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Resumen

En la presente investigacion “Estrategias Financieras para Reducir el Indice de Morosidad de
Mi Banco Agencia Olmos — 2020” cuyo objetivo general fue Proponer estrategias financieras
para reducir el indice de morosidad de Mibanco, Agencia Olmos — 2020. Material y Método -
La investigacion tuvo un enfoque cuantitativo, de tipo descriptiva y propositiva, con un disefio
no experimental y de corte transversal, la poblacion se encontr6 representada por los asesores
de crédito y clientes morosos; se realizd encuestas y analisis documental para recolectar

informacioén.

Resultados - En la Financiera Mibanco, Agencia Olmos, se evidencié que las estrategias
financieras que tiene fueron empleadas de manera deficiente ya que no todos los analistas
realizaron un andlisis previo eficiente para otorgar créditos desconociendo en un 39% el Manual
de Politicas y procedimientos en temas de evaluacién crediticia; ademas tuvo un indice de
morosidad del 4.16%; la cartera de clientes fue de 4,592 los cuales representan S/.
42,077,000.00; y clientes en mora 230 los mismos que representan S/. 1,750,403.00; las
estrategias financieras para disminuir el indice de morosidad son de vital importancia, las cuales

fueron elaboradas en relacién a las deficiencias encontradas.

Se plantearon cuatro estrategias financieras: Dar a conocer el manual de politicas y
procedimiento a los asesores de negocio, realizar talleres al personal en colocaciones y
procedimientos para la recuperacion de Créditos, explicar detalladamente a los clientes las

clausulas de los créditos y la contratacion de personal con carreras afines al rubro de Mibanco.

Palabras clave: Estrategias financieras, indice de morosidad, cartera de clientes, morosidad,

Banco.



Abstract

In the present investigation "Financial Strategies to Reduce the Delinquency Rate of Mi Banco
Agencia Olmos - 2020" whose general objective was to propose financial strategies to reduce
the delinquency rate of Mibanco, Agencia Olmos - 2020. Material and Method - The
investigation was of quantitative, descriptive and propositional approach, with a non-
experimental and cross-sectional design, the population was represented by credit counselors
and delinquent clients; Surveys and documentary analysis were carried out to collect

information.

Results - At Financiera Mibanco, Agencia Olmos, it was evidenced that its financial strategies
were used poorly since not all analysts carried out an efficient prior analysis to grant loans, 39%
of whom were unaware of the Policies and Procedures Manual on issues. credit evaluation; it
also had a delinquency rate of 4.16%; the client portfolio was 4,592 which represent S /.
42,077,000.00; and 230 clients in arrears, which represent S /. 1,750,403.00; The financial
strategies to reduce the delinquency rate are of vital importance, which were developed in

relation to the deficiencies found.

Four financial strategies were proposed: Publicize the policy and procedure manual to business
advisers, hold workshops for staff on placements and procedures for the recovery of Loans,
explain in detail the loan clauses and the hiring of personnel to clients. with careers related to

the Mibanco business.

Keywords: Financial strategies, delinquency rate, client portfolio, delinquency, Bank.
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1. INTRODUCCION
1.1. Realidad Problematica
1.1.1. Nivel internacional

Segun Antonio Acosta presidente de Banco Pichincha (2016), en una entrevista en Radio Quito
publicado por la Revista Lideres, acotd que la situacion economica actual afecta a las personas;
ya que al quedar desempleado conllevé a que no realicen el pago de sus cuotas de los préstamos;
también afiadid que ahora les corresponde a los bancos entrar en programas de reestructuracion.
Las entidades financieras realizan un reconocimiento del aumento de la morosidad en sus
carteras de crédito. Banco Pichincha asegura que la contraccién econémica evidenciada desde
el afio pasado en la mayoria de sectores productivos y econémicos del pais; ha tenido un impacto
negativo ya que la tasa de morosidad sufrié un aumento. En esta entidad; el indicador de
morosidad fue del 4.05% al cierre del 2015; a marzo del 2016 increment6 al 6%; por ello se
plantearon la aplicacion de estrategias para ayudar a los clientes con asesoria y educacion
financiera. Especialistas y analistas financieros reflejaron que la prudencia es la clave para
combatir la morosidad. Ademas, el editor de Analisis semanal acot6 que las personas deberian
de tener un endeudamiento situado por debajo del 30% de sus ingresos; es decir la tercera parte

del sueldo debe ser destinado a pagar deudas.

Segun Diario el Pais Espafia (2020), el aumento de la morosidad es una de las principales
consecuencias de la pandemia actual; por lo que no se descarta que este indicador alcance un
nuevo maximo histérico; sin embargo, prefiere ser prudente y manifiesta que ain es muy pronto
para dar una estimacidn. Pese a ello los calculos méas pesimistas reflejan una morosidad superior

al 15.3%; dicho porcentaje supera al indicador que se alcanzé en la crisis financiera (13.6%).

El ratio de morosidad en el 2019 cerr6 en 4.8% y en base a ello pronostica que el PIB se hundiria

en un 9% a 15% para el 2020; lo que supondria un aumento de la mora en 11y 15%.

De acuerdo con Martinez (2018), en su investigacion: “Indice de Morosidad del Crédito de
Consumo en México: Un enfoque de Teoria de Cépulas Dinamicas, 2002 — 2017, tuvo como
objetivo principal realizar un analisis del nivel de morosidad en los créditos de consumo; La
motivacion y pertinencia de la presente investigacion, reside en la importancia del crecimiento

de la morosidad del crédito al consumo dentro de la cartera de créditos de los Bancos en México,
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no hace mucho, era un dato alarmante el nimero de tarjetahabientes que dejaron de hacer frente
a sus responsabilidades como resultado de la recesion que se vivia en el pais. Lo anterior es
altamente riesgoso para la economia, ya que el crecimiento de esta morosidad, se generdé como
consecuencia de la reduccidon en los salarios reales por las altas tasas de inflacion, la

informalidad del empleo que cred la necesidad de "dinero rapido y practico"

De Acuerdo con Gabilondo (2020) En su investigacion del Andlisis de la Morosidad Bancaria;
se reflejo que a fines del 2007 la economia de Espafia vivid un periodo de crecimiento constante
hasta la llegada de la crisis financiera en el 2008; periodo en el que la economia mundial entré
en una etapa de desaceleracion econdmica. A nivel nacional, la evolucion de la banca estuvo
marcada por el impacto de esta crisis y del final del boom inmobiliario. El incremento de los
prestamos dudosos se produjo principalmente en las actividades de construccion y las
inmobiliarias; por la disminucion de la compra y venta de viviendas y de los precios a causa de
la burbuja inmobiliaria que se produjo en los afios anteriores a la crisis, en los cuales se realizo
la construccidn de varias viviendas que no se lograron comercializar y quedaron vacias. La crisis
financiera influencio en diversas variables macroecondmicas, siendo una de estas la caida del
empleo y el PIB; la variacion de estas variables ocasiono el crecimiento de la tasa de morosidad

desde el inicio de la crisis.

Morosidad bancaria en Espafia

Afio | Total Créditos | Total créditos dudosos | Tasa (%)
2006 | 1.598.625.510 10.859.410 0.72
2007 | 1.760.212.580 16.250.693 0,92
2008 | 1.869.881.647 63.056.854 337
2009 | 1.837.037.298 93.327.368 5.08
2010 1.843.949.958 107.199.091 5.81
2011 1.782.553.913 139.760.449 7.84
2012 1.604.934.415 167.468.106 1043
2013 | 1.448.244.101 197.234.855 13.62
2014 | 1.380.100.827 172.603.104 12,51
2015| 1.327.122.530 134.331.993 10,12
2016 | 1.276.139.917 116.281.004 9.11
2017 1.253.943.640 97.691.657 7.79
2018 | 1.208.314.910 70.258.370 5.81
2019 | 1.193.525.910 57.191.634 4,79

Figura 1: Evolucién de la morosidad bancaria en Espafia

Fuente: Evolucién de la morosidad bancaria en Espafia
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En el gréafico se muestra el aumento de la tasa de morosidad desde la crisis financiera en el 2008.
En el periodo 2006 y 2007 el indicador de mora no alcanzé el 1%; en el afio 2013 esta tasa
alcanz6 su maximo del 13.62%; lo que represento un total de 197,234 millones de euros de
créditos no pagados; siendo este ratio el porcentaje mas elevado en la historia de la banca en
Espafia.

1.1.2.  Nivel nacional

De acuerdo a Bermudez y Velasquez (2015) En Chimbote, la asociacion Perpetuo del Socorro
obtuvo morosidad del 15.8% en el 2013, tuvo una disminucion en su rentabilidad del 7%); se
evidenci6 un grado de incidencia entre el incremento de la morosidad y la disminucién de la
rentabilidad; lo cual se dio por los créditos mal colocados que se originaron por el
incumplimiento de los clientes recurrentes y de las evaluaciones de acuerdo a la normativa
financiera y técnica; generando una cobranza deficiente y baja recaudacion. Ademas, se
identific6 como factores con mayor suceso el incumplimiento de los pagos de préstamos la
pérdida en negocios, desempleo, enfermedad, fallecimiento de un familiar, préstamos con
terceros y accidentes; lo cual conlleva a la conclusion de que el incumplimiento de los pagos se

debe en su mayoria a factores sociales y econémicos.

De acuerdo a Herrera (2017) En Chota, en el trabajo tuvo como objetivo central brindar
estrategias financieras con el fin de disminuir la morosidad de la Financiera Credinka S.A, dado
gue no se cuenta con un plan de estrategias para combatir la morosidad; lo que causa un impacto
negativo en los indicadores de rentabilidad, desempefio del personal y expansion crediticia. Los
créditos que se otorgaron no tuvieron un seguimiento post crédito; ademas la agencia no cuenta
con personal que se involucre directamente con el seguimiento de crédito con la finalidad de
tener una mayor seguridad del retorno del préstamo y de recabar informacion del cliente en

cuanto a conformidad por el préstamo obtenido.

De acuerdo a Guillén (2016), en su estudio acotd que en el Peru el boom crediticio tuvo un inicio
a principios de los noventa luego de la liberacion financiera y se financio especialmente por
créditos del exterior. El crédito se respaldd por una mayor expansion en el sector real durante
los primeros afos; a partir de 1996 se observaron indicios de que esta expansion crediticia

carecia de sustento; el incremento de los créditos empezé a perder sustento en el sector real, ya
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que los elevados niveles de intermediacion implicarian el sobreendeudamiento de la economia;

entonces a partir de ese afo, se dan sefiales de vulnerabilidad en el sector financiero.

De acuerdo con Alfaro y Vargas (2017) en su trabajo de investigacion desarrollado con el
objetivo de conocer como las politicas de cobranzas influyeron en el Banco Scotiabank del Per(
S.A de la Agencia Pizarro por el nivel de morosidad. La investigacion concluyé que las politicas
de cobranza requieren de revision y actualizacion constante; ya que estas tienen un periodo de
vigencia de ocho afios; también deben encontrarse en un lenguaje simple con el fin de que
asesores y funcionarios entiendan lo estipulado. Se recomendd una evaluacion trimestral,
reformular e innovar las politicas de cobranza con el fin de contrarrestar el ratio de morosidad

de la filial.

Segun Javier Artica del Diario el Comercio (2021), en medio de la pandemia, las cajas rurales
se encuentran en una dificil situacién, dado que la morosidad de los créditos incrementé al cierre
del 2020; estos indices van desde el 11% hasta el 57% en las instituciones que forman parte del
SF. De acuerdo a la SBS; 14 de las 54 entidades financieras que forman parte del mercado
financiero sobrepasaron el 10% de morosidad; en relacion a ello, el experto en finanzas acotd
que, para ayudar tanto al sector privado y publico, se deben impulsar mejores programas de

apoyo a créeditos con garantias del Estado.
1.1.3.  Anivel local

La entidad microfinanciera Mi Banco empez6 con sus operaciones en el afio 1998 y a partir de
ello ha sido un lider en el otorgamiento de créditos personales; su enfoque primordial siempre
fue otorgar créditos a pequefios microempresarios brindandoles la facilidad y rapidez en el
acceso al crédito a distintos pobladores con bajos recursos y acceso al sistema financiero. El
indice moratorio es un riesgo al que se enfrenta cualquier entidad bancaria; dentro de las
principales causas de la descapitalizacion e insolvencia se encuentra el elevado nimero de
préstamos en condicién de retraso; lo cual atenta contra el sostenimiento y la solidez a largo

plazo de la entidad.

La entidad microfinanciera Mi Banco cuenta con 28 Asesores de Negocios, los cargos ocupan
actualmente los asesores de crédito son; ADN 3, ADN 2, ADN 1, Nivel Senior y Ejecutivo, los

montos a efectuar (metas mensuales) abarca a los créditos destinado para consumo, créditos
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comerciales y los créditos hipotecarios otorgado por los analistas de créditos que son los

siguientes:

Tabla 1

Asesores de Negocio y metas a cumplir

AGENCIA ASESOR CARGOS N° OPE MONTO
AG OLMOS  LUISA DANIELA TEZEN MORE Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS EDINSON FRANCSSESCOLI DELGADO CUBAS Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  ALEX DANIEL IDROGO PEREZ Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  JESUS DAVID GALLARDO ROQUE Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  JUBENAL ARROYO MONJA Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  MARCO ANTONIO BUSTAMANTE RODRIGUEZ  Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  PEDRO ENRIQUE ROJAS DE LA CRUZ Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  MARIA ANITA MIO CRUZ Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  CESAR ANTONIO ANDONAIRE CARRASCO Asesor de Negocios 1 26 180,000.00
AG OLMOS  ANA LUCIA SOPLOPUCO SANCHEZ Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS  JORGE JOEL AGUIRRE ALVINES Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS  YANALITH KATHERINE TESEN BENITES Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS  CINTHYA FIORELLA TORRES HUAMAN Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS LISSET CLOTILDE COBE#AS SOPLOPUCO Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS  RICARDO ALEJANDRO RODRIGUEZ SUCLUPE  Asesor de Negocios 2 24 120,000.00
AG OLMOS LUCY SUSANA BERRIOS MORALES Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  KARY ROSMERY TICLIAHUANCA TINEO Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS MOISES ALEXANDER NU#EZ HUANCAS Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  PEDRO ALEXIS LLONTOP MAYANGA Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  ELDER JOEL OBLITAS FLORES Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS LUIS FERNANDO MAZA HUAMAN Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  EDY OLAZABAL AGUILAR Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  EVELIN KATHERINE MATEO SIADEN Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  ERICKA FIORELLA ALVARADO MAYANGA Asesor de Negocios 3 22 80,000.00
AG OLMOS  BRANDO MAURICIO MOSCOL BAUTISTA AseSOErjggu'::\fg(’Cios 32 300,000.00
AG OLMOS  ROBER TERAN GUEVARA Asesorsdeen!\c‘)fgo‘jos 30 250,000.00
AG OLMOS  JEAN PAUL ODAR MURO Asesorsd:n:\c‘)fg"d“ 30 250,000.00
AG OLMOS  REGINA MARIBEL CHUZON DAVILA Asesor de Negocios 30 250,000.00

Senior

Fuente: Mibanco Ag. Olmos.

Las metas de los asesores de Negocio van de acorde al puesto o cargo que ocupen en la Agencia,

la mayoria de asesores suelen llegar a su meta con el fin de obtener una entrada adicional a sus
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ingresos (Comisiones), dejando de lado una verdadera evaluacion crediticia al momento de

otorgar créditos provocando un deterioro de la cartera asignada.
Tabla 2

Cartera Stock Mibanco

Cartera Stock Cliente Stock indice Moratorio
MIBANCO
S/. 42,077,000.00 4,592
AG OLMOS
Cartera Morosa Cliente en Mora 4.16%
2020
S/. 1,750,403.00 230

Fuente: Mibanco Ag. Olmos

En la siguiente figura se observa el total de cartera de la Ag. Olmos es por un monto total de S/.
42,077,000.00 contando con 4,592.00 clientes siendo su cartera morosa S/. 1,750,403.00

contando con 230 clientes en morosidad, siendo el porcentaje total de Mora 4.16%, un

porcentaje alto con respecto a otros afios anteriores.
Tabla 3

Agencia Region

AGENCIAS REGION LAMBAYEQUE CARTERA MOROSA S/.
340 AG. LAMBAYEQUE S/. 1,182,636.00
356 AG. MOCHUMI S/.1,622,016.00
384 AG. MORROPE S/.1,518,832.00
320 AG. MOSHOQUEQUE S/. 2,756,160.00
381 AG. OLMOS S/. 1,750,403.00
370 BN. MOTUPE S/. 411,474.00
324 BN PIMENTEL S/. 517,361.00
247 BN POMALCA S/. 714,588.00

Fuente: Mibanco Regién Lambayeque
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En el siguiente cuadro se observa las 8 Agencias de Mibanco que pertenecen a la Region
Lambayeque como son Ag. Lambayeque, Ag. Mochumi, Ag. Morrope, Ag. Moshoqueque, Ag
Olmos, BN. Motupe, BN. Pimentel y BN. Pomalca junto con su Cartera Morosa Stock expresada
en Miles de Soles, como se puede apreciar la Ag. Olmos es la 2da cartera morosa mas elevada
en la Regidon Lambayeque con S/. 1,750,403.00 soles siendo la Ag. Moshoqueque en liderar la

cartera morosa de todas la Region Lambayeque con un monto de S/. 2,756,160.00 soles.
Tabla 4

Indicadores de cartera Mibanco

INDICADOR CARTERA CARTERA INDICE
MOROSA STOCK MORATORIO
Cartera Atrasada S/.1,784,064.00  S/.42,077,000.00 4.24%
Cartera Pesada S/.1.750,403.00 S/.42,077,000.00 4.16%
Cartera de Alto Riesgo /- 2,204,834.00 /- 42,077,000.00 5.24%

Fuente: Mibanco Region Lambayeque

En la tabla N°05 se observa los tres indicadores por Tipo de Cartera; Cartera Atrasada con una
cartera morosa de S/. 1,784,064.00 que incluye el monto total de créditos que ya vencieron y
cobranza judicial sobre los créditos directos que son S/. 42,077,000.00 dando un indice
moratorio de 4.24%; Cartera Pesada con una cartera morosa de S/. 1,750,403.00 que considera
el total de créditos que tienen o tuvieron créditos en mora sobre el total de créditos directos que
son S/. 42,077,000.00 dando un indice moratorio de 4.16% Yy los créditos de alto riesgo que son
S/. 2,204,834.00 dando un indice moratorio de 5.24%.

1.2. Trabajos previos
1.2.1. Nivel Internacional

Vidal (2017), en su estudio “La morosidad y la rentabilidad de los Bancos en Chile”, para optar
el Titulo de Ingeniero Civil Industrial de la Universidad Técnica Federico Santa Maria
Departamento De Industrias Valparaiso — Chile, tiene como finalidad demostrar de manera

empirica que en el periodo 2009 — 2015, la morosidad que se generd afectaron negativamente
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la cuenta de resultados de los bancos esencialmente su rentabilidad; aceptandose la hip6tesis de
que la variacion de la mora tiene un impacto en la rentabilidad. Se concluye que un manejo
adecuado de los riesgos conlleva a beneficios positivos y mayores, lo cual asegura rentabilidad

en afos futuros.

La investigacion realizada por Vidal aporta a la presente investigacion ya que el enfoque es el
manejo adecuado de los riesgos y el desempefio adecuado de la contencidon de la cartera morosa

conllevando a obtener beneficios mayores.

Fiallos (2017), en su Tesis Titulada “Determinantes de morosidad macroeconémicos en el
sistema bancario privado del Ecuador”, para optar el Titulo de Magister en Finanzas y Gestion
de Riesgos en la Universidad Andina Simén Bolivar, Sede Ecuador, tiene como finalidad
conocer como impactan las variables macroeconémicas sobre los diferentes niveles de
morosidad en el sistema Bancario privado de Ecuador, donde los resultados evidenciaron que
se requiere de una atencion especial a la tasa de interés activa y a las decisiones sobre politicas
macroecondmicas ya que incide de manera directa en la morosidad dado el encarecimiento de
la deuda. Se concluyo que en los afios 2013 y 2014 la mora fue del 5.53% y 5.44% en relacion
a los créditos de consumo y microcrédito respectivamente. Se recomendd que las instituciones
financieras deben realizar un analisis constante a los indicadores de morosidad con el fin de

conocer el desenvolvimiento de las instituciones.

La investigacion realizada por Fiallos aporta a la presente investigacién ya que resalta la
importancia que las instituciones financieras realicen andlisis constantes sobre los indicadores
de morosidad, ya que es un indicador fundamental para conocer el desenvolvimiento y situacién

actual de las mismas y en base a ello poder realizar estrategias y una toma de decision adecuada.

Tierra (2015), en su Tesis Titulada “El riesgo de crédito y la morosidad de la Cooperativa de
ahorro y crédito Coorambato cia. Ltda. del canton Ambato” para optar el Titulo de Ingeniera
Financiera de la Universidad Técnica de Ambato — Ecuador, tiene como finalidad decretar la
incidencia que existe entre las variables de estudio. Los resultados permitieron el
establecimiento de estrategias y métodos para el equilibrio del riesgo y morosidad por medio

del establecimiento de enfoques tedricos y la solucién de problemas. Ademas, se evidencid que
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el trabajo realizado en el area de crédito no tiene un control adecuado, lo que ocasioné el

incremento del riesgo crediticio.

La investigacion realizada por el autor contribuye a la presente investigacion ya que se
comprobd la deficiencia de un plan de prevencion de riesgo crediticio para contrarrestar el

indicador de mora y los posibles riesgos para la entidad.

Ocaiia (2020), en su Tesis Titulada “Disefio de un modelo de gestion para la recuperacion de
cartera de las cooperativas de ahorro y crédito del segmento 17, para optar el Titulo de Magister
en Administracion de Empresas en la Universidad Andina Simén Bolivar, Sede Ecuador, tuvo
el objetivo central de realizar un disefio de un modelo de gestidn para recuperar la cartera. En el
2018 la tasa de morosidad en los microcréditos fue de 5.03%, comercial 3.29%, inmobiliario
1.40%, productivo 1.37% y consumo ordinario con un 1.14%. como principales factores de
riesgo estan los de caracter macroeconémico y microeconémico; en el primero se encuentra el
desempleo, inflacién y el PIB y en el segundo factor se encuentra el desempleo, poder

adquisitivo, consumo, capacidad y cumplimiento en los pagos.

La investigacion realizada por el autor contribuye a la presente investigacion ya que se emplea
como estrategia el uso de un modelo de gestion para la recuperacion de crédito, disminuir y/o

controlar los riesgos.
1.2.2.  Nivel Nacional

Quispe (2019), en la Tesis Titulada “La evaluacion crediticia y la morosidad en la
Microfinanciera Progresa, Lurigancho - Chosica 2019”, para optar el Titulo de Licenciada en
Administracion en la Universidad Cesar Vallejo, tuvo como finalidad describir la relacion entre
las dos variables de estudio. Los resultados evidenciaron que al no existir una adecuada y
evaluacion crediticia se genera morosidad, lo que conlleva a aceptar la hipétesis de estudio.

La investigacion realizada por Quispe contribuye a la presente investigacion ya que resalta la
importancia de validar la informacion del destino de los créditos con el fin de asegurar el retorno
de los préstamos colocado; para contrarrestar la morosidad e incrementar la rentabilidad y

liquidez.

Pérez y Taipe (2018), en su Tesis Titulada “Producto Bruto interno y la morosidad del sistema

financiero bancario peruano: 2001-2014”, para obtener el Titulo de Economista en la
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Universidad Nacional De San Cristobal De Huamanga, tiene como finalidad analizar la relacion
del PBI y la morosidad del Sistema Financiero Bancario Peruano. De acuerdo al modelo
estimado se obtiene que el coeficiente de morosidad es 5.85% cuando el PBI es nulo. El
coeficiente del PBI negativo, afirma que el PBI posee una relacion negativa con la morosidad.
Esto quiere decir que si el PBI disminuye en 1% la morosidad se incrementa en 0.37%. Y
también cuenta con un t-estadistico de -3.506 y con una probabilidad de 0.0009, la evolucion de
la morosidad del Sistema Financiero Bancario Peruano mostro altas tasas durante los cinco
primeros afios de estudio, en promedio 8%, siendo la méas alta en el afio 2001 con un 9%; vy la
maés baja en el afio 2008 con un 1.46%; no obstante durante los afios 2008 y 2013 los niveles de
morosidad se mantuvieron constantes situandose en un promedio de 2%, en contraste el
Producto Bruto Interno tuvo un crecimiento porcentual de -5.3 en el primer trimestre del afio
2001, siendo esta la mas baja durante el periodo de estudio y la mas alta 11.4% en el cuarto
trimestre del afio 2007.

La investigacion realizada por Pérez y Taipe contribuyd a la presente investigacion ya que
permitird analizar la relacion del PBI no y la morosidad del SF bancario peruano para conocer

las fluctuaciones y su efecto en la economia.

Delgado y Lezama (2018), en su Tesis Titulada “Politicas de cobranza para reducir el indice de
morosidad de los usuarios del Proyecto especial Jequetepeque - Zafa, afio 2017, para optar el
Titulo de Contador Publico en la Universidad de Privada Antenor Orrego, tiene como fin
analizar como la aplicacion de politicas de cobranza reducirdn la tasa de morosidad. Los
resultados evidenciaron que el 74% de los encuestados han tenido una calificacién de no
morosos y los usuarios restantes como morosos; la situacion de cobranza es inadecuada ya que
no se contaba con el personal necesaria que gestione eficientemente la cobranza; ademas las

politicas para la cobranza establecidas no han contribuido a disminuir el indicador de morosidad.

La investigacion realizada por Delgado y Lezama contribuyeron a la presente investigacion ya
que la implementacion de estrategias de cobranza no siempre permitira la reduccion del indice

de morosidad; si no se trabaja de manera eficiente.

1.2.3. Nivel Local
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Lora (2017), en su estudio “Implementacion de estrategias de cobranza para reducir el indice de
morosidad de la empresa Epsel SA. Chiclayo, 2017” para optar el Titulo Profesional De
Licenciada En Administracion en la Universidad Cesar Vallejo, tiene como finalidad central la
implementacion de estrategias de cobranza para reducir el indicador de morosidad. Los
resultados evidenciaron que la mayor parte de los usuarios no cumplen con las fechas pactadas
de pago, la mitad de ellos cree necesario la aplicacion de procesos judiciales, ademas consideran
necesario la ampliacion de los plazos de pago y el fraccionamiento de los mismos. Las
estrategias de cobranza no se implementaron, el sistema de recaudacion es ineficiente dado el
pésimo trato al usuario y el indice de morosidad es elevado. Se recomendd la implementacion

de la propuesta.

La investigacion realizada por Lora, contribuye a la presente investigacion ya que las politicas
de cobranza tuvieron una elevada incidencia en la disminucion de la morosidad; ademas las

politicas de cobranza tienen que ser evaluadas y controladas de forma constante.
1.3. Teorias relacionadas al tema
1.3.1. Estrategias Financieras

Para Codjia (2018). Son las préacticas adoptadas por la empresa con el fin del logro de sus
objetivos econdmicos; en el ambito empresarial las estrategias financieras contribuyen a que la

empresa aprenda a caminar antes de correr para establecer el marco operativo.

Para Trenzas (2020) es aquella gestién de los recursos de forma estratégica; tanto humano,

materiales, econdmicos y no materiales; de una organizacion y/o empresa.

Es considerado un proceso de la planificacion que la empresa tiene que seguir para obtener los

recursos gue se requieren para financiar las actividades para el cumplimiento de los objetivos.

Asi mismo, para Moreno (2012), son aquellas decisiones a nivel de control y planeamiento
dirigidas a la gestion de recursos a corto, mediano y largo plazo con el fin de que la organizacion
0 entidad crezcan; estas estrategias van de la mano con las estrategias generales de las empresas;

por lo que es una parte del proceso de planificacion y gestidn estratégica (p.12).

1. Politicas de Crédito
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Para Gitman y Zutter (2016), las politicas de crédito son una agrupacion de lineamientos que
tienen como fin decidir la entrega del crédito al cliente y se define el tiempo o fecha de plazo
del crédito. También es la manera en que las entidades desean que se realicen las tareas
relacionadas al crédito otorgado a los clientes, los juicios que van a conllevar a tomar las

medidas para los créditos y sus objetivos.
Pasos

A. Anélisis y decision del crédito: Branchfield (2017), acoté que para otorgar los
créditos a los clientes se debe realizar bajo instrucciones que evaluen la liquidez y capacidad de
pago de los clientes de forma que proteja la inversidn realizada por la entidad.

B. Condiciones del crédito: Branchfield (2017), acot6 que la entidad o empresa tiene
la facultad de decidir si extiende el periodo de pago a los clientes, en otras palabras, el
refinanciamiento; ademas puede decidir si se realiza una reduccion con el fin de incitar la
realizacion del pronto pago; para realizarse dicha reduccion se debe fijar el tiempo y porcentaje
a aplicar

C. Periodo del crédito: La entidad tiene la potestad para realizar las modificaciones
de acuerdo con el tiempo en relacion del crédito, es decir, el refinanciamiento del tiempo de los
créditos, perjudican la rentabilidad de la entidad o0 empresa; segln Brachfield (2017)

D. Descuento por pronto pago: Gitman y Zutter (2016), se refiere a la deduccion del
porcentaje del precio de compra; disponible para los clientes a crédito que cancelan su deuda a
tiempo. La consideracion de un descuento por pronto pago es una manera de ejercer una presion
en los clientes para la realizacion de los pagos; al acelerar el cobro, el descuento reduce la
inversion de la entidad, ademas reduce las ganancias por unidad. Pero los descuentos por pronto
pago se realizan con el fin de reducir las cuentas por cobrar y el riesgo de incobrabilidad, pero
para otorgar dichos descuentos se realiza un anélisis del costo — beneficio (p. 563).

E.  Supervision de crédito: Gitmany Zutter (2016), acotaron que las entidades utilizan
la supervision de los créditos como parte de la administracion, dicha supervision consistié en
una revision periodica de las cuentas por cobrar, con el objetivo de identificar si los clientes
estan respetando los acuerdos establecidos; si los clientes incumplen con la fecha de pago, en la
supervision se detectara y comunicara a la entidad sobre aquellos problemas; los pagos lentos o

con retraso son costosos ya que prolongan el periodo promedio, aumentando la inversion de la

26



entidad; existen dos técnicas utilizadas periédicamente para la administracién de las cuentas por
cobrar: antigliedad y periodo de cobro (p.565). La supervision de créditos es un factor clave para
la identificacion de las cuentas de dudosa cobrabilidad, ya que permite tomar decisiones para

contrarrestar el riesgo.

Antigliedad de cuentas por cobrar: Gitman y Zutter (2016) consideraron que toda institucién
cuenta con un calendario de vencimientos para realizar la clasificacion de las cuentas en grupos;

este calendario tiene como fin detectar la problematica e las instituciones. (p, 565-566).
2. Politicas de cobranza

Gitman y Zutter (2016) opinaron que el ltimo paso de las politicas de crédito es la gestion o
las politicas de cobranza; cuando un cliente se atrasa, el procedimiento a seguir les envio de

cartas, llamadas telefonicas y estrategias de cobranza cada vez mas insistente.
3. Tipos de estrategias Financieras

Para el desarrollo de la actual investigacion se tomo en cuenta 3 tipos de estrategias financieras

de acuerdo al Banco Finlandia (2014); siendo las siguientes:

A. Preventiva: Hace referencia al seguimiento del crédito otorgado; por lo cual se le
comunicard sobre su obligacion de acuerdo a su ciclo de pago; por medio de un correo
electronico, mensaje de texto, comprobante virtual o fisico el monto y fecha de pago. El envio
de textos, correos o mensajes de voz no forman parte de costo alguno para los clientes.

B. Pre-juridico o Prejudicial: La labor de cobranza prejudicial por morosidad entre
uno a 29 dias es realizado por el banco; por medio del area de cobranzas; y los gastos incurridos
seran asumidos por la entidad. Entre los 30 a 59 dias lo realizaran el banco y sus recuperadores
externos y el costo es asumido por parte de los clientes; siendo este un 5% que se incluye al
pago de la cuota; a partir de 60 a 89 dias estara bajo la responsabilidad de una tercera empresa
que se encarga de la recuperacion de las carteras de créditos vencidos; y el 5% de los costos lo

asume el cliente en el pago de su cuota. Este tipo de cobranza se realiza a través de:

Mensajes: Los clientes recibirdn un mensaje de cobro de su cuota; en donde se les indicaréa la
fecha de pago, los dias con retraso y el monto a cancelar a esa fecha. Estos mensajes pueden ser

por correo electronico, mensaje de voz o de texto.
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Llamadas telefonicas: Los clientes recibiran una llamada, en donde se les realizara el cobro y
se concretara la fecha de pago de su obligacion; dichas llamadas se realizaran a teléfono fijo y

de celulares que fueron consignados por los clientes.

Comunicaciones escritas: Los clientes recibirdn comunicados escritos, en donde se les
comunica el pago de su cuota vencida y seran enviadas a los lugares sefialados por el cliente

cuando se le otorgd el crédito.

Gestion de cobro a otros obligados: Las personas que se encuentran comprometidas en el
crédito; es decir quienes fueron presentadas como aval o garante; estaran inmersas en el cobro

de la deuda.

Visitas: Los clientes tanto deudor como codeudor recibiran en su trabajo o residencia la visita

de cobradores de la entidad.

Contacto a referidos: Al no ser ubicado el deudor mediante ninguna via, se recurrira a
contactarse a los teléfonos o nimeros celulares de las referencias, con el objetivo de situar al

deudor.
4, Judicial

Los deudores que alcancen entre 90 a 120 dias de atraso en su pago; se
encontraran sujetos a un cobro judicial, por medio de abogados. En esta etapa se encuentran

inmersos dos tipos de cobro; la deuda que ya poseen y el adicional por gastos judiciales, etc.
5.  Tipos de Recursos

Trenzas (2020) Los recursos de una empresa son aquellos elementos con los que se cuenta y

requiere para desarrollar sus actividades. Existen varios tipos de recursos:

A. Econdmicos: es el dinero del que se dispone en efectivo, en lineas de financiacién
y/0 en cuentas bancarias.

B.  Materiales: son los recursos fisicos que posee para trabajar tales como maquinaria,
ordenadores, oficina, entre otros.

C. Inmateriales: son los recursos no fisicos que se poseen, tales como base de datos,

protocolos, CRM, programas informaticos, entre otros.
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D. Personas: es el recurso humano que se requiere para realizar las actividades, tales

como clientes, colaboradores, proveedores, entre otros.

Los Beneficios de emplear una buena estrategia financiera en la entidad son los siguientes,
Trenzas (2020):

A. Liquidez: al planificarse los ingresos y gastos; se controlaran los cobros y pagos;
por ende, la empresa contara con liquidez.

B. Planificacion: tendras planificados los objetivos a conseguir de manera mensual,
trimestral y anual.

C. Rentabilidad: se contara con el control mensual de la rentabilidad, y se conocera si
se cumple con los objetivos.

D. Crecimiento: se contard con un crecimiento controlado, ya que sera la empresa
quien fija los objetivos.

E. Tranquilidad: tener el control de la institucion brindara tranquilidad; conllevando

a apreciar la vida de manera mas relajada y a disfrutar a la familia.
1.3.2.  Indice de Morosidad

Segun Lopez (2021) en el ambito bancario, el indicador de morosidad realiza la medicién del
volumen de los créditos que se consideran morosos sobre el total de créditos y préstamos

concedidos.
A. Morosidad

Para Diaz (2014), la morosidad hace referencia al no pago de las obligaciones. En el sistema
micro financiero la morosidad es el incumplimiento y/o retraso del pago de los créditos
brindados para el desarrollo y crecimiento de pequefios y microempresarios. Las diversas
entidades financieras afrontan una cadena de riesgos como: riesgos de liquidez, crédito,

operacional y de mercado.

Para las entidades financieras la actividad crediticia es la fuente principal de ingresos, pero
también representa la causa de quiebra de estas. Segun la SBS es considerado riesgo de crédito
a la posibilidad de pérdidas debido a la incapacidad que tienen los clientes para cumplir con sus

obligaciones.

La SBS segun resolucién N° 11356 — 2008, estableci¢ las siguientes categorias:
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Normal: de 1 - 8 dias de retraso.

CPC: ocho a 30 dias de retraso.

Deficiente: 31 a 60 dias de retraso.

Dudoso: 61 a 120 dias de retraso.

Pérdida: de 120 dias de retraso a més. (SBS, 2014).

a b~ D e

Brachfield (2014) acot6 que los clientes deudores no son todos iguales, por este motivo se debe
analizar y recopilar la informacion de cada uno de los clientes; después de ello y se clasifican

en.

a. Morosos fortuitos: son los clientes que no cancelaron sus deudas en las fechas
pactadas debido a que no tuvieron liquidez ni algin otro medio de pago; a estos clientes se les
alarga los plazos; pero estos clientes si van a cumplir con el pago.

b.  Morosos intencionales: Son los clientes que, si pueden pagar sus compromisos,
pero no desean hacerlo, aprovechandose asi de la disposicion de sus fiadores para demorar el
pago el mayor tiempo posible.

c.  Morosos negligentes: son los clientes despreocupados, que no se interesan por
conocer el dia de pago de sus deudas y utilizan el dinero para otros gastos.

d. Morosos circunstanciales: son los clientes que no realizan el pago de sus deudas
de manera involuntaria, ya que existen ocasiones o circunstancias que los llevan a no realizar el
pago; sin embargo, terminan cancelando su deuda una vez solucionada el percance.

e.  Morosos despreocupados: son aquellos clientes que tienen pagos atrasados por su
falta de preocupacion y gestion administrativa, estos clientes tienen la intencion de cancelar sus

deudas, sin embargo, son algo despistados, olvidando asi sus responsabilidades (p, 43-48).

B. Indicadores

El indice moratorio (IMOR) es la cartera de crédito vencida en relacion con la cartera total; es

un indicador para medir el riesgo de la cartera crediticia y es muy utilizado. Segun la SBS (2013)
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indicé que para realizar una evaluacion del riesgo crediticio se debe realizar los siguientes

indicadores:

1. Indicador de cartera Atrasada: Es el resultado entre la suma de los créditos

vencidos y en cobranza judicial sobre los créditos directos Saurina, (2016).
Tasa de morosidad = Colocaciones vencidas y en cobranza judicial / colocaciones totales

2. Indicador de cartera Pesada: Es un indicador mas relevante ya que considera el
total de créditos que tienen o tuvieron créditos en mora. Saurina, (2016).

Tasa de morosidad = Colocaciones de créditos deficientes + dudosos+ créditos perdidos /

colocaciones totales

3. Indicador de cartera de alto riesgo: Es el cociente entre la suma de todos los
créditos reestructurados, refinanciados, vencidos y en cobranza judicial sobre los créditos
directos Saurina, (2016).

Tasa de morosidad = Colocaciones restructuradas, refinanciadas, vencidas y en cobranza

judicial / colocaciones totales

C. Las5 C del Crédito:

1.  Caracter (conducta): Es la solvencia moral y las cualidades de honorabilidad que
tienen los clientes para hacerle frente al crédito. Se dice que una persona tiene caracter porque
realizan lo moralmente correcto; es por ello por lo que el caracter se convierte en crediticio al

momento que estas cualidades se combinan. (Corral, Gamboa, Péres y Almonte, 2013)
Para evaluar el caracter se deben seguir los siguientes pasos:

a. Pedir referencias comerciales.
b. Obtener reportes crediticios.
c. Comprobar demandas judiciales.

d. Conseguir referencias bancarias.

2.  Capacidad de Pago: Es la experiencia y habilidad en la administracion y entrega

de resultados practicos que poseen los asesores y la empresa. Es de vital importancia este paso
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ya que evaltan el manejo y desarrollo del negocio; ademas de la capacidad de pago que tienen
los clientes. (Corral, et all., 2013)

3. Capital: Refiere a los valores invertidos en el negocio, ademas de los compromisos;
en otras palabras, se realiza un analisis a las finanzas de los clientes con el fin de conocer la
capacidad de endeudamiento. (Corral, et all., 2013)

4.  Colateral: Son las garantias 0 apoyos colaterales que cuentan los clientes para
garantizar el cumplimiento de la obligacion; este analisis es fundamental ya que al no tener

garantias o apoyo colateral no se le debe otorgar créditos. (Corral, et all., 2013)
Apoyos colaterales:

Aval
Contrato prendario

o o

Pagaré en garantia

o o

Seguro de crédito

Fianza

@

f. Depositos en garantia, entre otros.

5.  Condiciones: Son aquellos factores externos que afectan la continuidad de los

negocios. (Corral, et all., 2013)
Factores externos:

a. Entorno natural
b. Modificaciones econdmicas y politicas

¢. Condiciones del inmueble, entre otros.

D. Cuadrante del Riesgo Crediticio

Este instrumento esta en funcion de la calidad de la cobranza y las estrategias de recuperacion

que se deben emplear.
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Cuadrante del riesgo crediticio

5,000.00
15%

Riesgo l

20,000.00 9,000.00

59% 26%

Flexible

Cobranza
RHVF.

Figura 2. Cuadrante del riesgo crediticio

Fuente: Mibanco Ag. Olmos

Cuadrante 1: Riesgo bajo, cobranza flexible
Estrategias: teléfono, cartas de cobro, etc.

Cuadrante 2: Riesgo bajo, cobranza rigida.

Estrategias: visitas personales, cancelar créditos, etc.
Cuadrante 3: Riesgo alto, cobranza rigida.

Estrategias: agencias de cobro, procedimientos judiciales.
Cuadrante 4: Riesgo alto, cobranza flexible.

Estrategias: de Negociador, plan de pagos, etc.

1.3.3.  Normativa Técnica:

Resolucion S.B.S. N.° 11356 —2008: El Superintendente de Banca, Seguros y Administradoras
Privadas de Fondos de Pensiones hace referencia a:
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A. Tipos de Créditos

Creéditos Corporativos

Son los préstamos que se otorgaron a PJ que registraron un nivel de venta anual superior a S/.200
millones en los 2 Gltimos periodos, de acuerdo a la mas reciente informacion financiera auditada.
Si el cliente no posee auditados los estados financieros, estos préstamos no se consideran dentro

de este tipo.

Si posteriormente, las ventas anuales de estos clientes no disminuyen de S/.200 millones en dos

periodos consecutivos, estos préstamos se reclasificaran como préstamos a grandes empresas.
Creéditos a Grandes Empresas
Son los préstamos que se otorgan a las PJ que cumplen con estas 2 caracteristicas:

Ventas por periodo superior a S/. 20 millones, pero que no superen los S/. 200 millones en los

2 Ultimos periodos; de acuerdo a los EE.FF.
Créditos a Medianas Empresas

Son los préstamos que se otorgan a las PJ que tienen un total de endeudamiento en el SF mayor
a S/. 300,000.00 en los ultimos 6 meses que no cumplen con las caracteristicas para clasificarse

en los dos tipos anteriores.
Créditos a Pequefias Empresas

Son los préstamos destinados al financiamiento de comercio, servicios o de produccion; que se
otorgaron a pernas juridicas o naturales; que tienen un endeudamiento totalizado en el SF mayor
a S/. 20,000.00 pero menor a S/. 300,000.00 en el ultimo semestre; excluyendo los préstamos

hipotecarios por vivienda.
Creditos a Microempresas

Préstamos destinados al financiamiento de comercio, prestacion de servicios o de produccion;
que se otorgaron a pernas juridicas o naturales; que tienen un total de endeudamiento en el SF

no mayor a S/. 20,000.00 en el Gltimo semestre.

Créditos de Consumo Revolvente
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Préstamos revolventes que se otorgan a personas naturales con el fin de realizar el pago de

servicios, gastos y/o bienes que no se encuentran relacionados a la actividad empresarial.
Créditos de Consumo No-Revolvente

Préstamos no revolventes que se otorgan a personas naturales con el fin de realizar el pago de

servicios, gastos y/o bienes que no se encuentran relacionados a la actividad empresarial.
Créditos Hipotecarios para Vivienda

Son los préstamos que se otorgan a personas naturales para adquisicion, construccion,
mejoramiento, refaccion, subdivision y ampliacion de viviendas propias; siempre y cuando los

préstamos se otorguen con hipotecas amparados debidamente escritas.
B. Criterios de Evaluacion

La accion de otorgar créditos se encuentra determinadas por la capacidad de pago del cliente o
solicitante; la cual a su vez se encuentra definida por su flujo de ingresos y sus antecedentes
crediticio.

Para otorgar créditos a deudores minoristas; se debe analizar la capacidad de pago en relacién a
sus ingresos, sus obligaciones, el monto de las cuotas asumidas y su patrimonio; asi como su
historial financiero. Para préstamos a pequefias empresas y microempresas los requisitos son
diversos; es decir se puede prescindir de algunos de ellos, sin embargo, se pueden elaborar de
manera conjunta entre entidad y clientes para poder determinar la capacidad de pago y el

cumplimiento de estas obligaciones.
C. Categorias de clasificacion crediticia
El adeudado seré clasificado conforme a las siguientes categorias:
Categoria normal (0)
El deudor:
Presenta liquidez con una buena situacion financiera.
Cumple de manera puntual con la cancelacién de las obligaciones.
Categoria con problemas potenciales CPP (1)
El deudor presenta cualquiera de las siguientes caracteristicas:
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Una adecuada situacion rentable y financiera; con un endeudamiento del patrimonio de manera
moderada. El flujo de caja podria debilitarse en los préximos 12 meses para poder enfrentar las

cancelaciones, ya que es sensible a las variaciones.

Atrasos reducidos y ocasionales en el pago de los préstamos (este atraso no excede a los sesenta
dias).

Categoria deficiente (2)
El deudor presenta cualquiera de las siguientes caracteristicas:

No le permite cumplir con el pago de los intereses de la deuda y capital y una situacion financiera
débil. La proyeccion del flujo de caja no refleja mejoras con el tiempo y presenta una elevada

sensibilizacion a las variables.

Atrasos mayores a 60 dias y menores a 120 dias.

Categoria dudosa (3)

El deudor presenta cualquiera de las siguientes caracteristicas:

Un flujo de caja insuficiente, no alcanza a cubrir el pago del capital ni de intereses; su situacion
financiera es critica con un elevado nivel de endeudamiento patrimonial; se encuentra en la

obligacion de vender activos importantes.

Atrasos mayores a 120 dias y menor a 365 dias.

Categoria pérdida (4)

El deudor presenta cualquiera de las siguientes caracteristicas:

Un flujo de caja que no logra cubrir los gastos; se encuentra en suspension de pagosy se presume
que tendra dificultades para cumplir con los acuerdos de reestructuracion; ya que se encuentra

en estado de insolvencia y por ello se encuentra en la necesidad de vender activos.
Atraso superior a 1 afio (365 dias).
D. Clasificacion contable de los créditos

El plazo para ser considerado el total del préstamo como vencido es después de quince dias de
la fecha de vencimiento para deudores minoristas; en el caso de pequefias empresas y

microcréditos el plazo es después de 30 dias calendario.
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En cuanto a préstamos no revolventes, revolventes e hipotecarios para vivienda y arrendamiento
financiero; se sigue un tratamiento escalonado para considerar el credito como vencido: se
considera vencido solo la porcion no pagada después de 30 dias calendarios: 90 dias después

del primer incumplimiento se considera totalidad de la deuda como vencida e insoluta.

E. Provisiones

Segun Camara (2020) indica que son fondos que poseen los bancos para hacer frente a posibles
pérdidas crediticias; estos fondos deben tener la capacidad suficiente para poder subsanar los
incumplimientos a los que se encuentran expuestas las entidades. Se realiza el calculo del ratio
de cobertura que tienen los bancos ante los créditos no pagados con el fin de conocer el nivel de
proteccion. Al obtenerse una cobertura del 100% indica que todos los créditos en condicion de

mora se han provisionados.

Tipos de crédito
: - Tasas de
Tipos de crédito .
Provisiones
Créditos corporativos 0.70%
Créditos a grandes empresas 0.70%
Créditos a medianas empresas 1.00%
Créditos a pequefias empresas 1.00%
Créditos a microempresas 1.00%
Créditos de consumo revolventes 1.00%
Créditos de consumo no-revolventes 1.00%
Créditos hipotecarios para vivienda 0.70%
Figura 3. Tipos de crédito
Fuente: SBS

1.3.4. Estado del Arte:

Segun Eliana Rodriguez (2019) acoto que el sector bancario esta avanzando tecnologicamente

y volviéndose mas estratégico ante las expectativas de los clientes; ademéas de conservar su
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participacion activa en el mercado. La implementacion de estas tendencias para bancos en el

2019 contribuira a la entidad financiera a estar un paso delante de la competencia.
A. Lassucursales seran cada vez mas inteligentes

Entidades financieras como Banco Santander, Capital One, y Bancolombia ya empezaron a
transformas sus oficinas en espacios inteligentes que combinan los modelos tradicionales con

lo mejor de la banca digital.
B. Mayor adopcién de chatbots

De hecho, segin DMI, en los proximos 5 afios aproximadamente el 80% de la comunicacion se
efectuard a través de chatbots. El uso de los chatbots en los bancos se esta convirtiendo en un

componente clave en materia de atencion al marketing financiero y al cliente.
C. Inversion en seguridad cibernética

Con el aumento de los robos y ataques multicanales; para los bancos seguira siendo una de las
principales prioridades la mitigacion del riesgo; de acuerdo a una encuesta realizada por PwC
acerca de seguridad digital, que se publico en el 2018; evidencid que el 71% de las entidades
financieras consideran como una amenaza los ataques cibernéticos para sus perspectivas
comerciales y de seguridad digital. Por ello la implementacion de soluciones como autenticacion
facial, verificacion de firmas, la voz para identificacion biométrica y modelos para prevenir

riesgos son de vital importancia.
1.3.5. Gestidn de Riesgos

Las entidades de Microfinanzas del Per(, comparten el compromiso de participacion activa con
el desarrollo del sector competitivo y profesional; ademas del crecimiento de los clientes; por
ello es conveniente establecer précticas sanas y estandares de conducta que permitan el

resguardo y beneficio mutuo.
A. Las Asociadas con sus Clientes

Se comprometen a comunicar la verdad a los clientes con el fin de atraer a los clientes y de

mantener la posicion en el mercado; excluyendo el uso de acciones e informacién engariosa.

Servicios de calidad, se comprometen a tratar a los clientes con respeto y dignidad, brindando

servicio de forma oportuna y agil.
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Precios justos, se comprometen a definir precios y tasas justan que no generen una carga

excesiva para los clientes.

Evitar el sobrendeudamiento, a fin de evitar esto, se comprometen a medir el riesgo y la

capacidad del sobre endeudamiento de los clientes.

Practicas de cobranzas apropiadas, se comprometen a tratar con dignidad y respeto a los

clientes morosos; evitando privarlos de sus necesidades bésicas.

Privacidad de la informacion del cliente, las asociadas de ASOMIF PERU protegen la

privacidad de informacion de todos sus clientes sin divulgarla.

Comportamiento ético de los empleados, las asociadas de ASOMIF PERU aseguraran que los
colaboradores tengan un nivel de profesionalismo elevado; con el fin de evitar comportamientos
no éticos y conflictos de intereses; y al no cumplir con lo establecido los colaboradores seran

sancionados.
B. Con la Sociedad

Se comprometen a garantizar la posicion y participacion en el mercado; empleando estrategias
empresariales, servicio de calidad y capacidad de innovacion; bajo el juego de las fuerzas

competitivas en el mercado.
C. Con las Autoridades

Se comprometen a actuar en forma permanente con apego a las leyes.
D. Del Procedimiento

De la denuncia: toda denuncia tanto escrita como verbal acerca del incumplimiento de
principios, prohibiciones, deberes y valores establecidos por el Cédigo se debera presentar ante
la Comision de Etica de ASOMIF PERU; por medio del correo institucional

ética@asomifperu.com.

Notificacién de denuncia al infractor: al admitirse la denuncia a tramite, el presidente del

Comité de Etica ordenara la notificacion por carta simple al domicilio de la entidad infractora.

Etapa de descargos: El denunciado contara con 5 dias habiles a partir de la notificacion para
realiza sus descargos; se respetara sus derechos.
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Periodo de prueba: Pasado los 5 dias habiles, el presidente dispone de un periodo de prueba (5

dias habiles) para rechazar o comprobar los cargos.

Resolucion final: Seré dictada por acuerdo mayoritario de los miembros del consejo de ética;
imponiendo de acuerdo a la falta cometida amonestaciones. En caso de faltas leves es una
amonestacion escrita o verbal; en caso de faltas graves seran denuncia, suspension de derechos;
y en caso de falta muy grave seria la expulsion. Todas las amonestaciones seran notificadas al

domicilio por medio de una carta certificada.

E. De la impugnacion de la resolucion de Amonestacién: el recurso de apelacion
contra estas sanciones se presentara dentro de 5 dias habiles a partir del envio de la notificacion.
El consejo directivo resolvera la apelacion no posterior a 10 dias habiles a partir de la recepcion
de la apelacion. Cabe resaltar que en contra de la decision del consejo Directivo no procede

ningln recurso.
1.3.6. Definicion de Términos

A. Crédito: Segun Brachfield (2009) Es una posibilidad de obtener dinero, bienes o
servicios sin pagar en el momento que uno lo recibe, pero se tienen que comprometer el
prestatario a realizar el pago de una suma monetaria debidamente cuantificada en un plazo
determinado para el futuro (p.20)

B. Cartera de Alto Riesgo: Es la suma de los créditos reestructurados, refinanciados,
vencidos y en cobranza judicial.

C.Créditos Castigados: Créditos clasificados como pérdida, integramente
provisionados, que han sido retirados de los balances de las empresas.

D. Créditos Refinanciados: Son los créditos que han sufrido variaciones de plazo y/o
monto respecto al contrato original, las cuales obedecen a dificultades en la capacidad de pago
del deudor.

E. Créditos Reestructurados: Son los créditos, cualquiera sea su modalidad, sujeto a la
reprogramacion de pagos aprobada en el proceso de reestructuracion, de concurso ordinario o
preventivo.

F. Créditos Vencidos: Son los créditos que no han sido cancelados o amortizados por los

obligados en la fecha de vencimiento y que contablemente son registrados como vencidos.
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G. Politicas de Crédito: Son todos los lineamientos técnicos que utiliza el gerente
financiero de una empresa, con la finalidad de otorgar facilidades de pago a un determinado
cliente. La misma que implica la determinacion de la seleccion de crédito, las normas de crédito
y las condiciones de crédito.

H.Riesgo crediticio: Es la probabilidad de sufrir pérdidas si los clientes y/o
contrapartidas incumplen sus compromisos contractuales que han adquirido por falta de
solvencia.

I. Politicas de Cobranza: Para Gitman (2003) son los procedimientos que la empresa
emplea para realizar la cobranza de las cuentas por cobrar cuando las mismas llegan a su
vencimiento.

J. Carta notarial: Documento escrito de correspondencia, de autoria propia de un
remitente y cuyo contenido dirige a un destinatario para informarle algo. Pero, al requerirse
certeza de su entrega o diligencia, se acude ante un Notario Publico con la finalidad que éste la

haga llegar al domicilio, certificando dicha entrega. Timana (2017).

1.4. Formulacion del Problema

¢De qué manera las estrategias financieras contribuiran a reducir el indice de morosidad de
Mibanco Agencia Olmos — 2020?

1.5. Justificacion e importancia del estudio

La presente investigacion se realizd debido a la problematica encontrada en Mibanco Agencia
Olmos, donde existen deficiencias de politicas y/o estrategias financieras, las cuales dificultan

la recuperacion de los créditos otorgados y por ende el indice de morosidad.

Justificacién Social: Dado el rol que cumple las Instituciones Financieras en el aporte
econdmico al Pais; la implementacion de estrategias para recuperar los créditos contribuira a la
creacion de una cultura de responsabilidad social frente a los deberes financieros generados al
solicitar un crédito con el fin de mejorar la calidad de vida; ademas ayudara evitar el
sobreendeudamiento de los usuarios; entregando préstamos bajo la evaluacion real con

responsabilidad y principios morales.
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Justificacién Metodoldgica: La investigacién busca mediante la aplicacion de propuestas
disminuir el ratio de morosidad mediante estrategias financieras que permitiran emplear de

manera eficiente e inteligente los recursos de la institucion con el fin de cumplir los objetivos.

Justificacién Econdmica: Este proyecto permitira a Mibanco reducir el indice moratorio y por

consiguiente mejorar su Rentabilidad y solvencia para la empresa.
1.6.  Hipotesis

Las estrategias financieras permitiran reducir el indice de morosidad de Mibanco agencia Olmos
—2020.

1.7.  Objetivos
1.7.1. Objetivo General

Proponer estrategias financieras para reducir el indice de morosidad de Mibanco, Agencia
Olmos — 2020.

1.7.2.  Objetivos Especificos

Diagnosticar los procedimientos para el otorgamiento de créditos y cobranza que se aplican en

Mibanco, Agencia Olmos — 2020.
Analizar el indice de morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020.

Plantear estrategias financieras para reducir la morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020.
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. MATERIAL Y METODO
2.1. Tipoy Disefio de Investigacion
2.1.1.  Segun su Enfoque

La investigacion fue cuantitativa porque los datos se representaron de forma numérica; y se

encontraron reflejado en graficos y tablas estadisticas.

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), acotaron que el enfoque cuantitativo se desarrolla

mediante la recoleccién de datos; ello se podra demostrar estadisticamente.
2.1.2.  Segun su Alcance

La presente investigacion fue descriptiva porque se realizé un estudio y descripcion del nivel
de morosidad de la Agencia de Mibanco Olmos y propositiva porque a partir del analisis se

brindd una propuesta con el fin de disminuir y/o erradicar la problematica.

De acuerdo con Hernandez (2014), la investigacion descriptica se encargd de estudiar las
caracteristicas, variables o fendbmeno de estudio para ser analizadas y fue propositiva porque se

brinda una solucion a la problemaética que aqueja a una poblacion u organizacion.
2.1.3.  Segun su Disefo

La presente investigacion fue no experimental porque durante el estudio; las variables no
sufrieron ningin cambio en el contexto inicial y de corte transversal porque se desarroll6 en un

determinado y Unico momento.

De acuerdo con Hernandez (2014) La investigacion segun su disefio fue no experimental,
puesto que no hubo manipulacion de ninguna de las dos variables; por lo tanto, se observaron
las variables de estudio y fue de corte transversal porque los datos fueron recolectados en un

determinado tiempo.
2.2. Poblacion y muestra
2.2.1. Poblacion

La poblacién se representd por los 28 asesores de negocio de Mibanco Agencia Olmos; ademas

de 230 clientes morosos.
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La poblacién es el conjunto total de los objetos de estudio como eventos, personas,
organizaciones, comunidades, entre otros que comparten caracteristicas comunes a la

investigacion” Segun Goémez (2017)
2.2.2. Muestra

En el muestreo no probabilistico, elegir los elementos depende de las causas relacionadas con

las caracteristicas o propoésitos de la investigacion; mas no de la probabilidad.
La primera muestra se encontro representada por 28 asesores de negocio.

Mientras que la segunda muestra se encontrd representada por 29 clientes morosos; para poder

obtener esa muestra se tuvo en cuenta criterios.
Criterios de inclusién:

a. Clientes que estén en mora actualmente.
b. Clientes cuyo saldo capital superan los S/. 15, 000.00
c. Clientes cuyo retraso es de mas de 2 cuotas.

Criterios de exclusion:

a. Clientes que se encuentren al dia en sus pagos.
b. Clientes cuyo atraso de pago solo sea una cuota.

c. Clientes cuyo préstamo sean menor a S/. 1,000.

El total de la muestra es de 57 personas.
2.3. Variables, Operacionalizacién
2.3.1. Variable independiente: Estrategias Financieras

Definicion Conceptual: Segun Ovando (2016), las estrategias financieras son la identificacion
de los objetivos base a largo plazo de una financiera u empresa; ademas de la adopcion de cursos
de accion y asignacion de los recursos necesarios con el fin de alcanzar y permitir obtener

ventajas a corto, mediano y largo plazo (p.20).

Definicion Operacional: Se tomé en cuenta los tres tipos de estrategias financieras planteadas

por el Banco Finlandia (preventiva, prejudicial y judicial).
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2.3.2. Variable dependiente: Morosidad

Definicion Conceptual: Segin Diaz (2014), la morosidad hace mencion al no pago de las
obligaciones financieras. En el sistema financiero la morosidad es el incumplimiento y/o retraso
del pago de los créditos brindados para el desarrollo y crecimiento de pequefios y micro
empresarios. Las diversas instituciones financieras afrontan una serie de riesgos como: riesgos

de liquidez, crédito, operacional y de mercado.

Definicion Operacional: La morosidad ha sido medida en primer lugar con su clasificacion
crediticia, Tipos de clientes morosos y los indicadores permiten medir los indices de la

morosidad.

2.3.3. Operacionalizacion
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Tabla b

Operacionalizacion de Variable Independiente

SUB
VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES INDICADORES INDICE TECNICA INSTRUMENTO
Anadlisis y decisién .
del crédito Capacidad de pago
Destino del crédito Producto
Periodo del crédito Tiempo
Politicas de
crédito Descuentos por Descuento Encuesta Guia de Encuesta
VI pronto pago
Supervision de Pre Post
ESTRATEGIAS crédito
FINANCIERAS
Politicas de .
Gestion
cobranza
Preventiva Cobranza personal 1-30 Analisis Guia de analisis
documental documental
Tipos de
Estrategias Pre Judicial Notificacion 30-60 Encuesta Guia de encuesta
Judicial Negociacion 90+ Entrevista Cuestionario

Fuente: Elaboracion propia

46



Tabla 6

Operacionalizacion de Variable Dependiente

VARIABLE DIMENSIONES INDICADORES SUB INDICADORES INDICE TECNICA INSTRUMENTO
Normal Puntual 0 dfas
CPP Atrasos ocasionales -60 dias
Clasificacion . ) Encuesta
- Deficiente Atrasos mayores -120 dias
Crediticia Entrevista
Dudoso Atrasos anuales -365 dias
Perdida No cancelo + 366 dias
Intencionales 7 .
VD _ Guia de
Fortuitos 14 Encuesta
MOROSIDAD ) ) Encuesta Cuestionario
Tipos de Morosos Negligentes 8 ]
Entrevista
Circunstanciales 10
Despreocupados 3
Cartera atrasada Tasa de morosidad 4.24%
. . Analisis
Indicadores Cartera pesada Tasa de morosidad 4.16%
Documental
Cartera de alto riesgo Tasa de morosidad 5.24%

Fuente: Elaboracion propia
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2.4. Técnicas e instrumentos de recoleccidn de datos, validez y confiabilidad
2.4.1. Técnicas

Segln Gomez (2015) “son métodos especiales o particulares que se realizan en cada fase de la

investigacion cientifica” (p.100).

Encuesta: Se realizé dos encuestas, la cual una se aplicé a los trabajadores de la financiera, y

la segunda a los clientes, con el fin de recolectar datos.

Analisis documental: Se realizé el analisis de la cartera de cliente, créditos, indice de
morosidad, retrasos, cuentas pendientes por cobrar, con la finalidad de definir la morosidad de

la Agencia Mibanco de Olmos.
2.4.2. Instrumentos

Permiten a las técnicas de recoleccion de datos, reunir dos 0 mas caracteristicas importantes y

esenciales en la investigacion.

Guia de Encuesta: Permitié recaudar informacion de forma confiable y valida, segun la escala

de Likert con tres niveles de respuestas. Anexo N° 03 y N° 04,

Guia Documental: Con los documentos que se obtuvo de la informacion recopilada, se realizo

el andlisis pertinente. Anexo N° 05

2.4.3. Validez

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), manifestaron que “es el nivel que un instrumento

puede medir de manera real, las variables que desea o pretende estudiar y medir” (p.200).
Para medir la validez se utiliz6 el criterio de expertos:
Tabla 7

Criterios de validez

Datos del y Grado o Institucion
Profesion o Especialidad
Experto Académico Donde Labora

Fuente: Elaboracion propia
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2.4.4. Confiabilidad

Hernandez, Fernandez y Baptista (2014), definen la confiabilidad como “el nivel en que una

herramienta que realiza resultados coherentes y consistentes” (p. 200).

Para calcular el grado de confiabilidad de esta investigacion se empled el Alfa de Cron Bach, el

cual contribuyé en la medida de la consistencia interna de los items.

Tabla 8
Alfa de Cronbach
K: El nimero de items
S Si?: Sumatoria de las Varianzas de los items
St?: La Varianza de la suma de los items
a Coeficiente de Alfa de Cronbach

Fuente: SPSS
2.5. Procedimientos de analisis de datos

Para el desarrollo de la investigacion se utiliz6 el Software Estadistico SPSS Version 24, este
programa permitio realizar un estudio mas a fondo de la informacién recolectada la cual fue
elemento de analisis, y el programa Excel para tabular las respuestas y representarlo mediante
tablas y figuras. Las pruebas estadisticas empleadas fueron el alfa de Cron Bach e indicadores
de morosidad.

Para el primer Objetivo Diagnosticar los procedimientos para el otorgamiento de créditos y
cobranza que se aplican en Mibanco, Agencia Olmos — 2020 se utilizé el instrumento de
Encuesta y Analisis Documental; para el segundo Objetivo Analizar el indice de morosidad de
Mibanco Agencia Olmos — 2020 igualmente se aplico el instrumento de la encuesta y Analisis

Documental y para el tercer Objetivo se utilizé Analisis Documental.
2.6. Criterios éticos
Para la elaboracion de la presente investigacion se desarrollaron los siguientes aspectos:

Confidencialidad de la investigacién, en el proceso del desarrollo de la investigacién; se

respeta la informacion personal de los encuestados.

Objetividad, toda la informacion que se citd fue oportuna y relativa para la investigacion.
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Confiabilidad, la informacién que se ha presentado ha sido veridica y se ajusté a la realidad.

Originalidad, toda la informacion recabada de la investigacion que se ha presentado es propia

del investigador.

Veracidad, toda la informacion que se presentd fue veridica y se encuentra respaldada por la

investigadora.
2.7. Criterios de rigor cientifico

El presente trabajo de investigacion tiene como base el método cientifico porque es de mucha
importancia para el progreso de la investigacion; en donde la observacion es el punto principal,
luego se desarrollo la hipdtesis; la cual va a ser aceptada o rechazada con experimentacion; es
decir los resultados de la informacion obtenida mediante las técnicas de recoleccion de datos;
para darse un resultado final. Ademas, se utiliz6 la metodologia de investigacidn respaldandose
en el autor Hernandez Sampieri; ademas se utilizaron los coeficientes de Alfa de Cron Bach y

el juicio de expertos.
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1. RESULTADOS
3.1. Presentacion de Resultados

A. Andlisis de los procedimientos para el otorgamiento de créditos aplicadas en
Mibanco Ag. Olmos
1. Politicas de Crédito

El objetivo del actual documento es establecer politicas y la metodologia de evaluacion que
rigen el proceso de otorgar préstamos y de facilitar el acceso al crédito, tomando en cuenta el

marco normativo de la SBS como ente regulador del SF.

Con la finalidad de cumplir con el objetivo 1 se detallan las politicas para acceder a un Crédito:
Politicas Generales

Consideraciones Generales:

Mibanco no realiza discriminacion de ninguna indole.

Los clientes de Mibanco corresponden especialmente a los niveles econémicos C, Dy E.

El ADN sera el Unico responsable de la veracidad y calidad de la informacién que obtenga del
cliente, asi como también de la administracion integral (evaluacidn, promocion, seguimiento y

recuperacion), de la cartera de clientes que sea asignada.

A fin de asegurar la mitigacion e identificacion de riesgos crediticios y operacionales, en el
proceso de evaluacion y aprobacién de solicitudes de crédito, se debera dar cumplimiento a las
medidas definidas para cada agencia y a las politicas establecidas por Mibanco.

Los créditos dirigidos a personas naturales deberan estar protegidos en su totalidad por un seguro

desgravamen.
Los Accionistas y/o directores de Mibanco no podran ser atendidos.

Los créditos otorgados en Mibanco se formalizaran mediante la firma, de los siguientes

documentos: Pagaré y Contrato de Préstamo.

Para los clientes que efectlien pagos anticipados totales, se atendera la renovacion de su nuevo
crédito, incluso el mismo dia, siempre y cuando se evalle la necesidad de liquidez del cliente y

del giro del negocio, las cuales deberan ser registradas en la Propuesta de Crédito. Se estima
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que el tiempo entre la generacion de la nueva solicitud y el nuevo crédito aprobado es de minimo

30 min. aprox.

2. Politicas de Admision de Créditos

Perfil de Cliente

Las personas naturales y juridicas que cumplan con las siguientes condiciones, son sujetos de

prestamo:
Perfil de clientes
Categoria Precision Independionts Dependiente
&M"mam&pmw
Se = a actn alos y “mmmmmmm
Definicis [ —gr ecor L) ~oo e una
A micro y et e =sla su | ser
o o fusnte de Ingr Formal
Aedorengd
\denslficacson | . Cuenten con iSorntficacion logal y = o on ios oo
togat alencion de Mbanco
Ecad e 20 afos
persona Virwra 23 anos
== g TN
Categon. Pre Indepe ndente Dependiente
Masrms 71 afos 11 meses 29 dlas
L= omwamonm
Si no cumple I edad s = © pe
Si no cumpie b edad e wumm
o POza do Wia ex3erma PO COmPania 3o Seguros.
*  Aencon MmeSanis ol COMyLQRCOrTrecie O Pos. SAemEre GUe 3o valkde Que la gesidn sea de
12 socedad comyugal O tamiiar y Que of Tiuke frme Como aval
o Con aval guen jurio a Taudar frrma una adends (Ver REG-MIB 80T Adonda Aval para créditos
regulares © REG- MRS 308 Adenda Aval para lineas. segin soa of caso) en of gue se Indgue
foner ConoCImiento gue of Thular No cuenta con of seguwo de Desgravamen
o Aancdn do Taukar yo parsapante > 80 anos: previo & & ger de a3 e Sote
solictar el desdtiogued al sroa de Servicios Centrales. con Scket OPE-000C en Jra Luogo se
Procece a croar 13 soliclud y apica s [ por supera of Bembe de
BMerOnN SABISCO en MDanco
En o caso de En of caso Go Porsona Natara
Min. 12 meses: Hasta S/ 10,000
Thmoo Persona Natural es de 08 meses Min. 18 rmoses. HMasts SV 30,000
Etaiind L [T Porsona JurkSca o3 de 12 meses Tener o cuenta 1 siguwenie
.-:0—— Naturst (PN) / Se desembolsard w0l0 en  moneda
o “““‘l Perscna Para actividades pecuanas (ganadenis y nacionat
WM Jrstcn 0 | sgnostaa), o = Los chentes dependertes formales o
aborat de 02 afos. nformales Jeberan lener COmMO minimo 01
amo do > con un
do INaciveiad no mayor a 03 meses.
Se establocerd S0 AcUSIO 3 & segr s acroecoras (Sonde
w”m)yh-mmwnﬂm Yo resp por
Eneas nO LERraaas)
[Yye——. Ver detalio S0 CONSOOmeS o
Para wodon
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(nciuyendo o 1 sbcRad s No Aglca
8 Max O3 Max 06
R RA Max O3 Max OS5
Nota: El segmenid G0 Hesgo Gue Bo0 i o o So o3 Sol WL

Figura 4. Perfil de cliente
Fuente: Mibanco Ag. Olmos.
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Modalidades de Crédito

Categoria

Precisién

Independiente | Dependiente

Crédito Nuevo

N.A

Aquel que se otorga al cliente por primera vez en Mibanco.

Créditos
Recurrentes

NA

Son de 2 tipos:

1. Recurrente Sin Saldo: Cuando el monto recibido por el cliente solo incluye una nueva
disponibilidad de efectivo. Son créditos otorgados a clientes que retornan o se encuentran
en desercion.

2. Recurrente Con Saldo: Cuando el monto recibido por el cliente incluye el saldo del (de
los) crédito(s) vigente(s) y una nueva disponibilidad de efectivo. Son créditos ampliados.

Ver detalle de condiciones en ANX-MIB-

Créditos
Paralelos

N.A

MIE-112 Matrz do Excgpcionss
El cliente de acuerdo a su capacidad de pago y evaluacién crediticia podra tener como maximo
03 créditos en simultdneo en MIBANCO.

Ver detalle de condiciones en ANX-MIB-112 Matriz de Excepciones

Para clientes con deuda congelada:
Si no tiene crédito Congelado: maximo 3 préstamos vigentes

Si tiene 1 crédito Congelado: maximo 4 préstamos vigentes
Si tiene 2 créditos Congelados: méaximo 5 préstamos vigentes

Crédito

Exclusiva
para los
mejores
clientes

Es una modalidad de crédito de libre disposicién. Se genera un cronograma por cada
disposicion de la linea (no es revolvente).

Reprogramado

Aplica a un
crédito
vigente

De acuerdo a lo establecido por la SBS, son créditos con buen comportamiento de pago
cuyo titular sufre variaciones en su flujo de caja temporales por razones coyunturales. El
crédito a reprogramar puede sufrir variaciones en plazo y/o monto, respecio a las
condiciones del préstamo original.

La tasa puede mantenerse de acuerdo al crédito origen.

Puede aplicar condonacién de intereses compensatorios y moratorios

La atencidn podra ser a clientes afectados de forma Individual o masiva. Ver detalle de
condiciones en el ANX-MIB-457 Productos Activos

Para las reprogramaciones por la coyuntura COVID-19, revisar CIR-003-2020 Circular
Reprogramado COVID-19

Crédito
Refinanclado

NA.

Son los créditos que han presentado variaciones de plazo, tasa y/o monto respecto a las
condiciones pactadas en el crédito original, las cuales obedecen a dificultades en la
capacidad de pago del deudor.
Se pueden refinanciar créditos vigentes o vencidos.
Los motivos de refinanciamiento se producen por la disminucién de capacidad de pago det
cliente debido a:
a. Eventos externos:

- Salud.

Figura 5. Modalidades de Crédito

Fuente: Mibanco Ag. Olmos.

3. Clasificacion de las Garantias

Cuando la garantia presentada recae sobre las cualidades de las personas y no se inscribe en

Registros Publicos:

Garantia personal
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La Fianza: La obligacion del fiador se extingue si la deuda es nula y responde solamente por
lo que expresamente se obligd. Goza del beneficio de exclusidn, siempre que no exista una

renuncia a tal beneficio.

El Aval: La obligacién del aval permanece, aunque la deuda sea nula por cualquier causa.
Cliente no goza del beneficio de exclusion. Se requiere necesariamente la participacion de un
aval o garante en funcién a los limites y criterios de riesgo detallados en este manual. El aval
debera ser propietario de al menos de un inmueble (domicilio o local), acreditandolo siempre

con un documento formal.
Garantia Real

Hipoteca: Es la garantia de un bien inmueble inscrito en los RRPP, cuyo derecho se constituye
en garantia del cumplimiento de una obligacion propia o de algun tercero. Lo cual se constituye

sobre el 100% de propiedad del inmueble.

Garantia Mobiliaria: Es la garantia de un bien mueble destinado a asegurar el cumplimiento
de una obligacion financiera propia o de algun tercero. Se utilizara esta garantia considerando
como depositario al mismo constituyente de la garantia.

Los tipos de garantia que se emplearan son: vehiculos, maquinarias, equipos y bienes sujetos o
no sujetos a transformacién y otros tipos de garantia mobiliaria permitidos por ley y que

determine nuestra representada.

Monto maximo a otorgar por tipo de garantia:

Para cliente con calificacion RMB plazo > a 48 meses

Para cliente con calificacion RB plazo > a 36 meses y

Para cliente con calificacion RM / RA plazo > a 24 meses
4. Aplicacion de la Tasa de Interés

Se determinara las tasas de interés segun el costo operativo del crédito, el riesgo del cliente, la
estructura de costos, la rentabilidad esperada y el mercado actual. Estas se aplican segun el
Tarifario que informe el Comité de Precios. La aplicacion de la tasa de interés serd especifica
por producto otorgado, segmentacion de Riesgos, monto de crédito aprobado, zona geogréfica
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y/o tipo de cliente. La reduccidn o alguna excepcion de tasa de interés significara un incentivo

para los mejores clientes en funcion a su historial crediticio y campafa vigente.

5. Tipos de Comité de Crédito

Presencial
Comite presencial
Tipo de mento de R Total
i s‘;g“go i iesgo Lider del Comité en Agencia Participantes
Mini « Asesor de Negocios (Proponente)
Comité Hasta S/ 15,000 « AdN Revisor de Documentacion (1)
RMB/RB/RM/RA « Lider de comité en Agencia (**)
RMB/RE ;;"‘;5000 « Asesor de Negocios (Proponente)
S/ 75.000 » AdN Revisor de Documentacion (1)
Comité * Supervisor de Oficina [* AdN Revisor de Evaluacion (2)
RM/RA > S/ 15.000 Compartida » Lider de comité en Agencia (**)
Hoota « Jefe de Negocios
S/ 50,000 « Gerente de Agencia
» Asesor de Negocios (Proponente)
RMB » AdN Revisor de Documentacion (1)
Comité /RB =BE00 « AdN Revisor de Evaluacion (2)
Ampliado « Lider de comité en Agencia (**)
* AdN nuevos (hasta 9 meses de exp.)
RM/RA « Asistentes de Negocios
= 50,000 » Otros gue defina el GA
Figura 6. Comité presencial
Fuente: Mibanco Ag. Olmos.

Remoto
Comité Remoto
Tipo de Lider del Comité en
Segmento de Riesgo Total Participantes
Comité Riesgo (*) Agencia
e RT hasta 131
IGUNS | P 15000 e Asesor de Negocios (Proponente)
Double ¢ RT hasta * Lider de comité en Agencia
S/ 30,000 |e Supervisor de
« RT hasia Oficina
S/ 40,000 Compartida
« Jefe de Negocios
RTmayoraS/ | e Gerente de 4 personas
Comité/ | RMB/RB/RM 40.000 Agencia * Asesor de Negocios (Proponente)
Comité « AdN Revisor de Documentacion
Ampliad * AdN Revisor de Evaluacion (")
o * Lider de comité en Agencia
Figura 7. Comité Remoto
Fuente: Mibanco Ag. Olmos.
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Cobranza

Comité de Cobranza

a) Comité de| Se realiza con la finalidad de establecer acuerdos y estrategias de recuperacion, de casos de créditos de
Cobranza dificil cobranza.

Se realiza con la finalidad de analizar los principales riesgos en el ambito de la Agencia y determinar las
estrategias o medidas correctivas a aplicar.

b) Comité de ed p
Riesgo El SubGerente de Negocios!/ SubGerente Regional es responsable de socializar en la zona, los casos
Crediticio que evidencien incoherencias en el cumplimiento con la normativa vigente y aquellos que evidencien
mayor riesgo en el proceso de evaluacién, explicando las medidas correctivas de mitigacion de riesgo
a aplicarse.

Figura 8. Comité de Cobranza

Fuente: Mibanco Ag. Olmos.

Visita al cliente

Domicilio: verificamos la ubicabilidad del cliente de forma presencial o remota (videollamada),
la condicidn del domicilio, calidad de vida, antigiiedad en la zona, relacion con su entorno, etc.
Cabe indicar que la verificacion de domicilio de modo remoto, aplica a clientes que estén en la

data de base de tacticos.

Negocio: verificamos la ubicabilidad del negocio de forma presencial o remota (videollamada),

condicion del local, antigliedad en la zona. Se realiza por cada solicitud de crédito.
Andlisis cualitativo

Es aquel donde se identifica / valida las caracteristicas propias del cliente, su
conyuge/conviviente, familiares directos o relacionados a su ambito familiar, del negocio y
demas relacionados a la solicitud (en caso de PJ: Representante Legal, socios/ accionistas), asi

como el perfil de riesgos del cliente.
Es este analisis se tienen 3 objetivos:
Voluntad de Pago

Caracter del Cliente

Conocimiento del Negocio
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Siendo fundamental para conseguir estos objetivos, generar una relacion de confianza entre el

Asesor de Negocios y el cliente.
Analisis cuantitativo

Es aquel que nos proporcionara la informacion de la actual situacion econdmica y financiera en

el que encontramos el negocio y/o ingreso del cliente. En este andlisis se tienen 3 objetivos:
Conocer Capacidad de Pago — Analisis de Estados Financieros
Reconocer y Validar la Necesidad del Cliente
Conocer el impacto de la inversion en activo fijo
6. Cliente independiente minorista
Andlisis de los Estados Financieros
Estado de Ganancias y Pérdidas (P&G)

El P&G evalla la gestion operacional mensual del negocio y nos da como resultado una utilidad

0 pérdida.

Permite estudiar y comprobar la conducta de las operaciones de sus egresos e ingresos. La

estructura utilizada en la evaluacion del crédito es la siguiente:

Estados de resultados

ESTADO DE RESULTADOS (PEG)
CLIENTE INDEPENDIENTE
. {A) Ventas Netas
[ (8) {-) costo de ventas
= (C) Margen Bruto o Margen de Ventas
(D) (-) Gastos de? Negocio
= (E) Margen Operativo
(F) (-) Gastos Financieros
= (G) UTILIDAD NETA
() (+) Otros ingresos
) (-) Gastos Familiares

) (-) Otros Egresos
= (K) UTILIDAD DISPONIBLE

Figura 9. Estados de resultados
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a. Ventas Netas
Determinacion de las Ventas Metodologias para el calculo de ventas
Por referencias del cliente:

Esta informacion se obtiene en la visita realizada al negocio, la cual es validada por registros
informales y formales. Adicionalmente se debe tener en cuenta el volumen de compra de

mercaderia, rotacion de inventarios, capacidad instalada, etc.

Visitar en el horario de mayor afluencia de clientes para validar niveles de ventas y compararlos

con negocios similares de la zona.
Por sustento de compras de mercaderia:

Si se cuenta con los registros (min.03 Gltimos meses consecutivos) se debera revisar y calcular
el promedio, para luego dividirlo entre el % de costo de ventas y asi obtener la venta estimada
por mes. En caso de no contar con ello, se debe realizar una estimacion con la informacion

obtenida.

Validar la veracidad de los documentos (registros, cuadernos, libretas, archivos digitales, guias,

boletas, facturas, etc.).
Declaraciones a Sunat:

Promedio de las ventas de los 03 Gltimos meses declaradas a Sunat (PDT’S o pagos) y/o

declaracién anual de renta.

De las metodologias antes indicadas de debe considerar para la evaluacion la mas conservadora

y razonable de acuerdo a las caracteristicas del negocio evaluado.
Giros Complementarios

Son aquellos giros que tienen sinergias entre si, cercania fisica y que ademas completan la

satisfaccion de la necesidad. Consideraciones:
Realizar una sola evaluacion y margen de ventas.

Tomar una muestra significativa en el margen de ventas de los giros evaluados (60% de cada

uno de ellos):
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Analizar el % de la diversificacion de su riesgo y en cuanto se soporta el giro principal con el

complementario ante la eventualidad.
Debe pertenecer al titular y/o conyuge/conviviente.
Costo de Ventas

Es la inversion realizada por el cliente para comercializar, producir o prestar un servicio,
comprende: materia prima, mano de obra y otros costos de fabricacion, esperando su

recuperabilidad y un margen de ganancia.
Margen de Ventas

Es la utilidad procedente directamente de la actividad principal productora de ingresos del
cliente para hacer frente a sus gastos operativos del negocio. Es obligatorio su elaboracion para

créditos mayores a S/5,000. Consideraciones:

Frecuencia: Diario, semanal, quincenal o mensual (de acuerdo con la gestion del negocio).
Cantidad: Unidades vendidas por producto / servicio, de acuerdo con la frecuencia de venta.
Muestra representativa de los productos:

Minimo 60% de las ventas.

Tomar productos mas representativos (los de mayor rotacién y dentro de ellos los de mayor y

menor ganancia).

De ser negocios complementarios elaborar un solo formato de margen de ventas (Cumpliendo

las mismas consideraciones para ambos ingresos).

Vigencia de 6 meses (siempre que se mantengan las mismas condiciones precios, costos y la

muestra representativa minima del 60% de las ventas).
Gastos del Negocio

Es el desembolso que realiza el cliente para la comercializacion y distribucion del producto o

servicio del que no se espera obtener su recuperabilidad.
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Gastos de negocio

*Agua, teléfono, luz, internet, otros, Encasa-negocio, prorratear gastosen funciéna la

Servicios Basicos propoecionalidaddel uso.,

*En alquileres pagados por adelantado provisionar el alquiler mensualy el saldo no
utilizado registrarlo en Ctas. x Cob. Encasa-negocio, prorratear gastos.

Alquiler del local

sPersonal administrativoy de ventas {incluye comisiones y benefidos). Induir & pagoa
Sueldos familiares que apoyan al negodo {propinas y otras).
*Los relacionados a produccion, van en el costeo del margen de ventas

Gastos de
publicidad

*Articulos de marketing y promocion (volantes, afiches, llaveros, calendarios, otros)

Transporte sMovilidad, fletes, peaje, SOAT, otros.

I mpue stos SSUNAT, Munidpalidad, SI5A, ImpuestoVehicular, otros. Sisetiene deuda fracdonada induirla

en e rubro.
Imprevistos *Papeletas, pago de cuotas de deudas contraidas con terceros relacionadas al negociono )
P to Y supervisado por la Superintendencia de Bancay Seguros SBS (ONG,
otros prestamistas,etc.), juntas, mantenimiento de local. )
-
Depreciaci(')n oSe aplica a los activos fijos inmuebles, maquinariasy equipo.

Figura 10. Gastos de negocio

Gastos Financieros

Son los gastos en los que incurre el negocio como consecuencia del uso de capitales de terceros
regulados por la SBS. Las cuotas de otras entidades se deben registrar segun el sustento
(cronograma, pago de cuota, etc.). Considerando como base de informacion la registrada en el
RCC.

Las cuotas de Mibanco no se deben de modificar de manera manual, salvo casos especificos y

debidamente sustentados, sujeto a revision son:

Las cuotas de deudas destinadas al negocio, a nombre del titular, conyuge/conviviente, familiar
o0 terceros, asi mismo revisar si el cliente tiene mas de un crédito en una misma entidad, a fin de

considerar el 100% de las cuotas.
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Los intereses de los créditos de libre amortizacion que se cancele en el mes de evaluacion. De

no ser asi, se reflejara en el Flujo de caja el interés y capital.

Las cuotas de deudas CONSUMO, que fueron destinadas al negocio. Las cuotas de deudas de

Cooperativas, de acuerdo al destino del crédito.

El incumplimiento del registro de las obligaciones financieras del cliente, suponen un riesgo de
sobreendeudamiento, por lo que incrementa la probabilidad de impago, afectando la cartera de

créditos y su calidad.

b. Utilidad Neta
Es la utilidad para hacer frente a gastos familiares y otras obligaciones no vinculadas al negocio.
Otros Ingresos

Estos corresponden a los ingresos adicionales del cliente, conyuge/conviviente, que cumpla con
experiencia minima requerida, provenga de una actividad independiente o dependiente (formal

o informal).
Consideraciones:

Evaluar siempre de forma integral, el negocio secundario podria generar pérdidas y perjudicar

el negocio principal.

La evaluacion de los otros ingresos se elabora de forma independiente al principal, en formatos
de evaluacion (Margen de Ventas y Relevamiento de Informacion en campo) y se adjuntan al

expediente ambos.

Si los otros ingresos corresponden al conyuge / conviviente debe de realizarse una evaluacion
completa en la cual se considere los gastos de consumo y de inversion propios de este negocio

/ ingreso.
La utilidad neta de los otros ingresos NO debe superar la del negocio principal.
Gastos Familiares

Son los gastos relacionados a la familia (alimentacion, alquiler de vivienda, servicios,

educacion, transporte, salud y medicinas y otros).

c. Utilidad Disponible
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Es el excedente final para calcular la capacidad de pago del negocio evaluado, con la cual se

decide el otorgamiento del crédito. La utilidad disponible puede estar distorsionada si:
Margen de ventas elaborado de forma incorrecta
Sobreestimacién o subestimacion del calculo/estimacion de ventas

No considerar o no determinar de forma correcta el % ventas al crédito ni % de

irrecuperabilidad.
Canasta familiar sobreestimada/subestimada de acuerdo con la real situacién del cliente
7. Balance General

El BG nos permite ver la situacion del actual negocio a una determinada fecha y permite conocer
la dimensién de negocio a la fecha de evaluacion, el patrimonio y la estructura de sus

obligaciones financieras.

Balance General

Una igualdad que siempre se cumple

ACTIVO = PASIVO + PATRIMONIO

PASIVO 4

ACTIVO CORRIENTE | M

i CORRIENTE i
PASIVO
o B
ACTIVO CORRIENTE '
B NO ¢
CORRIENTE patRIMONIO | |

%

Figura 11. Balance General

Consideraciones:
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Préstamos hasta S/ 3,500 no requieren la elaboracion del Balance General.
Capacidad de Pago

Para el banco y para el solicitante es fundamental ser un cliente sin riesgo, es decir si tienes
capacidad de pago del crédito solicitado dentro del plazo pactado, no habra ningin problema
para aceptar la financiacion del crédito, por ello la entidad financiera Mibanco evalla los
ingresos actuales que se percibe y los que podrian registrar en un tiempo futuro. Por tal razén

depende de la entidad financiera Mibanco el limite de dinero que pueda otorgarle del préstamo.
Experiencia crediticia

El historial crediticio es de suma importancia, 1o que nos muestra los antecedentes de créditos
de la buena 0 mala conducta de un cliente, es informacion muy notable sobre un comportamiento
personal, comercial y es constantemente manejado por el Mi banco aun cuando el cliente no lo

sabe.
Examen de conocimiento a los Asesores de Negocio.

Se realiz6 un examen de conocimiento del Manual de Créditos y Procedimientos de Crédito y
Cobranza de Mibanco a los 28 asesores de Negocio del cual se puede evidenciar el 39% de los
asesores obtuvieron una calificacion negativa evidenciando asi que desconocen el manual de

créditos, y el 61% result6 con una calificacion positiva.
Tabla9

Examen de conocimiento

EXAMEN DE CONOCIMIENTO

CONDICION APROBADOS DESAPROBADOS TOTAL
Asesor de negocios 17 11 28

Porcentaje 61% 39% 100%

Fuente: Elaboracion propia
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Examen de conocimiento

ASESORES DE NEGOCIOS

8 APROBADOS = DESAPROBADOS

Figura 12. Examen de conocimiento

Fuente: Elaboracion propia

8. Resultado de la Aplicacién del Instrumento encuesta dirigida a colaboradores de
Mibanco Ag. Olmos

Con la finalidad de cumplir con el objetivo 1 se aplicé una encuesta a los asesores de negocio
de la Agencia de Mibanco ubicada en Olmos; donde se identifico que si se utilizaron estrategias
financieras pero fueron pocas y deficientes; estas estrategias fueron: analisis previo para
conceder crédito; destino del crédito, monitoreo constante sin embargo se realizd de manera
ineficiente ya que los asesores manifestaron que no realizan seguimiento a los créditos
concedidos; existieron politicas de cobranza pero fueron deficientes; algunos asesores les
comunicaban a sus clientes el pronto vencimiento de su cuota mediante mensajes de textos o
Ilamadas; son pocos los asesores que explican cudl es la tasa de interés que el cliente debe pagar;
el periodo de las cuotas pocas veces es fijado por los clientes; la negociacion es muy poco

utilizada como estrategia para no llegar a juicios.
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Tabla 10

Analisis previo

Descripcion Siempre A veces Nunca Total
Frecuencia 21 7 28
Porcentaje Vélido 75% 25% 0% 100% Fuente:

Elaboracion propia

Anélisis previo

u" '

T0%

60r%
50
K08
0%
205%
100
A
%
Sempre A vecos Nunca

Figura 13. De acuerdo a los datos obtenidos; el 75% de los asesores de negocio
realizaron un andlisis previo sobre los ingresos de los clientes, el 25 % a veces
realiza una evaluacion previa de los ingresos, evidenciando asi que no todos
cumplen el requisito basico para la evaluacion de un crédito, cayendo asi en un

grave error para la recuperacion del credito.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 11

Relevancia del motivo de crédito

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 26 2 - 28
Porcentaje Valido 93% 7% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Relevancia del motivo de crédito

100
O

0%
0%

s
0%
10%

o

SeEmpre A veces Nunca

Figura 14. De acuerdo a los datos obtenidos; el 93% de los asesores manifestaron
que siempre resulta relevante el motivo del crédito, sin embargo, muchos de ellos
manifestaron que es ocasiones los clientes mienten acerca del motivo de sus

préstamos.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 12

Profesion de asesores

» Técnico Universitario
Profesion . . . )
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Computacion 7 25% 0 0%
Negocios 0 0% 2 7%
internacionales

Administracion 5 18% 11 39%
Ing. Industrial 1 4% 0 0%
Contabilidad 1 4% 4%
Totales 14 50% 14 50%

Fuente: Elaboracion propia

El 50% de los asesores son técnicos de los cuales pertenecen el 25% a computacion, 18% a

administracion, 4% a ing. Industrial y el 4% a contabilidad; el 50% restante de los asesores son

universitarios de los cuales el 7% pertenece a negocios internacionales, 39% a administracion y

4% a contabilidad.
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Tabla 13

Fijacion de la fecha de pago

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 0 7 6 13
Porcentaje Valido 0% 54% 46% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Fijacion de la fecha de pago

e mpre A veces Nunca

Figura 15. De Acuerdo a los datos obtenidos; el 54% de los asesores
manifestaron que a veces el banco fija la fecha de pago; sin embargo, el 46%

acoto que nunca, ya que los clientes eligen su fecha a pagar.

Fuente: Elaboracion propia.




Tabla 14

Descuentos por pagos adelantados

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 16 0 12 28
Porcentaje Valido 57% 0% 43% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Descuentos por pagos adelantados

SO

a0%%

200,

10%

Sempre Aveces Nunca

Figura 16. De acuerdo a los datos obtenidos; el 57% de los asesores manifestaron
que siempre disminuyen los intereses del préstamo; cuando los clientes realizan
el pago adelantado; mientras que el 43% acoto que nunca disminuyen los
intereses por los pagos adelantados.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 15

Monitoreo de créditos

Descripcion Siempre A veces Nunca Total
Frecuencia 10 18 0 28
Porcentaje Vélido 36% 64% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Monitoreo de créditos

7O

(e

A
I

Pl

e
Sempre A voces Nunca

Figura 17. De acuerdo a los datos obtenidos; el 64% de los asesores manifestaron
que a veces realizan el monitoreo a los créditos que concedieron y el 36% de los
asesores siempre realizaron esos monitoreos; evidenciando asi que la falta de este

control o0 monitoreo repercute de manera negativa para el banco.

Fuente: Elaboracion propia.
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Tabla 16

Politicas de cobranza

Descripcion Siempre A veces Nunca Total
Frecuencia 0 10 18 28
Porcentaje Vélido 0% 36% 64% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Politicas de cobranza

s
S0%
acrs
0%
20m%
10%
> 4
o
Searmnmpre A veces Nunca

Figura 18. De acuerdo a los datos obtenidos; el 64% de los asesores manifestaron
que las politicas de cobranza no son revisadas de manera constante y solo el 36%
manifestaron que a veces; evidenciando asi que la Agencia Mibanco no capacita

ni evallia constantemente a los asesores.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 17

Comunicacion del vencimiento de la cuota

Descripcion Siempre A veces Nunca Total
Frecuencia 0 12 16 28
Porcentaje Vélido 0% 43% 57% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Comunicacion del vencimiento de la cuota

3

10%

SEmpre Aveces Nunca

Figura 19. De acuerdo a los datos obtenidos; el 57% de los asesores manifestaron
que nunca les comunicaron a sus clientes que sus cuotas estan préximas a vencer;
y el 43% restante manifestaron que a veces les comunicaron a sus clientes ya que

consideraron oportunos debido al monto elevado de sus préstamos.

Fuente: Elaboracion propia
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Envio de notificaciones

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 28 0 0 28
Porcentaje Valido 100% 0% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Envio de notificaciones

100
s

T
s
S0,
A0,
3O
0%
10%

N

Siempre A veces Nunca

Figura 20. De acuerdo a los datos obtenidos; el 100% de los asesores
manifestaron que, si se les envia notificaciones a sus domicilios a los clientes,

debido al atraso de sus cuotas.

Fuente: Elaboracién propia.

Tabla 19
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Cobranza judicial

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 0 0 28 28
Porcentaje Valido 0% 0% 100% 100%

Fuente: Elaboracion propia

100
0N

1O,
%

AW,
10
20

16 —

Sdermpre A veces

la recuperacion del dinero.

Fuente: Elaboracion propia.

Cobranza judicial

Figura 21. De acuerdo a los datos obtenidos; el 100% de los asesores de negocio

manifestaron que nunca utilizaron la cobranza judicial como Gltimo recurso para

Nunca

B.  Analisis del indice de Morosidad de Mibanco Ag. Olmos — 2020
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1. Indicadores Financieros de Mibanco Ag. Olmos

Con la Finalidad de cumplir con el Objetivo N° 02 después de haber realizado un analisis
documental se identificd que la tasa de morosidad fue del 4.16%; evidenciandose asi que la
morosidad afecta a la empresa; ademas se identifico que los clientes encuestados en su mayoria
son morosos circunstanciales; una de las causas para el incumplimiento del pago es que a veces
sus ingresos son inestables; algunos no recibieron informacion detallada sobre los créditos y las

consecuencias por el incumplimiento del pago.
Tabla 20

Clasificacion de los clientes

Cuadrante 4: 55% Cuadrante 3: 0%

Cuadrante 1: 15% Cuadrante 2: 30%

Fuente: Elaboracion propia

De acuerdo con, la clasificacion del cuadrante de riesgo crediticio; los clientes morosos fueron
clasificados: 15% representan un riesgo bajo para la agencia y se les realiza una cobranza
flexible; 30% representan un riesgo bajo para la agencia y se les realiza una cobranza rigida y
el 55% representan un riesgo alto para la agencia y se les realiza una cobranza flexible.

Tabla 21

Colocaciones totales

Cartera de créditos en cobranza 0
judicial 0
Colocaciones totales S/. 42,077,000.00

Fuente: Elaboracién propia

La agencia de Mibanco en Olmos no tuvo una cartera de créditos en cobranza judicial.
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Tabla 22

Tasa de morosidad

Cartera de créditos restructurados S/. 980,603.00

Cartera de créditos refinanciado S/. 769,800.00 £.16%
Cartera de créditos en cobranza judicial 0

Colocaciones totales S/. 42,077,000.00

Fuente: Elaboracion propia

La agencia de Mibanco en Olmos tuvo una tasa de morosidad del 4.16%, en donde se reflejo
que la cartera de créditos restructuradas fue de S/. 980,603.00 soles y la cartera de créditos
refinanciados fue de S/. 769,800.00.

Tabla 23

Cartera Mibanco

Cartera Stock Clientes Stock % MORA
AG. OLMOS S/. 42,077,000.00 4,592
MIBANCO 2019 Cartera Morosa Clientesen Mora  4.16%
S/.1,750,403.00 230

Fuente: Elaboracidn propia

La agencia de Mibanco en Olmos reflejé tener una cartera de clientes de 4,592 los cuales
representan S/. 42,077,000.00; y clientes en mora 230 los mismos que representan S/.
1,750,403.00.

Tabla 24

Destino del crédito

DESTINO DE CREDITO Capital de trabajo Activo fijo  Consumo

% MORA 30% 10% 60%
N° CLIENTES EN MORA 69 23 138

Fuente: Elaboracion propia
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La agencia de Mibanco en Olmos, del total de clientes morosos el 60% tienen créditos de
consumo; el 30% créditos para capital de trabajo y el 10% créditos para activo fijo; evidenciando

asi que los clientes que poseen creditos de consumo son los mas morosos.
Tabla 25

Creditos por actividades comerciales

ACTIVIDADES COMERCIALES Comercio Produccion Servicios

N° CLIENTES MORA 81 108 41

% MORA 35% 47% 18%
Fuente: Elaboracion propia

La agencia de Mibanco en Olmos; brinda préstamos de tres tipos: comercio, produccién y

servicios; los clientes en mora representan el 35%, 47% y 18% respectivamente.

2. Resultado de la Aplicacion del Instrumento Encuesta dirigida a clientes en mora
de Mibanco Ag. Olmos

Con la finalidad de cumplir con el objetivo 2 a través de una encuesta realizada a los clientes en

mora de la Agencia de Mibanco ubicada en Olmos cuya muestra es de 29 clientes en mora.

Tabla 26
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Tipos de clientes morosos

Descripcion Fortuitos Intencional Negligente Circunstancial Despreocupado Total
Frecuencia 6 0 5 10 8 29
Porcentaje 21% 0% 17% 34% 28% 100%
Valido

Fuente: Elaboracion propia

Tipos de clientes morosos
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Figura 22. De acuerdo a los datos obtenidos; el 34% de los clientes se
consideraron morosos circunstanciales, el 28% morosos despreocupados, el 21%
morosos fortuitos y el 17% morosos negligentes; evidenciando asi que los

clientes circunstanciales y despreocupados son los mayores morosos.

Fuente: Elaboracién propia

Tabla 27
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Ingresos estables

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 18 11 0 29
Porcentaje Valido 62% 38% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Ingresos estables
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10%
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Figura 23. De acuerdo a los datos obtenidos; el 62% de los clientes morosos
manifestaron que siempre sus ingresos son estables; sin embargo, el 38% acoto

gue a veces tienen ingresos estables.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 28
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Motivo del incumplimiento de pago

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 10 19 0 29
Porcentaje Valido 34% 66% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Motivo del incumplimiento de pago

0%

(2

A0
20m,
20M

10m%

0%
Smgre A veces Nunca

Figura 24. De acuerdo a los datos obtenidos; el 66% de los clientes manifestaron
que a veces el incumplimiento de sus pagos es por fuerza mayores, mientras que
el 34% acotd que siempre es por motivos de fuerza mayor.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 29
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Informacion detallada

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 15 11 3 29
Porcentaje Valido 52% 38% 10% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Swmpre

Fuente: Elaboracién propia

Informacion detallada

A veces Nunca

Figura 25. De acuerdo a los datos obtenidos; el 52% de los clientes manifestaron
que siempre se le brindo informacion detalladas sobre el crédito a solicitar; el
38% manifestd que a veces y el 10% restante manifesto que nunca.

Tabla 30
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Explicacion de las consecuencias del incumplimiento de pago

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 16 13 0 29
Porcentaje Valido 55% 45% 0% 100%

Fuente: Elaboracion propia

Explicacion de las consecuencias del incumplimiento de pago
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Figura 26. De acuerdo a los datos obtenidos; el 55% de los clientes manifestaron
que siempre se les informo las consecuencias por incumplimiento del pago v el

45% restante manifestaron que a veces se les comunico.

Fuente: Elaboracion propia.

Tabla 31
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Realizacién de llamadas al vencimiento de cuotas

Descripcion Siempre  Aveces  Nunca Total
Frecuencia 0 5 24 29
Porcentaje Valido 0% 17% 83% 100%

Fuente: Elaboracion propia
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veces si les realizaron llamadas telefonicas.

Fuente: Elaboracion propia

Realizacién de llamadas al vencimiento de cuotas

Nunca

Figura 27. De acuerdo a los datos obtenidos; el 83% de los clientes manifestaron
que el personal de la entidad nunca les realizo llamadas para recordarles que su
fecha de pago estuvo proxima a vencer; mientras que el 17% manifestd que a

3. Planteamiento de estrategias financieras para reducir la morosidad de Mibanco

Agencia Olmos - 2020
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En la presente investigacion se plantearon cuatro estrategias financieras: Dar a conocer el
manual de politicas y procedimiento a los asesores de negocio de la cual se espera una
disminucion de 0.5% con una inversion de S/. 840.00, realizar talleres al personal en
colocaciones y procedimientos para la recuperacion de Créditos de la cual se espera una
disminucion de 1% con una inversion de S/. 1,066.00, explicar a los clientes las clausulas de los
créditos de la cual se espera una disminucion de 0.2% con una inversiéon de S/. 460.00 y la
contratacion de personal con carreras afines al rubro de Mibanco de la cual se espera una

disminucién de 0.8% con una inversion de S/. 2,700.00.

La propuesta planteada de este objetivo se detalla en el aporte practico.

3.2. Discusion de resultados
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La morosidad es un factor agravante para la empresa; por lo cual se desarroll0 esta investigacion,

en donde se trabajé bajo el primero objetivo especifico: Diagnosticar los procedimientos para

el otorgamiento de créditos y cobranza que se aplican en Mibanco, Agencia Olmos — 2020; para

el cumplimiento de este, se desarrolld Analisis Documental y una encuesta con las siguientes

Interrogantes:
Tabla 32

Interrogantes de la encuesta

Interrogante S A N
; Para conceder un crédito, se realiza un analisis previo sobre los
¢ . P 75%  25%
ingresos de los clientes?
;Para conceder un crédito, les explican a los clientes cual es la tasa
erara co P 32%  57%  11%
de interés?
¢El motivo del crédito resulta relevante, para ser otorgado? 93% 7%
,El tiempo o periodo de cuotas se fija de acuerdo con el nivel de
¢ Pa 0 peri J 57%  36% 7%
ingresos de los clientes?
¢La fecha de pago es fijada por el banco? 54% 46%
; Cuando los clientes realizan el pago adelantado de sus cuotas, los
¢ S ¢ Pag 57% 43%
intereses disminuyen?
;Se realiza un monitoreo constante a los créditos que se han
(e 183 t 36%  64%
concedido?
¢Las politicas de cobranza son revisadas constantemente? 36% 64%
;Se les comunica a los clientes, que el pago de sus cuotas esta
¢ " que el pag 43%  57%
proximo a vencer?
; Al vencer las cuotas de los clientes, se les notifica via mensajes de
¢ J 18%  82%
texto?
; Al vencer las cuotas de los clientes, se les [lama para solicitarles se
¢ P 36%  57%
acerguen a cancelar?
¢Al vencer las cuotas de los clientes, se les envia notificaciones? 100%
Cuando no tienen respuesta de sus clientes, ¢Se llama a los
. . . L 64% 36%
contactos que los clientes brindaron en su informacién?
La negociacion, ¢Es una de las estrategias que utiliza la entidad
g 58 glasq 68%  32%
para no llegar a juicios?
¢El altimo recurso que emplea la entidad para recuperar su dinero 100%
0

es la cobranza judicial?

Fuente: Elaboracion propia
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Diagnosticar los procedimientos para el otorgamiento de créditos y cobranza que se aplican en
Mibanco, Agencia Olmos — 2020, para el desarrollo de este objetivo se realizé una encuesta
dirigida a los analistas de crédito de la financiera; en donde se evidencié que en la mayoria de
las veces no se realizaron analisis previos de los ingresos de los clientes; el motivo del crédito
siempre result6 relevante para ser otorgado, cabe indicar el mayor porcentaje de mora esta
asociado con el destino del crédito de libre disponibilidad o consumo con un 60% que
representan 138 clientes en mora, a veces el banco fija la fecha de pago pero en ocasiones dicha
fecha es elegida por los clientes ya que ellos saben que fecha reciben el pago por su trabajo;
siempre que los clientes realizaron el pago de su cuotas con anticipacion notaron que los
intereses disminuyeron, a veces se realizaron monitoreos a los créditos concedidos; pocas veces
las politicas de cobranza han sido revisadas; dentro de los tres tipos de estrategias financieras
que existen se identificd que la agencia Mibanco de Olmos no las utiliza de manera constante
ya que la mayoria de los asesores manifestaron que nunca le comunicaron a sus clientes que la
fecha de vencimiento de sus cuotas se encontraban proximas a vencer; sin embargo manifestaron
que siempre le enviaron a sus clientes notificaciones de pago y la cobranza judicial nunca ha
sido utilizada como ultimo recurso de recuperacion del dinero. Ademas, se encontro que el 50%
de los asesores son universitarios y el restante son técnicos; la mayoria perteneciente a la
profesion de administracién y computacién evidenciando asi que no tienen mucho conocimiento
acerca de las evaluaciones crediticias y del entorno en el que se maneja; evidenciando asi que
los asesores no se encontraron capacitados adecuadamente para poder desarrollar las

actividades con eficiencia.
Tabla 33

Destino de Crédito

Capital de Activo

DESTINO DE CREDITO : y Consumo
trabajo fijo

% MORA 30% 10% 60%

N° CLIENTES EN MORA 69 23 138

Fuente: Elaboracion propia
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Garcia (2017) acotd que es de vital importancia la aplicacion de los tres tipos de estrategias
financieras (preventiva, prejudicial y judicial) ya que van a disminuir los riesgos de las

financieras; sin embargo, la financiera evidencié que las utiliza con muy poca frecuencia.
Tabla 34

Profesiones

» Técnico Universitario

Profesion . . i .
Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Computacién 7 25% 0 0%
Negocios 0 0% 2 7%
Internacionales
Administracion 5 18% 11 39%
Ing. Industrial 1 4% 0 0%
Contabilidad 1 4% 1 4%

Totales 14 50% 14 50%

Fuente: Elaboracidn propia

En relacion con la investigacion el autor Cumbillo (2017) en su trabajo de investigacion
concluyé que las estrategias para reducir el indice de su morosidad se ha disefiado con el fin de
apoyar a los representantes en las tomas de decisiones y en el seguimiento de los créditos; a su
vez en presente evaluacion en la Agencia Olmos Mibanco se pretende disminuir el ratio de
morosidad en un 1% aplicando una de las estrategias planteadas que es la realizacion de talleres

al personal en colocaciones y procedimientos.

Analizar el indice de morosidad de Mibanco Agencia Olmos; para el desarrollo de este objetivo
se realiz6 andlisis documental en el cual se evidencié que la financiera tiene un indice de
morosidad del 4.16%; la cartera de clientes fue de 4,592 clientes los cuales representan S/.
42,077,000.00; y clientes en mora 230 los mismos que representan S/. 1,750,403.00; del total
de clientes morosos el 60% tienen créditos de consumo; el 30% créditos para capital de trabajo
y el 20% creditos para capital de consumo; evidenciando asi que los clientes que poseen créditos
de consumo son los mas morosos. El indice de morosidad (IMOR) es la cartera de crédito
vencida en relacion con la cartera total; es un indicador muy utilizado para medir el riesgo de la
cartera crediticia. (SBS, 2017).
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Tabla 35

Cartera Olmos

Cartera Stock Cliente Stock % MORA
AG. OLMOS S/. 42,077,000.00 4,592
MIBANCO 2019 Cartera Morosa Clientesen Mora  4.16%
S/.1,750,403.00 230

Fuente: Cartera Total Mibanco Olmos — 2020

Ademas se realiz6 encuestas dirigidas a los clientes morosos; en donde evidencio que la mayoria
de los clientes son morosos circunstanciales ya que no cancelaron sus créditos a tiempo por
motivos casuales o accidentales, otro nimero representativo de clientes se consideraron
despreocupados ya que no cancelaron sus créditos a tiempo ya que olvidaron las fechas de
vencimiento; la mayoria de los clientes manifestaron que su ingresos fueron estables; solo a
quince clientes siempre se les brindo informacién detallada y al resto solo en ocasiones; no se
le realizaron llamadas telefénicas ni se les enviaron mensajes notificandoles el pronto

vencimiento de su cuota.

En relacién a la investigacion, el autor Toasa (2015) en su trabajo concluyo que; que no contaba
con un plan de recuperacion de cartera, aunque tenia establecidos algunos procesos para la
recuperacion de este, no los ha seguido por completo, ademas proporcionaba demasiadas
facilidades al momento de la aprobacién y otorgamiento de los microcréditos, la principal causa
de la morosidad para la agencia Olmos Mibanco fue la deficiencia de politicas o estrategias

financieras.

Disenfar estrategias financieras para reducir la morosidad de Mibanco Agencia Olmos; para el
desarrollo de este objetivo se realiz6 un Analisis Documental revisando las estrategias que
Mibanco aplica actualmente, pero son muy pocas y deficientes. Al implementar la propuesta de
manera eficiente tendria un impacto positivo para la empresa ya que la mora descenderia a un
2.5% que es el promedio ponderado que Mibanco siempre ha manejado en el transcurso de los

periodos.
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En relacion con la investigacion el autor Alarcén (2017), en su investigacion: consideré como
objetivo primordial brindar un plan estratégico para disminuir la morosidad. La investigacion
concluyo que los asesores no realizaron una evaluacion adecuada para conceder creditos, el
indice de morosidad ha ido en aumento cada afio, no existieron politicas que regulen la
concesion de créditos y el proceso de cobranza; en la Agencia Mibanco se identificaron
deficiencias por lo cual se requiere de la aplicacion de estrategias financieras; esperandose un

resultado 6ptimo como en Caja Arequipa.
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3.3. Aporte practico
A. Generalidades

Luego de haber realizado un diagnostico se identificaron los puntos criticos del contexto actual
de Mibanco Agencia Olmos — 2020.

La Financiera Mibanco, Agencia Olmos tuvo un indice de morosidad del 4.16%; la cartera de
clientes fue de 4,592 los cuales representan S/. 42,077,000.00; y clientes en mora 230 los
mismos que representan S/. 1,750,403.00; del total de clientes morosos el 60% tienen créditos
de consumo; el 30% créditos para capital de trabajo y el 20% créditos para capital de consumo;

evidenciando asi que los clientes que poseen creditos de consumo son los mas morosos.

Se evidenci6 que en la Agencia Mibanco Olmos 2020: Los asesores de negocio desconocen en
un 40% el Manual de Politicas y procedimientos en temas de evaluacion crediticia; los Asesores
de Negocio realizan en un 75% una evaluacion previa de los ingresos, el 25% restante no realiza
una evaluacién adecuada; la fecha de pago de los créditos es fijada por el Banco en un 56% sin
embargo el 46% acot6 que no es consultado con los clientes; el 64% de los créditos
eventualmente es monitoreado por los asesores, sin embargo el 36% siempre realiza monitoreos
mensuales; el 64% de los asesores manifestaron que las politicas de cobranza no son revisadas
de manera constante y solo el 36% manifestd que se mantienen pendientes de las nuevas

disposiciones del Banco.

Por todo lo antes mencionado se propone plantear estrategias financieras que permitan reducir
el indice de morosidad actual de Mibanco, al mismo tiempo se pretende mejorar la calidad de

servicio y atencion al cliente.
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B. Organigrama

Organigrama

Junta General de
Accionistas

Directorio

Divisidn de Finanzas [l Division de Riesgos

Figura 28. Organigrama

Fuente: Mibanco Ag. Olmos
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C. Diagnostico Institucional
Nuestro propdsito

Transformar la vida de las personas, comprometidos con la inclusion financiera y progreso,
aportando juntos al desarrollo del pais. Transformamos vidas, ""Escribimos juntos historias de

progreso".
Nuestra aspiracion

Ser el socio méas querido de clientes, colaboradores y comunidades, para acompafiar su progreso,
por la confianza que inspira y el servicio extraordinario que entrega, siendo el principal

promotor de evolucion de las microfinanzas de la region.

Nuestros principios culturales

Asesoramos: Conocemos profundamente a las personas, por eso les damos la mejor asesoria.
Innomejoramos: Innovamos para mejorar, siendo proactivos, adaptables y simples.
Jugamos Limpio: Somos un ejemplo de integridad, siempre.

Cuidamos: Nos interesamos de corazén por las personas y, asi, construimos confianza.

Cooperamos: Logramos resultados que perduran, colaborando unos con otros y asumiendo

riesgos responsablemente.
D. Normativa
La SBS segun resolucion S.B.S. N° 11356 — 2008.
La Ley N.° 26702, Ley General del SF y Organica de la SBS y AFP, y sus modificatorias.
La Ley N.° 29571, Cddigo de Proteccion y en Defensa del Consumidor.
La Ley N.° 27287, Ley de Titulos y Valores.

La Ley N.° 28587, Ley Complementaria de la Ley de Proteccion al Consumidor en materia de
productos financieros, sobre transparencia de la informacion y modificaciones contractuales y

sus modificatorias.

La Ley N.° 29733 - Ley de Proteccion de los Datos Personales.
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Lanorma ISO 9001:2015 es la base del Sistema de Gestion de la Calidad - SGC. Es una norma
internacional que se centra en todos los elementos de la gestion de la calidad con los que una
empresa debe contar para tener un sistema efectivo que le permita administrar y mejorar la

calidad de sus productos o servicios.
E. Alcance

El desarrollo de la propuesta es plantear estrategias financieras para reducir el indice de
morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020, mejorando asi la gestion de cartera y la solidez

de la institucion en el largo plazo.

Las estrategias aplicadas para el cumplimiento de este objetivo son: La capacitacion constante
a los Asesores de Negocio sobre manual de Politicas y Procedimientos del Banco, la realizacién
de talleres de colocaciones y recuperacion de créditos, el detallar las cldusulas y términos de

condiciones a los clientes y contratacion de personal con carreras afines al rubro de Mibanco.
F.  Descripcion de la Propuesta

Tiene como objetivo proponer estrategias financieras para reducir el indice de morosidad de
Mibanco Agencia Olmos — 2020, con el proposito de reducir la morosidad de los clientes
ayudando asi a mejorar su recaudacion y recuperacion de deudas que le permitira afrontar sus

obligaciones que tiene a corto plazo.

ESTRATEGIA 1: Dar a conocer el manual de politicas y procedimiento a los asesores de

negocio.

Procedimiento para otorgar créditos

93



Procedimientos de Créditos

Revision del historial Evaluacion del nivel

crediticio de ingresos
Solicitud de los Llenar los formularios
documentos necesarios

Revision realizada por
el jefe del area

Figura 29. Procedimientos de Créditos

Fuente: Elaboracion propia




A pesar de que este procedimiento para otorgar créditos se encuentra implementado en la
agencia se debe realizar de manera eficiente y seguir con todo el proceso ya que muchos asesores

no cumplen con el procedimiento normado.

Politicas para el otorgamiento de créditos.

Analizar detalladamente el perfil de los posibles clientes.

Solicitar una garantia mas eficiente para garantizar la recuperacion de la deuda.
Establecer las fechas de pago, de acuerdo con el tiempo de los ingresos de los clientes.
Evaluar a los asesores de negocio de manera mensual.

Tabla 36

Resultados

Resultado esperado de disminucion de la mora

Se espera una disminucién del 0.50% de la mora, ya que los clientes al tener
mejor conocimiento acerca del manual de Créditos y Procedimientos

tendran un mayor conocimiento para la evaluacion crediticia de los clientes.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 37
Presupuesto
) Unidad de . Precio Precio
Materiales Medida Cantidad Unitario Total
Manual de Unidades 28 S/.30.00  S/.840.00
créditos
Total S/. 840.00

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 38

Personal
Personal  Descripcion Horas Precio Precio
P Unitario Total
1 Capacitacion 16 S/.50.00  S/.800.00
Total S/. 800.00

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIA 2: Realizar talleres al personal en colocaciones y procedimientos para la

recuperacion de Creditos

Realizar un taller en el que se le explique y oriente al personal el procedimiento a seguir para

brindar los créditos ya que la entidad al ofrecer tres tipos de crédito: comercio, produccion y

servicio; los tres no cuentan con el mismo procedimiento y no tienen los mismos requerimientos;

es por ello por lo que los créditos de produccidn tienen una mora mas elevada ya que estos son

otorgados como si fueran créditos de comercio.

Procedimiento de cobranza.

Procedimiento de Cobranza

Cobranza
Preventiva

Recordar la fecha de vencimiento mediante mensajes

Uscoidies & chgnie de texto que tengs fa siguiente informacion

Llamadas de cobranzs Visitas 3 los clientes NM'::?&":,::;‘:MO
Cobranza Judicial
Envio de notificacionos Embargos/recuperacion de fa
judiciales deuda

Figura 30. Procedimiento de cobranza

Fuente: Elaboracion propia
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Este procedimiento de cobranza resulta ser beneficioso para la empresa ya que se redisefio y
reestructuro el procedimiento de cobranza; implementando las notificaciones por llamadas,
textos y cartas para recordarles el pronto vencimiento del pago, durante el proceso de cobranza;
evitando asi llegar a la cobranza judicial ya que; en esta etapa seria un gasto para la agencia ya

que tendria que contratar una empresa para que encargue de la cobranza.
Politicas para el proceso de cobranza.

Utilizar las estrategias de procedimiento cobranza preventiva.

Utilizar las estrategias de procedimiento cobranza judicial.

Utilizar las estrategias de procedimiento cobranza prejudicial.

Tabla 39

Estrategias

] Resultado esperado de disminucion
Estrategias
de la mora

Se espera una disminucion del 0.5% de

a. Realizar talleres al personal |, ora va que los asesores al conocer el

en colocaciones. manual lo pueden poner en practica.

Se espera una disminucion del 0.5% de
la mora, ya que los asesores al ser

b. Procedimientos para la capacitados podran emplear de manera

recuperacion de Créditos. adecuada y eficiente los procedimientos

y politicas para la recuperacion de

créditos.

Fuente: Elaboracion propia
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Tabla 40

Presupuestos
Materiales Unlda_d de Cantidad Pl_’ecu_) Precio Total
medida unitario
Manual unidades 28 S/. 30.00 S/. 840.00
Agendas unidades 28 S/.5.00 S/. 140.00
Lapiceros unidades 28 S/.1.50 S/. 42.00
Lapices unidades 28 S/.1.00 S/. 28.00
Borradores unidades 28 S/.0.50 S/. 16.00
Total S/. 38.00 S/. 1,066.00
Fuente: Elaboracion propia
Tabla 41
Personal
L Precio Precio
Personal Descripcion Horas Unitario Total
1 Capacitacion 6 S/. 50.00 S/. 300.00
Total S/.300.00

Fuente: Elaboracion propia

ESTRATEGIA 3: Explicar detalladamente a los clientes las clausulas de los créditos.

Los asesores de negocio deben de brindar informacion detallada y de manera clara a los clientes
acerca de los préstamos, dicha informacion debe incluir el nivel de tasa, plazo, monto, fecha de

pago y procedimientos en caso de incumplimiento con la fecha de pago.

Adicional a ello explicarles la importancia de cancelar de manera Puntual, ya que accederia a
una serie de beneficios tales como: tasa preferencial, campafias, atencion rapida, obsequios entre

otros.

Este procedimiento sera aplicado al momento del desembolso del crédito reforzandolo con un

volante impreso junto con su cronograma de pagos, previa explicacion del asesor de negocios.
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Tabla 42

Resultado esperado

Resultado esperado de disminucion de la mora

Se espera una disminucién del 0.20% de la mora, ya que los clientes al
tener mejor conocimiento acerca de las clausulas de los créditos tendran

un mayor conocimiento y una mejor conducta crediticia.

Fuente: Elaboracion propia
Tabla 43

Presupuesto de materiales

Materiales Unida_d de Cantidad P'.FeCi(.) Precio total
medida unitario

Clausules Unidades 230 S/.1.50 S/. 345.00

Volantes Unidades 230 S/.0.50 S/. 115.00

Total S/. 2.50 S/. 460.00

Fuente: Elaboracidn propia

ESTRATEGIA 4: Contratacion de personal con carreras afines al rubro de Mibanco.

La contratacion de personal deberia estar acorde con los servicios ofertados por Mibanco,
actualmente se encontrd que el 50% de los asesores son universitarios y el restante son técnicos;
la mayoria perteneciente a la profesion de administracion y computacion evidenciando asi que
no tienen mucho conocimiento acerca de las evaluaciones crediticias y del entorno en el que se
maneja; evidenciando asi que los asesores no se encontraron capacitados adecuadamente para

poder desarrollar las actividades con eficiencia.
Tabla 44

Profesiones

Profesion Técnico Universitario
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Frecuencia Porcentaje Frecuencia Porcentaje

Computacion 7 25% 0 0%
mgfnca:gisonales 0 0% 2 %
Administracion 5 18% 11 39%
Ing. Industrial 1 4% 0 0%
Contabilidad 1 4% 1 4%

Totales 14 50% 14 50%

Fuente: Elaboracion propia

Mibanco ofrece distintos productos de comercio, produccion y servicios, de los cuales los que
tienen mayor rotacion son los destinados al sector agricola, ganadero y negocios de compra y
venta en general; por ende, se recomienda la contratacion de Ingenieros Agricolas, Agropecuaria
y la mayor contratacién de Contadores ya que se manejan informacion de Estados Financieros

como el Estados de Gy P, Flujoy BG.
Tabla 45

Productos activos

Productos Descripcion Destino
Mi Ganado Crédito Ganadero Engorde y comercio de ganado menor
Mi Chacra Crédito Agricola Cultivos de productos agricolas
Capital de o ) Comercializacion e Inyeccion de

) Crédito para Capital )

Trabajo Capital
Mi Equipo Crédito compra de Equipos Compra de activos fijos.
Mi Local Crédito para Local Mejoramiento de Local de Negocio

Fuente: Elaboracién propia
Tabla 46

Resultados
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Resultado esperado de disminucion de la mora

Se espera una disminucién del 0.80% de la mora, ya que al contar con
Personal capacitado y con experiencia en el rubro se mejorara la calidad de

evaluacion crediticia y por ende el sobreendeudamiento.

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 47

Presupuesto de materia

vetria UL canigag e P
Avisos Unidades 10 S/.150.00  S/.1.500.00
Capacitacion Horas 40 S/. 30.00 S/.1.200.00
Total S/. 2.50 S/. 2.700.00

Fuente: Elaboracion propia

Tabla 48

Presupuesto Total

ESTRATEGIA COSTO
Estrategia N°1 S/.1.640.00
Estrategia N°2 S/. 1.366.00
Estrategia N°3 S/. 460.00
Estrategia N°4 S/. 2.700.00

Total S/. 6.166.00

Fuente: Elaboracion propia

101



Tabla 49

Cronograma de Actividades

Cronograma de Actividades
Meses — Afio 2021
item Actividades Junio Julio Agosto
Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4 Sem 1 Sem 2 Sem 3 Sem 4

1 Reunién con Gerente y

administrador de la X

Empresa
2 Reunién con los

Asesores de Negocio de X

Mibanco
3 Induccién y explicacion o

del Manual de Créditos
4 Capacitacion a los

asesores de Negocio

sobre Manual de X X

Créditos y

Procedimientos.
5 Evaluar al Personal con

examenes de X

conocimiento
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6 Talleres al personal en
colocaciones y ~
recuperacion de
Créditos
7 Induccién y explicacion
detallada de las X
Clausulas de Créditos.
8 Reclutamiento de
Personal afines al rubro X X
de Mibanco.
9 Capacitacion de Manual x
y Productos Activos.
10 Cierre de la
Capacitacion

Fuente: Elaboracion propia
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V. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES
4.1. Conclusiones

Se evidenci6 que en la Agencia Mibanco Olmos 2020: Los asesores de negocio desconocen en
un 39% el Manual de Politicas y procedimientos en temas de evaluacion crediticia; los Asesores
de Negocio realizan en un 75% una evaluacion previa de los ingresos, el 25% restante no realiza
una evaluacién adecuada; la fecha de pago de los créditos es fijada por el Banco en un 56% sin
embargo el 46% acotd que no es consultado con los clientes; el 64% de los créditos
eventualmente es monitoreado por los asesores, sin embargo el 36% siempre realiza monitoreos
mensuales; el 64% de los asesores manifestaron que las politicas de cobranza no son revisadas
de manera constante y solo el 36% manifestd que se mantienen pendientes de las nuevas

disposiciones del Banco.

Se evidencio un indice de morosidad del 4.16%; la cartera de clientes fue de 4,592 los cuales
representan S/. 42,077,000.00; y clientes en mora 230 los mismos que representan S/.
1,750,403.00; del total de clientes morosos el 60% tienen créditos de consumo; el 30% créditos
para capital de trabajo y el 10% créditos para activo fijo; evidenciando asi que los clientes que

poseen créditos de consumo son los mas morosos.

Se plantea que las estrategias financieras deben implementarse en un periodo de tres meses

contando con un presupuesto de S/. 6,166.00. Las estrategias a implementar son:

Capacitacion constante a los Asesores de Negocio sobre manual de Politicas y Procedimientos

del Banco.
Realizar talleres de colocaciones y recuperacion de créeditos.
Detallar las clausulas y términos de condiciones a los clientes.

Contratacion de personal con carreras afines al rubro de Mibanco.
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4.2. Recomendaciones

Se recomienda fortalecer la cultura organizacional a través de la capacitacion constante a los
asesores de negocio con el manual de politicas y procedimiento en temas de evaluacién

crediticia; y cumplir con las politicas de cobranza.

Se recomienda reducir cada afio el indice de Morosidad de Mibanco — Ag Olmos hasta alcanzar

el rango promedio de periodos anteriores.

Se recomienda implementar para el siguiente periodo el Plan de Estrategias Financieras previa

aprobacion de la Gerencia de Mibanco.
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Tabla 50

Matriz de Consistencia

ANEXOS

Anexo N° 1. Matriz de Consistencia

“Estrategias
financieras
para reducir
el indice de
morosidad
de Mibanco
Agencia
Olmos —
2020”

PROBLEMA GENERAL

OBJETIVO GENERAL

HIPOTESIS POBLACION

INSTRUMENTO DE
RECOLECCION DE DATOS

¢De qué manera las estrategias
financieras  contribuirdn  a
reducir el indice de morosidad
de Mibanco Agencia Olmos —
2020?

PROBLEMA ESPECIFICO

¢Cual es el conocimiento actual
sobre los procedimientos para
el otorgamiento de crédito y
cobranza eficiente de los
asesores de negocio?

¢Cual es el indice de morosidad
de Mibanco Agencia Olmos -
2020?

¢Cudles son las estrategias
financieras empleadas por
Mibanco para reducir el indice
de morosidad?

Proponer estrategias
financieras para reducir el
indice de morosidad de
Mibanco, Agencia Olmos —
2020

OBJETIVOS
ESPECIFICOS

Diagnosticar los
procedimientos para el
otorgamiento de créditos y
cobranza que se aplican en
Mibanco, Agencia Olmos —
2020

Analizar el indice de
morosidad de Mibanco
Agencia Olmos — 2020
Plantear estrategias
financieras para reducir la
morosidad de Mibanco
Agencia Olmos — 2020

La poblacion
Las )
. se represento
estrategias
financieras por los 28
i asesores de
permitiran .
. negocio de
reducir el .
- Mibanco
indice de :
- Agencia
morosidad de .
Mibanco Olmos;
) ademas de 230
agencia .
clientes en
Olmos — condicidn de
2020
mora.

Analisis Documental
Encuesta

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 2. Carta de Aceptacion de la Empresa Mibanco

mibanco -

CARTA DE ACEPTACION DE LA EMPRESA

Olmaos, 01 de Agosto del 2019

Dra. Mariluz Amalia Cabrera Sanchez
Directora de Escuela Profesional de Contabilidad

Universidad Sefior de Sipan
Presente.-

Tengo el agrado de dirigirme a Usted, con la finalidad de hacer de su
conocimiento que el Sr. Rafael Eduardo Odar Cornejo, estudiante de la escuela de
Contabilidad de la Institucién Universitaria Sefior de Sipan, esta autorizado para realizar
sus estudios de TESIS en |la Empresa Mibanco Agencia Olmos, teniendo como fecha de
Inicio Agosto 2019 y como fecha de culminacion Noviembre 2019 en el area de Negocios-

Recuperaciones,

Dicho trabajo lleva como Titulo: “PROPUESTA DE ESTRAGIAS FINANCIERAS PARA REDUCIR
EL INDICE DE MOROSIDAD DE MIBANCO AGENCIA OLMOS - 2019".

Aprovecho 1a oportunidad para expresarle mi consideracién y estima personal.

Atentamente,

Carlos Alberto Alcalde Chung
GERENTE DE AGENCIA MIBANCO OLMOS

Av. Damingo Orué 165, Surquilio / Av. Paseo de fa Repablica 3717, San Isidro Tedf.: 513-8000
www.mibanco.com.pe

VAVAVAVAVAVAVAYA VAVAVAYA VAVAVAVAVAVAVAYA
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Anexo N° 3. Encuesta dirigida a Colaboradores Mibanco

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

“Propuesta de Estrategias Financieras para Reducir el indice De Morosidad de

MiBanco Agencia Olmos — 20197

Encuesta para recolectar los datos necesarios de la variable Estrategias Financieras
Participantes: Colaboradores dec MiBanco Agencia Olmos

Instrucciones: Estimado colaborador (a) a continuacién se le solicita responder una serie de

preguntas, favor sirvase marcar con una X la respuesta que Ud. crea conveniente.

S=siempre; A = Aveces; N=Nunca

N°

Interrogante

Andlisis y decision del crédito

¢ Para conceder un crédito, se realiza un andlisis previo sobre los ingresos de los clientes?

;Para conceder un crédito, les explican a los clientes cual es Ia tasa de interés?

Condiciones del crédito

¢{El motivo del crédito resulta relevante, para ser otorgado?

Periodo del crédito

4El tiempo o periodo de cuotas se fija de acuerdo al nivel de ingresos de los clientes?

¢la fecha de pago es fijada por el banco?

Descuentos por pronto pago

£Cuéndo los clientes realizan ¢l pago adelantado de sus cuotas, 1os intereses disminuyen?

Sapervision de crédito

£Se realiza un monitoreo constante a los créditos que se han concedido?

Politicas de cobranza

;Las politicas de cobranza son revisadas constantemente?

Preventiva

£Se le comunica a los clientes, que el pago de sus cuotas estin proximas a vencer?

Prejudicial

10

Al vencer las cuotas de los clientes, se les notifica via mensajes de texto?

Al vencer las cuotas de los clientes, se les llama para solicitarles se acerquen a cancelar?

12

Al vencer las cuotas de los clientes, se les envia notificaciones?

13

Cuando no tienen respuesta de sus clientes, ;Se llama a los contactos que los clientes brindaron
en su informacion?

Judicial

14

La negociacion, ¢ Es una de las estrategias que utiliza la entidad para no llegar a juicios?

15

¢El Gltimo recurso que emplea la entidad para recuperar su dinero s la cobranza judicial?
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Anexo N° 4. Encuesta dirigida a clientes en condicion de mora

DD | SENOR DE SIPAN
“Propuesta de Estrategias Financieras para Reducir ¢l indice De Morosidad de
MiBanco Agencia Olmos ~ 2019”

Encuesta para recolectar los datos necesarios de la variable Morosidad
Participantes: Clientes de MiBanco Agencia Olmos

Instracciones: Estimado cliente (a) a continuacién se le solicita responder una serie de preguntas,
favor sirvase marcar con una X la respuesta que Ud. crea conyeniente,

F = Fortuitos; | = Intencional; N= Negligente; C= Circunstancial; D= Despreocupado
S= siempre; A = Aveces; N= Nunca

Interrogante F 1 N C D
¢ Cuando usted no cancela su cuota, que tipo de
cliente se considera? X
S A N

Factores Macrocconémicos

£Sus ingresos son estables?

¢ La fuente de sus ingresos es por motivo laboral? ><

¢El incumplimiento del pago de su préstamo es por
motivo de fuerzas mayores?

Factores Microeconémicos

¢ La entidad tiene a la vista su manual de politicas?

¢Cuando usted acudio a la entidad a solicitar se le ><
brindé informacion detallada?

;Se le explicé detalladamente cuales serian las
consecuencias de incumplir con el pago en ¢l tiempo
establecido?

¢El personal de la entidad, les realiza llamadas para
recordarle la fecha préxima del vencimiento de sus
cuotas?

¢El personal de la entidad, les envia mensajes de
texto para recordarles que su fecha de pago ha
vencido?

¢El personal de la entidad, los visita cuando el pago
de sus cuotas ha vencido?

XIXAX X ] X X K
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I$ UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

“Estrategias Financieras para Redudir el Indice De Morosidad de MiBanco
Agencia Olmos - 2021"

EXAMEN DE CONOCIMIENTO — MANUAL DE CREDITOS
Participantes: Colaboradores de MiBanco Agencia Olmos

1. (Conoces el manual de créditos actualizado?
NO

2. (Cudl es ia edad minima y mdxima para atencién de un cliente independiente?

18y71 b)20y72
¢) 20 y 71 afios 11 meses con 29 dias d) 23 y 71 afios 11 meses con 29 dias
3. ¢Cudles son los basicos para atencién de crédito?
a) Solo copia de DNI b) Recibo de servicios y documento de casa
¢) Calificacién 100% normal /g'odshsm
4. (Cudl es el monto minimo para atencién de crédito?
a) S/. 500.00 b) §/. 700.00
<) §/.1,000.00 }ds/.aoo.oo

5. &Cudles son los tipos de segmentacién que admite la atencidn de clientes?
a) Solo RB Y RMB b) RM Y RA

) RMA /(}obAyl

6. ¢Cudndo se requiere de un aval?

a) Cliente con calificacién RA b) Vivienda alquilada
c) Edad minima /ormhm
7. A partir de qué monto se realiza un comité de crédito?
a) A partir de S/. 15,000.00 b) A partir de S/. 10,000.00
partir de S/. 20,000.00 d) No se realiza comité
8. (Cuanto cobertura una garantia real mobiliaria?
Hasta S/. 140.000.00 b) Hasta S/. 150.000.00
c) Hasta S/. 200.000.00u d) Hasta S/. 180.000.00

9. ¢Cudles son los destinos de un crédito?

a) Activo fijo b) Capital de trabajo
¢c) Consumo y Vivienda /Qtohshsm

10. ¢Con cuantas entidades financieras puede un cliente tener créditos vigentes para su

atencién en Mibanco?
3) 2 entidades /ﬁym
<) 1 entidad d) 4 entidades
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Anexo N° 5. Andlisis documental

RESOLUCION EN LINEA

Elaboracion: Gestion de Informacion y Seguimiento

Cierre 2020

Cartera Stock

mibanco

% Resolucion

Ola Inicial (Tramo

Territorio (Miles) Clientes en Mora (Tramo1-30) 1-30) Miles
REG LAMBAYEQUE
AG LAMBAYEQUE 32,760 258 3.61% 1,182
AG MOCHUMI 40,960 280 3.96% 1,622
AG MORROPE 39,760 275 3.82% 1,518
AG MOSHOQUEQUE MA 47,520 310 5.80% 2,756
AG OLMOS 42,077 230 4.16% 1,750
BN MOTUPE 20,370 130 2.02% 411
BN PIMENTEL 23,410 146 2.21% 517
BN POMALCA 25,340 180 2.82% 714

4.5%

4.0%

3.5%

3.0%

2.5%

2.0%

1.5%

1.0%

0.5%

0.0%
2008 2010 2012

2014

2016

Fuente: RCC (Diciembre 2020) Mibanco Ag. Olmos
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Ymibanco MANUAL Y MEDOTOLOGIA CREDITICIA MAN-RIE-038

> VIGENCIA: 12084021

E objetivo del presente documaents es sstablecer las politicas y ia metodologia de avaluacion que ngen ef proceso
de otorgamiento de préstamos y faciiitan ol acceso al crédito, tomando en cuents &l marco nomativo de ia
Superintendencia de Banca, Seguros y AFP (SBS) como ente regulador del sistema financiero, ponlendo énfasis
mbmuwaMwaaﬂymum*mmmumm

slcanzar
Este manual constituye el marco de refecencia sobre el cusl se establecen los procedimiontos que detarminan y

regulan todas

las operaciones del senvicio de crédito de Mibanco.

2. BASE LEGAL

2.1, EXTERNA

Loy N* 26702, Lay Ganeral del Sistema Financiero y Orgdnica de la Superintendencia de Banca. Seguros, y AFP
modificatorias.

y sus

Ley N* 28571, Codigo de Proteccién y Defensa del Consumidor

Loy N* 272687 Ley de Tilulos Valores

Lay 28587 Ley Complementana a la Loy de Proteccién al Consumider en materia de servicios financieros. sobre
ransparencia de a informacion y modificaciones contractuales y sus modificatorias.

Loy N"29733 ~ Loy de Protaccidn de Datos Personales

Resolucidn SBS N* 445-2000, “Normas Especiales sobre Vinculacién y Grupa Econdmico’. Modificada
parciaimants por la Resolucion N* 472-2008 Normas prudenciales para las cperaciones con personas vinculadas
# las ampresas del sstama financiero

Resolucidn SBS No 11358-2008, Nueve Reglamanto para a Evaluacién y Clasificacidn del Deudor y la Exgencia

de Provisiones

Resclucdn SBS N* 41. 2005, Reglamento para la Administracién del Rissgo Camblano Crediticio

Resciucion S8S N* 816- 2005, Reglamento de Sanciones aplicable a personas naturales y juridicas supervisadas
Resolucdn SBS No 8941.2008, Reglamento para la Administracidn del Riesgo de Sobreendeudamients de los
Deudores Minoristas y modifican el Manual de Contabisdad para las Empresas del Sistema Financiero
Resclucidn 85 No 1484-2008, Modificatoria del Reglamento para la Evaluacion y Clasificacién del Deudor y Ia

Exgencia de !

Resolucion SBS N* 0037-2008, Reglamento de |a Gestidn Integral de Riasgos.

Resolucion SBS N* 6041.2008, Reglamento para la Adminstracion cel Riesgo de Sobre Endeudamiento de
Resolucion SBS N* 1166-2007, Madidas de excepcion para el tratamianto de los créditos que las empresas del
mﬁmmw-MMMmummwumwwaw
WB&W“NH. Raglamanto de Gestidn de Riesgos de Lavado de Activos y del Financiamiento
del Terrorismo

Oficio Multiple N* 13805-2020-585

Cuoutar N* FO465-2003, Informacidn Minima Requerida para el Otorgamiento, Seguimiento, Contral, Evaluacidn
y Clasificacidn de Deudores

La versico vigente de este documento ey In que ve encuiza e la intraret
Cunlguier copin impresa e cansdern copia NO CONTROLADA y s debe PAG.3de73
verificar su vigeocin
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VIGENCIA: 12082021 _

4. POLITICAS GENERALES
4.1, CONSIDERACIONES GENERALES

411

+ Mibanco no hace ninguna discriminacidn de género. raza, credo. opeidn sexual. edad, condicidn
social, fisica o de cualquier otra indole

412, Los chentes pertenecen principalments & |os niveles socio econdmicos C. D y B Estos

segmentos son determinados en funcién al enfoque de la Linea de Pobreza y Necesidades
Basicas Insatisfechas

413, Nose excluye a chentes que han logrado un mayor desarrolio an términos de geation smpresanal

y patrimonial, y que estdn en un mejor nivel socio econdmico que los identificados de manerm

414, Los solictantes de cridito que sean conyuges o que tangan relacién de primer grado de afinidad

(padres del conyuge e hijos del conyuge) y hasta segundo grado de consanguinidad (padres,
hijos. abuelos, hermancs y niatos) con algun empleado de Mibanco, deberd contar con a
autorizacion de Admision de Rieagos para su atencion

4.1.5. El Asosor / Ejecutivo de nerd de la calidad y verncidad de la iInformacion

416,

417

que recabe del clients asl como también de la administracidn
Integral (promocién, evaluacion, seguimiento y recuperacidn), de la cartera de chentes que se e
ssigne, tomando especial cuikiado on evitar ventas egresivas que podrian levar & un
sobreandeudamiento del mismo. Mibanco se preacupa por mantener un buen nivel de resgo de
nuestros chentes, para ol buen cumplimiento de sus obligaciones

En ol proceso de evaluacion y aprobacion de solicitudes de crédito, se deberd dar cumplimiento
0 las politicas establecidas por Mibanco y a las medidas definidas para cada agencia; a fin de
asegurar ln identficacion y mitigacidn de riesgos crediticios y operacionalos

. Todon los créditos otorgados a permonas naturales deberdn estar cublertos con un seguro de
doagravamen. Si el cliente no cumple con ios requisitos requeridos por la aseguradors elegida
por Mibanco, tendrd la opcidn de prasentar un seguro emitido por otra compafia. de su eleccion,
@ favor de Mibanco; &l cual debera cumplir con (as exigencian minimas establecidas por Mibanco

4.1.8. Mibanco no otorga financiamiento 8 personas tomando como Unico criterio de respaldo su alta
reputacion,

4.1.9. No podrén ser atendidos Accioniatas ylo Directores de Mibanco

411

411

411

411

0. No se concentrara mas del 10% del total de las colocaciones activas de la empresa en of Ambito
geografico de una agancia an particular.

1. No se concentrard mis del 10% del fotal de las colocaciones de la empresa en unn actividod
ocandmica en particular.

2. Detarminados giras / actvidades / productcs pueden ser restringidos yio blogueados para su
financiamiento dependiendo de |a calidad de cartera del Asesor / Ejecutive de Negocios, agencia
o 20na

3.Como constancia de un acuerdo antre las pares, los créditos de Mibanco se formalizardn
mhmlamwmmm.c«maruﬂmymﬂ-

4.1,14, Mibanco desarrollard acciones especificas pars incramantar ol nivel de fidelizacion y retencién

de s clientes, pudiendo asignar condiciones y procedimientos diferenciados
Para cliontes que efectien pagos antcipados tctales, se atenderd (n renovacién de su nuevo
crédito, Inchuso el mismo dia, slempre y cuando se evaide la necesidad de liquidez del clients y del

VERSION 18

La vermdn vigente de este documento e la que s ancudntra en b mtranet
Cunlquier copes inginess we conidern copia NO CONTROLADA y se debe PAG.5de 73

v
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Anexo N° 6. Validacién de Expertos

GUIA, JUICIO DE EXPERTOS
1. Identificacion del Experto
Nombre y Apellidos: Portella Vejarano Huber Arnaldo
Centro 1aboral: USS..... ... e
Titulo profesional: Contador Publico Colegiado..............ccooiiiiiiiiiiiiiiiiiceeeeee e
Grado: Magister.............ccccveeennnne. MENCION. ...
Institucion donde 10 ObtUVO...............ovviiiiii
OtroS @SEUTIOS. ... a e
2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacién, se muestra un conjunto de indicadores, el cual tienes que
evaluar con criterio ético y estrictez cientifica, la validez del instrumento propuesto (véase anexo N° 1).

Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspa(x) una de las categorias contempladas en el cuadro:
1: Inferior al basico 2: Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5: Muy sobresaliente

3. Juicio de experto
INDICADORES . CATEGORIA

1 23 4 5

1. Las dimensiones de la variable responden a un contexto tedrico de
forma (vision general)

2. Coherencia entre dimension e indicadores (visién general)

3. El numero de indicadores, evaluan las dimensiones y por
consiguiente la variable seleccionada (vision general)

4. Los items estdn redactados en forma clara y precisa, sin
ambigledades (claridad y precision)

5. Los items guardan relacion con los indicadores de las
variables(coherencia)

6. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la prueba piloto
(pertinencia y eficacia)

7. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la validez de
contenido

8. Presenta algunas preguntas distractoras para controlar la
contaminacién de las respuestas (control de sesgo)

9. Los items han sido redactados de lo general a lo particular(orden)

10.Los items del instrumento, son coherentes en términos de
cantidad(extension)
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11.Los items no constituyen riesgo para el encuestado(inocuidad)

12. Calidad en la redaccion de los items (vision general)

13. Grado de objetividad del instrumento (vision general)

14. Grado de relevancia del instrumento (vision general)

15. Estructura técnica basica del instrumento (organizacion)

Puntaje parcial

Puntaje total

Nota: indice de validacion del juicio de experto (Ivje) = [puntaje obtenido / 75] x 100=........

4. Escala de validacion

- Muy baja ' Baja " Regular Alta Muy Alta

0020 % 21-40% 4160 % 61-80% 81-100%

El instrumento de investigacion estd | EIl instrumento de | El instrumento de

observado investigacion requiere | investigacion  esta
reajustes para su | apto para su
aplicacién aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habré en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacién

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Portella Vejarano Huber Arnaldo identificado con DNI. N° 16448114 certifico que realicé
el juicio del experto al instrumento disefiado por el (los) tesistas:

1.) Rafael Eduardo Odar Cornejo en la investigacion denominada: “Estrategias Financieras para reducir
El Indice de Morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020”

Firma del experto
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GUIA, JUICIO DE EXPERTOS
1. Identificacion del Experto
Nombre y Apellidos: Yaipén Garcia Juan Manuel
Centro laboral: Municipalidad de POMAICa .............cooiuiiiiiiiiiiiiicee e
Titulo profesional: Contador PUblico ColEgiado. ...........coouiiiiiiiiii e
Grado: Licenciado........................... MENCION...........oooiiiiii e
Institucion donde 10 ObtUVO...............ooeeiiiii
OtroS @SHUTIOS. ...ttt aaaaaas
2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacion, se muestra un conjunto de indicadores, el cual tienes que
evaluar con criterio ético y estrictez cientifica, la validez del instrumento propuesto (véase anexo N° 1).

Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspa(x) una de las categorias contempladas en el cuadro:
1: Inferior al basico 2: Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5: Muy sobresaliente
3. Juicio de experto

INDICADORES . CATEGORIA
1 23 4 5

16. Las dimensiones de la variable responden a un contexto teérico
de forma (visién general)

17. Coherencia entre dimension e indicadores (vision general)

18. El nimero de indicadores, evalian las dimensiones y por
consiguiente la variable seleccionada (vision general)

19. Los items estan redactados en forma clara y precisa, sin
ambigledades (claridad y precision)

20. Los items guardan relacién con los indicadores de las
variables(coherencia)

21. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la prueba
piloto (pertinencia y eficacia)

22. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la validez de
contenido

23. Presenta algunas preguntas distractoras para controlar la
contaminacién de las respuestas (control de sesgo)

24. Los items han sido redactados de lo general a lo
particular(orden)

25. Los items del instrumento, son coherentes en términos de
cantidad(extension)

26. Los items no constituyen riesgo para el encuestado(inocuidad)
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27. Calidad en la redaccion de los items (vision general)

28. Grado de objetividad del instrumento (vision general)

29. Grado de relevancia del instrumento (vision general)

30. Estructura técnica basica del instrumento (organizacion)

Puntaje parcial

Puntaje total

Nota: indice de validacion del juicio de experto (Ivje) = [puntaje obtenido / 75] x 100=........

4. Escala de validacion

' Muy baja ' Baja " Regular Alta Muy Alta

0020 % 21-40% 4160 % 61-80% 81-100%

El instrumento de investigacion estd | EIl instrumento de | EI instrumento de

observado investigacion requiere | investigacion  esta
reajustes para su | apto para su
aplicacién aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habra en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacién

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Yaipén Garcia Juan Manuel identificado con DNI. N° 40967867 certifico que realicé el
juicio del experto al instrumento disefiado por el (los) tesistas:

1.) Rafael Eduardo Odar Cornejo en la investigacion denominada: “Estrategias Financieras para reducir
El Indice de Morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020”
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GUIA, JUICIO DE EXPERTOS
1. Identificacion del Experto
Nombre y Apellidos: Saenz Silva Erika Elizabeth A.
Centro 1aboral: USS.............oooi
Titulo profesional: Contador PUblico CoIegiado. ...........coiiiiiiiiiiii e
Grado: Titulado..............ccccvvvvvinnnnne, MENCION...........ooiiie e,
Institucion donde 10 ObtUVO...............ooeeiiiii
OtrOoS @SHUTIOS. ...ttt aaaaaaas
2. Instrucciones

Estimado(a) especialista, a continuacién, se muestra un conjunto de indicadores, el cual tienes que
evaluar con criterio ético y estrictez cientifica, la validez del instrumento propuesto (véase anexo N° 1).

Para evaluar dicho instrumento, marca con un aspa(x) una de las categorias contempladas en el cuadro:
1: Inferior al basico 2: Basico 3: Intermedio 4: Sobresaliente 5: Muy sobresaliente
3. Juicio de experto

INDICADORES . CATEGORIA

1 23 4 5

31. Las dimensiones de la variable responden a un contexto teérico
de forma (visién general)

32. Coherencia entre dimension e indicadores (vision general)

33. El nimero de indicadores, evalian las dimensiones y por
consiguiente la variable seleccionada (vision general)

34. Los items estan redactados en forma clara y precisa, sin
ambigledades (claridad y precision)

35. Los items guardan relacién con los indicadores de las
variables(coherencia)

36. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la prueba
piloto (pertinencia y eficacia)

37. Los items han sido redactados teniendo en cuenta la validez de
contenido

38. Presenta algunas preguntas distractoras para controlar la
contaminacién de las respuestas (control de sesgo)

39. Los items han sido redactados de lo general a lo
particular(orden)

40. Los items del instrumento, son coherentes en términos de
cantidad(extension)

41. Los items no constituyen riesgo para el encuestado(inocuidad)
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42. Calidad en la redaccion de los items (vision general)

43. Grado de objetividad del instrumento (vision general)

44, Grado de relevancia del instrumento (visién general)

45, Estructura técnica basica del instrumento (organizacion)

Puntaje parcial

Puntaje total

Nota: indice de validacion del juicio de experto (Ivje) = [puntaje obtenido / 75] x 100=........

4. Escala de validacion

' Muy baja ' Baja " Regular Alta Muy Alta

0020 % 21-40% 4160 % 61-80% 81-100%

El instrumento de investigacion estd | EIl instrumento de | EI instrumento de

observado investigacion requiere | investigacion  esta
reajustes para su | apto para su
aplicacién aplicacion

Interpretacion: Cuanto mas se acerque el coeficiente a cero (0), mayor error habra en la validez

5. Conclusion general de la validacion y sugerencias (en coherencia con el nivel de validacién
AlCANZAMD): ...t

6. Constancia de Juicio de experto

El que suscribe, Séenz Silva Erika Elizabeth A. identificado con DNI. N° 45099933 certifico que realicé el
juicio del experto al instrumento disefiado por el (los) tesistas:

3.) Rafael Eduardo Odar Comejo en la investigacion denominada: “Estrategias Financieras para reducir
El Indice de Morosidad de Mibanco Agencia Olmos — 2020”

FIRMAY SELLO

22N

Enkakl vt'"S‘au-: Stiva
GO
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Anexo N° 7. Resolucién

SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
N° 0131-FACEM-USS-2021

Chiciayo, 18 de marzo de 2021

'[S UNIVERSIDAD

VISTO:

El Oficio N*0100-2021/FACEM-DC-USS de fecha 18/03/2021, presentado por el (la) Director (a) de la
Escuela Profesional de Contabilidad y ef proveido del Decanc de FACEM, de fecha 18/03/2021, sobre
aprobaciin de proyectos de tesis, de los estudiantes del Curso de actualizacidn, Grupo 01 - 2021, a cargo
de la MSc. Ana Maria Guerrero Miliones, y; .

Que, de conformidad con la Ley Universitaria N* 30220 en su articulo 45° que a la letra dice: Obtencién de
grados y titulos: La obtancion de grados y titulos se realizars de acuerdo a las exigencias académicas que
cada universidad establezca en sus respectivas nommas internas. Los requisitos minimos son los
sigulentes: 451 Grado de Bachiller: requiere haber aprobado los estudios de pregrado, asi como la
sprobacion de un trabajo de investigacion y el conocimiento de un idioma extranjero, de preferencia inglés
0 lengua nativa.

Que, segin Art. 21° del Reglamento de Grados y Titulos de la Universidad Sefior de Sipan, aprobado con
Resolucidn de Directorio N*086-2020/PD-USS de fecha 13 de mayo de 2020, indica que los temas de
trabajo de investigacion, trabajo académico y tesis son aprobados por el Comité de Investigacion y
derivados a ia facultad, para ia emision de la resolucion respectiva El periodo de vigencia de los mismos
sord de dos afios, a partir de su aprobacién.

El-m-bmvnmbbmmyambmhumhmy
reglamentos vigentes,

SE RESUELVE

ARTICULO UNICO: APROBAR los proyectos de tesis, de los estudiantes del Curso de actualizacién,
Grupo 01 - 2021, a cargo de la MSc. Ana Guerrero Millones, de la Escuela Profesional de
Contabilidad, seglin se indica en cuadro adjunto.

-/ . ’
.-/'l
Mg Liset
Acasemica (e)
Facutad de Cencias
ADMISION E INFORMES
Ce. Escusla. Archwwo 074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS
Km. 5, carretera » Pimentel
Chiclayo, Perd
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UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FACULTAD DE CIENCIAS EMPRESARIALES
RESOLUCION

N° 0131-FACEM-USS-2021
AUTOR o LINEA DE INVESTIGACION
M&umuun‘&a GESTION EMPRESARIAL
Y
CRZHNAN  [Fae ™ SHEFRE PRUCIL CONTRATISTAS GENERALES, PERIODO | EMPRENDIMENTO
200 HUANCAYO - JUNIN
ANALISIS DEL ASPECTO TRIBUTARIO EN LA EMPRESA
GARCIAPOMAR | MARIO EDUARDO | INGENIERIA CIVIL MONTAJES SA . PARA EVITAR w*
CONTINGENCWS TRIBUTARIAS - 2020
EL CREDITO COMERCWL Y EL DESARROLLD DE LAS
LOVRESDIAZ | DENNY MEDALY | MYPES DE CONFECCIONES DE LA GALERIA LA CENTRAL | SESTION EMPRESARIAL ¥
CHICLAYO 7020
ESTRATEGIAS FINANCIERAS PARA REDUCR EL INDICE | GESTION EMPRESARIAL Y
ODARCORNEJD | RAFAEL EDUARDO | o LunnOSIOAD DE M BANCO AGENCIA OLMOS - 2020 | EMPRENDIIENTO
PROPUESTA DE ASOCIATIVIDAD PARA MEJORAR LA
GESTION Y COMPETITIVIDAD DE UNA MCROEMPRESA | GESTION EMPRESARIAL Y
PORRASAELOAR | anCK DEL SECTOR CONPECCIONES DEL DISTRITO DE ANCON, | EMPRENDIMIENTO
AUDTORIA INTERNA DE LAS CUENTAS POR PAGAR
RUZPANDURD | MAGGALY UAMITA | PARA EL ORDENAMENTO DE LAS AREAS LOGISTICA Y w*
CONTABLE DEL CONSORCIO VIAL AMBO ARO 2021
BNA pr
TUOGAVEZ | MARADELOS [ A Y CONSTRUCCIONES PAR M IoRAR 5 | GESTION EMPRESARWAL ¥
LD Y 5 CONLOS APORTEB B0t
LOZADAROMS | FEELL CONTRAPRESTACION DE SERVICIOS EN ESSALUD DEL | SE5T0 ERPRESARIL ¥
SECTOR PESCA NOUSTRIAL SANTA ROSA. CHICLAYO

ADMISION E INFORMES
074 481610 - 074 481632
CAMPUS USS

Km. 5, carretera a Pimentel
Chiclayo, Perd

W e it adu. pe

e
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Anexo N° 8. Informe de Originalidad

ODAR-CONTABILIDAD-I-TALLER2021

INFORME DE ORG NALIDAD

21e 0. 4 11x

INDICE DE SIMILITUD FUENTES DE INTERNET  PUBLICACIONES TRABAJOS DEL
ESTUDIANTE

FLENTES PRIMARAS

repositorio.ucv.edu.pe 4%

Fusnte de Internst

.

repositorio.uss.edu.pe 3%

Fuente de Internet

n

dspace.unitru.edu.pe 2%

Fuente de Internet

M

Submitted to Universidad Cesar Vallejo 2%

Trabajo del estudiante

repositorio.upao.edu.pe 4

Fuente de Internet %

Hn

biblioteca.cunef.edu 1

Fuente de Internet %

repositorio.ulasamericas.edu.pe 1

Fuente de interneat %

Hn

www.coursehero.com 4

Fuente de Internet %

repositorio.unap.edu.pe 1

Fusnte de Interneat %
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Anexo N° 9. Fotos

Aplicacion de encuesta al colaborador

Figura 31. Aplicacion de encuesta al colaborador

Fuente: Elaboracion propia

Aplicacion de encuesta al colaborador

Figura 32. Aplicacion de encuesta al colaborador

Fuente: Elaboracion propia
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Aplicacion de encuesta al colaborador

Figura 33. Aplicacion de encuesta al colaborador

Fuente: Elaboracion propia

Aplicacion de encuesta al colaborador

Figura 34. Aplicacién de encuesta al colaborador

Fuente: Elaboracion propia
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Anexo N° 10. Formato T1

[S UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

FORMATO N2 T1-VRI-USS AUTORIZACON DEL AUTOR (ES)
(LICENCIA DE USO)

Pimentel, 12 de marzo de 201¢

Sefiores

Vicerrectorado de Investigacion
Universidad Sefior de Sipan
Presente, -

EL suscrito:
RAFAEL EDUARDO ODAR CORNEIO, con DNI- 45774381

En mi (nuestra) calidad de autor (es) exchusivo (s) del trabajo de grado titulado: ESTRATEGIAS
FINANCIERAS PARA REDUCIR EL INDICE DE MOROSIDAD DE MIBANCO AGENCIA DLMOS - 2021,
presentado y aprobado en of afio 2021 como requisito para optar ef titulo de CONTADOR PUBLICO, de
la Facultad de Clenclas empresariales, Programa Académico de CONTABILIDAD, por medio del
presente esorto sutorizo (sutorizamos) al Vicerrectorado do investigacion de la Universidad Sefior de
Sipan para que, en desarrolio de la presente licenda de uso total, pueda ejercer sobre mi (nuestro)
trabajo y muestre al mundo la produccién intetectual de la Universidad repeesentado en este trabajo
de grado, a través de |a visibilidad de su contenido de ia sigulente manera:

Los usuarios pueden consultar el contenido deo este trabajo de grado a través del Repositorio
Institucional en el portal web del Repositorio Institucional — http://repositorio,uss.edu.pe, asl como de
las redes de informadién del pafs y del exterior.

Se permite |3 consulta, reproduccidn parcial, total o cambio de formato con fines de conservacion, a
los usuarios interesados en el contenido de este trabajo, para todos los usos que tengan finalidad
académica, slempre y cuando mediante la correspondiente cita bibliogrifica se le dé crédito al trabajo
de Investigacidn y a su autor.

De conformidad con la ley sobre el derecho de autor decreto legislativo N¥ B22. En efecto, |z
Universidad Sefior de Sipdn estd en |z obligacion de respetar los derechos de autor, para lo cual tomard
1as medidas correspondientes para garantizar su observancia.

APELLIDOS Y NOMSRES NUMERDO DE
DOCUMENTO D¢
IDENTIDAD

| ODAR CORNEI) RAFAEL EDUARDO 45774381 s ﬁ:’ C
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Anexo N° 11. Acta de Originalidad

UNIVERSIDAD
SENOR DE SIPAN

ACTA DE ORIGINALIDAD

Yo, ANA MARIA GUERRERO MILLONES docente de |a Focutad de CIENCIAS
EMPRESARIALES y Escuela Academico Profesional de COMNTASILIDAD de Ia

Universidaa SENICR DE SIPAN, revisor (a) de ia tesis tituiaaa: “ESTRATEGIAS
FINANCIERAS PARA REDUCIR EL INDICE DE MOROSIDAD DE MI
BANCO AGENCIA OLMOS - 2020, g=i pacniter Odar Cornejo Rafael

Eduardo, consrate que g investigacion fiene un incice de simitud gel 21%

veriicable en el reporte de onginaidad del programa Turnitin,

g/la suscrito (a) anaizo dicho reporte y concluyd que cads una de Ias
ceincigencias detectadas ne constituyen plagio. A mi l2g saoer y entender ia
tess cumpie con todas 1as normas para i uso de citas y referencias establecidas

por 1a Universioad Sefior de Sipan.

Pimentel, 15 de Julo g 202)

MSC. ANA MARIA GUERRERO MILLONES
DNLE 17535400
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