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RESUMEN 

El sistema financiero está compuesto por 57 entidades entre bancos, cajas, EDPYMES, 

Financieras y cooperativas reguladas por la Superintendencia de Banca Seguros y AFP (SBS), 

todas ellas han cuentan con una participación de mercado tanto en las empresas formales e 

informales, así como los créditos para construcción y consumo. Mibanco es la institución 

financiera ubicada dentro de las entidades bancarias cuyo mercado objetivo es la micro y 

mediana empresa, cuenta con una participación del 30% del mercado, siendo el quinto banco 

más grande en el Perú y una de las instituciones referentes en microfinanzas de América del 

sur. 

El presente informe de experiencia denominado: EL IMPACTO DE LAS 

MICROFINANZAS EN LA  CLASE MEDIA EMERGENTE DE MIBANCO AGENCIA 

AVELINO MATRIZ – AREQUIPA – 2016  proporciona una breve descripción de las 

principales características obtenidas en fusión de una muestra de la cartera de créditos de la 

agencia Avelino Matriz cuyo monto de desembolso fue de S/300 a S/ 5,000,  también se hace 

referencia  de los conceptos teóricos de las Microfinanzas y acerca de los procedimientos y 

aplicaciones de la tecnología crediticia en las instituciones financieras. 

El presente informe pretende responder las siguientes preguntas: ¿Cuál es el impacto 

de los micropréstamos en los ingresos de los clientes de la cartera de la Agencia Avelino 

Matriz? 

En la operacionalización de los objetivos se utilizó el método analítico – sistemático 

teniendo como información base los datos recabados en campo de una muestra de la cartera de 

clientes de la agencia Avelino Matriz como también de una Microempresa dedicada a la venta 

de sandalias por menor y mayor, recolectando información relevante de su negocio como son: 

el margen de ventas, las ventas diarias, información respecto de su negocio para el armado de 

los estados financieros, así como información de terceros como referencia. 
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El análisis de la información obtenida de la cartera se muestra que los clientes que 

solicitaron préstamos de S/300 a S/5000, el 81 % de los clientes han tenido un impacto positivo 

en sus ingresos respecto a la última evaluación, siendo los clientes independientes los que 

presentan mayor variación positiva en sus ingresos mensuales. 

El análisis de los estados financieros  de la Empresa Yuve E.I.R.L muestran una 

adecuada acumulación patrimonial que sustenta el otorgamiento del préstamo, así mismo los 

ratios financieros nos muestran que el 85% del excedente mensual estaría comprometido con 

el pago de las obligaciones financieras,  respecto a la rentabilidad generada por el negocio  esta 

es mayor a la tasa efectiva mensual (TEM) y a la tasa de costo efectivo mensual (TCEM), esto 

es un buen indicador ya que la rentabilidad del negocio no se verá afectada por el préstamo a 

otorgar. 

Palabras Clave: 

Microfinanzas, microcrédito, microempresa, ratio, tasa de costo efectivo mensual, excedente 
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Abstract 

The financial system is composed of 57 entities including banks, savings banks, 

EDPYMES, Financial and cooperatives regulated by the Superintendency of Insurance 

Banking and AFP (SBS), all of which have a market share in both formal and informal 

companies as well as credits for construction and consumption. Mibanco is the financial 

institution located within the banking entities whose target market is the micro and medium-

sized companies, with a 30% market share, being the fifth largest bank in Peru and one of the 

leading microfinance institutions in South America. 

This experience report entitled: THE IMPACT OF MICROFINANCE IN THE 

EMERGING MIDDLE CLASS OF AVELINO MATRIZ AGENCY – AREQUIPA - 2016 

provides a brief description of the main features obtained in the merger of a sample of the loan 

portfolio of the Avelino Matriz agency, the disbursement amount was from S / 300 to S / 5,000, 

reference is also made to the theoretical concepts of Microfinance and about the procedures 

and applications of credit technology in financial institutions. 

This report aims to answer the following questions: What is the impact of micro loans 

on the income of customers in the portfolio of the Avelino Matriz Agency? 

In the operationalization of the objectives, the analytical - systematic method was used, 

having as base information the data collected in the field from a sample of the client portfolio 

of the agency Avelino Matriz as well as a Microenterprise dedicated to the sale of sandals by 

minor and major. , collecting relevant information about your business such as: sales margin, 

daily sales, information regarding your business for the preparation of financial statements, as 

well as information from third parties as a reference. 

The analysis of the information obtained from the portfolio shows that the clients that 

requested loans from S / 300 to S / 5000, 81% of the clients have had a positive impact on their 

income with respect to the last evaluation, being the independent clients those that present 

greater positive variation in their monthly income. 
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The analysis of the financial statements of the Yuve EIRL Company shows an adequate 

patrimonial accumulation that sustains the granting of the loan, likewise the financial ratios 

show us that 85% of the monthly surplus would be committed to the payment of the financial 

obligations, with respect to the Profitability generated by the business is higher than the 

effective monthly rate (TEM) and the monthly effective cost rate (TCEM), this is a good 

indicator since the profitability of the business will not be affected by the loan to be granted. 

Keywords: 

Microfinance, microcredit, microenterprise, ratio, monthly effective cost rate, surplus 
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INTRODUCCIÓN 

La tecnología crediticia ha permitido que las instituciones micro financieras IMF 

puedan manejar adecuadamente la gestión de créditos en un segmento informal del cual la 

banca tradicional no habían puesto su mirada, en países como México, Colombia y Bolivia las 

microfinazas han tenido un gran impacto en las zonas pobres y clase media mejorando así los 

niveles de desempleo y disminuyendo la pobreza (Cruz Dorie 2013). 

Las primeras IMF en el Perú aparecieron en los años 90 tal es el caso de la acción 

comunitaria del Perú, una ONG dedicada al financiamiento de las personas más pobres de 

Lima, tiempo después esta ONG se convertiría en Mibanco. 

En el año 2000 Mibanco mantenía el liderazgo en este segmento de mercado, sin 

embargo, tenía un principal competidor el cual era EDPYME Edyficar con quien en el año 

2014 logra fusionarse en una sola entidad, quedando el nombre de Mibanco como el nombre 

que representaría ambas entidades fusionadas. 

En este contexto, el presente informe de experiencia profesional se encuentra 

distribuido en dos partes: la primera sintetiza el reporte de la actividad profesional, el mismo 

que detalla el listado de cargos y una breve descripción de las funciones realizadas, seguido de 

los aspectos más importantes de la organización de MIBANCO; La segunda parte es exposición 

analítica del informe profesional, que contiene la descripción analítica y problemática, 

objetivos, antecedentes y marco conceptual, métodos para la operacionalización de los 

objetivos, análisis de la cartera de clientes de la agencia Avelino Matriz, conclusiones, 

recomendaciones, bibliografía y anexos.    
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CAPÍTULO I 

1. REPORTE DE LA ACTIVIDAD PROFESIONAL 

1.1. LISTADO DE CARGOS Y BREVE DESCRIPCIÓN DE LABORES 

REALIZADAS 

1.1.1. CARGOS DESEMPEÑADOS 

Mediante convocatoria al programa  en especialización en micro finanzas 

(PEM XXXII) ingresé a laborar a Mibanco en Junio del año 2014 dicho programa 

formativo se desarrolló en dos fases, la primera la primera etapa se realizó una 

capacitación  en la ciudad de Lima por 25 días, la segunda etapa fue una pasantía 

de 4 meses en una agencia asignada en la ciudad de Arequipa; Manteniendo 

vínculos laborales hasta la actualidad, siendo asignado a la agencia Avelino Matriz 

en el distrito de José Luis Bustamante y Rivero de la ciudad de Arequipa, a 

continuación se realiza una breve descripción de los cargos ocupados en dicha 

institución: 

A partir de junio a octubre del 2014  se laboró como asesor en 

entrenamiento las funciones se enumeran en el siguiente subtitulo, siendo 

capacitado por el banco en temas de admisión de créditos, análisis e interpretación 

de los estados financieros, interpretación de los ratios financieros necesarios para 

poder ver la situación de las diferentes pequeñas y Microempresas para la toma de 

decisiones,  el uso de la tecnología crediticia necesaria para un análisis cualitativo 

de los clientes que soliciten un préstamo, técnicas en venta  necesarias para 

concretar el cierre de esta y la gestión de cobranza de los clientes morosos. 

Se laboró como Asesor de Negocios 3 partir de noviembre del 2014 hasta 

diciembre del 2016, gestionando una cartera de aproximadamente S/1, 500,000.00; 
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posteriormente en enero del 2017 se obtuvo el ascenso a asesor de negocios 2 cargo 

desempeñado hasta la actualidad.  

1.1.2. DESCRIPCIÓN DE LAS FUNCIONES REALIZADAS 

Asesor en entrenamiento 

 

a) Llevar todos los cursos proporcionados por la institución, así como aprobarlos 

con una nota mínima de 14. 

b) Realizar laborales de prospección de clientes nuevos e inactivos en campo, así 

como el recojo de los requisitos necesarios para el trámite de la solicitud. 

c) Participar en los operativos de campaña para la captación de clientes nuevos, 

así como en los operativos de mora. 

d) Realizar labores de atención al público en el módulo de atención, orientando a 

los clientes con el fin de aclarar sus dudas y atender sus necesidades. 

Asesor de negocios 3 

  

a) Gestionar la cartera de negocios asignada por el banco, manteniendo el 

crecimiento sostenido en saldo stock de cartera, así como en número de 

clientes. 

b) Realizar visitas de verificación domiciliaria, del negocio, así como de las 

garantías que el cliente cuenta. 

c) Hacer uso correcto de la tecnología crediticia, realizando una correcta 

evaluación cuantitativa y cualitativa, con el fin de mitigar los riesgos al 

momento de la admisión de créditos. 

d) Gestionar la cartera morosa utilizando las herramientas de cobranza adecuadas 

para cada tramo de la mora, con el fin de generar compromisos de pago en los 

clientes. 

e) Participar de los cursos virtuales regulatorios y no regulatorios   asignadas por 

el banco. 
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f) Custodiar los bienes del banco, así como informar al área correspondiente algún 

incidente u riesgo que pueda generar pérdidas materiales, económicas, o de 

información para el banco. 

Asesor de negocios 2 

a) Gestionar la cartera de negocios asignada por el banco, manteniendo el 

crecimiento sostenido en saldo stock de cartera, así como en número de 

clientes. 

b) Realizar visitas de verificación domiciliaria, del negocio, así como de las 

garantías que el cliente cuenta. 

c) Hacer uso correcto de la tecnología crediticia, realizando una correcta 

evaluación cuantitativa y cualitativa, con el fin de mitigar los riesgos al 

momento de la admisión de créditos. 

d) Gestionar la cartera morosa utilizando las herramientas de cobranza adecuadas 

para cada tramo de la mora, con el fin de generar compromisos de pago en los 

clientes. 

e) Participar de los cursos virtuales regulatorios y no regulatorios   asignadas por 

el banco. 

1.2. DESCRIPCION DE LA INSTITUCION MOTIVO DE ESTUDIO 

1.2.1.  RESEÑA HISTÓRICA 

Los orígenes Mibanco se remontan en la década de los 60, cuando la ONG 

Acción Comunitaria del Perú (ACP) una asociación civil sin fines de lucro otorgaba 

microcréditos en las zonas marginales de Lima, posteriormente pasa a llamarse 

Mibanco iniciando operaciones en Lima en marzo de 1998 durante el periodo de 

Alberto Fujimori Fujimori convirtiéndose en el primer banco de las Microfinanzas, 

operando en el sector de la micro y pequeña empresa. En el año 2006, el BID 

reconoce a Mibanco con el Premio a la Excelencia en Microfinanzas y en el 2008 
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gana el Effie de Plata por la campaña "Créditos Aprobados". Además de estos 

reconocimientos, Mibanco ganó una calificación Global de Desempeño Social 

otorgado por Planet Rating 4+ y en el 2011 obtuvo el grado de inversión BBB con 

perspectiva estable otorgado por Standard & Poor's. 

Por otro lado, en 1998, se fundó la Edpyme Edyficar con la participación 

de CARE Perú como accionista mayoritario, una organización internacional de 

desarrollo sin fines de lucro. Edyficar inicia operaciones en Lima, Arequipa y La 

Libertad sobre la base y experiencia del programa de apoyo crediticio de CARE 

Perú dirigido a segmentos de pobladores de menores recursos. En el año 2005, 

Edyficar participa en la primera operación a nivel mundial de titularización de 

cartera para microfinanzas (BlueOrchard), para el 2007 Edyficar consiguió ser la 

primera empresa microfinanciera no bancaria en acceder con gran éxito en el 

Mercado de Capitales. En el 2009, Edyficar pasó a ser parte del Grupo 

CREDICORP al convertirse en subsidiaria del Banco de Crédito del Perú BCP. 

A principios del 2014, Mibanco fue adquirido por Edyficar y es en ese 

momento que se produjo el gran proceso de fusión entre Financiera Edyficar y 

Mibanco, adquiriendo la mayor cantidad de las acciones del grupo ACP; El grupo 

era accionista del 60.68% de Mibanco, junto con las organizaciones internacionales 

sin fines de lucro Acción (15.69%), Triodos (9.5%), la Corporación Internacional 

Financiera del Banco Mundial (6.5%) y otros accionistas minoritarios (7.62% entre 

todos).  

Con esta fusión Edyficar y Mibanco pasaron a ser la institución 

especializada en microfinanzas con mayor participación de mercado en el Perú y 

la primera entidad bancaria especializada en microfinanzas América Latina, 

contando con activos administrados de S/. 9.343 millones, con más de 250 agencias 
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en todo el Perú y cerca de 9000 trabajadores, ubicándose como el quinto banco más 

grande en el Perú luego del BCP, Interbank, BBVA y Scotiabank. 

Actualmente el Mibanco ofrece sus productos a todos los micro y pequeños 

empresarios no dejando de lado a los clientes cuyos ingresos están considerados 

como dependientes, el banco cuenta con los siguientes servicios: Créditos para 

capital de trabajo, créditos para construcción, créditos para consumo personal, así 

mismo ofrece productos pasivos como las cuentas de ahorro, también ofrece 

seguros para el negocio y contra accidentes de tránsito. 

UBICACIÓN: 

OFICINA PRINCIPAL: 

Calle Domingo Orué nro. 165 res. Urb. Limatambo (altura cdra. 42 paseo 

de la república) lima - lima – surquillo central telefónica: 319 -9999. 

Atención en oficinas administrativas: lunes a viernes de 9:00 Hrs a 18:00 

Hrs 

Agencia Avelino Matriz – Arequipa 

Av. Daniel Alcides Carrion N°265 – A Urb. La pampilla, José Luis 

Bustamante y Rivero- Arequipa – Arequipa 

Horario de atención: lunes a viernes de 9:00 hrs a 18:00 hrs sábados de 9:00 

hrs a 12:30 hrs. 

1.2.2. ESTRUCTURA ORGÁNICA DE MIBANCO A NIVEL NACIONAL 

Mibanco actualmente  cuenta con un Presidente de directorio y 6 miembros 

integrantes del directorio, asi mismo existen dos órganos independientes los cuales 

son la unidad de prevension y lavado de activos  y la unidad de auditoria interna, 

asi mismo el siguiente rango de la estructura organizacional del banco es ta 

compuesta por la gerencia general y  las divisiones de riesgos, recursos humanos, 

negocios, marketing, operaciones y procesos y contraloria y finanzas.
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ÓRGANOS DE DIRECCIÓN. 

- Directorio. 

- Presidente del Directorio. 

- Gerente General. 

ÓRGANOS DE APOYO. 

Temporales 

- Unidad de prevención y lavado de activos. 

- Unidad de Auditoria. 

- Unidad  de Gerencia. 

Permanentes. 

- Evaluación Cartera de Créditos. 

- Asesoría Legal 

- Secretaría General. 

- Sección Directorio. 

- Sección Mesa de Partes y Patrimonio Documental. 

- Oficina de Sistemas. 

- Sección Planes y Costos. 

- División Desarrollo de Sistemas. 

- Sección Desarrollo Bancario. 

- Sección Mantenimiento y Aplicaciones. 

- División Ingeniería y Operaciones de Sistemas. 

- Sección Soporte Técnico e Instalaciones. 

- Sección Procesamiento de Datos. 

- Sección Operaciones de Equipos. 

- División Organización y Métodos. 

- Oficina de Relaciones Públicas. 
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ÓRGANOS DE LÍNEA. 

- Gerencia Central de Administración y Finanzas. 

- Gerencia Central. 

- División de Seguridad. 

- Departamento de Personal. 

- Sección de Asesoría Laboral. 

- División de Administración de Personal. 

- Sección Procesos Técnicos. 

- Sección Registro de Personal. 

- Sección de Bienestar Laboral. 

- División de Administración de Haberes. 

- Sección de Remuneraciones Pensiones y Subsidios. 

- Sección de Aplicación y Control de Planillas. 

- Departamento de Logística. 

- División de Abastecimiento. 

- Sección de Adquisiciones. 

- Sección Imprenta. 

- División de Servicios. 

- Sección Mantenimiento y Transporte. 

- Sección Inmuebles. 

- Sección de Telecomunicaciones. 

- Sección Seguros. 

- Departamento de Contabilidad. 

- Sección Tributaciones. 

- División de Contabilidad General. 

- Sección Informes y Estados Financieros. 
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- Sección de Registros y Archivos. 

- Sección de Reportes Especiales. 

- Sección de Ajustes y Operaciones Diversas. 

- División de Contabilidad Complementaria. 

- Sección de Sucursales y Agencias. 

- Sección de Conciliaciones. 

- Sección de Fiscalías y Pagos 

- Departamento Financiero. 

- División de Tesorería. 

- Sección de Administración de Fondos Moneda Nacional. 

- Sección de Administración e Fondos Moneda Extranjera. 

- División de Estadística e Información. 

- Sección Estadística. 

- Sección de Programación y Evaluación Financiera Sector Pública. 

- División de Presupuestos. 

- Sección Investigaciones. 

- Sección de Elaboración y Evaluación. 

- Gerencia Central de Operaciones. 

- Gerencia Central. 

- División de Administración de Créditos. 

- Departamento de Créditos. 

- División de Créditos a Organismos de Gobierno. 

- División de Recuperación de Crédito 

- Departamento de Operaciones Locales. 

- Sección de Fiscalía y Microfilm 

- División de Cuentas Corrientes. 
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- Sección Aperturas. 

- Sección Operaciones. 

- Sección Canje. 

- División de Servicios Bancarios. 

- Sección Ahorros. 

- Sección Depósitos Judiciales y Administrativos. 

- Sección Giros, Transparencias y Cobranzas. 

- División de Banca Electrónica. 

- Sección Servicios al Cliente. 

- Sección Cajero Electrónico. 

- División de Caja Valores. 

- Sección Centralización y Ejecución de Fondos. 

- Sección Bóveda. 

- Sección Valores y Custodia. 

- Sección Ingresos y Pagos. 

- Departamento de Operaciones de Gobierno. 

- Sección Normatividad y Coordinación Tributaria. 

- División Cobranzas Gobierno Central. 

- Sección Cobranzas de Tributos. 

- Sección Centralización de Tributos. 

- Sección Especies Valoradas. 

- División Gobierno Central y Diversos Encargos. 

- Sección Ingresos Tesoro Público. 

- Sección Diversos Encargos. 

- Departamento de Operaciones con el Exterior. 

- Sección Comunicaciones con el Exterior. 
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1.2.3. ESTRUCTURA ORGÁNICA DE MIBANCO A NIVEL TERRITORIAL 

Mibanco cuenta con 5 territorios a nivel nacional, cada territorio está 

compuesto por 4 a 5 regiones así mismo cada región cuenta con zonas y cada zona 

está conformada por agencias de atención, la agencia Avelino Matriz se encuentra 

en la Zona Avelino y dentro de la región Avelino – Pedregal – La Joya, dicha región  

forma parte del territorio sur y su Estructura Orgánica es como se indica en el 

siguiente organigrama: 

ORGANIZACIÓN 

Órgano de dirección: 

 
Figura 2: Organigrama del territorio sur 

Fuente: Mibanco 

 

1.2.4. ESTRUCTURA ORGÁNICA DE MIBANCO A NIVEL AGENCIA 

AVELINO MATRIZ 

La agencia Avelino matriz está compuesta por ventaseis colaboradores 

distribuidos en tres áreas: Negocios catorce colaboradores, Operaciones ocho 

colaboradores y el área de recuperaciones con tres colaboradores, dicha agencia está 

a cargo del gerente de agencia, así mismo la agencia cuanta con 2 jefes de negocios 

cada uno está a cargo los ejecutivos de negocios y de los asesores de negocios 1, 

2,3 y Senior. 
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Figura 3: Organigrama de la agencia Avelino Matriz 
Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

 

 

ORGANIZACIÓN. 

Órgano de dirección. 

- Gerente de Agencia 

- Jefe de Negocios 

Órgano de línea. 

- Sección Operaciones. 

- Sección Caja. 

- Sección de Recuperaciones. 

1.2.5. MISION, VISION Y PRINCIPIOS CULTURALES DE MIBANCO 

MISIÓN 

“Transformar las vidas de nuestros clientes y colaboradores a través de la inclusión 

financiera, impulsando así el crecimiento del Perú”. 

VISIÓN 
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“Ser el socio reconocido de los clientes de la micro y pequeña empresa, el principal 

promotor de la inclusión financiera del país y un referente a nivel mundial, 

convocando a un equipo de colaboradores talentosos y con sentido de 

trascendencia”. 

PRINCIPIOS CULTURALES 

INTEGRIDAD EN TODAS NUESTRAS ACCIONES 

Ellas son el reflejo de nuestra honestidad y se sostienen en una conducta ética y 

transparente dentro y fuera de la empresa, con clientes, colaboradores, proveedores, 

accionistas, reguladores y en sentido amplio, con toda la sociedad a la que 

pertenecemos. 

LOGRAMOS RESULTADOS TRABAJANDO EN EQUIPO, CON CALIDAD Y 

EFICIENCIA 

Generamos un ambiente de confianza, donde los equipos colaboran entre sí, con 

una comunicación abierta y horizontal y de esta manera, se comprometen en lograr 

los resultados que nos proponemos como organización, gestionando con calidad y 

eficiencia. 

GESTIONAMOS LOS RIESGOS CON RESPONSABILIDAD 

Somos responsables de los riesgos que asumimos e implementamos acciones para 

controlarlos, para honrar la confianza que han depositado en nosotros los clientes y 

accionistas, y para contribuir a la estabilidad del sistema financiero. 

APASIONADOS POR SERVIR RESPONSABLEMENTE AL CLIENTE 

Todos nuestros esfuerzos están orientados a servir con calidad las expectativas del 

cliente, construyendo relaciones sostenibles, cercanas y de confianza que aseguren 

su desarrollo. 

“COMPROMETIDOS CON EL DESARROLLO DE NUESTRA GENTE” 
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Promovemos el desarrollo de nuestros colaboradores a través de líderes cercanos, 

comprometidos y transparentes, que lideran con el ejemplo y generan espacios de 

aprendizaje y de igualdad de oportunidades. 

SOMOS PIONEROS Y PROMOVEMOS EL CAMBIO 

Nuestro compromiso con la inclusión financiera nos impulsa a estar siempre un 

paso adelante, promoviendo el cambio con actitud positiva, flexible y ágil. 
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CAPÍTULO II 

EXPOSICIÓN ANALÍTICA DEL INFORME PROFESIONAL 

2.1. DESCRIPCIÓN ANALÍTICA Y PROBLEMÁTICA 

El sistema financiero está compuesto por 54 empresas que realizan operaciones 

múltiples entre empresas financieras, las cajas municipales (CM), las cajas rurales de 

ahorro y crédito (CRAC) y las entidades de desarrollo de la pequeña y micro empresa 

(Edpyme) todas ellas reguladas por la superintendencia de Banca, Seguros y AFP. 

La banca tradicional caracterizada por atender a las empresas formales y 

personas naturales con ingresos sustentables dejaron de lado un segmento de mercado  

muy grande compuesto por micro y pequeños empresarios informales, debido a su alto 

riesgo, es así que las IMF se han posicionado de este mercado encontrando este 

segmento rentable, si se atiende siguiendo un conjunto de procedimientos que permitan 

mitigar estos riesgos a fin asegurar la recuperabilidad del crédito así como la gestión 

adecuada de la mora, Castillo Rene (2012). 

Según informes proporcionados por la SBS(2016) Mibanco se ubica como la 

entidad con mayor participación del mercado en el segmento de la microfinanzas 

obteniendo el 30% de participación del mercado seguido por sus competidores Caja 

Arequipa, Compartamos financiera, así mismo se ubica como el quinto banco con mayor 

participación patrimonial en el Perú, desde el proceso de fusión hasta la actualidad como 

banco se ha obtenido buenos indicadores de crecimiento, de igual manera como agencia 

se puede ver buenos indicadores de crecimiento en los últimos 12 meses. 

La agencia Avelino Matriz está ubicada en la ciudad de Arequipa en uno de los 

mercados más grandes de la región y el primero en cantidad de microempresarios, según 

censos realizados por la municipalidad distrital de Jose Luis Bustamante y Rivero (2016) 

existen un total de 15,000 comerciantes  entre grandes, medianos y los comerciantes 
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ambulantes ubicados en los 52 centros comerciales de la plataforma Avelino Cáceres, 

así mismo  según estadísticas de Mibanco (2017) la agencia cuenta con una cartera de 

S/30’000,000.00  y 2,000 clientes. 

La cartera que administra la agencia Avelino Matriz está compuesta 

principalmente por comerciantes de la micro y pequeña empresa, gente que en su 

mayoría pertenecen a la clase media emergente y gente en condición de pobreza. Según 

Vargas Juan (2013) el 50% de esta población tiene entre 16 y 34 años, así también su 

canasta familiar está caracterizado por la austeridad en sus gastos ya que muchos 

entienden que cada sol es fruto de su esfuerzo, según  un estudio de Arellano Marketing  

(2012) la composición de los gastos de este segmento  en Lima y provincias está 

compuesto de la siguiente manera, un 34% de estos se destina a alimentación, el 12% es 

destinado a gastos de la casa, el 8 % a ropa, otro 8% a educación,  y un 5% a  diversión. 

Sin embargo, este segmento ha tenido una gran participación en la economía 

peruana en la última década, según Aguilar Giovanna (2013) las colocaciones 

microfinancieras llegaron a alcanzar el 10% del PBI. Muchos de estos comerciantes 

gracias a su esfuerzo, trabajo y las oportunidades que las IMF les han dado han logrado 

salir de la pobreza y darle una mejor calidad de vida a su familia. 

Este segmento también está relacionado al comercio informal; en su mayoría 

ambulante que laboran en la ciudad de Arequipa y que año tras años se están 

incrementando debido a los escases de trabajo. Según el INEI (2016) la tasa de 

desempleo en Arequipa es de 6%, esta elevada tasa de desempleo obliga a las personas 

optar por el autoempleo, en una publicación del diario La República (2013) indica que 

el 75% de estos comerciantes informales solo tienen educación secundaria. 

Córdova Daniel (2010) indica, “Los países que han convivido con la ayuda año 

tras año han continuado siendo pobres, en cambio los países que han salido del 

subdesarrollo lo han hecho en base al desarrollo de sus propias capacidades 
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empresariales, lo mismo sucede con los programas locales de lucha contra la pobreza, 

el impacto de los programas sociales de lucha contra la pobreza han sido abismalmente 

limitados en relación al impacto sobre la derrota de la pobreza  realizado gracias al 

desarrollo emprendedor vinculado a las microfinanzas.” 

Es en este contexto es que se plantea los siguientes problemas objeto de 

investigación en el presente informe profesional. 

2.2. PROBLEMA OBJETO DE ESTUDIO 

¿Cuál es el impacto de los microprestamos en los ingresos de los clientes de la cartera de la 

Agencia Avelino Matriz en el 2016? 

Problemas específicos 

¿Cómo están clasificados según la línea de pobreza extrema y pobreza total los clientes de la 

Agencia Avelino Matriz en el 2016? 

¿Cómo está compuesta la canasta familiar de los clientes de la cartera de la Agencia Avelino 

Matriz en el 2016? 

2.3. OBJETIVO DEL INFORME 

OBJETIVO GENERAL: 

Comparar el impacto de los microprestamos en los ingresos de los clientes de la cartera de la 

Agencia Avelino Matriz en el 2016 

 

 

OBJETIVO ESPECÍFICOS: 

Explicar la clasificación según la línea de pobreza extrema y pobreza total de los clientes de la 

agencia Avelino Matriz en el 2016. 
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Conocer la composición de la canasta familiar de los clientes de la cartera de la Agencia Avelino 

Matriz el 2016. 

 

2.4. ANTECEDENTES Y MARCO CONCEPTUAL 

2.4.1. ANTECEDENTES 

Los trabajos desarrollados relacionados al estudio de investigación como 

antecedentes a nivel de artículos académicos y científicos son los que se detalla a 

continuación: 

Instituto Nacional de Estadística e Informática INEI (2016), Evolución de 

la pobreza monetaria en el Perú. 

En el informe se describe la evolución de los ingresos per cápita del año 

2016 en el Perú, así como la evolución de la pobreza extrema y la pobreza total en 

el Perú, en dicho artículo se menciona a Arequipa como una de las regiones con una 

mejor evolución de los gastos per cápita.  

Castillo Rene (2012), Evaluación de créditos a la Micro y Pequeña empresa. 

Dicho artículo académico describe algunos componentes de la metodología 

crediticia como el análisis cualitativo y cuantitativo de las MYPES, así mismo 

describe los componentes de los estados financieros y las principales ratios 

financieros y su interpretación. 

Mibanco (2014) Curso de evaluación en microfinanzas  

El artículo académico tiene el objetivo de capacitar y actualizar a los 

Asesores de negocios en cuanto a los procedimientos crediticios que deben aprender 

para la admisión de créditos. 

EDPYME Proempresa (2011), evolución de las microfinanzas en el Perú 
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 El mercado objetivo al cual atendemos está determinado por micro y 

pequeñas empresas, que requieren financiamiento para capital de trabajo o activo 

fijo para el desarrollo de sus negocios y el bienestar de sus familias, en dicho 

artículo se describe los objetivos de la tecnología crediticia, los principios en los 

que se basa, cuáles son sus factores claves para un correcto uso de la tecnología 

crediticia. 

Araya Roberto (1999) Manual de inspección de tecnologías financieras en créditos 

de consumo 

El autor describe en el manual un compendio de criterios y procedimientos 

para evaluar la implementación y el uso de tecnologías estadísticas crediticias para 

el crédito de consumo en entidades financieras. Este documento se desarrolló luego 

de dos series de visitas de diagnóstico a siete entidades financieras cuyos principales 

resultados se publicaron en un informe de diagnóstico y después de haberse dictado 

un curso introductorio sobre tecnologías crediticias basadas en minería de datos, el 

primer semestre de 1999 a personal de la Superintendencia de Bancos e 

Instituciones Financieras de Bolivia. 

Vargas Juan (2010) La nueva e influyente clase media peruana 

El autor realiza una descripción de como la clase media ha venido 

evolucionando en nuestro país, saliendo muchos de estos de la pobreza gracias a su 

trabajo y cambiando sus hábitos consumidores y su estilo de vida, el autor menciona 

que en la actualidad existen dos tipos de clase media: la clase media tradicional y 

una nueva clase media salida de aquellos que en algún momento fueron pobres.  

Córdova Daniel (2010) Los nuevos héroes peruanos 

El autor describe el rol y la importancia de las microfinanzas en el éxito de 

los microempresarios en el Perú, describe varias historias de peruanos que, gracias 
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a su esfuerzo, gracias a su trabajo y con la ayuda de las microfinanzas ha podido 

crecer en sus negocios y salir adelante en la vida. 

Cruz Dorie (2013) La opción de las micofinanzas para salir de la pobreza, en 

Mexico 

El autor describe, un breve análisis realizada por especialistas financieros, 

que han establecido estrategias para el uso de los microfinanciamientos, con el fin 

de superar la pobreza y hacer crecer la economía, para garantizar el autoempleo y 

empleo de 3ros, pero sobre todo la educación financiera, que permita el uso 

adecuado de dinero, el uso de microcréditos, y el adecuado manejo de las micro 

finanzas personales. 

Pilco Lisett (2013) Una aproximación al impacto del microcrédito sobre la pobreza 

en el Perú: 

Las instituciones microfinancieras IMF tienen un doble propósito el cual 

son: Alcanzar la sostenibilidad financiera y la inclusión financiera de las clases más 

pobres de la población desatendida por la banca comercial, el autor llega a una 

conclusión que la expansión del microcrédito si contribuyó a la reducción de la 

pobreza y en la generación de mayor empleo. 

2.5. MARCO CONCEPTUAL 

a) Microfinanzas 

Las microfinanzas se definen como la prestación de servicios financieros 

para personas en situación de pobreza, microempresas o clientes de bajos ingresos, 

incluyendo consumidores y auto empleados. Las microfinanzas comprenden los 

microcréditos, los ahorros, los microseguros que también se ofrecen a personas de 

este segmento. 
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b) Microcréditos 

Son prestamos muy pequeños a usuarios o prestatarios sin salarios estables 

así mismo en este tipo de préstamos no es requisito indispensable una garantía 

formal. 

c) Tecnología crediticia 

La Tecnología crediticia, es un conjunto de acciones, técnicas y 

procedimientos necesarios para el diseño y construcción de un modelo de gestión 

para la promoción y selección, evaluación y aprobación, seguimiento y 

recuperación del crédito a continuación describimos algunas de estas herramientas:  

Análisis Cualitativo: 

Evaluar significa determinar, estimar un valor cualitativo o cuantitativo, la 

evaluación cualitativa permite valorar la calidad de la microempresa, así como las 

características tales como la voluntad de pago, el carácter del cliente o la 

microempresa como también el grado de conocimientos que este tiene de su 

negocio. 

Del mismo modo la evaluación cualitativa permite conocer la situación 

familiar del cliente o empresa, si este es casado o soltero, cuántos hijos tiene, como 

es la relación de la familia; También es recomendable la práctica de la toma de 

referencias en campo ya que estas permiten conocer más acerca del cliente y su 

relación familiar, con el vecindario y en el negocio. 

 Análisis Cuantitativo. 

El análisis cuantitativo se refiere al análisis de la capacidad de pago del 

solicitante, incluyendo el negocio como a la unidad familiar su finalidad es 

determinar la factibilidad y condiciones del crédito sobre la determinación del 

excedente mensual del negocio. 
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Para tomar una decisión respecto al crédito se debe analizar la capacidad de 

pago en base de los ingresos del solicitante, su nivel patrimonial, la provisión de sus 

obligaciones financieras y con los proveedores, la revisión de su historial crediticio 

y el monto de la cuota asumida por la empresa. 

Muchos de las microempresas por su situación no cuentan con la costumbre 

de registrar su desempeño contable, memorizan una parte importante de los 

números o bien registran desordenadamente su información contable, es por eso que 

es necesario construir estados financieros, ratios y flujos de caja tomando en 

consideración la información del cliente recolectado en su negocio para poder 

estimar la capacidad de pago y tomar una decisión respecto a la admisión del 

crédito. 

d) Ratios financieros 

Los ratios financieros (o indicadores financieros) son magnitudes relativas 

de dos valores numéricos seleccionados extraídas de los estados financieros de una 

empresa. A menudo se utiliza en contabilidad, con objeto de tratar de evaluar la 

situación financiera global de una empresa u otra organización. 

Un ratio es una relación entre dos cifras que permiten establecer la relación 

que existe entre dos cuentas del balance general o del estado de resultados 

importantes para la adecuada toma de decisiones. Fundamentalmente los ratios 

están divididos en cuatro grandes grupos: 

- Ratios de liquidez: permiten establecer la capacidad de la empresa para entender 

sus compromisos de corto plazo dentro de estos ratios tenemos a:  

 

Liquidez general =
activo corriente

Pasivo corriente
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Prueba ácida =
act. cte. − existencias −  gtos. pag. Anticipado

Pasivo corriente
 

 

- Ratios de gestión o actividad: a partir de estos índices es posible determinar la 

utilización del activo y comparar la cifra de ventas con el activo total, el material 

inmovilizado, el activo circulante o los elementos de lo integren 

rotación de cuentas/cobrar =
ventas

Pasivo Promedio de cuentas por cobrar
 

 

dias promedio de cobranza =
365

rot. de cuentas por cobrar 
 

 

rotación de cuentas/pagar =
compras

Promedio de cuentas por pagar 
 

 

Dias promedio de pago  =
365

rotacion de cuentas por pagar 
 

 

rotación del inventarios (dias)  =
Inventarios

costo de ventas 
𝑥30 𝑑𝑖𝑎𝑠 

- Ratios de Solvencia o apalancamiento: estas razones relacionan los recursos con 

los compromisos. 

Grado de endeudamiento =
Pasivo Total

Activo Total 
 

 

Endeudamiento Patrimonial =
Pasivo Total

Patrimonio Total 
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- Ratios de rentabilidad: a partir de estas razones se puede establecer la capacidad 

de la empresa para generar riqueza o también llamada rentabilidad económica o 

financiera. 

rentabilidad sobre los activos (ROA) =
Utilidad Operativa

Inversion Prom. (act. total prom. ) 
 

 

rendimiento sobre el patrimonio(ROE) =
Utilidad neta

Patrimonio promedio
 

e) Crédito 

Un crédito es una cantidad de dinero que se le debe a una entidad (por 

ejemplo, un banco) o a una persona. El origen etimológico de la palabra crédito nos 

remonta al latín creditum, que significa “cosa confiada”. Por lo tanto, la noción de 

crédito aparece vinculada con tener confianza. 

El sistema financiero contempla el tipo de crédito según el nivel de 

constitución de la empresa: 

- Créditos a Medianas empresas: Créditos otorgados a personas jurídicas que 

tienen un endeudamiento total en el sistema financiero (SF) superior a S/ 

300,000 en los últimos seis meses y no cumplen con las características para ser 

clasificados como corporativos o grandes empresas. 

- Créditos a Pequeñas empresas: Créditos destinados a financiar actividades de 

producción, comercialización o prestación de servicios, otorgados a personas 

naturales o jurídicas, cuyo endeudamiento total en SF (sin incluir créditos 

hipotecarios para vivienda) es superior a S/ 20,000 pero no mayor a S/ 300,000 

en los últimos seis meses. 
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- Créditos a Microempresas: Créditos destinados a financiar actividades de 

producción, comercialización o prestación de servicios, otorgados a personas 

naturales o jurídicas, cuyo endeudamiento en SF (sin incluir créditos 

hipotecarios para vivienda) es no mayor a S/ 20,000 en los últimos seis meses. 

- Créditos de Consumo: Créditos otorgados a personas naturales, con la finalidad 

de atender el pago de bienes, servicios o gastos no relacionados con la actividad 

empresarial. 

f) Riesgo crediticio 

Según la página de zona económica define al riesgo crediticio de la siguiente 

manera: “Es la posibilidad de pérdida debido al incumplimiento del prestatario o la 

contraparte en operaciones directas, indirectas o de derivados que conlleva el no 

pago, el pago parcial o la falta de oportunidad en el pago de las obligaciones 

pactadas.” Fuente: El Riesgo Crediticio  https://www.zonaeconomica.com. 

g) Garantías del crédito 

Son todos los bienes muebles, bienes inmuebles, que el prestatario tiene y 

que los deja en garantía a la entidad bancaria o financiera esto con el fin del 

cumplimiento de la obligación, la entidad tiene todo derecho de estos bienes en caso 

el prestatario incumpla con la obligación contraída, estas garantías pueden ser 

formales como las hipotecas o declaraciones juradas de bienes que en muchos casos 

son usadas como garantías. 

h) Interés 

Se denomina interés a un índice utilizado para medir la rentabilidad de los 

ahorros e inversiones así también el costo de un crédito. Si por ejemplo se hablara 

de un crédito bancario como un crédito hipotecario para la compra de una vivienda. 

Se expresa como un porcentaje referido al total de la inversión o crédito. 

https://www.zonaeconomica.com/
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i) Tasa de interés 

Si se trata de un crédito, la tasa de interés es el monto que el deudor deberá 

pagar a quien le presta, por el uso de ese dinero 

- Tasa de interés simple: Se llama tasa de interés simple, cuando los intereses 

obtenidos a vencimiento no se suman al capital para generar nuevos intereses. 

En estos casos el dueño del capital puede cobrar los intereses generados en cada 

período. 

I= P.i.n 

El interés simple, se calcula siempre sobre el capital inicial. En consecuencia, 

el interés obtenido en cada período de tiempo es siempre el mismo. Esto 

también implica que los intereses obtenidos en un período no se reinvierten al 

siguiente período. 

- Tasa de interés compuesto: En el caso de interés compuesto, los intereses 

obtenidos en cada período se suman al capital inicial para generar nuevos 

intereses. Si los intereses de una deuda se pagan periódicamente a su 

vencimiento, entonces estamos ante un caso de interés simple. En cambio, en 

caso de interés compuesto, los intereses no se pagan a su vencimiento y se van 

acumulando al capital. En consecuencia, en los cálculos de interés compuesto, 

el capital de la deuda crece al final de cada período de tiempo y, obviamente el 

interés, calculado sobre un capital mayor, se hace mayor en cada período 

respecto al anterior. 

𝑀 = C(1 + 𝑖)𝑛 
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2.6. MÉTODO PARA LA OPERACIONALIZACIÓN DE LOS 

OBJETIVOS 

Con el propósito de alcanzar los objetivos propuestos en el presente informe de 

experiencia profesional referido a EL IMPACTO DE LAS MICROFINANZAS EN LA 

CLASE MEDIA EMERGENTE DE MIBANCO AGENCIA AVELINO MATRIZ – 

AREQUIPA – 2016; se usó el método analítico – sintético, las técnicas y herramientas 

de la estadística descriptiva. 

Para la obtención y tratamiento de los datos se utilizará la información 

documental y estadística del área de inteligencia comercial de la agencia Avelino Matriz 

Mibanco. 

MÉTODO 

De acuerdo a las características propias del presente informe se usó el 

método analítico – sintético. El Método Analítico se aplicó en el tratamiento de los 

elementos referidos cada tipo de ingresos y los tipos de clientes que componen la 

cartera de créditos de la Agencia Avelino Matriz  

TÉCNICAS Y MATERIALES 

El Análisis documental permitió la captación de la información de en 

campo de la cartera de clientes de los cuales se elaboró un informe estadístico de la 

cartera que, gestionada, así mismo se recopiló información de la empresa Yuve 

Distribuciones EIRL información esencial para la elaboración de los estados 

financieros y la decisión de otorgar o no el crédito.  
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MATERIALES 

En el desarrollo de este informe se usaron diversos documentos normativos, 

de los cuales destacamos los siguientes: 

Metodología de evaluación crediticia de Mibanco 

Base de datos de la cartera de créditos vigentes  

Formato de evaluación crediticia independiente 

Formato de margen de ventas de Mibanco 

Catálogo de productos activos 

Manual de funciones y responsabilidades del asesor 

2.7. ANALISIS DE LOS RESULTADOS ENCONTRADOS EN LA 

CARTERA DE LA AGENCIA AVELINO MATRIZ AREQUIPA 

La cartera administrada actualmente está compuesta por aproximadamente 160 

clientes para efectos del informe de experiencia profesional se tomó una muestra 

significativa, un total de 101 clientes que representa el 65% de la cartera cuyos 

desembolsos se encuentran dentro del rango de S/300 a S/5,500 para efectos del análisis 

del trabajo. 

2.7.1. DESCRIPCIÓN ESTADÍSTICA DE LA CARTERA DE CLIENTES DE LA 

AGENCIA AVELINO MATRIZ AREQUIPA 

a) Sexo del cliente 

De la cartera de datos analizada se desprende que el 64 % del total de la 

cartera analizada son mujeres y el 36 % de estos clientes son varones tal como se 

muestra en el grafico siguiente. 
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Figura 4: clientes según tipo de sexo 

Fuente: Elaboración Propia con información de Mibanco 

b) Grado de instrucción académica  

Así mismo del total de la muestra analizada un 1% de clientes es iletrado un 

1% tiene primaria completa, un 69% tiene grado de instrucción secundaria un 23% 

tiene estudios técnicos y solo un 6% cuenta con estudios superiores como se muestra 

en el grafico siguiente.  

 
Figura 5: Grado de instrucción 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

 

  

c) Tipo de negocio 

La distribución de clientes según tipo de negocio se detalla a continuación: 

un 63% del total de la cartera son clientes independientes, así mismo del total de los 

clientes de la cartera un 37% tienen ingresos como dependientes formales (ingresos 

sustentados con boletas) o dependientes informales (dependientes que sustentan 

ingresos con declaración jurada de Ingresos. 

36%

64%

M F

1% 1%

69%

23%

6%

Iletrado Primaria Secundaria Tecnico Universitario
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Figura 6: Ingresos por tipo de cliente de la agencia Avelino Matriz 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

 

d) Edad de los clientes 

Respecto a la distribución de la edad en la cartera de clientes la mayor 

cantidad de clientes tiene en promedio 23 años, esto nos demuestra que son 

mayormente gente joven con espíritu emprendedor que inician su historial crediticio 

en el sistema financiero a una temprana edad, a continuación, vemos en el gráfico 

siguiente la distribución de clientes según edad promedio de la cartera de la cartera 

de clientes administrada 

 
Figura 7:Edad promedio clientes de la agencia Avelino Matriz 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

 

e) distribución de ingresos netos  

La distribución de los ingresos netos del cliente, fuera de costos, gastos del 

negocio y pago de deudas nos muestra que la mayor concentración de la cartera se 

encuentra en el segundo rango es decir de S/553 a S/745, de esta manera podemos 

ver que aun estos pequeños negocios no generan utilidades considerables y solo con 

el tiempo y la madurez del negocio es que estos ingresos se incrementarán. 
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Así mismo del gráfico se desprende que hay un sesgo a la izquierda en la 

distribución de frecuencia lo cual nos indica que la mayoría de estos comerciantes 

no superan los S/ 1000 de ingresos netos mensuales. 

 
Figura 8: Distribución de ingresos de clientes agencia Avelino Matriz 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

f) Monto desembolsado 

Respecto al monto otorgado como préstamo, en el gráfico N° 09 podemos 

ver que la mayor concentración de préstamo está en el segundo rango, entre S/900 

a S/1500 siendo el promedio S/1000, los clientes consideran que este monto es 

suficiente para el tipo y estructura de su negocio y no se atreven a endeudarse mucho 

por temor a no poder pagar. 

Así mismo el monto del crédito otorgado está relacionado a la evaluación 

crediticia, tomando en cuenta el endeudamiento patrimonial de cliente no otorgando 

un préstamo que supere el 100% de los activos del cliente. 

 
Ilustración 9: Distribución de ingresos por cliente 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 
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g) variación de las ventas 

Para el cálculo de la variación de las ventas se tomó en cuenta los ingresos 

de una primera evaluación vs una segunda evaluación tomada a los clientes, la 

característica de estos microcréditos es que son dado a plazos cuyo rango de tiempo 

es de 3 a 12 meses por lo que muchos de estos clientes ya han tenido un segundo 

préstamo y por ende se ha verificado los ingresos en una segunda evaluación. 

El presente gráfico nos muestra que el histograma de frecuencias tiene un 

sesgo a la derecha por lo que se deduce que existe un impacto positivo en la 

variación de los ingresos luego de haberse otorgado el primer préstamo a estos 

clientes. 

 
Ilustración 10: Variación de los ingresos 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

 

 

De igual manera en el cuadro N° 11 podemos observar la variación de los 

ingresos según tipo de cliente y se observa que los clientes independientes son los 

que registran mayor variación, es así que un 81 % presentó una variación positiva 

de sus ingresos versus un 19% de los clientes dependientes, así mismo los clientes 

independientes registran la mayor variación negativa en sus ingresos respecto a los 

dependientes esto es explicado por la edad de los clientes y el tiempo en el negocio 

que aún no es suficiente para generar un negocio sostenible, también se resalta que 

los ingresos dependientes que en su mayoría no registran variación en sus ingresos. 
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Ilustración 11: Variación en porciento según tipo de cliente 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 

h) Distribución de la canasta familiar  

La elaboración de la canasta familiar se tomó los promedios de los gastos de 

cada ítem y se le sacó un porcentaje del total en función a los ingresos netos de los 

clientes de la cartera, dicha información se tomó al momento de la evaluación 

crediticia. 

Los clientes de la cartera administrada de la Agencia Avelino  

Matriz Arequipa que en su mayoría pertenecen a la clase media tienen la 

siguiente distribución de sus ingresos: 55% para alimentos, 10%para transporte, 9% 

para servicios, 8% para educación y entretenimiento, 6% para vivienda y solo un 

4% para salud 

 
Ilustración 12: Gastos promedio en porcentaje 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 
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i) Línea de pobreza Vs Ingresos per cápita 

La línea de pobreza es el valor monetario con el cual se contrasta el gasto 

per cápita mensual de un hogar para determinar si está en condiciones de pobreza o 

no. Este valor está conformado por dos componentes: el componente alimentario, 

que es llamado también línea de pobreza extrema y el componente no alimentario 

el cual está constituido por el valor de la canasta de bienes y servicios que requiere 

una persona para satisfacer sus necesidades referidas al vestido, calzado, alquiler de 

vivienda, uso de combustible, muebles, enseres, cuidados de la salud, transporte, 

comunicaciones, esparcimiento, educación, cultura y otros 

Para el año 2016 el INEI modificó el valor de la línea de pobreza, el cual es 

S/. 328 soles per cápita mensual. Este valor constituye el valor mínimo mensual 

necesario que requiere una persona para satisfacer sus necesidades alimentarias y 

no alimentarias. Así mismo el valor de la línea de extrema pobreza, es de S/ 176. 

El siguiente gráfico muestra a detalle la distribución de los ingresos per 

cápita de los clientes que conforman la cartera administrada, mostrando un sesgo 

en la distribución del valor de los gastos mensuales percapita, un 37% de clientes 

quienes destinan de sus ingresos mensuales entre S/120 – S/275 y un 30 % tienen 

ingresos de S/276 – S/430 por integrante en su familia para cubrir sus necesidades 

alimentarias y no alimentarias.  

 
Ilustración 13: Distribución de ingresos per cápita 

Fuente: Elaboración Propia con información de la Agencia Avelino Matriz 
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2.8. DESARROLLO DE CASO APLICATIVO DE TECNOLOGIA 

CREDITICIA 

2.8.1. PROPUESTA DEL CREDITO 

PRÉSTAMO PARA   COMPRA DE ACTIVO FIJO (tienda ubicada en 

plena zona comercial) 

El sr. Yuve Montero es un microempresario que se dedica a la venta de 

sandalias por más de 4 años, el primer año empezó comprando mercadería al por 

menor de los mayoristas en Arequipa, luego empezó a contactarse con mayoristas 

de Lima que tenían una mejor oferta en cuanto a precios, Actualmente mente el Sr. 

Yuve se ha iniciado con la importación de su mercadería de China. 

Actualmente el cliente cuenta con un local alquilado y ha recibido una 

propuesta del dueño del local para poder comprar el local, el precio ofertado es de 

$ 30,0000 ó S/ 93,5000 esta oportunidad le permitirá poder ahorrar en alquileres y 

reinvertir en su negocio de venta de sandalias cuya demanda está en expansión. 

El Sr. Yuve cuenta con un ahorro de S/ 30,000 fruto de su trabajo de años 

de esfuerzo y la diferencias S/63, 5000 lo obtendrá por medio de financiamiento de 

Mibanco por medio de un préstamo, él quiere financiar dicho préstamo a un plazo 

de 24 meses. 

CÁLCULO DEL VALOR DE LA CUOTA 

A Continuación, describiremos algunos conceptos generales en cuanto a los tipos 

de crédito  

Período de pago 

El período de pago es el ciclo escogido por el cliente para la programación de sus 

cuotas, puede ser mensual, bimestral, anual. 
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Monto neto(N) 

Monto efectivo que recibe el cliente. 

Seguro de desgravamen (SD) 

Este seguro cubre el saldo deudor e interés pendiente de pago de fallecer el titular 

del préstamo. Se genera mediante la siguiente fórmula: 

𝑇𝐸𝑀 =
𝑀𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑁𝑒𝑡𝑜 + (𝑆𝑒𝑔. 𝐹𝑎𝑚𝑖𝑙𝑖𝑎 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑎 𝑜 𝑆𝑒𝑔. 𝑁𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑜) + 𝐼𝑇𝐹

(1 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒𝑠𝑔𝑟𝑎𝑣𝑎𝑚𝑒𝑛 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑠𝑒𝑔. 𝑝𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝐹𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎)
𝑋(𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑆𝐷) 

Seguro de Vida Protección Financiera 

En caso de fallecimiento o invalidez total y permanente, te otorgamos a ti o a tus 

beneficiarios el monto inicial del préstamo solicitado. Se genera mediante la 

siguiente fórmula: 

𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐. 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎 =
𝑀𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑁𝑒𝑡𝑜 + (𝑆𝑒𝑔.  𝐹𝑎𝑚𝑖𝑙𝑖𝑎 𝑜 𝑆𝑒𝑔. 𝑁𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑜)

(1 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑆𝐷 − 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑆𝑒𝑔. 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛 𝐹𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎)
 

 

Microseguro negocio protegido 

Es un seguro que protege el contenido que se encuentre en tu negocio hasta por el 

monto de tu préstamo (suma asegurada). Cubre tus existencias: mercadería, 

muebles, máquinas, equipos y herramientas frente a:  

- Incendio y/o rayo. 

- Desastres naturales: lluvias, inundaciones y huaycos. 

- Huelga, conmoción civil, asonada, daño malicioso, vandalismo, sabotaje y 

terrorismo. 

- Daños ocasionados directamente por agua y/o humo. 

Se genera mediante la siguiente fórmula: 

Negocio Protegido = Tasa de seg. Negocio protegido x Plazo x Monto 
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Monto préstamo (P) 

Es el total de la deuda contraída con Mibanco. Incluye el pago del impuesto a las 

Transacciones Financieras (ITF), Seguro de Desgravamen y uno de los 

microseguros elegidos por el cliente. 

Monto del Prestamo = Monto Neto +SD + ITF + Microseguro  

Cuota 

Una cuota fija es cuando el monto a pagar por el cliente es constante todos los 

meses. Esta cuota incluye las amortizaciones y los intereses de cada periodo. Las 

cuotas se originan bajo el concepto de cálculo de intereses. 

Tasa efectiva anual (TEA) 

Hace referencia al costo del crédito, en el cual los intereses formaran parte del 

capital anualmente. 

Tasa efectiva mensual (TEM) 

La tasa efectiva diaria es una función exponencial de la tasa periódica de un año. 

Nos permite comparar los intereses diarios. Se genera mediante la siguiente 

fórmula: 

𝑇𝐸𝑀 =  (1 + 𝑇𝐸𝐴)30/360 − 1 

Tasa efectiva diaria (TED) 

La tasa efectiva diaria es una función exponencial de la tasa periódica de un año. 

Nos permite comparar los intereses diarios. Se genera mediante la siguiente 

fórmula: 

𝑇𝐸𝐷 =  (1 + 𝑇𝐸𝐴)1/360 − 1 
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Tasa de costo efectivo anual (TCEA) 

La tasa de costo efectivo anual es aquella que hace que la sumatoria del valor actual 

(a la fecha del desembolso) de las cuotas sea igual al importe desembolsado. Se 

genera mediante la siguiente fórmula: 

𝑃 = 𝐶𝑥(
1

(1 + 𝑇𝐶𝐸𝑀)1
+

1

(1 + 𝑇𝐶𝐸𝑀)2
+

1

(1 + 𝑇𝐶𝐸𝑀)3
+ ⋯ +

1

(1 + 𝑇𝐶𝐸𝑀)𝑛
) 

Donde:  P = Monto del Préstamo 

C = Valor de la cuota 

n = Número de Cuotas 

TCEM = Tasa de Costo Efectivo Mensual 

Para el caso de nuestro cliente Yuve Montero se tiene la siguiente información del 

préstamo: 

Monto Neto a Recibir (N): S/ 63,500.00 

Plazo: 20 meses 

Tasa efectiva anual (TEA): 21% 

Tasa de Costo Efectivo Anual (TCEA): 22.85% 

Tasa Efectiva Mensual (TEM): 1.6% 

Tasa efectiva diaria (TED): 0.052% 

Tasa efectiva moratoria anual (i Mora): 194.46% 

Año de 360 días 

Factor del seguro de desgravamen: 0.6346% (Según tarifario vigente) 

Factor del seguro de Protección Financiera: 0.7826% (Según tarifario vigente) 

I.T.F.: 0.005% = 0.00005 

Fecha de desembolso: 11/12/2017 

Periodo de pago: Periodo Fijo 

 

Primero: Calculamos el importe del microseguro de protección financiera 

 

𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐. 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎 =
𝑀𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑁𝑒𝑡𝑜 + (𝑆𝑒𝑔.  𝐹𝑎𝑚𝑖𝑙𝑖𝑎 𝑜 𝑆𝑒𝑔. 𝑁𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑜)

(1 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑆𝐷 − 𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑆𝑒𝑔. 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐𝑐𝑖𝑜𝑛 𝐹𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎)
𝑥(𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑆𝑒𝑔. 𝑃𝑟𝑜𝑡. 𝐹𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎) 
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𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐. 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎 =
63,500 + 3.18

(1 − 0.6346% − 0.7826%)
𝑥(0.7826%) 

𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐. 𝑓𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎 = 𝑆/504.12 

Segundo: Calculamos el seguro de desgravamen SD 

𝑆𝐷 =
𝑀𝑜𝑛𝑡𝑜 𝑁𝑒𝑡𝑜 + (𝑆𝑒𝑔. 𝐹𝑎𝑚𝑖𝑙𝑖𝑎 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑎 𝑜 𝑆𝑒𝑔. 𝑁𝑒𝑔𝑜𝑐𝑖𝑜 𝑃𝑟𝑜𝑡𝑒𝑔𝑖𝑑𝑜) + 𝐼𝑇𝐹

(1 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑑𝑒𝑠𝑔𝑟𝑎𝑣𝑎𝑚𝑒𝑛 − 𝑡𝑎𝑠𝑎 𝑠𝑒𝑔. 𝑝𝑟𝑜𝑡𝑒𝑐𝑐𝑖ó𝑛 𝐹𝑖𝑛𝑎𝑛𝑐𝑖𝑒𝑟𝑎)
𝑋(𝑇𝑎𝑠𝑎 𝑆𝐷) 

𝑆𝐷 =
63,500 + 3.14

(1 − 0.6346% − 0.7826%)
𝑋(0.6346%) 

𝑆𝐷 = 𝑆/406.17 

Tercero: Calculamos el monto del Préstamo. 

Monto del Prestamo =  Monto Neto + SD +  ITF +  Microseguro 

Monto del Prestamo = 63,500 + 406.17 + 3.14 +  504.12 

Monto del Prestamo = 64,413.43 soles 

Cuarto: Definimos la fecha de pagos a partir de la fecha de desembolso y la 

condición de fecha de pago cada 30 días 

 Para la determinación de las fechas de pago, existe una validación en el programa 

que genera el cronograma de pagos de tal manera que evita la programación de 

fechas de pago los sábados, domingos y feriados, además se evitará la programación 

de pago los días que tengan fecha 15, 16, 28, 29, 30 y 31. En consecuencia, se genera 

como fecha de pago el siguiente día útil (lunes para el caso de los sábados o 

domingos y el siguiente día útil para el caso de los feriados). Por lo tanto, en algunos 

casos, no necesariamente existirán 30 días de diferencia entre las fechas de pagos. 
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Tabla 1: Determinación de las fechas de pago 

 
Fuente: Elaboración Propia 

Cuota fija: 

𝐶𝑢𝑜𝑡𝑎 =
𝑃

∑ 𝑛1
𝑛𝐹𝑖

 

 

 

Dónde: 

P= Monto del Préstamo 

Fi= Factor de la cuota i 

n= número de cuotas 

Donde el factor es igual a: 

𝐹𝑖 =
1

(1 + 𝑇𝐸𝐷)𝑑𝑖
 

Dónde: 

TED = Tasa Efectiva diaria 

di = Días transcurridos entre el pago de la cuota y desembolso 

𝐹𝑖 =
1

(1 + 0.052%)𝑑𝑖
 

 

𝐹𝑖 = 0.98 
Cuota calculada: 
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𝐶𝑢𝑜𝑡𝑎 =
63500

17.02
 

𝐶𝑢𝑜𝑡𝑎 = 3735.4 

Entonces, ya tenemos el primer dato en la construcción del cronograma de pagos. 

Tabla 2: Elaboración del cronograma de pagos 

 
Fuente: Elaboración Propia Con Datos De Mibanco 

Interés compensatorio: 

El interés compensatorio es aquel generado en el transcurso del tiempo y está 

relacionado al uso del dinero. Para nuestro caso, el interés compensatorio es aquel 

que se genera desde el momento del desembolso y que se calcula en función a las 

fechas programadas en la contratación del préstamo. La fórmula para obtener el 

interés compensatorio es la siguiente: 

𝐼𝑛 = 𝑆𝐶[(1 + 𝑇𝐸𝐷)𝑑 − 1] 

Donde: 

In = Interés Compensatorio del periodo 

Sc= Saldo de Capital 

TED= Tasa efectiva diaria 
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d= Número de días transcurridos desde la fecha del pago vencido 

De esta manera calculamos el Interés de un periodo: 

TED = Tasa de interés mensual  

ln = Interés del periodo “n”  

ln = Saldo capital x [(1 + TED)d1 − 1]  

dn= número de días del periodo “n”  

Para el caso del primer periodo,  

Saldo de capital= Monto del préstamo  

Por lo tanto: 63,500 x [(1 + 0.052%)31 − 1] =   1066.05  

Quinto: Calculo de la amortización 

Dado que la cuota contiene intereses y amortización, en el periodo “i” la 

amortización será: 

Amortización del periodo “n” = Cuota – Intereses 

Amortización periodo 1= S/2,732.83 

Tabla 3:Cálculo de la Cuota 

 
fuente: Elaboración propia con información de Mibanco 
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Los intereses de las demás cuotas se calcularán sobre el saldo de capital pendiente 

de amortizar. Por lo tanto, se muestra que las primeras cuotas del cronograma tienen 

mayor participación de intereses debido a que el saldo pendiente de amortizar es 

mayor, el saldo de capital pendiente se calcula de la siguiente manera:  

Saldo de Capital de la cuota 2 = Monto del Préstamo – Amortización periodo 1  

Saldo de Capital de la cuota 3 = Saldo de capital de la cuota 2 – Amortización 

periodo 2  

Saldo de Capital de la cuota 2 = 64,413.18– 2,732.83 = 61,680.85 

De igual manera se calculará para los siguientes periodos.  

Entonces nuestro cronograma sería el siguiente: 

Tabla 4:Cronograma de pagos Completo 

 
Fuente: Elaboración Propia 

 

2.8.2.  ANALISIS CUALITATIVO, ANALISIS CUANTITATIVO  

La tecnología crediticia tiene varios componentes que ayudan en la toma de 

decisiones respecto a la admisión de riesgos, esta tecnología tiene como objetivo 
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proporcionar herramientas que ayuden al funcionario a identificar riesgos y 

mitigarlos, conocer el estado de la microempresa a fin de proponer la mejor opción 

de financiamiento del crédito y otro objetivo es el de poder construir una cartera 

rentable con el tiempo. 

a) Análisis cualitativo 

Se levantó la información en el campo respecto a la voluntad de pago, el carácter 

del cliente, la gestión del negocio y la situación familiar del cliente Yuve 

Distribuciones y de su Gerente el Sr. Yuver Montalvo: 

- Situación familiar: 

Cliente Yuve Montalvo está casado con la sra. Ana Lucia y tiene un hijo de 9 años. 

Cliente tiene 35 años de edad 

Cónyuge y titular se encargan del negocio ambos trabajan juntos y muestran buena 

relación laboral y conyugal, no se les ve peleando. 

- Voluntad de pago: 

Pago puntual de impuestos (2 días previos a la fecha de vencimiento) y licencia de 

apertura vigente (fecha de caducidad: mayo de 2019). 

Pago puntual de su contrato de alquiler y servicios del mercado según el cuaderno 

de la directiva (Luz y vigilancia). 

Calificación en el sistema financiero 100% Normal del titular y cónyuge, revisado 

a través de sustento (pagos y cronogramas). 

Cliente goza de buenas referencias comerciales: Proveedor "Genarito" refiere que 

paga puntual sus facturas por cobrar; en el caso de la empresa de atún Miramar 

consigna que el protesto fue un error de su área de contabilidad por equivocación 

con su homónimo, actualmente siguen trabajando con el cliente Inocencio 

Buendía. 
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- Carácter del cliente: 

El vecino Demetrio Pajuelo refiere que el solicitante es buena persona y participa 

activamente de las faenas comunales de su vecindad. 

La vecina Juanita Bonita refiere que el solicitante es un ejemplo de padre, sus dos 

hijos son bien educados y estudian en la universidad; nunca le han venido a cobrar, 

ni debe a nadie, por el contrario, colabora con los vecinos que tienen problemas de 

salud (les lleva víveres). 

El socio José Leal, vendedor de plásticos, comenta que el solicitante es un socio 

responsable, nunca le vienen a cobrar, prefiere quedarse sin comer en vez que le 

estén cobrando como a otros socios del mercado. 

Alberto Penano, Presidente del Mercado Progreso, comenta que el solicitante es 

un socio modelo que participa de las reuniones y anhela que sea el próximo 

Presidente del mercado. 

- Conocimiento del mercado y del negocio 

En su local laboran 10 horas al día (De 09:00 am a 06:00 pm, se incluye una hora 

de refrigerio) y todos los días de la semana (mercado se encuentra en un paradero 

muy concurrido). 

De los 4 años de experiencia cuenta con cartera de clientes, las que reconoce como: 

comedores populares, restaurantes, vendedoras de comida del mercado y público 

en general. 

El solicitante tiene orden con su documentación del negocio, tiene 3 archivadores 

en el que consignan por separado: Pagos a la Sunat; Facturas y boletas de compra 

con información de créditos otorgados a clientes; Préstamos con entidades 

financieras. Así mismo, cuenta con un cuaderno en el que registra sus ventas del 

día. 
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El solicitante sabe por qué le compran, cliente tiene una cartera de clientes ya que 

también distribuye por mayor, así mismo cliente tiene experiencia en la 

importación de sandalias, además los clientes lo prefieren ya que tiene mercadería 

surtida. 

b) Análisis cuantitativo. 

Se levantó información para la elaboración de los estados financieros del 

negocio del sr. Yuve Montalvo. 

- Calculo del Margen de ventas 

Para el cálculo del margen de venta   recabó información del precio de venta el 

precio de compra, así como de la cantidad de productos de mayor rotación o mayor 

representatividad para su negocio. 

Esta información se cruza con las ventas diarias estimadas en encuesta al cliente, 

para el caso de nuestro cliente se puede ver que este tiene un nivel de ventas 

mensuales de S/ 27,114 

Tabla 5: Estimación de las ventas diarias 

 
Fuente: Formato De Margen De Ventas Exmibanco 
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Con la información de las ventas mensuales calculamos el el ciclo de ventas del 

negocio, es decir cuáles son los meses de mayor demanda para el cliente y cuáles 

son los meses de poca demanda para ver la estacionalidad de las ventas, se calcula 

un nivel de ventas promedio de S/ 26,658 

Tabla 6: Ciclo de la demanda del producto 

 
Fuente: Formato De Margen De Ventas Exmibanco 

Ventas estimadas promedio= 26,658 

- Balance General: 

El balance general es un estado financiero que nos permite ver la situación 

económica del negocio o la empresa, así como poder ver la situación económica 

familiar, el balance general es la fotografía de la empresa en un momento del tiempo 

el balance nos muestra el origen de los recursos (Pasivo + Patrimonio) y el uso al 

que se le ha destinado estos recursos (Activo) dando lugar a la siguiente identidad 

contable:  Activo= Pasivo+ Patrimonio 

A continuación, se muestra el balance general de la empresa Yuve Distribuciones, 

la información se recolecto en visita de campo, en esta podemos destacar lo 

siguiente: 
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Respecto a los activos se aprecia que los activos corrientes cliente cuenta con 

dinero en bancos el cual será la cuota inicial para la compra del terreno estos 

ahorros son fruto del trabajo de varios años; El nivel de existencias del cliente es 

alto S/ 60,000 es la cantidad de mercadería con la que cuenta el cliente en su tienda. 

Respecto a los pasivos se puede ver que la empresa tiene obligaciones a corto plazo 

S/ 4,320 bastante bajo en relación a los activos con los que cuenta el cliente 

En conclusión, se puede inferir que el cliente cuenta con un nivel patrimonial 

elevado esto es un buen indicativo de la salud financiera de la empresa. 

Tabla 7:Balance general a agosto del 2017 de la empresa Yuve distribuciones  E.I.R.L. 

  

 
          S/. US$. TOTAL 

Caja y Bancos       30,000   30,000 

Cuentas por cobrar comercial   0   0 

Existencias         60,000   60,000 

ACTIVO CORRIENTE (AC)   90,000 0 90,000 

Activo Inmueble           0 

Otros Activos no corrientes         0 

ACTIVO NO CORRIENTE (ANC)   0 0 0 

TOTAL ACTIVO (AT)     90,000 0 90,000 

Cuentas por pagar 

comercial 
              0 

P
. 

F
in

a
n

ci
er

o
s 

C
o
rr

ie
n

te
s Mibanco     0 

Entidad: 4,320   4,320 

Entidad:     0 

Entidad:     0 

Entidad:     0 

Otras Cuentas por Pagar         0 

PASIVO CORRIENTE (PC)   4,320 0 4,320 

P
. 
F

in
a
n

ci
er

o
s 

N
o
 

C
o
rr

ie
n

te
s 

Mibanco           0 

Entidad: 

  

 

 

  0 

Entidad:     0 

Entidad:     0 

Entidad:           0 

PASIVO NO CORRIENTE (PNC)   0 0 0 

TOTAL PASIVO (PT)     4,320 0 4,320 

PATRIMONIO (PAT)     85,680 0 85,680 
Fuente: Elaboración Propia Con Información De Mibanco 
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- Estado de resultados – Estado de ganancias y pérdidas 

Refleja las operaciones mensuales realizadas por el negocio sobre la base de la 

información recogida al momento de la evaluación o por la información obtenida 

del solicitante; los componentes importantes son: las ventas, los costos de venta o 

de producción, los gastos operativos, los pagos por obligaciones financieras. 

A continuación, se muestra los estados de resultados de la empresa Yuve 

Distribuciones: 

Las ventas mensuales ya estimadas anteriormente nos permiten estimar la utilidad 

bruta de la empresa es así que en función del margen de venta calculado el cual es 

34.5% es así que se obtiene un nivel de utilidad bruta de S/ 9,344. 

El gasto operativo se aprecia que cliente tiene pagos fuertes en alquileres el cual 

representa el 60% del total de los gastos operativos (S/3,330) razón por la cual 

quiere invertir en la compra de un local comercial. 

Es así que el nivel del excedente del negocio después de gastos operativos, pagos 

de obligaciones financieras y gastos familiares es de: S/ 4,576 
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Tabla 8: Estado de resultados mes Agosto de 2017 Yuve E.I.R.L. 

           S/.  US$. TOTAL 

VENTA MENSUAL     27,110    27,110 

COSTO DE VENTA     17,766    17,766 

UTILIDAD BRUTA     9,344  0 9,344 

Gasto de Personal 750    750 

Luz, Agua, Teléfono, Cable   150    150 

Alquiler de Local       2,000    2,000 

Transporte       200    200 

Impuestos           100    100 

Otros           100    100 

GASTOS 

OPERATIVOS 
          3,300 

 
0 3,300 

UTILIDAD 

OPERATIVA 
          6,044 

 
0 6,044 

G
. 

F
in

a
n

ci
er

o
s 

d
el

 N
eg

o
ci

o
 Mibanco      0 

Entidad: 500    500 

Entidad:       0 

Entidad:       0 

Entidad:      0 

UTILIDAD NETA (UN)   5,544  0 5,544 

OTROS INGRESOS (OI)        0 

GASTOS FAMILIARES (GF)   968    968 

EXCEDENTE MENSUAL (EM)   4,576  0 4,576 

Fuente: Elaboración Propia Con Información De Mibanco 

- Flujo de caja 

Respecto al flujo de caja se puede observar lo siguiente: 

Incremento de gastos de personal, por fiestas patrias (julio) y navidad (diciembre); 

S/. 150 más para cada empleado (bono) . 

Incremento de gastos familiares por temporada escolar de S/. 1000.00. 

Los gastos familiares se incrementan en diciembre en S/. 2,000 esto por gastos de 

navidad. 

Durante los meses de ventas altas se incrementará S/. 200.00 más de costo de 

transporte debido a que la supervisión es mayor. 

Durante los meses de ventas bajas se reducirá personal de venta  de 02 a 1. 

En los meses de Julio y diciembre los gastos de personal aumentan esto debido a 

los pagos por gratificaciones. 
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Se consideran en otros gastos reinversiones por mantenimiento de vehículo S/1000 

en julio. 

En conclusión, se puede apreciar que el saldo de caja final es positivo para todos 

los meses esto es un buen indicador de la salud financiera de la empresa, y será 

una fortaleza en la decisión de otorgar el préstamo al cliente. 

 

Tabla 9: Flujo de caja proyectado Yuve E.I.R.L. 

 
Fuente: Elaboración Propia Con Información De Mibanco 

- Ratios Financieros 

Ratio de Liquidez (veces) = 20.83 

Esto nos indica que la empresa actualmente cuenta con 20 veces la liquidez 

suficiente para afrontar sus pasivos a corto plazo. 

Ratio de cuentas por cobrar= 0 

Ya que el cliente por ahora solo vende al contado por lo que esta ratio no se 

considera en evaluación. 

Ratio promedio de pago= 0  
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La empresa hace todas las compras al contado esto ya que se dan por mayor y el 

proveedor necesita el dinero por adelantado. 

Rotación de inventarios (veces)= 0.29 

Rotación de inventarios (días) = 101 

La empresa renueva completamente sus inventarios en 101 días o sea 3 meses. 

Grado de endeudamiento=0.048 

Endeudamiento patrimonial = 0.81 

Estos ratios nos muestran que el nivel de endeudamiento es bajo de la empresa por 

lo que puede afrontar sus deudas a futuro, así mismo del 100% del nivel patrimonial 

de la empresa solo el 81 % estaría comprometida con los pasivos incluidos los que 

el cliente afrontaría con el nuevo préstamo. 

Rentabilidad sobre los activos (ROA)= 6.16% 

Esto nos indica que la rentabilidad de los activos existentes para generar utilidades 

es de 6%, este indicador se puede comparar con la tasa efectiva mensual (TEM) del 

préstamo 1.6% de esta forma podemos ver que nuestra ROA es más rentable. 

Rendimiento sobre el patrimonio (ROE)= 6.5%  

Los recursos propios de los accionistas generan 6.5% de rentabilidad esto se 

compara con el costo de oportunidad de invertir o ahorrar su dinero en el banco el 

cual es 0.5% mensual. 

Cuota total excedente = 0.85  

Este ratio nos indica que el 85% del total del excedente estaría comprometido con 

los gastos financieros más el préstamo de Mibanco. 
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CONCLUSIONES 

- Los microprestamos tienen un impacto positivo en los ingresos mensuales de 

los clientes de la agencia Avelino Matriz. Los clientes independientes tienen la 

mayor variación positiva de los ingresos respecto a la última evaluación (en 

promedio 6 meses), la variación positiva promedio en este periodo fue de S/480. 

- Así mismo el 81% de clientes con ingresos independientes tuvieron variación 

positiva vs un 19% de los clientes dependientes; un 90% de la variación negativa 

se concentra en los independientes vs un 10% de los dependientes; los ingresos 

dependientes son los que no variaron respecto al otro periodo esto debido a que 

sus ingresos son fijos a largo plazo. 

- Los principales clientes que solicitan un micropréstamo son personas del sexo 

femenino con edades entre los 23 y 37 años, personas con tipo de negocio 

independientes   cuyos ingresos promedio están entre los 500 a 900 soles. 

- La distribución promedio en este segmento de clientes principalmente se 

concentra en alimentos 55%, transporte 10%, 9% para pago de servicios, 8% va 

destinado a educación y entretenimiento un 6% a vivienda y solo un 4% a salud. 

- Un 40% de los clientes de la cartera tienen ingresos per cápita por debajo de los 

S/328 soles lo que indica que este porcentaje se ubica por debajo de la línea de 

pobreza total al año 2016. 

- Los procedimientos de tecnología crediticia utilizados en la admisión de 

créditos son el análisis cualitativo el análisis cuantitativo, así como la 

interpretación de las ratios financieras. 

- El análisis cualitativo comprende el conocimiento de la valorización de la 

calidad de la empresa el análisis cualitativo nos ayuda a reconocer la voluntad 

de pago, el carácter del cliente y el grado de conocimiento del negocio, es así 

que hemos identificado algunas características de la empresa Yuve 
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distribuciones; Estas características son vitales en la determinación de la 

voluntad de pago del cliente. 

- El análisis cualitativo nos permite identificar la capacidad de pago de una 

empresa a partir de su excedente mensual a fin de cumplir con los pasivos a 

corto plazo como con los pasivos a largo plazo. 

- Los excedentes mensuales de la empresa Yuve distribuciones nos indican que 

la empresa si tiene la capacidad para poder afrontar una obligación financiera, 

así mismo el nivel patrimonial de la empresa es mayor a las obligaciones o 

pasivos con los que se tiene y con los que afrontaría la empresa. 

- Los ratios permiten tener una perspectiva más clara respecto al estado de una 

empresa por consiguiente nos permite tomar una decisión basada en los índices 

de la empresa. 

- Para el caso de la empresa Yuve Distribuciones se aprecia que cuenta con ratios 

favorables; La empresa tiene un 81% del patrimonio comprometido con el 

préstamo que cuenta incluido el préstamo de Mibanco, así mismo el 85% del 

excedente estaría comprometido en el pago de la cuota de Mibanco. 

- La rentabilidad de una empresa es importante para la estabilidad y para el 

crecimiento sostenido de la empresa es así que los ratios de rentabilidad 

deberían mostrar un nivel mayor a la tasa de costo efectivo mensual (TCEM) 

del préstamo para nuestro caso la tasa de costo efectivo mensual es 1.72% vs la 

rentabilidad de los activos 6.16%.  Por consiguiente, el afrontar el préstamo no 

afectaría la rentabilidad de los activos. 
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RECOMENDACIONES 

- Las microfinanzas son un gran aliado en la reducción de la pobreza en la ciudad 

de Arequipa si se usan de manera responsable y siguiendo un crecimiento 

escalonado en los clientes, se recomienda impulsar a las entidades privadas, así 

como al estado seguir impulsando la inclusión financiera con el fin de llegar a 

aquellos que siguen en la pobreza y no tienen la oportunidad de acceder al 

sistema financiero debido a que los ingresos no son sustentados de manera 

formal.  

- Se recomienda a las entidades financieras implementar planes de Marketing con 

el objetivo de encontrar los nichos de mercado de clientes no bancarizados con 

el fin de facilitarles los préstamos sin muchas restricciones para que estas 

personas que en su mayoría son pobres y de la clase media emergente puedan 

mejorar su nivel de bienestar. 

- Se recomienda al estado crear políticas que permitan al micro y pequeño 

empresario acceder a préstamos con tasas de interés más económicas que estén 

acorde al mercado latinoamericano. 

- El uso de la tecnología crediticia ha permitido a las entidades financieras mitigar 

los posibles riesgos que se podría incurrir a fin de tener una cartera de clientes 

sana y con niveles de morosidad mínimos, sin embargo, se recomienda tomar 

en cuenta el correcto uso de estas ya que pasar por alto alguna información 

traería graves consecuencias en la rentabilidad de estas. 

- Se recomienda a las entidades microfinancieras seguir impulsando 

capacitaciones en tecnología crediticia a todos sus colaboradores con el fin de 

mejorar la admisión de créditos en clientes nuevos y en el segmento de los 

microempresarios. 
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Anexo N°01 

Cuadro distribución de frecuencias monto desembolsado 

Clases 
marca Frecuencia 

F 

acumulada 
% de F 

% 

acumulado 

301 903 602 14 14 14% 14.00% 

903 1505 1204 54 68 54% 68.00% 

1505 2107 1806 20 88 20% 88.00% 

2107 2709 2408 2 90 2% 90.00% 

2709 3310 3009 8 98 8% 98.00% 

3310 3912 3611 0 98 0% 98.00% 

3912 4514 4213 0 98 0% 98.00% 

4514 5116 4815 2 100 2% 100.00% 

Total 100 

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 

Anexo N°02 

Cuadro distribución de frecuencias ingresos netos 

Clases 
Marca Frecuencia 

F 

acumulada 
% de F 

% 

acumulado 

360 553 456 25 25 25% 25.00% 

553 745 649 33 58 33% 58.00% 

745 938 841 19 77 19% 77.00% 

938 1130 1034 13 90 13% 90.00% 

1130 1323 1226 4 94 4% 94.00% 

1323 1515 1419 4 98 4% 98.00% 

1515 1708 1611 1 99 1% 99.00% 

1708 1900 1804 1 100 1% 100.00% 

  0 

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 

Anexo N°03 

Cuadro distribución de frecuencias Variación de los ingresos 

Clases 
Marca Frecuencia Frecuencia 

F 

acumulada 

% 

acumulado 

-7504 -6362 -6933 1 1 1% 1.00% 

-6362 -5221 -5791 0 1 0% 1.00% 

-5221 -4079 -4650 0 1 0% 1.00% 

-4079 -2937 -3508 0 1 0% 1.00% 

-2937 -1795 -2366 0 1 0% 1.00% 

-1795 -654 -1224 3 4 3% 4.00% 

-654 488 -83 84 88 84% 88.00% 

488 1630 1059 12 100 12% 100.00% 

  y mayor...     

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 
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Anexo N°04 

Cuadro distribución de frecuencias edad de los clientes 

Clases 
Marca 

Frecuencia 

F 

acumulada % de F 

% 

acumulado 

20 27 23 28 28 28% 28.00% 

27 33 30 21 49 21% 49.00% 

33 40 37 18 67 18% 67.00% 

40 47 43 10 77 10% 77.00% 

47 53 50 9 86 9% 86.00% 

53 60 56 6 92 6% 92.00% 

60 66 63 6 98 6% 98.00% 

66 73 70 2 100 2% 100.00% 

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 

Anexo N°05 

Cuadro distribución de frecuencias ingresos per cápita por familia 

Clases Marca Frecuencia 

F 

acumulada % de F 

% 

acumulado 

 S/              

120  

 S/              

275  

 S/              

198  37 37 37% 37.00% 

 S/              

275  

 S/              

430  

 S/              

353  30 67 30% 67.00% 

 S/              

430  

 S/              

585  

 S/              

508  15 82 15% 82.00% 

 S/              

585  

 S/              

740  

 S/              

663  10 92 10% 92.00% 

 S/              

740  

 S/              

895  

 S/              

818  3 95 3% 95.00% 

 S/              

895  

 S/          

1,050  

 S/              

973  2 97 2% 97.00% 

 S/          

1,050  

 S/          

1,205  

 S/          

1,128  1 98 1% 98.00% 

 S/          

1,205  

 S/          

1,360  

 S/          

1,283  2 100 2% 100.00% 

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 
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Anexo N°06 

Cuadro de factores  

10/09/2016      

N°cuota Fecha 
Saldo 

capital I 
Amortizacion 

Int. 

Calculado 

Dias 

transcurridos 

del 

desembolso 

Factores 

1 11/10/2016   3798.9 0.00 31 0.98 

2 11/11/2016   3798.9   62 0.97 

3 11/12/2016   3798.9   92 0.95 

4 11/01/2017   3798.9   123 0.94 

5 11/02/2017   3798.9   154 0.92 

6 11/03/2017   3798.9   182 0.91 

7 11/04/2017   3798.9   213 0.89 

8 11/05/2017   3798.9   243 0.88 

9 11/06/2017   3798.9   274 0.86 

10 11/07/2017   3798.9   304 0.85 

11 11/08/2017   3798.9   335 0.84 

12 11/09/2017   3798.9   366 0.82 

13 11/10/2017   3798.9   396 0.81 

14 11/11/2017   3798.9   427 0.80 

15 11/12/2017   3798.9   457 0.79 

16 11/01/2018   3798.9   488 0.77 

17 11/02/2018   3798.9   519 0.76 

18 11/03/2018   3798.9   547 0.75 

19 11/04/2018   3798.9   578 0.74 

20 11/05/2018   3798.9   608 0.72 

  16.96 

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 
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Anexo N°07 

Cronograma de amortización de la deuda Yuve 

N°cuota Fecha 
Saldo 

capital   I 
Intereses II Cuota III 

Amortizacion IV 

=(III-II) 

Saldo 

Final 

V=(I-IV) 

dias 

1 11/10/2016 64413.68 1066.05 3798.87 2732.83 61680.85 31 

2 11/11/2016 61680.85 1020.82 3798.87 2778.06 58902.80 31 

3 11/12/2016 58902.80 943.14 3798.87 2855.73 56047.07 30 

4 11/01/2017 56047.07 927.58 3798.87 2871.30 53175.77 31 

5 11/02/2017 53175.77 880.06 3798.87 2918.82 50256.96 31 

6 11/03/2017 50256.96 750.66 3798.87 3048.21 47208.74 28 

7 11/04/2017 47208.74 781.30 3798.87 3017.57 44191.17 31 

8 11/05/2017 44191.17 707.58 3798.87 3091.29 41099.88 30 

9 11/06/2017 41099.88 680.20 3798.87 3118.67 37981.21 31 

10 11/07/2017 37981.21 608.15 3798.87 3190.72 34790.49 30 

11 11/08/2017 34790.49 575.78 3798.87 3223.09 31567.40 31 

12 11/09/2017 31567.40 522.44 3798.87 3276.43 28290.96 31 

13 11/10/2017 28290.96 452.99 3798.87 3345.88 24945.08 30 

14 11/11/2017 24945.08 412.84 3798.87 3386.03 21559.05 31 

15 11/12/2017 21559.05 345.20 3798.87 3453.67 18105.37 30 

16 11/01/2018 18105.37 299.64 3798.87 3499.23 14606.14 31 

17 11/02/2018 14606.14 241.73 3798.87 3557.14 11049.00 31 

18 11/03/2018 11049.00 165.03 3798.87 3633.84 7415.16 28 

19 11/04/2018 7415.16 122.72 3798.87 3676.15 3739.01 31 

20 11/05/2018 3739.01 59.87 3798.87 3739.01 0.00 30 

TOTAL 11563.80 75977.48 64413.68     

Fuente: Elaboración Propia con datos de Mibanco 
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Anexo N°08 

Matriz Foda Yuve  

 
Fuente: Elaboración Propia 
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Anexo N°09 

Formato de evaluación Cuantitativa 

 
Fuente: ex Mibanco 
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Anexo N°10 

Formato de margen de ventas 

 

Fuente: Ex – Mibanco 
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Anexo N°11 

Formato de flujo de caja 

 

Fuente: Ex mibanco 


