiendo pasado del 54,4% al 54,9%. A pe-
sar de ser uno de los paises de la region con
mayor participacion del empleo informal,
que representa el 73% del empleo total, este
se ha reducido en 6,7 p.p. respecto al nivel
de 2007. Atendiendo al género, el empleo
informal se ha reducido principalmente en
la poblacion femenina, al pasar del 83,7% al
75,9%, lo que ha significado una reduccion
de 7,8 p.p. De igual modo, disminuyé en 5,9 p.p.
en la poblacion masculina.

El empleo urbano sigue en desaceleracion,
en un contexto de debilidad de la inversion
privada. El enfriamiento del mercado laboral
ha sido mas intenso en las ciudades del inte-
rior del pais, en particular en las de la zona
norte. El empleo formal urbano cay6 un
0,1%, lo que representa el primer retroceso
desde finales de 2009. Este comportamiento
se da en un entorno de ajuste de la inversion
privada. El enfriamiento del empleo urbano
ha sido mas marcado en el interior del pais.

|La tasa de ocupacion

se ha situado en un
69,3%, siendo la mas alta
de la region.
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Asi, excluyendo Lima, el empleo urbano
cay6 un 0,3%, con un retroceso mayor en
las ciudades de la zona norte. Lima, que con-
centra el 70% del empleo urbano del pais,
mantuvo una tasa ligeramente positiva.

Del 100% de la poblacion econdmicamente
activa, el 94% tiene empleo y el 6% busca
trabajo activamente. De la poblacién ocupa-
da, el 61% cuenta con un empleo adecuado
y el 33% esta subempleado; entre estos
altimos, el 11% lo esta por horas y el 22%
lo esté por ingresos. El empleo adecuado se
ha incrementado en 2,4% (28.400 personas)
en las empresas de 51 o mas trabajadores;
mientras que se ha reducido un 1% (16.500
personas) en las empresas de uno a 10 traba-
jadores. En las empresas de 11 a 50 trabaja-
dores no ha habido apenas variacion.

El 50,1% de trabajadores con empleo
adecuado trabaja en empresas de uno a 10
trabajadores, el 11,3% lo hace en estableci-
mientos de 11 a 50 trabajadores y el 38,6%
trabaja en empresas de 51 o0 mas trabajado-
res. A nivel nacional, el 30% del empleo se
concentra en el sector servicios, el 28% en
actividades extractivas (agricultura, pesca y
mineria), el 18% en actividades comerciales,
el 9% en manufacturas, el 8% en transporte
y el restante 6% en la construccion.

Pobrezaydesigualdad

La pobreza® disminuye de forma constante
en los dltimos cinco anos, con una reduccion
de 9 p.p., es decir, alrededor de 2,85 millo-
nes de personas dejaron de ser pobres, de las
cuales 221.000 lo hicieron en el daltimo ano,
para ubicarse a nivel nacional en el 21,7%.

En las zonas rurales la tasa de pobreza mues-
tra una mayor resistencia, estableciéndose

en un 45,1% y mejorando 84 p.b. desde la
altima medicion, mientras que en las zonas
urbanas es del 14,5%, con una mejora de

79 p.b. En la zona de la Sierra, la pobreza

se sittia en el 32,4%, en la de la Selva ha
sido del 28,9% y en la Costa del 13,8%, con
mejoras de 1,4, de 1,5 y de 50 p.b., respec-
tivamente. Dentro de estas zonas, la de la
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En las zonas rurales

la tasa de pobreza se
establece en un 45]1%,
mientras que en las
Z0ONas urbanas es

de un 14,5%.

Sierra Rural es la que se encuentra en peor
situacion, con un 49% de su poblacion pobre,
mientras que la de menor pobreza es la Costa
Urbana, con el 16%, y Lima Metropolitana
con una tasa de pobreza del 11%. En Perq,
alrededor de 6,7 millones de personas viven
en situacion de pobreza.

La brecha de pobreza, entendida como la
proporcion del gasto que falta para cubrir

el costo de la canasta basica de consumo, o
alcanzar la linea de pobreza, se ubico en el
5,4%, reduciéndose en 350 p.b. en los dlti-
mos anos, por lo que se observa una gradual
mejora en las condiciones de vida de esta
poblacién que se encuentra en situacion de
pobreza. La mayor reduccion de la brecha
de pobreza se observo en la region de la
Sierra, donde se ha situado en el 9%, redu-
ciéndose en 70 p.b., seguido por la region de
Costa, con el 2,8%, con una reduccién de
30 p.b., en tanto que en la Selva se mantuvo
enel 7,7%.

El crecimiento del ingreso ha dado origen a
dos tercios, o mas, de la caida de la pobreza,
asi como de la brecha entre el ingreso medio
de los pobres y la linea de pobreza, mien-
tras que el efecto redistributivo explica el
restante 26%.

El 94% de la poblacion en situacion de
pobreza trabaja en el sector informal de

la economia. El 58% de las personas en
condicion de pobreza trabaja en su mayoria
en actividades extractivas (agricultura, pesca
y mineria), el 23% en el sector servicios y co-
mercio, el 7% en manufactura, el 5% en cons-
truccion y el resto en el sector del transporte,
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Anéli'sis Macroeconomico
Peru

mientras que la poblacion que no es pobre lo
hace mayoritariamente en el sector servicios.

Respecto a la poblacion de 15 anos de
edad o mas, por nivel educativo alcanzado,
el 51% solo ha logrado estudiar algn ano
de educacion primaria o ninguno, mientras
que el 41% tiene educacion secundaria, y

el restante 8% tiene educacidn universitaria.

El 32% de los no-pobres ha alcanzado el
nivel superior de educacion, lo que muestra
la brecha que todavia falta por cubrir.

La incidencia de la pobreza en la poblacion
de origen Quechua, Aymara y nativa de

la Amazonia es del 50%. La pobreza
extrema ha alcanzado al 4,1% de la pobla-
cion. En los dltimos cinco anos este indica-
dor disminuy6 en 3,6 p.p., es decir, 982.000
personas dejaron de estar en situacion

de pobreza extrema.

Pobreza (% poblacién total)

30,7%

27,8%

25.8%

22,7%

2010 20m 202 2013 2014 2015

Institute Racional de Estadistica e Informéatica (INET)

Inclusion financiera

Per™ es uno de los paises de la region con
menor nivel de inclusion financiera, medido
por la posesion de una cuenta, dado que solo
el 29% de los adultos tiene acceso al sistema
financiero, mejorando en 9 p.p. respecto a

la Gltima medicién. Segan esta, solo estan
incorporados 6,5 millones de adultos, que-
dando alrededor de 16 millones excluidos
del sistema financiero. En los altimos tres
anos se han incorporado 2,2 millones al sis-
tema financiero. En las zonas rurales el 23%
de los adultos dice poseer una cuenta en el
sistema financiero.

Los niveles de escolaridad no solo son
determinantes para los niveles de pobreza
en Pert, sino que también explican la mayor
brecha de inclusion financiera. El 33% de
los adultos con un nivel de educacion secun-
daria o mayor esta incluido financieramente,
mientras que solo esta incluido el 12% de
quienes tienen una educacion primaria o
menor, mostrando una brecha de 21 p.p.

El 36% de los adultos de mayores ingresos
(60% mads alto) tiene acceso al sistema
financiero, mientras que en los segmentos de
menores ingresos (40% muds bajo) solo un
18% lo tiene, siendo la brecha de 18 p.p.

El uso de dinero en efectivo es el principal
medio transaccional, el 60 % recibe sus sa-
larios en efectivo, el 99% de quienes pagan
recibos de servicios pablicos lo hace en efec-
tivo, el 92% de los que pagan las matriculas
escolares, lo hace también en esa modalidad,
asi como el 98% de quienes reciben pagos
por productos agricolas. En términos de pro-
ductos, el 39% dijo haber realizado algtin
ahorro el pasado afo, pero solo un 12% lo
hizo en instituciones financieras formales.
El 22% lo destind al pago de matriculas
escolares, el 10% como ahorro para la vejez
y el 12% para comenzar, operar o expandir
una actividad comercial.

El 27% de los adultos solicitdé un préstamo
el Gltimo afo, sin embargo solo el 11% lo
solicité a una institucion financiera formal,
el 10% lo pidi6 a familiares o amigos y solo
un 7% lo hizo para operar, comenzar o

expandir una actividad comercial. En cuanto
al uso, el 86% de los que poseen alguna
cuenta realiz6 algin movimiento en el altimo
ano. El 54% hizo uno o dos movimientos
mensuales en sus cuentas, mientras que

solo el 24% de los adultos hizo mas de tres
transacciones al mes.

El uso del efectivo

es el principal medio
transaccional, el 60 %
recibe sus salarios en
esta modalidad.

Utilizando fuentes domésticas, segin datos
reportados por la Superintendencia de Ban-
cos, Seguros y AFP en cuanto al uso de los
servicios financieros, durante los Gltimos
cinco anos, se incorporaron poco mas

de 1,65 millones de deudores al sistema
financiero, superando a diciembre de 2015
los seis millones de personas naturales con
crédito. Como resultado, el porcentaje de
poblacion adulta con crédito paso del 25%
en el cuarto trimestre de 2010 al

31% en el cuarto trimestre de 2015. En

el mismo periodo, poco mas de 563.000
microempresarios y pequenos empresarios
fueron incorporados al sistema financiero,
superando los dos millones de deudores
Mype a diciembre de 2015.m

Inclusién financiera (% adultos)

Cuenta en institucién

I 28,97

financiera I 20,4%

Cuenta 60% I 36,35
mds rico I 30,5%
Cuenta 40% I 18,4%

mas pobre e 5.,2%

Cuenta con educacion I 12,0%

primaria o menos I 6,5%

Cuenta con educacidn

I 33,196

secundaria o mas I 24.4%
Préstamos de instituciones I 12,796
financieras Esssss—— 11,2%

Ahorro en instituciones I 12,2 %
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Fuente: Global Findex Banco Mundial,

Notas (1) Realizado al cierre de noviembre de 2016. (2) OIT. (3) Instituto Nacional de Estadistica e Informética (INEI).

(4) Global Findex Banco Mundial.
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