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+f Dos visiones claves

NUESTRO COMPROMISO

En el largo plazo

Sin perder de vista nuestro foco :

- Emprendedores en situacion de vulnerabilidad

= Que bancarizamos y acompanamos

- Para un desempeno econdmico y social sostenible

NUEVOS APRENDIZAJES

Vamos mas alla en cada dimension:

- En el desempeno de sus negocios, los elementos de esa resiliencia
- Ensu salud financiera, el avance
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Nuestro compromiso

Con emprendedores en vulnerabilidad,
especialmente en un entorno incierto
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FHf Laimportancia de mantener el foco en el mas vulnerable

CONTRIBUCION DEL NEGOCIO A LOS
INGRESOS DEL HOGAR

305% |-

Unica fuente

de ingresos 39,50/0 0 o
(100°/o)
9% 41% 38%
Mas del 50% 30,5% Mujer Hombre
El 50% 70%
21% 599, 62%

Menos

del 50% 9%

Nada (0%)

B Principal fuente M No principal fuente
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FHf Laimportancia de mantener el foco en el mas vulnerable

EMPRENDEDORES VULNERABLES
ECONOMICAMENTE

69% de los emprendedores nuevos tiene una alta
probabilidad de caer en pobrezay 19% es pobre

&

Nuevos clientes de crédito Vulnerabilidad
f 89%
/__3;7 86% 88% W Bancarizados
83%
Rural 2570
5.852 52%  Blo, clientes
5.062 nuevos

Mujer

449/, @

19%

2019 2020 2021 2022
B Nuevos emprendedores —l— % vulnerabilidad —O— 9% pobreza
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?rf: IIPM Ademas, se enfrentan a muchos obstaculos

OBSTACULOS GEOGRAFICOS O SOCIALES PRIVACIONES EN EDUCACION, SALUD Y VIVIENDA
Segmentos con alta vulnerabilidad social Incidencia de las privaciones

18.302

Total clientes
de crédito

Educacion Salud Vivienda
56%
O @ @
450./0 Mujeres 140/0 < 30 afios
O 34%
))/n\ O 29%
46@’0 Entorno rura 1 50/0 = 60 afios 20%
19%
m 9%
8%
26%  Ed.basica %
Asistencia Afos de Rezago Seguro Acceso Saneamiento Hacinamiento Materiales Acceso
alaescuela escolarizacion  escolar de salud al agua delavivienda a Internet
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+f El crédito les permite invertir en el negocio

Apostamos por emprendimiento de las personas de

bajos ingresos para que se transformen en sus propios
agentes de cambio

DESTINO DEL CREDITO CRECIMIENTO DE LAS VENTAS Y EXCEDENTES

Con un crédito medio de USD 1.938 invierten en Han recuperado una senda creciente
capital de trabajo, y cada vez mas en activos fijos

10% 20% 5%
41% 61% 5 0/0
45%
38%
22% 18%
1% 13% 16%
2019 2020 2021 2022
2020 2021 2022

—— Crecimiento excedentes
B Activo fijo M Capital de trabajo B Mixto M Otros
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+f Son negocios resilientes

Tenemos una oportunidad para acompanar a los

emprendedores en las adaptaciones que llevan a cabo

AFECTACION DE LAS VENTAS MUJERES MAS AFECTADAS

El 31% de los emprendedores habia recuperado o mejorado sus ventas E)gSREE\I/I_I;rIéPNC,;I\EI)E ACTIVIDAD QUE
y esto viene en gran parte determinado por el tipo de actividad

o] 0
31% 37% (o) m 0 W
Mantiene o Caida RESILIENCIA  30% 32%
mejora ventas moderada

17%
22%

19% 19%
150/0 160/0 160/0 349%

12%
30%

Mejora Mantiene

15%
13%
40%

32%

Bajan menos Bajanentre Bajanmas Cerrado

Femenino Masculino
ventas ventas del 25% 25% Yy 50% del 50% W Cierre B Fuerte caida W Caida B Mantiene
de ventas moderada ‘

0 mejora
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Ff Con unimpacto - retrasado - en la renta para el hogar

El impulso del negocio - con herramientas financieras
- es una de las principales preocupaciones

RENTA DE LOS HOGARES, MANTIENE TENDENCIA+ AYUDA DE LA ENTIDAD
1,94 1,93
180
[ | [
[ |
28%
1,23

Linea de
. 1,03
pobreza =1 ' /
L4 19%

3%

1 3 o

Ciclo 1 Ciclo 2 Ciclo 3 Refinanciar  Ninguna Aumentar Asesoria Asesoria
el crédito crédito financiera no financiera

- Extr.pobres W —— Pob -l Vulnerables actual
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Ff Inversién en bienestar mas lenta....

FUENTE DE EMPLEO

M 4 0 mas empleados
M 2-3 empleados
M 1 empleado

B Sinempleados

249

genera empleo

Microserfin esta trabajando en una oferta de valor
adaptada a las necesidades sociales

MEJORA DE VIVIENDA SEGUROS DE SALUD
185 clientes 12.041 asegurados
(May’23) (May’23)

T6%

El producto de Casafin fue uno de los
500 mejores proyectos sostenibles a

nivel global de la X Edicion
7659 de Premios Verdes

puestos de trabajo
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+f Negocio resiliente va de la mano de planificacion....

Sabemos que la planificacion del negocio mejora la resiliencia

del mismo; ;Como podemos mejorar la del hogar?

PLANIFICACION A 12 MESES RELACION DE PLANIFICAICON CON IMPACTO EN VENTAS
87% Hro HES
69% 69% 61%
6304 63% S1e
50%
36%
3%
13%

' ' ' y

Bancamia Financiera Fondo Microserfin Total Mantiene/mejora Caida Fuerte caida
Confianza Esperanza ventas ventas/moderada en ventas
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Adaptaciones

1. CANAL VENTA

S—AJUSTEBDEPRODBUCTOS




Hf Nuevo canal de ventas: digital

AUMENTAN LAS VENTAS A TRAVES DE INTERNET/REDES

36%
30%
25%
20%
| 10% 9%
Directo venta Directo local Mercados de
en casa productores/ferias

14%

Venta
ambulante

MIDE E

LA VENTA POR INTERNET DESPEGA....

14%

17%

31%

Redes sociales*
0 pagina propia

16%

Teléfono

M Prepandemia

M Postpandemia

26%

405
2%

Marketplace




Hf Cambios estructurales

Comercio y servicios son los que mas cambios han

llevado a cabo

57% HACE ALGUNA ADAPTACION

N\ (_\
0,
% 3% 6% 0% 3%
Cambio total de actividad 19% 24% 22% 19% 16%
Realizar adaptaciones
en el local 17% 34
o en las instalaciones 33% 220/, 350/
Diversificacion de negocio 64%
51%
47%
43% 37%

Sin cambio

Agro Comercio Prod./Transf. Servicios



Hf Adaptaciones del negocio, temporales pero eficaces

TEMPORAL (61%) Casi 7/10 MEJORAN LAS VENTAS

Diversifico su negocio 68% Diversificé su negocio 91%

Adaptaciones en el local 64%
o en las instalaciones

Adaptaciones en el local 62%
o en las instalaciones

9%

Cambio total de actividad Cambio total de actividad 50%

B Temporal ‘erm WS BN




FHf Compra de insumos ;una oportunidad?

La compra de insumos online ha experimentado un

ligero incremento, a expensas del uso de intermediaros

SIN CAMBIOS APARENTES LAS MUJERES SON MAS PROCLIVES A REALIZAR CAMBIOS

14%
74% 74%
9%
7%
25°/o
18% 1%
I 3% 4%
- - |
Compra directa Compraintermediarios Compraonline Hombre Mujer

‘ B Con adaptaciones M Sin adaptaciones
B Prepandemia M Postpandemia P P
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Hf Acompanarlos mas alla....

RENEGOCIAR CON PROVEEDORES
Principal gestién para las mujeres

429%

Buscar otros

proveedores

para obtener
mejores precios

24%

Reducir gastos fijos
(ej. alquiler del local)

0] o
» WSS%@ 97%

24%

Renegociar con
proveedores

18%

Disminuir las deudas
o el valor
de las cuotas mensuales

3%

-’

Despedir
trabajadores

INTERES EN HERRAMIENTES DIGITALES
Inclusive para la gestion de proveedores

Asociarse con
emprendedores NG 3300

Gestidn
proveedores I 030

App digital I 03

Formacion
digital I 13

Acceso
a Internet I 10%

Comunidad
emprendedora I 9
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SALUD FINANCIERA

Afectacion del ahorro



Hf Impacto en la capacidad y fortaleza del ahorro

48% tiene un deterioro grave en
sus niveles de ahorro

CAPACIDAD DE AHORRO Y COLCHON ( EN FUNCION DE MESES DE SUBSISTENCIA)

63%

30%

0% I

He agotado los
ahorros que tenia

4404 .

32% 280

10,5%

De 1a 3 meses

-

/9%

30%

3%

De 3 a 6 meses

-

10,5% 89 6%

De 6 a 12 meses

7% .

MIDE ﬂ

M No se ha visto afectada
M Parcialmente

W Totalmente

Impacto
en capacidad
de ahorro

Nivel de ahorro
en funcién

de los meses
de subsistencia



Hf Dificultad: el nivel de ingresos y el proceso

B No tengo ingresos
suficientes

M Ninguna

M El proceso
es muy largo

B No sé como ahorrar

B No confio en
entidades financieras

10%

26%

3%

50%

El ahorro resulta especialmente relevante
para aquellos emprendedores en situacion de
vulnerabilidad econémica debido a su
dificultad para estabilizar ingresos

‘,_{‘%“
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+f Canalizacion del ahorro

El uso del efectivo como método de ahorro se encuentra mas

extendido en los entornos rurales, frente al ahorro formal en
entornos urbanos

CANALIZACION DEL AHORRO

Rural Urbano

Entidad financiera/

depésito 40 Il 0%
En activos
(ej. mercaderia) 5% I 49
En una cooperativa 10 NN 7,
En efectivo 32w I N 29

Entidad financiera/
cuenta 49y, I . 60%
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+f Salud financiera, elementos a considerar

Ingresos

Contar con unos excedentes lo

suficientemente altos como para cubrir

las necesidades basicas de
cada persona.

Facilidades

Contar con distintos mecanismos
que les permitan mantener un ahorro
seguro: cuentas de ahorro, depdsitos
a plazo o cualquier otro producto

de ahorro.

Conocimientos

Contar con un plan de conocimientos
suficientes, o un plan o meta a corto
medio o largo plazo.

Es decir, no sélo resulta clave saber acompanarlos con
las herramientas financieras adecuadas, en tiempo y
forma, sino que los servicios de educacién y
acompanamiento son cada vez mas relevantes en
dimensiones que van mas alla del negocio

- Los imprevistos cobran relevancia en el ambito del
hogar y es la siguiente dimensién en la que
trabajaremos
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+f Vinculamos el progreso a nuestra oferta de valor

Nuestro modelo: las Finanzas Productivas

1. Inclusién de personas vulnerables

Desarrollo
del negocio

Salud financiera
Bienestar
» Salud

2. Progreso a través
del emprendimiento,
aspirando a un bienestar familiar

« Vivienda
= Educacion
» Empoderamiento
» Redes
3. Conuna oferta ‘ ‘ ‘
Productos Servicios Canales

adaptada a cada hogar

4. Con un modelo eficiente Potenciando Con solidez Cuidando
y sostenible el talento financiera los recursos

Y

Acelerando
Midiendo el alcance
el impacto conla
para digitalizacién
maximizarlo del modelo
de atencion

N

4

Alianzas

Con buen
gobierno



Gracias

Informe de desempeno social
2022 /microserfin
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