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¿Qué es el Informe
Financiero Contable
Pericial frente 
al lavado
de activos en el país?

OPERACIONES SOSPECHOSAS. Se realizó en Lima, el X Congreso Internacional de Prevención del Lavado de Activos 
y Financiamiento al Terrorismo, certamen que es organizado anualmente por la Asociación de Bancos del Perú. El 
presidente de ASBANC, Martín Naranjo Landerer informó que, durante el año 2017, las entidades del sistema financiero 
peruano reportaron a la Unidad de Inteligencia Financiera (UIF) 5,122 operaciones sospechosas de lavado de activos, lo 
que representó un crecimiento del 16% más que en el 2016, mientras en los primeros cinco meses del año, ya se han 
reportado 2,500 nuevas operaciones de este tipo.
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Liderazgo del BCP y Caja Arequipa

Financieras pelean primer lugar 

Despertar de las cajas rurales

La Caja Cusco
crecerá 11% 
este año, afirma
gerente de Negocios.

DESARROLLO | 8

A pesar de las trabas,
las cajas municipales
avanzan a paso 
seguro en el Perú. 



Le pueden llamar así, e incluso, 
hasta existen coaching que lo 
pregonan, pero no es ni tiene la 
esencia del verdadero liderazgo.

El verdadero líder trabaja en 
equipo. Tiene una visión y ésta 
la comparte, de ahí la necesidad 
de una visión compartida. Ade-
más, esa visión, muchas veces 
es perfeccionada y mejorada 
por los integrantes del equipo de 
gestión o administración.

El trabajo en equipo es funda-
mental. Hemos visto, por ejem-
plo, en el Mundial de Fútbol que 
hay equipos que tienen un líder 
y todo el equipo gira en torno a 
esa persona. Si ella se enferma 
y no juega, el equipo no funcio-
na porque no tiene un norte qué 
seguir.

No es bueno acostumbrar-
se al juego de una sola persona 
porque perjudica al equipo. De 

El liderazgo es 
trabajo en equipo

la misma manera pasa en las or-
ganizaciones. Se supone que el 
éxito está basado en el equipo. 
Urge el trabajo en equipo, don-
de cada uno aporte ideas, mejora 
los procesos y ayuda al fortale-
cimiento y logro de los objetivos 
institucionales.

Es verdad que la visión llega 
primero a una persona y ésta la 
comparte, de tal manera que, en 
el corto plazo, todos tienen la 
misma visión, aumentada y me-
jorada. El líder que quiere hacer 
todo y que aún cree que sin él 
nada funciona es egoísta en sus 
acciones. Esa persona cree que 
el mundo gira alrededor de ella 
y que todos están pendientes de 
lo que haga.

El trabajo en equipo ayuda 
mucho en las organizaciones. 
Darles oportunidades a las per-
sonas supone un acto de ayuda 
personal. Hay colaboradores 
que nunca hicieron algo porque 
no tuvieron las oportunidades, 
pero cuando las tienen empiezan 
a proponer buenas y excelentes 
ideas.

Un buen líder sabe capitalizar 
las buenas ideas de sus colabo-
radores. Países asiáticos que por 
cultura trabajan en equipo están 
logrando metas como país, pre-
cisamente por los aportes de los 
colaboradores. 

Conocimos hace algunos 
años a un abogado que es muy 
probable que sabía mucho de le-
yes. El asunto que él era el jefe 
de Comunicaciones e Imagen 
Institucional. Es decir, era el 
jefe de comunicadores sociales 
especialistas en comunicaciones 
e imagen organizacional. Como 
el hombre no sabía dónde esta-

ba parado, solía pedir que sus 
subordinados hicieran el traba-
jo, luego borraba los nombres 
de quienes habían realizado el 
trabajo o propuestas, colocaba 
su nombre y lo presentaba a la 
gerencia general. No solamente 
sus actos no eran éticos, sino que 
no reconocía el trabajo de los 
demás. Los méritos para ocupar 
ese cargo era que formaba parte 
del partido político que estaba 
en el poder.

El trabajo en equipo supone 
también reconocer el trabajo 
ajeno, así como las propuestas e 
ideas. Cuando un jefe respeta el 
trabajo ajeno y reconoce la auto-
ría de los aportes de sus subordi-
nados, definitivamente tendrá el 
respaldo del equipo y, por lo tan-
to, tendrá también el aporte en 
ideas, sugerencias y aportes ante 
los problemas que se presentan 
en toda organización.

Para trabajar en equipo, pri-
mero el líder debe estar en con-
diciones de saber que cada inte-
grante de su equipo tiene mucho 
que aportar. Luego, reconocer el 
trabajo ajeno ante sus superio-
res. También saber motivar a los 
colaboradores para que sumen y 
no resten.

Es importantísimo que el lí-
der tenga la iniciativa y propon-
ga los retos y desafíos. También 
los objetivos que se pueden me-
jorar con el aporte del equipo o 
simplemente elaborarlos con la 
ayuda de todos los colaborado-
res. Recuerden que todo es per-
fectible y nada es absoluto. Se 
debe ser tolerando y aún aceptar 
las ideas más “descabelladas”, 
porque muchas veces se saca 
algo bueno o nos da pie para 
otras iniciativas.

Muchas veces tenemos entre 
los colaboradores a gente con 
mucha capacidad y entendi-
miento que sólo están esperando 
la oportunidad de ponerlas en 
práctica. El líder debe darles esa 
oportunidad. 

No se debe temer a personas 
que tengan mayor experiencia 
o conocimiento. Algunos jefes 
cuando descubren que algún su-
bordinado sabe mucho o conoce 
mejor el tema, simplemente lo 
limitan y lo mantienen en pues-
tos de menor responsabilidad. 
El egoísmo o envidia, llamado 
por algunos “celo profesional”, 
muchas veces, juega un partido 
aparte e influencia entre los líde-
res jóvenes. Debería ser todo lo 
contrario, cuando más sabe una 
persona, estará en mejor posi-
ción de ayudar mejor.

El trabajo en equipo también 
supone gratitud. Es decir, cuan-
do se alcancen los logros, el éxi-
to no es de una persona, sino del 
equipo. El líder debe compren-
der que los objetivos logrados 
forman parte del trabajo de to-
dos o del grupo.

Nunca debemos minimizar 
el aporte de las personas expe-
rimentadas o con mayor conoci-
miento. 

Obviamente que también en 
la vida hay de todo. Tampoco 
debe sorprendernos que alguien 
busque vuestro puesto y prac-
tique el chantaje. Cuando ello 
ocurra, el líder debe saber de-
tectarlo a tiempo y solucionar el 
problema a tiempo.

Recuerde, el líder siempre da 
la oportunidad al equipo o su-
bordinados de servir mejor a la 
organización.

En estos tiempos de competi-
tividad y globalización es noto-
ria una tendencia que presentar 
al líder como un “todista”. Es 
decir, como aquella persona que 
sabe de todo y hace de todo, por 
lo que hace todo. Sin él las cosas 
no funcionan. Tiene que estar 
presente para dirigir a los subor-
dinados, “ovejas” o colaborado-
res. Nadie puede tomar mejor 
decisión que el “líder”. Es una 
especie de “dios” especializado 
en gestionar, dirigir y adminis-
trar el trabajo de las personas.

Incluso lo presentan como 
el “emprendedor” y “luchador” 
que con mucho esfuerzo logró 
metas y alcanzó sus sueños, aún 
pagando un alto costo social, al-
gunas veces pasando por encima 
de otras personas.

Ese tipo de “liderazgo” es 
cualquier cosa, menos el lideraz-
go que transforma a la persona. 
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El autor es periodista especializado en Economía y consultor en temas 
de Liderazgo y Educación Emprendedora del Instituto FINANPOS. 

Tiene más de mil artículos publicados sobre periodismo, literatura, arte, 
medio ambiente y economía.
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¿Qué es el informe
financiero pericial?

INSTITUTO DE INVESTIGACIONES FINANCIERO FORENSE REVELA LA IMPORTANCIA DE ESTE REPORTE 

El derecho en última instan-
cia se compone de tres partes: 
Hechos, pruebas y derecho. 
Los hechos son los aconteci-
mientos fácticos, contratos, 
estados de cuenta, productos 
financieros y las voluntades 
y actos entre las partes. Son 
también conocidos en los pro-
cesos de cualquier naturaleza 
como los fundamentos de he-
cho.

Las pruebas son los docu-
mentos originales articulados 
secuencialmente de manera 
lógica, y metodológicamen-
te sustentados, los cuales una 
vez no contradichos en el tri-
bunal arbitral o judicial tienen 
la calidad de prueba. La pe-
ricia ilustra, pero no es vin-
culante. Es decir, el árbitro o 
juez no está obligado a acatar 
sus conclusiones.

El derecho o los fundamen-
tos de derecho son las regula-
ciones contenidas en los códi-
gos como son:

•   Código Civil.
•   Código Tributario.
• Código de Procedimientos    
Civiles.
•   Código Penal.
• Código de Procedimientos 
Legales, y otros.

Los hechos generan docu-
mentos contractuales, vincu-
lantes y éstos están regulados 
por los códigos, leyes, etc.

Hace varios meses atrás in-
gresó a las oficinas de Instituto 
de Investigaciones Financieras 
Forenses (IIFF) una familia 
procesada por efectuar “ope-
raciones sospechosas”, solici-
tando un peritaje financiero de 

parte.

Inmediatamente debido a la 
angustia de perder todo su pa-
trimonio que no era poco, pro-
cedimos a solicitarle informa-
ción como el acceso a la pericia 
contable financiera practicada 
por peritos del Ministerio Pu-
blico, manifestaciones de cada 
procesado y acceso a la carpeta 
fiscal, para ver si se confirma-
ba o negaba por los hechos la 
hipótesis de la Fiscalía, en este 
caso, el lavado de activos. 

Después de tres semanas de 
ardua labor de gabinete, proce-
dimos a emitir un informe con 
hallazgos porque encontramos 
deficiencias de orden metodo-
lógico, empirismo, falacias en 
la argumentación, y de esto 
se valió el abogado que vio 
esta causa, diciéndonos: “Si la 

prueba contiene las deficien-
cias que usted ha encontrado 
e ilustrado con sus fuentes, la 
prueba es deficiente y deviene 
en ineficaz para ser sostenida 
por el fiscal.” 

Efectivamente, el Ministe-
rio Publico no pudo sustentar 
su hipótesis por que la prueba 
contenía vicios metodológicos 
entre otras deficiencias. Por 
esa razón los jueces penales ar-
chivaron el caso.  

Por obvias razones no puedo 
revelar el caso, solo describir 
uno de los tantos procesos en 
donde fuimos testigos de la ar-
bitrariedad e ineficiencia pro-
batoria del Ministerio Publico 
al emitir informes con subjeti-
vidades parcializados y caren-
tes de respaldo metodológico, 
adecuado.

Las cifras en los estados de 
cuentas son manifestaciones 
de fenómenos económicos, de 
voluntad de los agentes eco-
nómicos y que en su contexto 
necesitan ser interpretadas de 
acuerdo con cada escenario, 
entre otros pueden ser en esen-
cia:

• Economía Irregular.
• Deudores Tributarios Puros.
• Criminalidad Organizada

Todo esto en una economía 
con alto nivel de informalidad. 
El actual modelo implantado 
de la Unidad de Inteligencia 
Financiera (UIF) debe contex-
tualizar sus investigaciones, ya 
que la investigación de gabine-
te ha sido asimilada de la

Agencia de Seguridad Na-
cional de los Estados Unidos, 
Agencia Central de Inteligen-
cia de los Estados Unidos, Ofi-
cina Federal de Investigación 
de los Estados Unidos y Mos-
sad de Israel.

Los países adelantados tie-
nen un sector informal reduci-
do o mínimo, y sus habitantes 
usualmente usan el banco, solo 
en Lima provincias la Pobla-
ción Económicamente Activa 
(PEA) es de cuatro millones 
quinientos sesenta mil en 2016 
habitantes, y solo dos millones 
quinientos veinticinco mil dos-
cientos ochentaiséis están ban-
carizados a julio del 2017. 

El saldo aproximadamente 
dos millones treinta y cinco sea 
por cuestiones culturales en 
Lima no tienen saldos deudo-
res en el banco o no les genera 
algún atractivo de ser usado. 

Asimismo, muchas cons-
trucciones no están registra-
das en la municipalidad y me-
nos en los registros públicos, 
aun así, no tributan, es lo que 
se denomina economía negra o 
deudor tributario puro, esta es 
la cruda realidad, por ello hay 
un enorme trabajo para incluir 
en la legalidad a los peruanos 
que no confían en sus institu-
ciones sea por cualquier mo-
tivo. 
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Ricardo Ochoa Alburqueque, 
director del Instituto de 

Investigaciones Financiero 
Forense.

CPCC Mg © Ricardo Ochoa 
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Chamber of the America y de 
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Certificados en Delitos 
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Reflexiones sobre la agenda de 
desregulación financiera en Estados Unidos
Recientemente, el Congre-

so de Estados Unidos aprobó 
una serie de reformas dirigidas 
a flexibilizar las normativas 
que deben cumplir los bancos 
pequeños y medianos en di-
cho país, englobadas en la Ley 
Dodd-Frank . Diversos analis-
tas coinciden en afirmar que 
esta ley es la reforma a la re-
gulación del sector financiero 
estadounidense más compleja 
desde la promulgación de la 
Ley Glass-Steagall .

 Esta determinación fue vis-
ta como un triunfo de la actual 
administración de dicho país, 
que anteriormente prometió 
revisar la carga regulatoria que 
debe asumir el sector financie-
ro estadounidense. Lo ante-
rior, justificado en la pérdida 
de competitividad de la banca 
doméstica ante aquella de otros 
países y regiones en virtud de 
las altas exigencias regulato-
rias que deben cumplir.

A grandes rasgos, el Con-
greso aprobó una serie de re-

formas que permiten a cientos 
de bancos con operaciones en 
Estados Unidos evitar el cum-
plimiento de algunas de las 
exigencias más estrictas de la 
ley Dodd-Frank, dejando el 
régimen regulatorio casi que 
inalterado para los bancos más 
grandes en términos de activos.

 Uno de los alivios regula-
torios radica en la cantidad de 
bancos sujetos a las pruebas 
de estrés  anuales por parte de 
la Reserva Federal FED. An-
teriormente, todos los bancos 
con activos mayores a USD 50 
millones eran sujetos de estas 
evaluaciones; hoy día, tras los 
cambios implementados, dicho 
umbral fue quintuplicado y por 
tanto solamente los bancos con 
activos superiores a USD 250 
millones serán sujetos de di-
chas evaluaciones.

 Si bien es cierto que la an-
terior iniciativa libera a los 
bancos pequeños de elevadas 
exigencias de capital y/o que 
no operan en nichos de mer-

cado riesgosos, sus detractores 
afirman que el umbral de USD 
250 millones es excesivamente 
alto y que minimiza el riesgo 
sistémico presente en los ban-
cos medianos ya que, en la 
práctica, menos de una docena 
de entidades estaría sujeta a di-
chas pruebas de estrés - es de-
cir, solamente el 0.2% del total 
de entidades bancarias de ese 
país. En la misma línea, argu-
mentan que la crisis financiera 
de 2007-2008 no se originó en 
bancos grandes, sino en bancos 
medianos e inclusive, en en-
tidades financieras diferentes 
a bancos comerciales (bancos 
de inversión y hedge funds, 
fondos de cobertura, principal-
mente). Paralelo a lo anterior, 
los cambios regulatorios exi-
men a muchos bancos peque-
ños del cumplimiento de reglas 
estrictas en lo relacionado con 
préstamos hipotecarios, lo cual 
busca incrementar la compe-
tencia en el sector de finan-
ciación de vivienda y atomizar 
la concentración de mercado 
existente. No obstante, dichas 

exenciones parecen ir acompa-
ñadas de una disminución en 
la protección al consumidor fi-
nanciero en lo relacionado con 
puntajes crediticios, montos de 
aprobación y tasas de interés.

 Hay que tener en cuenta 
que, adicional a estas inicia-
tivas de desregulación, varios 
reguladores de Estados Uni-
dos propondrán en los próxi-
mos días cambios a la regla 
Volcker . Quienes respaldan 
esta iniciativa buscan mejorar 
la provisión de liquidez a los 
mercados de valores por parte 
de los bancos, mientras que sus 
detractores contradicen esta 
posición argumentando que los 
niveles de liquidez posteriores 
a la promulgación de dicha ley 
son cercanos a sus máximos 
históricos.

 En síntesis, cuando se habla 
de regular el sector financiero 
(o desregularlo), hay que ana-
lizar las dos caras de la mone-
da. En particular, es necesario 
balancear sus impactos positi-

vos y negativos en el corto y 
largo plazo, así como evaluar 
la racionalidad de sus costos 
y plazos de implementación, y 
el ámbito de aplicación entre 
tamaños de entidades. Al res-
pecto, la senadora demócrata 
Heidi Heitkamp afirmó que 
“lo que se planteó como ‘de-
masiado grande para quebrar’ 
bajo la ley Dodd-Frank se con-
virtió en ‘demasiado pequeño 
para ser rentable’ debido a la 
onerosa carga regulatoria”, 
en referencia a normatividad 
que bancos pequeños y gran-
des deben enfrentar por igual. 
Así las cosas, el debate sobre 
la regulación óptima está le-
jos de zanjarse. En la historia 
financiera del mundo muchas 
posiciones se argumentan y 
los cambios por dicha razón 
ocurren permanentemente, ra-
zón por la cual es muy pronto 
para afirmar si los anuncios 
de desregulación financiera 
de la actual administración de 
Estados Unidos generarán los 
beneficios inicialmente plan-
teados.



Caja Cusco crecerá 
18% en el año 2018

CLASIFICADORES DE RIESGOS SUBIERON SU CALIFICACIÓN DE B A B+

Ante los adecuados indi-
cadores que registra la Caja 
Cusco, el gerente central de 
Negocios, Walter Nieri Rojas 
Echevarría, sostuvo que “es 
una continuación de los buenos 
resultados que viene obtenien-
do la institución que obedece 
al modelo de negocios que se 
ha implementado”.

Efectivamente, el año pasa-
do la institución logró resulta-
dos muy buenos, de tal manera 
que las agencias calificadoras 
de riesgos subieron de B a B+, 
y esa tendencia también está 
ocurriendo en el prime trimes-
tre del presente año.

Solamente, en los primeros 
cinco meses del año han cre-
cido en colocaciones en 150 
millones de soles y en clientes 
lo han hecho en 25,000 adicio-
nales, lo que significa 5,000 
clientes por mes, mientras que 
el indicador de mora sigue a la 
baja. 

En colocaciones y captacio-
nes en los primeros cinco me-
ses del año están dentro de las 
predicciones establecidas que 
les permita tener un crecimien-
to superior al 18% al final de 
año.

Para el gerente central de 
Negocios, estas tres variables 
claves suponen, por un lado, 
un mejor trabajo de gestión, y 
por el otro, el trabajo en equipo 
por parte de los colaboradores. 
“Esto nos reconforta porque 
el modelo de negocios que se 
viene aplicando en Caja Cusco 
es un modelo consistente, sóli-
do y que tiene una tendencia a 
mejorar en todo”, sostuvo.

Walter Rojas también se re-
firió al tema de las utilidades 
que es otro de los factores de 
éxito de la institución financie-
ra. “No solamente son buenas 
utilidades, sino que podemos 
compararnos con otras cajas 
que tienen colocaciones por 
encima de los 1,000 u 800 mi-
llones de soles, pero nosotros 
estamos con mejores utilidades 
que ellos”, advirtió.

Todo ello es una muestra de 
una buena gestión de manera 
integral. Es decir, se hace una 
buena gestión con respecto a 
los ingresos financieros que 
están vinculados a la tasa de 
interés y también a la optimi-
zación de los gastos financie-
ros con los recursos que vienen 
captando, así como la adecua-
da administración de los costos 
operativos.

Sin embargo, lo más im-
portante es el tema de las pro-
visiones. Efectivamente, los 
ingresos y gastos financieros, 
costos operativos y provisio-
nes reflejan el nivel de utilida-
des, que al mes de abril se han 
superado los 24 millones. Si 
se sigue esa tendencia, es muy 
probable que se superen las 
utilidades del año 2017. Es un 
trabajo sostenido que se viene 
alcanzando, en opinión al alto 
ejecutivo.

Ahora el reto es consolidar 
el modelo que se ha alcanza-
do. El segundo paso que es-
tán realizando es fortalecer su 
presencia en las regiones. La 
Caja Cusco se encuentra en 12 
regiones, siendo el Cusco la re-
gión más sostenible. 

No obstante, se debe forta-
lecer las otras regiones que son 
estratégicas como Arequipa, 
Junín, Ayacucho, Huancaveli-
ca, Ica y Apurímac, especial-
mente Andahuaylas. También 
buscarán mejorar su posicio-
namiento en Lima, donde to-
davía creen que pueden crecer 
más habiendo un mercado por 
trabajar. También la región del 
centro y la del sur donde tienen 
un liderazgo marcado.

El foco más centrado, según 
el gerente central de Negocios, 
está en el sur peruano, espe-
cialmente las ciudades de Tac-
na, Moquegua, Ilo, Arequipa, 
Puno y Juliaca.

En los mercados donde aún 
no se han posicionado son 
Abancay, Ayacucho, Huanca-
velica, Andahuaylas y Apu-
rímac, donde ingresarán con 

mayor fuerza y reforzarán sus 
mercados donde ya están ope-
rando.

Por ahora no están pensan-
do en el norte. “Creemos que 
un plan de expansión debe ser 
sostenible y ordenado, y eso lo 
tenemos muy claro en la ins-
titución”, expresa Walter Ro-
jas. Primero está el posiciona-
miento y fortalecimiento de la 
región sur y centro para luego 
trabajar otras regiones, como 
el norte peruano.

En la capital peruana rea-
lizarán un trabajo especial de 
reposicionamiento y fortaleci-
miento de la marca “Caja Cus-
co”.

El gerente informó que tam-
bién están mirando nuevos pro-
yectos. Se sabe que el mercado 
tiene una nueva tendencia y 
están trabajando el tema de la 
transformación digital. 

“No es que estemos recién 
entrando a la transformación 
digital, sino estamos dando los 

primeros pasos, por la cual el 
directorio ha creado un Comité 
de Transformación Digital, li-
derado por un director, que está 
integrado por especialistas que 
vienen de otros sectores como 
la banca, de tal manera que ya 
estamos optimizando nuestros 
procesos para estar preparados 
a esa tendencia nueva que vie-
ne, y porque consideramos que 
es un nuevo mercado donde las 
microfinanzas también tienen 
que entrar porque si no, nos 
quedamos”, dijo.

Efectivamente, ya los ban-
cos han dado un paso adelante, 
pero que las instituciones de 
microfinanzas, como la Caja 
Cusco, también está enfocado 
en ese trabajo, como las tran-
sacciones virtuales, en lugar 
que el cliente se acerque a la 
oficina, la caja va a la gente.

Sobre el socio estratégico, 
están desarrollando una agen-
da que está en manos del direc-
torio. No sólo están buscando 
un accionista que venga a po-
ner un capital, sino que sume. 

Quieren tecnología, buscan 
optimizar procesos, mejoras 
en los productos y servicios en 
sus canales electrónicos, etc. 
Por eso, el tema del inversio-
nista tiene que ser alguien que 
entregue valor a la Caja Cusco. 
Por lo tanto, está en la mesa, 
pero está en proceso de eva-
luación y revisión. Aún no hay 
cronograma porque por ahora 
no es una prioridad, pero si un 
tema de importancia que está 
en la agenda

Walter Nieri Rojas 
Echevarría, gerente 

central de Negocios.
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Jorge Guillermo Solís Espinoza, 
presidente de la Federación 
Peruana de Cajas Municipales de 
Ahorro y Crédito.
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Cajas avanzan 
con pie seguro

LAS CMAC CRECEN A PESAR DE LAS PIEDRAS QUE LES PONEN EN EL CAMINO

En el ámbito de la industria 
microfinanciera peruana, las 
cajas municipales de ahorro y 
crédito concentran el 44% del 
mercado de las colocaciones al 
mes de abril del 2018, mientras 
que los depósitos representan 
el 54.1% del mercado, que 
equivale a S/. 19,039 millones, 

en ambos porcentajes, más del 
doble y muy por encima del 
sistema financiero y bancos 
especializados en microfinan-
zas, reveló el presidente de la 
Federación Peruana de Cajas 
Municipales de Ahorro y Cré-
dito, Jorge Guillermo Solís Es-
pinoza.

9

El total de colocaciones al 
mes de abril fue de S/. 19,741 
millones, presentando un incre-
mento de S/. 2,296 millones que 
representa un 13.16% de creci-
miento respecto al mes de abril 
de 2017 que fue de S/. 17,446 
millones. Las colocaciones en el 
interior de las provincias regis-
traron S/. 17,356 millones (88%) 
y S/. 2,386 millones (12%), se 
situaron en las provincias de 
Lima y Callao.

Por tipo de crédito, el sistema 
de cajas municipales, fiel a sus 
objetivos originales que son el 
financiamiento de la pequeña 
y microempresa alcanzó los S/. 
12,122 millones (61.4% del to-
tal de la cartera); y el número de 
clientes atendidos en el mismo 
rubro fue de 1’530,000 perso-
nas, siendo un 59% (921,297) 
clientes de la micro y pequeña 
empresa.

Asimismo, el total de depó-
sitos al mes de abri fue de S/. 
19,039 millones, con un creci-
miento de S/. 2,418 millones 
(14.6% en términos relativos) 

respecto al mes de abril del año 
pasado que fue de S/. 16,620 mi-
llones.

Estos depósitos distribuidos 
por el interior de las provincias 
sumaron S/. 13,134 millones 
(69%) captados en el interior 
de las provincias, mientras que 
S/. 5,905 millones (31%), en las 
provincias de Lima y Callao.

El número de ahorristas al 
mismo período fue de 4’465,554 
depositantes, con un crecimento 
del 17.18% frente al mes de abril 
del 2017 que fue 3’810,794 de-
positantes. El saldo total de los 
depósitos CTS al mismo mes fue 
de S/. 3,297 millones, teniendo 
un crecimiento del 19.5% (S/. 
537 millones) respecto al mismo 
mes de abril del 2017, que fue 
S/. 2,760 millones.

En el sector microfinanciero, 
el Sistema CMAC tiene una par-
ticipacion de 74.6% (S/. 3,297 
millones) en el mercado de los 
depósitos CTS, muy superior a 
otras opciones de las microfi-
nanzas. 

ENTIDADES SALDO 
COLOCACIONES

PARTICIPACIÓN DEL 
MERCADO (%)

SALDO 
DEPÓSITOS

PARTICIPACIÓN 
DEL MERCADO (%)

Cajas municipales 19,741 44 19,039 54.1

Empresas financieras 11,636 25.9 6,854 19.5

Mibanco 9,623 21.4 7,793 22.1
EDPYME 2,022 4.5 ---- ----

Cajas rurales 1,490 3.3 1,167 3.3
Caja Metropolitana 

de Lima 369 0.8 354 1

TOTAL 
Microfinanzas 44,881 100 35,205 100

SECTOR DE MICROFINANZAS
(En millones de soles, al mes de abril 2018)

El número de agencias al 
mes de abril del 2018 en todo 
el ámbito nacional fue de 816 
agencias, distribuidos en las pro-
vincias de Lima-Callao con 138 
agencias (17%) y en el interior 
de las provincias del país con 
678 agencias (83%). Al mismo 
período en estudio, el número de 
agentes corresponsales supera 
los 26 mil cajeros corresponsa-
les, y el número de cajeros auto-
máticos supera los 8,793 cajeros 
automáticos propios y terceros 
(Red Global Net y Red Unicard).

El sistema de cajas munici-
pales al mes de abril emplea a 
más de 19,423 colaboradores en 
el desarrollo de sus actividades, 
superior en 8.5% respecto al 
mes de abril del 2017 que fue de 
17,904 colaboradores.

INDICADORES

El año pasado, el crecimien-
to de las colocaciones fue muy 
bueno alcanzando una tasa de 
15.02% (S/. 2,523 millones en 
términos absolutos), se espera 
que el período 2018 tenga un 
comportamiento similar, con 
tasas que fluctúen entre 16% y 
18% respecto al saldo registrado 
en diciembre del 2017. La meta 
es llegar a un saldo de S/. 22,800 
millones en colocaciones bajo 
un escenario optimista.

En cuanto a los depósitos, el 
año pasado hubo un incremento 
de 13.2% (S/. 2,154 millones en 
términos absolutos), esperándo-
se un avance similar para este 
año, en un rango de 16% y 18%. 
La meta es llegar a los S/. 22,000 
millones en captaciones.

Para fin de año, se espera al-
canzar una rentabilidad prome-
dio del ROE del 15%, superior al 
13.5% del año pasado y 14.8% 
del año 2016. Al mes de abril, el 
sistema registra una rentabilidad 

promedio alrededor de 13.32%.
Se espera mejorar diversos 

indicadores. La cartera atrasada 
a diciembre del 2017 del siste-
ma de cajas municipales fue de 
5.35%, superior en 0.09 puntos 
porcentuales respecto al mes 
de diciembre de 2016 que fue 
5.26%. Las expectativas del 
ratio de morosidad para el año 
2018 son alrededor del 5% en su 
conjunto. Al mes de abril la mo-
rosidad registra el 6.38%.

El total de activos que admi-
nistra el sistema de cajas muni-
cipales al mes de diciembre del 
2017 fue de S/. 23,636 millones, 
incrementadose en 13% (S/. 
2,709 millones) frente al período 
del 2016 que fue de S/. 20,927 
millones. Al mes de abril del 
2018, el sistema tiene un total de 
activos de S/. 24,246 millones 
superior en S/. 2,781 millones 
con respecto a lo registrado en el 
mes de abril del 2017 y que fue 
de S/. 21,465 millones.

El patrimonio total al mes de 
diciembre del 2017 fue de S/. 
3,138 millones, teniendo un cre-
cimiento del 10.3% (S/. 292 mi-
llones) respecto a diciembre del 
2016 que fue de S/. 2,846 millo-
nes. Al mes de abril del presente 
año, el patrimonio total era de 
S/. 3,231 millones superior en 
S/. 325 millones con respecto a 
lo registrado en el mes de abril 
del 2017 y que fue de S/. 2,906 
millones.

La utilidad neta registrada a 
diciembre del 2017 fue de S/. 
401 millones superior en S/. 3.4 
millones respecto al período si-
milar de diciembre de 2016 que 
fue S/. 397 millones. Para el mes 
de abril del 2018, el sistema tie-
ne una utilidad neta de S/. 121 
millones superior en S/. 10 mi-
llones con respecto a lo registra-
do en el mes de abril del 2017 
que fue de S/. 111 millones.

Fuente: SBS	 Elaboración: Instituto FINANPOS.	 	



Servicio y atención 
al cliente moderno

Entre las modernas y más 
eficaces herramientas que trae 
consigo el márketing contem-
poráneo para las empresas está 
el servicio y atención al cliente.  
Compartimos algunas ideas que 
hemos aprendido en los últimos 
años.

El servicio al cliente es una 
potente herramienta de márke-
ting moderno. Este tema es de 
vital importancia para fidelizar 
los servicios, incrementar las 
ventas y llegar a nuevos merca-
dos.

Para ello se necesita conocer 
lo que quiere el cliente. Para sa-
ber lo que el cliente nos deman-
da., debemos realizar constante-
mente encuestas para descubrir 
posibles nuevos productos o 
servicios que podemos ofrecer, 
además, no olvidar que hoy 
más que nunca funciona el már-
keting uno a uno. Cuando nos 
referimos a realizar encuestas 
estamos hablando de realizar di-
versas estrategias para conocer 
los gustos de los clientes. Con 
la globalización, los clientes 
tienen nuevos gustos y difieren 
aún de aquellos que están en los 
mismos estratos sociales.

De la experiencia de la em-
presa del Instituto FINANPOS, 
podemos aprender que debe-
mos buscar compararnos con 
nuestros competidores más cer-

canos, con ello conoceremos 
si contamos con una ventaja 
competitiva sólida, y de no ser 
así anticiparnos o reinventarnos. 
Debemos también recurrir a en-
trevistas a profundidad, buzones 
de sugerencia, número 800 y 
sistema de reclamos, es impor-
tante conocer los grados de sa-
tisfacción y en que está fallando 
la organización.

¿Qué elementos del Servicio 
al Cliente destacan?

• Contacto cara a cara.
• Relación con el cliente.
• Correspondencia física y elec-
trónica.
• Reclamos y cumplidos.
• Instalaciones adecuadas.
• Uso de redes sociales.
• Presencia en el mundo digital.

Un buen servicio al cliente 
puede llegar a ser un elemento 
promocional para las ventas tan 
poderosas como los descuentos, 
la publicidad o la venta perso-
nal.

Atraer un nuevo cliente es 
aproximadamente seis veces 
más caro que mantener uno. Por 
lo que las empresas han optado 
por poner por escrito la actua-
ción de su organización.

Se han observado que los 
clientes son sensibles al servicio 
que reciben de sus proveedores, 

Gerencia Comercial: 
Wilfredo Quiroz Fuentes - Teléfono: (511) 4856226 
Entel: 955573812  - Email: wquiroz@microfinanzas.pe

Av. Gerardo Unger 4321 - San Martín de Porres - Lima

Administración:
Neisy Zegarra Jara

Telf.: 955573701
Márketing:

Piero Mogrovejo Guevara
Telf.: 952976234

ya que significa que el cliente 
obtendrá a las finales menores 
precios.

El experto Mario Galarza nos 
enseña que todas las personas 
que entran en contacto con el 
cliente proyectan actitudes que 
afectan a éste el representante 
de ventas al llamarle por teléfo-
no, la recepcionista en la puer-
ta, el servicio técnico al llamar 
para instalar un nuevo equipo o 
servicio en las dependencias, y 
el personal de las ventas que fi-
nalmente, logra el pedido. Cons-
ciente o inconsciente, el com-
prador siempre está evaluando 
la forma como la empresa hace 
negocios, cómo trata a los otros 
clientes y cómo esperaría que le 
trataran a él.

Las actitudes se reflejan en 
acciones: el comportamiento 
de las distintas personas con las 
cuales el cliente entra en contac-
to produce un impacto sobre el 
nivel de satisfacción del cliente 
incluyendo:

La cortesía general con el que 
el personal maneja las pregun-
tas, los problemas, como ofrece 
o amplia información, provee 
servicio y la forma como la em-
presa trata a los otros clientes.

Los conocimientos del per-
sonal de ventas, es decir: co-
nocimientos del producto en 
relación con la competencia, y 
el enfoque de ventas; es decir: 
están concentrados en identifi-
car y satisfacer las necesidades 
del consumidor, o simplemente 
se preocupan por empujarles un 
producto, aunque no se ajuste a 
las expectativas, pero que van a 
producirles una venta y, en con-
secuencia, va a poner algo de 
dinero en sus bolsillos. 

LA ORGANIZACIÓN

Es interesante saber que más 
de la mitad de las personas que 
trabajan en las empresas   desco-

FORTALECE LAS VENTAS, FIDELIZA AL COMPRADOR Y CONQUISTA NUEVOS MERCADOS

nocen las funciones de su orga-
nización. Se confunden con las 
funciones del personal y la natu-
raleza de la organización.

Para saber las funciones de la 
organización, primero se debe 
definir cuál es el objetivo de la 
institución. Por ejemplo: ¿Qué 
tipo de negocio es? ¿Qué tipo 
de servicios se brinda? ¿Dónde 
están los clientes?

Si es un negocio, entonces 
está dentro de los segmentos de 
naturaleza “empresa privada” u 
“organización mixta”. En estos 
casos, el fin de la organización 
es el lucro y, por lo tanto, re-
quiere diversos tratamientos con 
los públicos. ¿Cuáles son esos 
públicos?

En el caso de una organiza-
ción microfinanciera sus fun-
ciones podrían estar orientadas 
al servicio hacia los más nece-
sitados desde la perspectiva del 
emprendedurismo. Por ejemplo, 
el público de las cajas municipa-
les, financieras, Edpyme y cajas 
rurales es distinto al de las coo-
perativas y organizaciones no 
gubernamentales de desarrollo 
empresarial. 

Se diferencia no sólo por la 
regulación que tienen algunas 
organizaciones por parte de las 
instituciones reguladoras, sino 
por el tipo de clientes. De la 
misma manera se deduce que los 
clientes de una empresa arren-
dadora de autos son diferentes 
a quienes van constantemente a 
un supermercado. 

Conociendo la naturaleza y 
funciones de la organización, 
entonces se habrá dado pasos 
para construir la imagen institu-
cional de su organización, posi-
cionamiento del producto e in-
crementar las ventas, mediante 
el conocimiento de la atención y 
servicio al cliente.

EL CLIENTE 

Mientras el cliente externo 
trae satisfacciones y beneficios, 
el interno trae problemas y difi-
cultades al trabajo. Esto genera 
un conflicto permanente cuyas 
consecuencias siempre terminan 
perjudicando al cliente externo.

Cada área ve al cliente desde 
su perspectiva sin una visión in-
tegral.

Vendedor: El cliente es un la-
drón que tiene dinero y debe de-
volvérmelo.

Almacén: El cliente es aquel que 
viene a desorganizar mis inven-
tarios.

Departamento Legal: El cliente 
es aquel que puede demandar-
nos si nos descuidamos. 

Producción: El cliente ¿qué es 
eso?

Atención al cliente: El cliente 
es esa persona que sólo viene a 
quejarse.

Gerente: El cliente es esa perso-
na que constantemente me inte-
rrumpe y me quita tiempo de las 
cosas importante.

Propietario: El cliente es una 
persona caprichosa que tengo 
que aguantarle para que me in-
grese dinero.

De ahí la importancia de 
saber acerca de los clientes. 
Si la empresa no satisface las 
necesidades y deseos de sus 
clientes tendrá una existencia 
muy corta. Todos los esfuer-
zos deben estar orientados 
hacia el cliente, porque él es 
el verdadero impulsor de to-
das las actividades de la em-
presa. 

El mercado ha cambiado y 
ahora se trata de captar y re-
tener a clientes que no man-
tienen “lealtad” con marcas y 
empresas. 

Por Janet Mogollón Pérez

10
©

 D
IA

RI
O

 C
ER

TE
ZA



Alerta roja por incremento
Recientemente se realizó en 

Lima, el X Congreso Interna-
cional de Prevención del Lava-
do de Activos y Financiamien-
to al Terrorismo (PLA 2018), 
certamen que es organizado 
anualmente por la Asociación 
de Bancos del Perú.

El presidente de ASBANC, 
Martín Naranjo Landerer in-
formó que, durante el año 
2017, las entidades del sistema 
financiero peruano reportaron 
a la Unidad de Inteligencia Fi-
nanciera (UIF) 5,122 operacio-
nes sospechosas de lavado de 
activos, lo que representó un 
crecimiento del 16% más que 
en el 2016, mientras en los pri-
meros cinco meses del año, ya 
se han reportado 2,500 nuevas 
operaciones de este tipo.

El presidente de ASBANC 
dijo que, por información del 
Comité de Oficiales de Cum-
plimiento, se sabe que en los 
últimos tres años (2015-2017) 
ya se han reportado 13,138 
operaciones sospechosas ante 
la UIF. “Fruto de estos repor-
tes se elaboraron 158 informes 
de inteligencia, a partir de los 
cuales se abrieron 139 investi-
gaciones penales en el Minis-
terio Público. Para los bancos, 
es fundamental consolidar el 
sistema de prevención antila-
vado y eliminar cualquier si-
tuación que pueda poner en 
riesgo las transacciones en el 
sistema. El lavado de activos 
está en permanente acecho y 
los asociados a ASBANC es-
tamos atentos para identificar 
estas operaciones y apoyar a 

las autoridades a combatir las 
prácticas ilícitas”.

Naranjo resaltó el trabajo de 
los Oficiales de Cumplimien-
to y reiteró el compromiso de 
ASBANC de apoyar -con in-
formación y recursos- para que 
estos Oficiales cumplan con 
sus responsabilidades y funcio-
nes adecuadamente, en coordi-
nación con los diferentes orga-
nismos del Estado, aplicando 
las normas vigentes.

“Los bancos se esfuerzan 
permanentemente por contar 
con políticas adecuadas, for-
talecer procedimientos y todo 
tipo de controles para combatir 
el lavado de activos. El sistema 
de prevención antilavado es un 
proceso dinámico en mejora 

continua”, puntualizó.

PLA 2018

Naranjo expresó su satisfac-
ción por la amplia convocato-
ria lograda en la X edición del 
Congreso Internacional de Pre-
vención del Lavado de Activos 
y Financiamiento del Terroris-
mo (PLA 2018), evento que se 
inició hoy y que busca reforzar 
las áreas de Cumplimiento de 
las entidades, a través de la 
presentación de diferentes ex-
periencias nacionales como 
internacionales. “Este es un 
espacio para compartir e inter-
cambiar información sobre los 
nuevos mecanismos de control 
y prevención para la Lucha 
contra el lavado de activos”, 
comentó.

UNIDAD DE OPERACIONES FINANCIERAS REPORTA ALZA DEL 16%

Naranjo dio la bienvenida a 
los más de 350 participantes de 
este evento internacional. Tam-
bién participaron en la ceremo-
nia inaugural Sergio Espinosa, 
Superintendente Adjunto de la 
Unidad Inteligencia Financiera 
del Perú de la Superintenden-
cia de Banca, Seguros y AFP; 
Edwin Calderón, presidente 
de la Comisión Organizadora 
del PLA 2018 de ASBANC. El 
Congreso se desarrolló del 6 
al 7 de junio del presente año, 
donde participaron representan-
tes de bancos, financieras, cajas 
municipales, cajas rurales, coo-
perativas de ahorro y crédito, 
compañías de seguros y empre-
sas financieras en general. Tam-
bién EDPYME, notarias, casas 
de cambio, empresas del sector 
construcción, entre otros.
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Modelo empresarial
de las cooperativas

EN PAÍSES INDUSTRIALIZADOS EN UN MODELO EXITOSO DE DESARROLLO SOCIAL

El cooperativismo es un mo-
delo empresarial exitoso que 
funciona en diversos países 
industrializados y también en 
naciones de América Latina, 
de acuerdo con la investiga-
ción de la Alianza Cooperativa 
Internacional (ACI), máxima 
organización mundial con pre-
sencia en 107 países miembros 
y representado en 310 orga-
nizaciones con más de 1,000 
millones de personas afiliadas 
en cooperativas que pertene-
cen a todos los sectores de la 
actividad económica como las 
agrícolas, bancarias de ahorro 
y crédito, industriales, seguros, 
pesca, vivienda, salud, servi-
cios públicos, servicios socia-
les, turismo, consumo, trans-
porte, entre otros. 

El objetivo principal de este 
modelo es promover el posi-
cionamiento del cooperativis-
mo en el entorno económico, 
político, social y comercial, 
apoyando a las organizaciones 
miembros de la Alianza Coope-
rativa en la difusión y promo-
ción de la identidad cooperati-
va, fortaleciendo sus principios 
y valores cooperativos. 

SECTOR SOLIDARIO
El cooperativismo está inclui-
do en el sector de la economía 
conocida como el tercer sector 
donde se encuentran las empre-
sas solidarias de ayuda mutua y 
social, que no pertenecen a la 
estructura de la empresa priva-
da de capitales, ni a las empre-
sas del estado. 

Este sector de las cooperativas 
se ha desarrollado con mucho 
éxito en todo el mundo y se le 
conoce mundialmente como el 
tercer sector cooperativo so-
lidario. Como se sabe, en la 
medida que las civilizaciones 
se desarrollaban, los grupos de 
poder fortalecían su estructura 
en un mercado que se segmen-
taba en dos sectores muy defi-
nidos. 

El primero es el sector de mer-
cado de capitales donde la 
propiedad y la distribución de 
la riqueza están en grupos de 
poderes económicos y que de-

sarrollan un determinado com-
portamiento organizacional 
individual. 

Un segundo sector de mercado 
es único, donde el Estado tiene 
el control total de la distribu-
ción de la riqueza. Este mer-
cado no tiene opción a gustos 
y preferencias y no permite 
un desarrollo personal y em-
presarial por ser un mercado 
controlista único estatal. Ge-
neralmente sus políticas hacen 
fracasar a ese modelo. 

Sin embargo, en el mercado 
aparecen empresas del tercer 
sector donde pertenecen las 
organizaciones cooperativas. 
Éstas surgen por generación 
espontánea y con un alto grado 
de solidaridad y ayuda mutua 
para mejorar el bienestar per-

sonal y el de la comunidad.

Los hombres y mujeres anti-
guamente aprendieron que so-
los era más difícil solucionar 
sus problemas y si se juntaban 
en grupos desarrollando una 
acción común y de ayuda mu-
tua solucionaban sus proble-
mas de supervivencia. 

Estas organizaciones coopera-
tivas tienen una misión funda-
mental y no tienen un objetivo 
de lucro. Los beneficios que se 
logran son reinvertidos entre 
los socios y la comunidad. 

Las organizaciones agrupadas 
en este tercer sector son coope-
rativas solidarias, mayormente 
organizaciones microeconómi-
cas que tienen una profunda 
responsabilidad social. 

Dentro de este contexto de li-
derazgo de dos sectores eco-
nómicos bien definidos. Los 
hombres y mujeres, así como 
las empresas y el mercado, se 
organizaron para satisfacer sus 
necesidades personales, em-
presariales y sociales. Crean-
do un nuevo sector económico 
conocido como el tercer sector 
cooperativo solidario. 

LOS COMIENZOS

El modelo cooperativo econó-
mico se inicia en el siglo 18. 
En 1844, en Inglaterra se forma 
la primera organización coope-
rativa conocidos como “Los 
Pioneros de Rochdale”, que es 
considerada como el inicio de 
un nuevo movimiento econó-
mico y social en el mundo.

El modelo cooperativo de Ro-
chdale empieza a replicarse en 
todo el mundo como un nuevo 
modelo económico y social 
exitoso que permitía satisfa-
cer las necesidades personales, 
empresariales y de su comuni-
dad. 

La Sociedad Equitativa de los 
Pioneros de Rochdale (cuyo 
nombre original en inglés era 
Rochdale Equitable Pioneers 
Society) fundada en 1844 en 
Rochdale, Inglaterra, fue una 
cooperativa de consumo, y la 
primera en distribuir entre sus 
socios los excedentes genera-
dos por la actividad, formando 
las bases del movimiento.

El éxito indiscutible del mo-
delo económico cooperativo 
solidario permitió buscar el 
equilibrio entre dos sectores 
diametralmente opuestos, uno 
individual y el otro totalitario. 

El modelo cooperativo se pre-
sentó como una alternativa 
viable entre estos dos modelos 
económicos, logrando el desa-
rrollo de este modelo en todo 
el mundo. 

Actualmente, este sector de la 
economía cooperativa solida-
ria es un modelo de avanzada 
preferido por las empresas y la 
gente porque permite satisfa-
cer las necesidades de las per-
sonas, empresas y comunidad 
con responsabilidad social en 
un mundo del compartimiento. 
Es decir, de la solidaridad fren-
te a la amenaza de un mercado 
ferozmente competitivo. 

En estos días, el sector coo-
perativo tiene presencia en 
todos los países del mundo y 
está representado por la Alian-
za Cooperativa Internacional, 
reconocido por la Organiza-
ción Internacional del Trabajo 
(OIT). 

Precisamente, con la resolu-
ción 193 reconocen que las 
cooperativas, en sus diversas 
formas, promueven la más 
completa participación de toda 
la población en el desarrollo 
económico y social. 
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Las cooperativas son organizaciones vo-
luntarias abiertas para todas aquellas per-
sonas dispuestas a utilizar sus servicios y 
dispuestas a aceptar las responsabilidades 
que conlleva la membresía sin discrimina-
ción de género, raza, clase social, posición 

política o religiosa.
Los principios cooperativos son linea-
mientos por medio de los cuales las coo-
perativas ponen en práctica sus valores de: 
Ayuda Mutua, Responsabilidad, Democra-
cia, Igualdad, Equidad y Solidaridad.

Principios y valores

Edificio de la Caja de la Asociación 
Nacional de Educadores (ANDE) en 
San José, Costa Rica, país donde el 
cooperativismo juega un rol muy 
importante en la economía local.



Los retos en la regulación 
y supervisión cooperativa

EN PAÍSES INDUSTRIALIZADOS EN UN MODELO EXITOSO DE DESARROLLO SOCIAL

El Congreso aprobó una Ley 
para que la Superintendencia 
de Banca, Seguros y AFP, a 
través de una Superintendencia 
Adjunta especializada, efectúe 
la regulación y supervisión de 
las cooperativas que se dedican 
a captar ahorro de las personas 
asociadas a ellas. 

En primer lugar, el principal 
beneficio me parece que es el 
haber puesto termino a un pe-
riodo largo de marchas y con-
tramarchas, discusiones gro-
seras y dañinas de personas 
que desconocen la verdadera 
filosofía cooperativa que han 
aprovechado para  justificar las 
deficiencias demostradas para 
combatir el lavado de activos 
usando para ello la problemá-
tica cooperativa, justamente 
por la situación de descontrol 
que se ha venido presentando 
en algunas entidades que han 
tomado el nombre de coopera-
tiva para efectuar actividades 
financieras informales.

Sin lugar a dudas, la regulación 
y el control de las actividades 
de intermediación financiera 
y la utilización del ahorro del 
público para ello (llámese de 
asociados o terceros), es una 
actividad que siempre debe ser 
atendida y protegida por el Es-
tado.

Entonces, la dación de esta Ley, 
que era una necesidad poster-

gada durante muchos años, de-
berá procurar el fortalecimien-
to del sistema cooperativo de 
ahorro y crédito, como sistema 
especializado para combatir la 
exclusión social y financiera.

Pero, no va a ser nada fácil re-
vertir tanto daño ocasionado en 
los últimos tiempos, pues será 
una tarea de regeneración de 
confianza en las operaciones 
que ellas efectúan y para com-
batir la informalidad financiera 
que se podría haber enraizado 
en las llamadas seudo-coope-
rativas.

LA REGULACIÓN

La Ley 26702 y modificato-
rias, Ley General del Sistema 
Financiero, del Sistema de Se-
guros y Orgánica de la Super-
intendencia de Banca, Seguros 
y AFP, considera que las em-
presas del Sistema Financiero, 
deben constituirse como socie-
dades anónimas. 

Para ello se exigen procedi-
mientos establecidos que van 
desde el requisito de tener 
un capital social mínimo y la 
aprobación previa de la SBS, 
primero para su organización 
y luego para su funcionamien-
to, entre otros. Inclusive el art. 
289º de la Ley General regula 
las actividades de cooperativas 
de ahorro y crédito que se pro-
pongan operar como una em-

presa financiera  bajo la forma 
legal de sociedad anónima, con 
un capital mínimo y siguiendo 
las mismas exigencias procedi-
mentales de las demás  empre-
sas del sistema financiero.

Las COOPAC, de conformidad 
con la Ley General de Coope-
rativas, no tienen la exigencia 
de organizarse y funcionar con 
un capital mínimo legal, ni de-
ben tener la autorización previa 
de la SBS para poder organi-
zarse y  funcionar. Por ello, se 
considera que, desde un punto 
de vista reglamentario, si bien 
estas hacen intermediación fi-
nanciera, actualmente no están 
siendo comprendidas como 
parte del Sistema Financiero.
  
El dispositivo aprobado no 
cambia ello, solo precisa que 
deberá procederse a su forma-
lización en un Registro Nacio-
nal que se llevara en la SBS. A 
ello se aúna el hecho de que no 
existen exigencias, dispuestas 
por el Banco Central de Reser-
va, por lo menos actualmente, 
para que tengan que adecuarse 
a las reglas de política mone-
taria, en lo que compete por 
ejemplo, en lo mas simple, al 
encaje mínimo legal  y/o acce-
der a los instrumentos de mer-
cado y de ventanilla existentes.

Entonces, en principio, mas 
que contribuir con el fortaleci-
miento del Sistema Financiero 

Nacional, aunque estadísti-
camente si lo va a hacer, creo 
que se va a propender a dar una 
mayor protección y control a 
un modelo empresarial finan-
ciero-asociativo que ha estado 
ninguneado y a expensas del 
descontrol Estatal desde los 
años 90. 

¿La regulación actual de las 
empresas microfinancieras, 
llámese  de Cajas de ahorro y 
crédito, financieras y Edpymes 
serian aplicables a una coope-
rativa de ahorro y crédito? En 
lo que corresponde a la gestión 
del riesgo financiero, la regu-
lación siguiendo los principios 
de Basilea,  es perfectamente 
aplicable a una cooperativa 
de ahorro y crédito, con algu-
nas precisiones y considera-
ciones especiales en cuanto a 
garantías (entre asociados) y 
la constitución del parámetro 
patrimonial cooperativo, por 
cuanto este tiene una natura-
leza diferente al patrimonio de 
una sociedad anónima, como 
en el caso de los bancos y mi-
crofinancieras.

En donde si considero se deberá 
poner algún esfuerzo diferen-
cial es en lo que corresponde a 
la regulación y control de los 
riesgos operativos vinculados 
al gobierno corporativo, donde 
allí si existen razones contun-
dentes para no aplicar una re-
gulación igual a una sociedad 

anónima.  Asimismo, durante 
el periodo de transición hacia 
una adecuación total, las exi-
gencias de cumplimiento de 
las formalidades que se piden 
actualmente a los bancos  y 
microfinancieras para la ges-
tión de sus riesgos operativos, 
a mi entender debera ser muy 
dimensionada, a fin de evitar 
sobre-costos en el back office, 
que involucren cambios perju-
diciales en el establecimiento 
de los costos y el consecuente 
encarecimiento del acto coope-
rativo.

Me explico, en el estableci-
miento del costo del crédito 
en un banco y microfinancie-
ra, interviene en contra del 
publico usuario los costos 
operativos por tener que apli-
car la cada vez mayor exigen-
cia de cumplimiento norma-
tivo por parte de la SBS, por 
cuanto ninguna de ellas que-
rrá perjudicar el  margen de 
utilidades para el accionista, 
como empresas capitalistas 
que son.  

En el caso de una cooperati-
va, el principal afectado en 
la asunción de este costo, es 
el propio asociado, sea por el 
lado de la mayor tasa de inte-
rés por los créditos recibidos, 
o por los remanentes a que 
tuviera derecho luego de ce-
rrado un ejercicio económico, 
de acuerdo con sus Estatutos.
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El cooperativismo es una alternativa válida 
del desarrollo económico y social.
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CAJA HUANCAYO:  Ramiro Arana Pacheco, gerente central de Negocios (al centro) con 
Herbin César Quispialaya Córdova, funcionario de Cumplimiento Normativo (derecha), con 
un alto funcionario de la institución, todos de la Caja Huancayo, participando en el FOROMIC 

2017, realizado en Buenos Aires.

COOPERATIVA LEÓN XIII: Edith Luzmila Lozano Pino y Katherine Janet Peña Paredes, 
altas ejecutivas de la Cooperativa de Ahorro y Crédito León XIII de Trujillo, participando en 

el Congreso de Educación Cooperativa realizado en Lunahuaná.

CAJA TRUJILLO: Carlos Humberto Venegas Gamarra, Justo Omar Díaz Jiménez 
(presidente del directorio), Juan Carlos Odar Zagaceta y Carlos Miguel Vílchez Pella, 

directores de la Caja Trujillo.

AGENCIA DE TURISMO: Asesoras de la Agencia de Turismo “Neoviajes”, entre quienes 
están de izquierda a derecha: Sheilla Guerrero, Yarir Nadal, Daniela Arana y Melissa Mendoza, 
empresa que auspició el X Congreso Internacional de Prevención del Lavado de Activos y 

Financiamiento del Terrorismo, certamen organizado por la Asociación de Bancos del Perú

COMUNICACIÓN INTEGRAL: Participantes del II Encuentro de Directores de Comunicación 
que anualmente organiza la Escuela de Comunicación de la Universidad Nacional Mayor de 
San Marcos. En la foto observamos a la comunicadora social Jenny Arias Farfán entregando un 

reconocimiento a la comunicadora y periodista colombiana Claudia Herrera.
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EXPERIAN PERÚ: William Morgan, Omar Briceño, Pedro Fuertes Ruales y Carlos 
Flores, todos de Experian, líder mundial en la provisión de servicios de información, 
análisis y mercadotecnia para organizaciones y consumidores, que brinda ayuda en la 

gestión de los riesgos y las recompensas.

Café y Negocios
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Nos vemos en Iquitos

LAVADO DE ACTIVOS: La Asociación de Bancos del Perú realizó recientemente 
el X Congreso Internacional de “Prevención del Lavado de Activos y Financiamiento 
al Terrorismo” donde asistieron entre otros, connotados líderes como Carlos Wiesse, 

Marcial Páucar y Esteban Américo Vidalón Sevilla.

FEPCMAC EN ACCIÓN: El gerente de Desarrollo y Promoción Empresarial, Francisco 
Miguel Salinas Talavera; el vicepresidente José Luis Alegría Méndez; el presidente Jorge 
Guillermo Solís Espinoza; y el gerente de Asuntos Corporativos, Darío Adrián León 

Urribarri, todos de la Federación Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito.  

BCP EN EL PLA 2018: Principales ejecutivas del BCP, especialistas en lavado de 
activos y actividades sospechosas. Ellas participaron también en el reciente PLA 2018 

que organizó la Asociación de Bancos del Perú.

GERENTES DE NEGOCIOS: José Camacho Tapia, gerente central de Negocios de 
la Caja Trujillo; y Luis Alberto Lamela Salazar, gerente de Negocios de la Caja Sullana, 

ambos expertos en negocios microfinancieros.

CAJA CUSCO: Walter Nieri Rojas Echevarría, gerente central de Negocios de la Caja 
Cusco, participando y altos funcionarios de la misma organización incaica, participando 

en Lima en un certamen especializado.

BBVA CONTINENTAL: Altas ejecutivas del BBVA Continental, participando en el 
último Congreso de “Prevención del Lavado de Activos” que recientemente organizó la 

Asociación de Bancos del Perú.




