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SECCION 1: SINTESIS DEL PROYECTO

NOMBRE DEL PROYECTO: CMAC Arequipa
Numero de proyecto: PE-M1092 - Nro. Operacion: ATN/ME-13703-PE

Resultado: Los clientes MYPE de la Caja Arequipa utilizan el producto de financiamiento con fines ecol6gicos para acceder a energias limpias y eficientes.

Pais Administrador Pais Beneficiario
PERU PERU
Agencia ejecutora: CAJA MUNICIPAL AHORRO/CREDITO AREQUIPA  Lider equipo de disefio: Watson, Gregory
Lider equipo de supervision: Mosquera, Carmen Cecilia
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SECCION 2: RESULTADOS Y LOGROS

Desempefio del proyecto una vez terminado

1. Principales Resultados: Se cre6 el Producto Financiero Crediluz y al cierre de diciembre se tiene 70 créditos colocados, se redujo la huella de carbono de la
Caja en 4,07% en relacion al tema energético y se mapeo la cartera de créditos en referencia al cambio climético.

2. Principales actividades realizadas:

a: E(sjtudios de oferta y demanda, focus grup con clientes y personal de la caja, estudio de la demanda, capacitaciones al personal de venta y se obtuvo el Producto
CrediLuz.

b: Estudio del costo energético de la institucién, se gener6 planes y “politicas para reducir el costo energético de la Institucién, se tomaron promotores
amlt))ientales en las oficinas los cuales tenian las tareas de ver el cumplimiento de las politicas de reducir el costo energético y se redujo en 4,07% la huella de
carbono.

c: Se desarrollo una lista de riesgos climéticos, se ubic6 las zonas y se determind la cartera que tenemos en esa zona. Se logré mapear la cartera de créditos ante
los riesgos climéaticos

3. Riesgos y Obstaculos méas importantes:

a: Los equipos de energias renovables son muy caros y no son atractivos para los Microempresarios en relacion al financiamiento con el Producto financiero, se
mitigo buscando clientes que buscan la eficiencia energética.

b: Sensibilizar al personal de la Caja en relacién al ahorro de energia y ofrecer el Producto financiero verde, se mitigo con capacitaciones y reuniones.

c: Convencer a los clientes tomar el producto financiero verde para la eficiencia energética y se mitigo con el disefio de catalogos demostrando el costo beneficio.
4. Acciones Especificas:

a: Ecologizacion de Caja Arequipa: Capacitaciones y sensibilizacion al personal de caja Arequipa, Comprometer al personal de caja ser promotores ambientales
voluntarios, Coordinar con el departamento de infraestructura ejecutar la guia y las recomendaciones brindadas en el proyecto con respecto a las agencias y cedes
a nivel nacional, creemos en firme compromiso de cuidar y preservar el medio ambiente, en nuestro nuevo cédigo de ética esta considerando la variable
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ambiental y sostenibilidad.

FONDO MULTILATERAL DE INVERSIONES

b: Producto Financiero CrediLuz: Continuar la expansién del producto en zonas rurales, Capacitar al personal de Analistas de Créditos, Seguimiento y monitoreo

del Producto, Alianzas Estratégicas.

¢: Riesgo Climatico: se usara las alertas en créditos sobre las zonas vulnerables al cambio climatico, Se seguira identificando zonas de riesgo y de nuevos riesgos.

Comentarios del lider de Equipo de Supervisién

De acuerdo.

A pesar de que se realizaron una serie de estudios y documentos de desarrollo del producto, considero que el proyecto/la Caja carecié de una estrategia que
permita introducir el producto financiero en la Caja, y de acciones concretas para introducirlo, e implementarlo, que se tradujera en mayores colocaciones.
Considero que falté mayor adaptacion del modelo de negocio (por parte de la consultora) a la situacién concreta de la caja, sus clientes y los proveedores
disponibles en la region. El plan de negocio, y modelo planteado fue muy general como par ayudar a la Caja a implementar el producto con mayor éxito.

Evaluacion final

Comentarios del lider de Equipo de Supervision

Evaluacion final

SECCION 3: INDICADORES

Resultado: Los clientes MYPE de la
Caja Arequipa utilizan el producto
de financiamiento con fines
ecologicos para acceder a energias
limpias y eficientes.

Clasificacion: Insatisfactorio

Componente 1: Ecologizacion de la Caja
Arequipa para incorporar el
financiamiento con fines ecoldgicos a su
estrategia.

Peso: 21%

Clasificacion: Satisfactorio

Componente 2: Evaluacion del riesgo de
la cartera de préstamos de la Caja
Arequipa frente al cambio climatico.
Peso: 19%

Clasificacion: Satisfactorio

Componente 3: Producto de
financiamiento con fines ecoldgicos para
el uso eficiente de la energia mediante
iniciativas de eficiencia energética o
energia renovable.

Peso: 58%

Clasificacion: Satisfactorio

Componente 4: Recopilacién de
conocimientos y divulgacion del analisis
de viabilidad.

Peso: 2%

Clasificacion: Satisfactorio

FACTORES CRITICOS QUE HAN AFECTADO EL DESEMPENO
[X] Capacidad institucional de la Agencia Ejecutora

[X] Falta de compromiso de la Agencia Ejecutora

[X] Desempefio inadecuado de consultores

Indicadores Linea de base  Planeado Logrado
R.1 166 MYPE emplean energias limpias o implementan soluciones de eficiencia energética 0 166 70
R.2  Los clientes de Caja Arequipa usaron las fuentes de financiamiento de los productos de financiamiento 0 166 70
con fines ecoldgicos para adquirir soluciones de energia limpia o eficiencia energética.
R.3  El5% de la cartera de préstamos de la Caja Arequipa destinado al financiamiento con fines ecolégicos, 0 5 1
lo que representa US$5,2 millones movilizados para este tipo de financiamiento .
C1.I11 Realizacion de un diagnéstico de eficiencia energética a escala institucional. 0 1 1
C1.12 Elaboracion de un plan estratégico ambiental. 0 1 1
C1.13 Reduccion de un 5% en las emisiones de gases de efecto invernadero. 0 5 4.07
C1.14 Elaboracién de un plan de comunicacion interna para informar al personal de la Caja Arequipa sobre la 0 1 1
estrategia para volverse una institucién microfinanciera ecolégica.
C1.15 Formacién de capacitadores: formacién de 24 miembros del personal de la Caja Arequipa. 0 24 150
C2.11 Realizacién de un andlisis de vulnerabilidad de la cartera de préstamos frente al cambio climéatico. 0 1 1
C2.12 Entrega de una serie de recomendaciones para mitigar el riesgo del cambio climatico y recomendacién 0 3 3
de un instrumento de seguimiento y gestion de riesgos.
C3.I11 Se ejecuta un proyecto piloto para 166 MIPYME. 0 1 1
C3.12 Se comercializa a gran escala un producto de financiamiento con fines ecolégicos. 0 1 1
C4.11 Presentacion al FOMIN de una guia del proyecto que recogera las principales actividades, lecciones 0 1 1
aprendidas y un estudio de casos.
. Fechad
Hitos Planeado cume[;ir?]ie%to Logrado Fecha alcanzada
H2 1 Linea de base de emisiones de GEI de la Caja 1 Oct. 2013 1 Oct. 2013
H1 |Condiciones previas 1 Nov. 2013 8 Jun. 2013
H3 |1 Producto financiero verde disefiado 1 Dic. 2013 1 Dic. 2013
H4 |1 Sistematizacién analisis riesgo climatolégico 1 Feb. 2014 1 Feb. 2014
H6 1 Sistematizacién Proyecto Ecomicro y Caso de estudio Caja Arequipa 1 Oct. 2014 1 Oct. 2014
H5 [*] 1 Evaluacién Piloto 0 Nov. 2014 1 Dic. 2014

Porcentaje
42%
42%

20%

100 %
100 %
81%
100 %

625 %

100 %
100 %

100 %
100 %

100 %

Estado

Logrado
tarde

[*] Indica que el hito ha sido reformulado
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[X] Otros, cudles?: El desempefio de los consultores no fue “inadecuado”, pero fue insuficiente para lograr el objetivo del proyecto.

SECCION 4: RIESGOS

RIESGOS CRITICOS GESTIONADOS DURANTE LA IMPLEMENTACION

1. El nimero de proveedores locales de energia limpia y soluciones de eficiencia energética para el tipo de tecnologias que demandan las micro, pequefias y
medianas empresas (MIPYME) es limitado.

Nivel: Baja Responsable: Project Guest Estado: Vigente

Comentarios: Se han identificado a tres proveedores que cumplen con los criterios de seleccién para iniciar el piloto

2. Las instituciones microfinancieras identifican riesgos y deciden dejar de otorgar financiamiento a clientes riesgosos.
Nivel: Baja Responsable: Project Coordinator Estado: Vigente
Comentarios: el riesgo siempre va existir a pesar de las evaluaciones.

3. La matriz energética de Per( es compleja y podria afectar la precision de los calculos de emisiones de gases de efecto invernadero.
Nivel: Baja Responsable: Project Guest Estado: Vigente
Comentarios: Depende de la complejidad que se da en el momento de hacer la medicién.

4. No son financieramente viables nuevos productos de financiamiento con fines ecolégicos.
Nivel: Baja Responsable: Project Coordinator Estado: Vigente
Comentarios: Depende de las colocaciones en el mercado

5. Es limitado el numero de proveedores para iniciar el piloto se ha identificado a tres proveedores de Energia Renovable y Eficiencia Energética que cumplen el
perfil para ser aliados estratégicos y comerciales

Nivel: Baja Responsable: Project Assistant Estado: Vigente

Comentarios: Este riesgo siempre estara vigente hasta que los equipos de energia renovable no disminuyan su costo y el periodo de recupero sea corto

NIVEL DE RIESGO DEL PROYECTO: Baja NUMERO TOTAL DE RIESGOS: 12 RIESGOS VIGENTES: 5 RIESGOS NO VIGENTES: 5 RIESGOS MITIGADOS: 2

SECCION 5: SOSTENIBILIDAD

Probabilidad de que exista sostenibilidad después de terminado el proyecto: PP - Poco Probable

El proyecto tiene 2 partes:(i) la ecologizacion de la caja, es probable que sea sostenible, pues es rentable para la institucion.(ii) la implementacion del producto
financiero: es poco probable que sea sostenible, debido a que por el momento no es rentable para la institucién. Hay probabilidad de que se mantenga
Unicamente relacionado a "Crediluz" en zonas rurales.

FACTORES CRITICOS QUE PUEDEN AFECTAR LA SOSTENIBILIDAD DEL PROYECTO

Factor Comentarios

[X] Falta de compromiso de la agencia ejecutora para continuar o expandir los servicios y/o El producto financiero no tiene la demanda requerida,

actividades del proyecto implica un esfuerzo adicional para la Caja (menos rentable
que otros productos)

[X] Falta de un mercado para los servicios y/o actividades desarrollados por el proyecto (baja La demanda adn no es alta para este tipo de productos

capacidad de pago o demanda por tales servicios) porgue no se conoce ( entiende el costo/beneficio.

Acciones implementadas relativas a la sostenibilidad:

1. Ecologizacion de Caja Arequipa: Capacitaciones y sensibilizacion al personal de caja Arequipa, Comprometer al personal de caja ser promotores ambientales
voluntarios, Coordinar con el departamento de infraestructura ejecutar la guia y las recomendaciones brindadas en el proyecto con respecto a las agencias y cedes
a nivel nacional, creemos en firme compromiso de cuidar y preservar el medio ambiente, en nuestro nuevo cédigo de ética esta considerando la variable
ambiental y sostenibilidad.

2. Producto Financiero CrediLuz: Continuar la expansién del producto en zonas rurales, Capacitar a mas personal de Analistas de Créditos, Seguimiento y
monitoreo del Producto por parte del Jefe de Producto, Alianzas Estratégicas con Instituciones que apoyen el medio ambiente.

3. Riesgo Climatico: se usara las alertas en créditos sobre las zonas vulnerables al cambio climatico, Se seguira identificando zonas de riesgo y de nuevos riesgos
ante el cambio climético y el fenémeno del nifio.

Plan de Sostenibilidad

SECCION 6: CONOCIMIENTO

Lecciones Aprendidas Relativa a Autor
1. ESTRATEGIA DE COLOCACION DE PRODUCTOS FINANCIEROS NUEVOS. En este caso, el producto Implementation Mosquera, Carmen Cecilia
financiero era un producto verde. La estrategia de colocacién es critica, dado que el cliente no [FOMIN]

conoce el producto (por lo tanto no lo demandara espontaneamente) y el analista tampoco
(requiere conocimiento especifico sobre eficiencia energética para venderlo). En este caso
particular falté definir claramente quién es el cliente, qué se financia. Algunas de las opciones que
se sugirieron incluyen: (i) partir de la venta del producto (no financiero) desde el proveedor, y
generar un vinculo para facilitar el financiamiento; (ii) utilizar un técnico para ofrecer el producto.
que luego lo vincula con el analista (y no al revés como se ha estado haciendo); (iii) masificar la
oferta del producto a todas las agencias de la IFl; (iv) establecer alianzas con proveedores para
productos estandar de preferencia; (v) tener claray sistematizada informacion til sobre consumo
energético, ahorros y costos.

2. El seguimiento y compromiso es el éxito de todo gran cambio. Las acciones nuevas en una Sustainability zuniga, carmina Karelia
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institucion siempre representa retos internos y externos, el liderazgo para implementar una
iniciativa es los mas valioso para lograr el éxito. También es relevante realizar el sequimiento
puntual de las acciones, para identificar de manera oportuna desviaciones con respecto al plan o
las metas iniciales propuestas

3. El perfil de clientes nuevos en zonas urbanas no es recomendable para Crediluz, existe potencial
en zonas rurales. Como se habia identificado desde el Disefio del Producto, los clientes nuevos en
zonas urbanas no esta interesados en un producto que ahorre energia eléctrica, prefieren otros
productos de Caja Arequipa. Sin embargo, puede ser de interés el financiamiento de equipos de
energia solar para los clientes nuevos de zonas rurales en las que no existe energia eléctrica.

4. La curva de aceptacion del producto en los analistas debe ser aprovechada. Los analistas es el
principal eslabén en la promocion y colocacion de un producto nuevo. Existe un proceso de
aceptacion hacia los productos nuevos, en Caja Arequipa se cuenta con el desarrollo continuo de
innovaciones con productos diferentes, por lo que el analista se muestra cae en una ambivalencia
al presentarle un nuevo producto. La ambivalencia es que le interesa o no le interesa, esto lo define
una vez pasada la curva de aceptacion, posteriormente el analista dificilemnte va a cambiar el juicio
que ya ha realizado sobre ese producto, por el contrario puede ser un factor en contra del nuevo
producto hacia su difusion con otros analistas. Es importante, que el analista tenga una magnifica
opinién del producto nuevo en la parte

inicicial de su curva de aceptacion, de lo contratio sera muy dificil y casi imposible revertir esta
tendencia

5. Los mejores promotores de Crediluz son los analistas intermedios. Los analistas senior y los que
tienen una cartera numerosa de clientes, estan saturado de actividades en el tiempo que dedican
al trabajo en Caja Arequipa, por ello, les representa un esfuerzo adicional la promocién y
colocacion de un producto nuevo, no es de su interés hacer estas actividades. Sin embargo, se
identifico que los analistas con una cartera intermedia o con pocos afios en

Caja Arequipa esta orientados a incrementar su cartera, para lo cual, los productos nuevos
representan una motivacion adicional para crecer su cartera. Por ello, estan interesados y
dispuestos en hacer actividades de promocion y colocacion de producto nuevos, si son novedosos
como Crediluz muestran un mayor interés y disponibilidad.

6. El seguimiento puntual en campo para el lanzamiento de un producto nuevo con los analistas de
Caja Arequipa es indispensable. Caja Arequipa tiene una forma particular de

operar al estar en un mercado tan competitivo como el peruano. Por ello, se requiere de la figura
de un Coordinador del proyecto o Residente que realice la funciones puntuales de seguimiento con
los analista en campo de la promocién y colocacion del producto nuevo. El ejemplo en nuestro caso
se vio reflejado en dos momentos, al inicio del Piloto la Coordinadora del proyecto no realizaba las
actividades de seguimiento que posteriormente

comenzo6 a hacer durante los meses de julio hasta el cierre del piloto, las cifras muestran las
ventajas de realizar este seguimiento. Por ello, en alguna de las visitas de DAI se sugiri6 la figura de
Residente para hacer este trabajo que no podia hacer la Coordinadora del proyecto

7. La tasa del crédito si importa en la decision del cliente. Desde el inicio de Disefio del Producto y
la previa realizacion de focus group con clientes, se identificé que los clientes son sensibles a la
reduccion de la tasa de interés del crédito. Por ello, en el disefio inicial de Crediluz, cuando el
cliente objetivo eran Preferenciales y Recurrentes con 2 afios de antigiiedad, se establecieron tasas
menores a las de cualquier otro producto que tuviera en lista Caja Arequipa, para motivar la
adquisicion de Crediluz respecto a algunos parecidos. Posteriormente cuando Crediluz se abre
hacia otro tipo de clientes, no se realiz6 el ajuste de la tasa de interés por lo que se debe actualizar
con respecto a los criterios iniciales del producto de financiamiento verde, es decir, la tasa de
Crediluz debe estar por debajo de cualquier otro producto para todo tipo de clientes

8. La estrategia de marketing debe ser de mediano a largo plazo y lidereada por el area comercial.
La estrategia de marketing para un nuevo producto debe considerar un plan de trabajo de mediano
plazo, con la elaboracién de materiales de promocién y campafias que se difundan en todo Caja
Arequipa, debe ser un esfuerzo estructurado para fortalecer el conocimeinto y promocion del
producto nuevo. Dicha campafia debe ser acompafiana y monitoreado por el mismo de
departament de Marketing, para ir identificando resultados o desviaciones de lo planificado. De lo
contrario se corre el riesgo de tener acciones especificas aisladas que no muestran resultados
asociados a la estrategia para el nuevo producto, en nuestro piloto, tal fue el aislamiento de las
acciones de marketing que muchos de los mismos analistas y agencias que fueron incorporadas
posteriormente al piloto afirmaron no conocer nada del Producto Crediluz.

9. El reconocimiento en el uso de un crédito verde debe ser un diferenciador que Caja Arequipa
recompense al cliente. Esta reflexion DAI la ha retomado de los mismos clientes de Crediluz,
algunos de los cuales refieren que Caja Arequipa deberia entregarles alguna distincion especial por
estar utilizando un crédito verde, es decir, destacar al cliente por el compromiso que tiene hacia el
ambiente y los beneficios que genera por el uso del crédito que se muestra en una reduccion de
los gases de efecto invernadero para el caso de Crediluz. Adicionalmente, este

reconocimiento seria un medio efectivo de promaocion para el mismo Crediluz y para Caja Arequipa,
al mostrar el compromiso con el ambiente, financiando acciones que generan impacto positivos.

10. El destino del crédito verde es su principal fortaleza. Como se coment6 en el parrafo anterior,
un producto verde se distingue por los beneficios hacia el ambiente, por extension un crédito verde
debe brindar beneficio al ambiente por el destino al cual esté dirigido ese crédito. Para explicarlo
con un contra ejemplo, no podria existir un crédito verde que pueda estar financiando actividades
econdmicas que dafien al medio ambiente, por comentar un ejemplo la pequefia mineria informal.
Si existiera algun crédito cuyo destino fuera para actividades contrarias o perjudiciales al ambiente,
esto seria el fin del mismo crédito.

11. Un producto verde debe resaltar los beneficios ambientales al mismo tiempo que los
econémicos. Los productos verdes implica la existencia de beneficios claro hacia la mejora del
medio ambiente, estos beneficios deben ser externados hacia los clientes y en la forma de
promocionar este tipo de productos. Adicional a los beneficios hacia el ambiente, se deben resaltar
los beneficios econdmicos del mismo producto, para mostrar que ademas de ser un producto
ecoldgico existe una ganancia o beneficios econdmico, asi se podra valorar el producto con un
doble beneficio y sera mas atractivo para los clientes

12. La eficiencia de energia interesa a clientes del sector micro, pequefios empresarios y
asalariados. La eficiencia de energia implicado el ahorro de costos o gastos, por ello, es que

en el sector de empresarios micro y pequefios y los asalariados la idea de tener equipos que les
ahorren el pago de luz ha sido un detonante favorables para el Producto Crediluz. El ahorro es
menor comparado con el uso de energia solar, sin embargo, la eficiencia de energia esta
garantizada desde el momento de la compra de nuevo equipo o maquinaria. Es decir, la eficiencia
de energia mediante la adquisicion de equipos 0 maquinaria mas eficiente en su consumo de
energia significa un ahorro menor pero garantizado. El peruano es méas conservador es este
sentido, ya que le gusta al micro empresario y en general al comprador

peruano un menor ahorro seguro a tomar un riesgo mas alto que podria resultar en mayores
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beneficios.

13. Las energias renovables tienen mejor mercado en empresarios pequefios y zonas rurales. La Implementation zuniga, carmina Karelia
oferta de productos de energia renovable esta centrada en los equipos de energia solar, sin
embargo, existen dos tipos de proveedores en el mercado: los viejos proveedores con equipos muy
caros de origen principalmente europeo, quienes han oligopolizado el mercado y los jovenes
proveedores con limitantes de tamario para acreditarse como proveedores de instituciones
grandes como Caja Arequipa. Esta situacion hace que se fraccione la oferta, se puede comprar un
equipo con un proveedor que lleva afos intentando
vender sus equipos caros o se toma el riesgo de comprar a un proveedor joven con equipos mas
economicos. Por ello, el mercado de energia solar es factible para empresarios con una
escala de produccion significativa que permita interiorizar los costos de equipos caros o por el
(k:Jontrario para productores en zonas rurales que estan dispuestos a arriesgar por un producto mas
arato

14. El enfoque en exceso del producto limita identificar sus potencialidades. Desde la definicion de Implementation zuniga, carmina Karelia
todo el proyecto de Ecomicro, se considerd de interés poder identificar de la manera mas

especifica un sector de clientes interesados en un tipo de tecnologia concreta, asi fue planteado

desde su inicio los estudios previos (oferta y demanda) al disefio del producto Crediluz. Lo que se

mostro al arranque del piloto es que la sensbilidad de este enfoque hacia las variaciones de la

operacion fueron significativas, es decir, al haber enfocado demasiado el producto, esa idea quedd

en los analistas, la cual al no funcionar fue imposible quitar de la

mente ese enfoque inicial

15. El Piloto es la mejor prueba para un producto nuevo. El piloto sigue siendo la mejor forma de Sustainability zuniga, carmina Karelia
obtener casos reales de la aceptacié o no de un nuevo producto financiero por los diferentes

actores que intervienen. Durante el piloto se evidencian las desviaciones que en el disefio del

producto se tienen, poniendo en practica el producto y analizando la conveniencia hacia los

clientes. En este caso, el piloto mostré que la seleccion inicial de analistas-cliente objetivo-

tecnologias de energia renovable no tuvieron las condiciones de mercado esperadas. Y evidenci6 la

aceptacion del Producto Crediluz pOr otro tipo de analistas, con otro tipo de

clientes y otro tipo de equipos de eficiencia energética.

16. El cambio climatico brinda oportunidades de negocio. Los efectos negativos del cambio Design zuniga, carmina Karelia
climéticos representan oportunidades de negocio para una institucion microfinanciera,

principalmente en zonas rurales, ya que en estas zonas los efectos negativos tienen una mayor

probabilidad e intensidad de presentarse. Las instituciones deben tomar un rol mas visionario

sobre el cambio climético para aprovecar las oportunidades de mercado que se estan abriendo en

este tema.

17. La cultura de riesgo climatico debe ser preventiva. El riesgo climatico debe analizarse con Implementation zuniga, carmina Karelia
oportunidad para evitar que los efectos negativos del cambio climatico se materialicen, pudiendo

ocurrir perdidas materiales para la institucion. El cambio climatico ird incrementando los

fenémenos climéaticos extremos, por lo que ahora pudieran ser poco significativos en el futuro

préximo sin duda seran una problematica, por lo que poner atencién en ello desde ahora es

relevante para adpatarse a las nuevas condicones del planeta ante el inminente incremento de la

temperatura.

18. Los grandes cambios comienzan de abajo, pero no es suficiente. Los Promotores Ambientales Implementation zuniga, carmina Karelia
han representado un importante inicio para tener buenas préacticas en el consumo responsable de

energia eléctrica en la institucion, hace falta fortalecer el esfuerzo y expandir

la iniciativa hacia los niveles altos de genrencia y gobierno de Caja Arequipa

19. La ecologizacién de la institucion debe ser en todos los niveles. La ecologizacion de la Implementation zuniga, carmina Karelia
institucion implica la interiorizacion de los beneficios hacia el ambiente por los diferentes

colaboradores, estructuras gerenciales y de gobierno corporativo. ECOMICRO es un programa

integral que ha promoivido desde diferentes enfoque y &ngulos la ecologizacién de Caja Arequipa,

la reduccion del consumo de electricidad de la institucion, el producto Crediluz y la prevencion de

riesgos antes el cambio climatico consideran un enfoque integral para lograr la ecologizacion,

ahora deben ser asumidas y continuadas por los diferentes niveles operativos y de gobierno de

Caja Arequipa

Indique cuales son los principales productos, donde se encuentran y cémo podrian aplicarse o “compartirse” con otras entidades o proyectos similares.

Politica y lineamientos para ahorro de energia eléctrica, que puede ser aplicada a cualquier otra IFls.
Productos principales del proyecto

[Nov. 2013] Estudio dela auditoria energetica e inventario de emisiones de GEI por Iconsumo de energi electrica. (Other)
Autor: DAI

[Nov. 2013] Politica y lineamientos para ahorro de energia eelctrica (Other)
Autor: DAI

[Nov. 2013] Politica y lineamientos para ahorro de enegia electrica (Other)
Autor: DAI

[Feb. 2014] Evaluacion de la exposicion al Cambio Climatico de la cartera de creditos de la Caja Arequipa (Other)
Autor: DAI

[May. 2014] Segundo Informe: diagnostico ampliado, capacitacion y pilotaje en campo de propuestas metodologicas y afinamiento de los instrumentos de gestion
(Other)
Autor: DAI

[Oct. 2014] Sistematizacion de Experiencias y Estudios de Caso Proyecto EcoMicro en Caja Arequipa (Other)
Autor: DAI
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