
«La mejor defensa del
consumidor es un mercado

trarisparerrte»

En esta entrevista.
Felipe Portocarrero, uno de los expertos mas

reconocidos en microfinanzas hahla sobre la oferta y
la demanda en ese sector y explica como funcionan las

entidades que otorgan creditos
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aI es el panoraDla del se c­

r microfinanciero actual­
nte?
EI mercad o peruan o de las

microfinanzas es un o de los mas

desarrollad os de Ame rica Latina.

Por eso, hay una gran varieda d

de instituc iones especializa das

como las cajas municip ales, las

cajas rurales y las edipy mes . Pero

tarnbien los ban cos comerciales

se han dad o cuenta de qu e es un

sector atractivo y ahora atienden

a estos nuevos clie ntes. Es decir,

hay un a gran am pliaci6n de la

oferta de credito .

lEn que contexto se ha
desarrollado el sector?

EI contexto para las mi cro­

finanzas en los ultirnos qu ince

afios ha sido favo ra b le, porque

la inflaci6n se ha reducid o y el

crecimient o econ6mico ha sido

estable. EI crecimie nto se ace ler6

desde el 2002. Esto ha sido mu y

impor tante para las microem pre­

sas, ya que es la primer a vez qu e

el mereado se amplia de forma

sostenida . Es decir, al aume nta r

la deman da int erna, las ve ntas

de los microempresarios se ye n

favorecidas y los mercad os que

ellos abas tecen tam bien crecen.

Eso ha ge ne ra do qu e la mi cro e­

mpresa invi erta mas. En anterio­

res decad as hubo un a inve rsi6 n

limitada en la micro em presa,

pero ahora que el mer cad o esta

creciendo y qu e los equipos se

han vue lto re la tiva me nte mas

baratos por la baja del dolar y

de los aranc eles, se ha dad o un a

tenden cia a so lici tar mas cre di to

para inversi6 n . Co n ella , se esta

elevando la p roductividad , pu es

las mi cro empresas estan ad qui­

riendo equipos mod ernos qu e Ie

permiten estar al di a.

lY cuales son las conse­

cuencias que ha traido este
crecimiento?

Lo int eresante en el Peru es

qu e la ban ca ha pod ido flexibi­

lizar sus politicas y hoy evalua n

mas al clie nte en su movimi en to

econ6 mico y en su flujo de caja,

antes qu e re duc irse a ped ir ga­

rantias, Por eje mplo, pr estan has­

ta di ez, quince 0 ve inte mil soles

sin exigir un a garantia hipoteca­

ria form al. La co mpe tencia ha

creado flexibil idad , sie mpre y

cua ndo la person a qu e solicite el

pr est amo tenga bu enos antece­

dentes. Si yo soy un mi croempre­

sario sin antecede ntes 0 creditos

anteriores, y tengo un negocio

precario, ev ide nteme n te, va a

ser mu y di ficil qu e me otorgue n

un cre di to. Para un negocio bi en

estab lec ido , con un a expe rie nc ia

de cuatro 0 cinco anos, y co n un

record de pago impecabl e, va a

ser mas Iacil obtene r un cre dito

sin garantias.

Sin embargo, hay un
gran sector de nuevos em­
prendedores que no tiene
un historial crediticio.

Alli hay un gra n problema.

Mu ch as politicas de cre ditos, ya

sea de los bancos y las cajas mu­

nicip ales y ru ral es, especifican

qu e la person a debe tener por

10 men os seis meses 0 un afro de

ex pe rie nc ia. l Por qu e? Porque

en el primer afio es donde mas

problem as surgen en tod o nego­

cio y 10 qu e re quieren las entida­

des es qu e la persona tenga una

empresa viable. Una so luci6n

podria ser qu e haya un pro gram a

d e capita l de riesgo, qu e tendria

qu e contar co n finan ciamiento

publico. Un fondo co nc ursab le

pa ra qu e se pue da n presentar los

empresarios que tengan ideas de

proyectos. De esta man era, si un a

empresa resu lta via ble y rentabl e,

e l dinero pr estad o seria devu el­

to, y si fuera al reves, es d ecir,

si la empresa qu iebra, el fina n­

cia miento se co nvertiria en una

don aci6n. Este mod elo ya exis te

en otros paises y se relacion a co n

ncubadoras de em presas

lA que se debe que los
intereses de las institucio­
nes microfinancieras sean
mas altos que los de la ban­
ca comercial?

Las tasas de inter es para los

microcreditos se sinian en torno

al 35% anua l. En parte, se expli­

can por los cos tos fina nc ieros. Es

decir, estas entida des tienen que

pagar entre 7% y 9% por sus dep o­

sitos a plazo fijo y CTS para atraer

a mas dep ositantes de los ba ncos .

Ese es un costa impor tan te. Pero

mas determinan te es el costo ope­

rativo. Ate nder a un cliente de mi l

quinientos soles cues ta casi 10 mis­

mo que eva lua r a un o de quince

mil soles, pero el costa ope ra tivo
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Lo interesante en el Peru es que la banca ha podido flexibilizar sus
politicas y hoy evaluan mas al cliente en su movimiento econ6mico

y en su flujo de caja, antes que reducirse a pedir garantias. Por
ejemplo, prestan hasta diez, quince 0 veinte mil soles sin exigir una

garantia hipotecaria formal .

por sol prestado es mucho mayor

en el pr imer caso que en el segu n­

do. EI micro credi to tiene un cos­

to operativo promedi o de quince

centavos po r sol prestado . En

efecto, hay que dispon er de un a

infraestru ctura ad hoc (agencias y

puntos de ven ta) y de un person al

profesional especializado. En un a

entida d microfi na nciera, el 500/0

del person al esta compuesto por
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profesionales que se desernpenan

co mo analistas de cre dito, que tie­

nen a su cargo la evaluaci6n de la

capacidad de pago de los prestata­

rios en el campo. De ahi los altos

costos operativos. Un ejemplo: si

sumamos un 8% de costa financie­

ro, 15 % de gas to operativo y 3 %

de gasto por riesgo (provisiones)

llegamos al 26 % anual de costos .

En conclusi6n : en primer lugar, las

altas tasas de interes se deben a los

altos costos operativos; en segun­

do lugar, a los costos fina ncieros;

y, po r ultimo, al costa de riesgo.

Eso es por el lado de la
entidad financiera, pero
ic6mo se esta comportando
el prestatario?

En ge ne ra l, en el Peru la cu l­

tura crediticia es mu y bu en a,

la ge nte cumpie puntualmente

co n sus ob ligac io nes, sabe qu e

hay una ce ntral de riesgos y tie­

ne presente qu e dispon er de un

bu en record cre diticio es un ca ­

pital qu e deb e pr eservar se. H ay

qu e resal tar qu e los indices de

moro sid ad han baj ad o much o en

estos ultimos afios .

Sin embargo, ha habido
muchas quejas al INDECO­
PI por las formas de cobran­
za de algunas instituciones,
especificamente del Banco
Azteca.

EI problem a, en el caso del

Ban co Azteca, es qu e hay una

mod alidad de pago por cu otas

semanales y bis emanales. Asi re­

su lta m as facil sugerir qu e la tasa

de in teres no es tan alta .

Sin embargo, la Superinten­

dencia de Ban ca y Seguros ha

trab ajad o mu ch o par a clarificar

las tasas de interes en ge neral y

ahora va n a publicar avisos pu ­

bli cos con co mparaciones entre

ent ida des. Lo qu e sucede es que

se info rma sob re la tasa d e int e­

res , pero no se subraya la nece­

sidad de pagar adicionalme nt e

portes y co misiones, que encare-

ce n notablem ente las pequefias

transacciones.

iY c6mo reacciona el
microempresario ante estas
formas de credrto?

Cad a vez el micro em pr esario

es mas ex ige nte . Ah ora, cuando

se acer ca a un a de es tas entidades,

pregunta : «( Q ue me ofreces?»

Antes el mi croempresario se sen ­

tia mu y contento por el so lo he­

cho de accede r a un credito . Pero

ya no, pu es esta co mparando tres

o cuatro fuen tes. Y es frecuente

el caso de person as que trab ajan

co n mas de una insti tuci6n y qu e

se m an ejan bien sin ende udarse

en dern asia, po rque son pruden ­

tes, sabe n co mo ut ilizar su credi­

to . Algunos tie ne n un a lin ea de

credi to par a un a eme rge ncia y

otra para cap ita l de trabajo. De

esa forma, diver sifican sus fuen ­

tes de finan ciam iento. Sin em ­

bargo, hay qu e ser claros : la me ­

jor defensa del co nsumidor es un

mercad o tra nsparent e dond e se

senale co n claridad cuales son las

tasas, las co mis io nes, si se pu ede

p repagar 0 no, entre otras cosas.

iC6mo se viene compor­
tando el mercado ante esa
nueva actitud?

Si un o ve la tende ncia en los

ultirnos cinco afios , las tasas es­

tan en una clar a tend en cia des­

ce nde nte . H an pasad o del 650/0 a



· Inviable. Segun Portocarrero, la mayoria de negocios que no puede n acce der a los creditos de las instituciones microfinancieras se debe a la poca

viab ilidad de los negocios: la mayoria de pequ enas empresas no llega ni al primer ano de vida.

cerca de l 35 010 anual, por efec to

de la ampliaci6n del mercado y

la mayo r co mpe tenc ia . Mi entras

tanto, el mi rne ro de prestatarios

se ha multiplica do por tres. Ha

habido una bu ena ca ntidad de

nuevos prestatarios y los pr es­

tamos promedio han subido . De

esta manera, muchas mas per ­

sonas tienen acceso al cre dito.

Ahora no es raro que un mi croe­

mpresario bie n es tab lec ido reciba

ofertas de creditos preapro bados.

Los ba ncos Ie di cen : «Usted tien e

una linea aproba da de quince mil

soles, pase por la oficina y recoja

su dinero ». Pero , ten qu e se basan

los bancos ? En los antecede ntes

crediticios de las per sonas. Han

analizado su Ilujo de repagos, si

esta al dia co n sus obligacio nes

can la Sunat y los pagos de serv i­

cios publiccs.

l Por que este se ctorha ere­

cido mucho m as que el sector
de la banca comercial?

Hay dos angulos que se deben

conside rar.En primer lugar,elnego­

cio en sf mismo es perfectam ente

viabl e. Si bien el costa oper ativo es

relativam ente alto y el costa finan ­

ciero tambien , los intereses pagados

por los clientes los cubren plena­

mente y gene ran un a rent abilidad

interesante. Enton ces, los bancos

han visto que este sector es renta­

ble. Es un hecho que la rentabilidad

atrae lainver si6n .Mu chasentidades

microfinancieras tienen entre 20010 y

300/0 de rentabilidad anua l, son mas

rent abl es que mu chos bancos . Otro

aspec to es el tamafio de mercado.

En el Peru , hay alrededor de tres

millon es de micro empresas y cerc a

de un mill6n de elias tien en credito.

Co mo mu chas personas no tienen

capacidad de pago 0 no desean

asumir riesgos, es mu y diffcilliegar

a un a penetraci6n del 1000/0. Sin

embargo, ya estamo s en algo mas

del 350ft), 10 que quier e decir que,

de cien microempresarios, treinta y

cinco tienen creditos,

l Este es solo un fenomeno

de paises del tercer mundo?
En Espana las entidades que es­

taban orientadas a dar credito a per­

sonas de menores ingr esos era n las

cajas de ahorro , similares a las cajas

municipales y rural es en el Peru. To­

das elias form an un sistema mu cho

mas fuerte que el Banco Santander

o el Ban co Bilbao Vizcaya (BBVA).

Por eje mplo, tienen mas activos y

mas ahorros. Como Espana es un

pais industrial, dichas entida des se

han orientado hacia el credito hipo­

tecario. Gran parte de la poblaci6n

espanola compra casas para pagar­

las en un plaza de veinte 0 treint a

afios. Ese es el nego cio fundam en­

tal de las cajas de ahorro espanolas.

Sin embargo, tambien dan creditos

de consumo y de capital de trabajo

a la micro y pequ eria empresa. En

conclusi6n , siempre hay un cam­

po interesant e par a entidades que

quier an dar un servicio finan ciero a

la ba se de la piramide social. Ii


