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resultados. Sólo hay esfuerzos 
para llegar a la meta, pero nunca 
se llega a la misma.

Sin embargo, cuando el líder 
busca y contribuye a que los 
colaboradores observen todos 
por el mismo punto de mira, es 
fácil lograr las metas. Eso su-
pone de parte del líder un des-
prendimiento de sus intereses 
para compartir los “secretos” 
para alcanzar todos los mismos 
objetivos. 
Solamente las personas medio-
cres piensan, creen y ejecutan 
posturas egoístas y, por lo tanto, 
no comparten las experiencias 
aprendidas en la vida.

Al final de lo que se trata es 
descubrir las fortalezas de los 
colaboradores que contribuyan 
al logro de los objetivos insti-
tucionales. Toda persona tiene 
expectativas que le ayudarán a 
identificarse con los fines de la 
organización. Ahí es el punto de 
partida para los colaboradores, 
porque desde esta perspectiva 
comienza a descubrir cuáles son 
las coincidencias que hay entre 
los objetivos personales o profe-
sionales y los de la institución. 
En la mayor parte de estos casos, 
esas expectativas se unen, fusio-
nan o complementan para alcan-
zar metas comunes.

El liderazgo
es exigencia

El resultado de este trabajo es 
que el líder presenta una visión 
compartida y el resto del equipo 
busca también materializarla en 
sus vidas. 
Es decir, los “otros” también ha-
cen suya la meta en común, por 
eso se llama visión compartida. 
Sobre este último punto, ya he-
mos visto algunos ejemplos en 
temas anteriores.

Pero la situación no queda sola-
mente en la coincidencia, metas 
comunes y visión compartida. 
Como su nombre lo indica la 
exigencia es aún mayor. Todo 
ello ayuda a la construcción de 
una mayor y mejor relación con 
otras personas. 

El líder y los colaboradores, pero 
también entre el colaborador y 
otros colaboradores. En térmi-
nos económicos, se produce un 
flujo y reflujo, generándose una 
eficiente organización que sea 
capaz de trabajar con personas 
con alta responsabilidad.

Se construye una dinámica rela-
ción con otras personas y tam-
bién contar con organizaciones 
que sepan quiénes son los cola-
boradores que trabajan en ella. 
Hay una sinergia de esfuerzos, 
trabajos, experiencia e ideas.

La pregunta es: ¿Todos tienen 
la posibilidad de ser líderes y 
tener estas características? La 
respuesta es ¡Sí! Como hemos 
afirmado en los anteriores capí-
tulos, el liderazgo es una virtud 
que se aprende en la vida. Por 
cierto, algunas personas pueden 
tener ciertas habilidades, pero 
las características del lideraz-
go se aprenden en la vida y se 
perfecciona en el trabajo con los 
demás.

El liderazgo es la capacidad que 
tiene una persona para elevar el 
punto de mira de sus colabora-
dores. No el punto de vista, sino 
el punto de mira. Cada quién tie-
ne un punto de vista válido sobre 
determinadas cosas que se puede 
coincidir o no, pero el punto de 
mira es sólo uno y todos obser-
van por el mismo lugar.

En las organizaciones siempre 
hay un punto de mira que contri-
buye al desarrollo institucional 
y al logro de los objetivos. Un 
líder tiene la capacidad de ayu-
dar o guiar a los colaboradores 
a seguir el camino correcto y no 
desviarse o entretenerse en asun-
tos banales o importantes, pero 
para otras instituciones.

Cuando se observa desde el pun-
to de mira correcto, las metas 
son cada vez más exigentes, y 
esta cualidad empieza en la vida 
misma del colaborador. 

Hemos comprobado en algunas 
entidades, públicas o privadas, 
que tienen muy buenos objetivos 
institucionales, pero el jefe que 
puede entender o conocer cuales 
son las exigencias, simplemente 
se preocupa por llegar sólo él a 
la meta y no comparte con sus 
colaboradores. Obviamente, por 
adelantado, ya se conocen los 
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Hemos dicho que el lideraz-
go orienta a ver los objetivos 
de la vida desde el particular 
punto de mira. Cuando una 
persona disciplinada llega a 
mirar desde el correcto punto 
de mira, entonces empieza a 
respetar a los demás.
Cada quién tiene un punto de 
vista distinto sobre una misma 
situación y eso es válido y co-
rrecto. Pero el punto de mira 
es único, aunque los colabora-
dores tengan distintas posturas 
de cómo mirar una situación 
en particular. 

Eso depende de quiénes so-
mos, cuáles son nuestras ex-
periencias, de qué contexto 
venimos, cuáles son nuestros 
valores, de qué lugar somos, 
cuál es nuestra idiosincrasia, 
qué influencia académica y 
cultural tenemos, etc., etc.
Pero, básicamente, debemos 
tener respeto hacia los demás, 
desde sus creencias hasta sus 
posturas o costumbres. Si este 
concepto se ignora, difícil-
mente se alcanzará un óptimo 
liderazgo, aunque si recono-
cemos estrictamente qué es 
el liderazgo, debemos afirmar 
que, si se ignora el respeto ha-
cia los demás, simple y llana-
mente no es liderazgo.

También es bueno recordar 
que el liderazgo está funda-
mentado el respeto hacia los 
demás. Cada uno hace de su 
cuerpo lo que desee, pensar 

distinto y tener una opinión 
diferente o contraria a la nues-
tra, pero el respeto en priori-
tario. 
Tampoco podemos imponer 
nuestro punto de vista a los 
demás por la fuerza, como de-
cía el general y educador pe-
ruano José del Carmen Marín 
Arista, el primer director del 
Colegio Militar “Leoncio Pra-
do” y del Centro de Altos Es-
tudios Nacionales: “Las ideas 
se exponen, no se imponen”. 
Pretender imponer nuestras 
ideas empresariales, religio-
sas, políticas, deportivas o de 
otra índole, es la tiranía de las 
minorías. Eso lo vemos ahora 
en nuestros tiempos. 

En el falso “liderazgo” (así lo 
llaman algunos), hay quienes, 
por su autoridad o posición en 
las organizaciones, imponer lo 
que creen, así la concepción 
esté equivocada. Son las deci-
siones de los malos y medio-
cres superiores en las organi-
zaciones.
Tampoco se debe manipular 
la situación. Eso ocurre con 
los jefes mediocres. Creen 
que ellos son los únicos que 
piensan en las organizaciones 
y, por lo tanto, ellos imponen 
hasta la agenda a tratar.

El respeto es una exigencia 
para desarrollar un buen lide-
razgo, aquella virtud que tras-
ciende y deja huellas en los 
colaboradores. 

La exigencia 
del respeto
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¿Cómo negociar las cobranzas
sin perder a los clientes?

ES IMPORTANTE UN MANEJO ADECUADO DE LA CRISIS Y CONOCER LAS 
COMPETENCIAS DE LOS CLIENTES

En el mundo de las finanzas po-
pulares y solidarias, las cobran-
zas y recuperaciones son accio-
nes muy sensibles porque de lo 
que se trata es de evitar perder a 
los clientes.

¿Es posible recuperar los crédi-
tos perdidos? 

En algunos casos, dependiendo 
de la situación, sí se recuperan 
los créditos y no se pierde al 
cliente. El manejo de crisis en 
situaciones especiales ayudará 
mucho a conservar al asociado. 
La experiencia nos demuestra 
que un cliente bien tratado, sí 
permanece en la organización. 
Dependerá también de quién es 
la persona que asumirá el rol de 
trabajar en su vida.

No debemos ver a los clientes 
como simples vehículos para 
canalizar los créditos, sino ver 
en un socio cooperativo a un 
accionista también de la orga-
nización. No solamente se pres-
ta dinero a los asociados en el 
caso de una cooperativa, sino a 
personas naturales, empresas y 
otras organizaciones integradas 
por emprendedores. 

Los clientes siempre “tienen” 
una razón para atrasarse en sus 
pagos, especialmente cuando 
ocurre con los “clientes coope-
rativos” que son a su vez, accio-
nistas de la organización. 

Sin embargo, hay situaciones 
difíciles que merecen un trata-
miento especial. Muchas veces, 
el analista o asesor de cobran-
zas o recuperaciones tiene que 
realizar una labor pastoral para 
recuperar al cliente en primer 
lugar, y luego el crédito mis-

mo. Se trata de trabajar en vidas 
porque cada socio cooperativo 
o cliente comercial es un mun-
do aparte.

Evidentemente, hay diferencias 
entre un cliente cooperativo y 
un cliente corporativo o empre-
sarial. El primero responde a in-
tereses solidarios y es conscien-
te que su aporte a la cooperativa 
no es un ahorro, sino un fondo 
que está destinado a ayudar a 
otros, incluyendo a él mismo. 

Un cliente corporativo o empre-
sarial sabe que la organización 
que le otorgará un crédito tiene 
objetivos de lucro y, por lo tan-
to, también sus intereses son al-
tos. Es decir, busca ayuda finan-
ciera a un precio mayor, pero es 
consciente de esta realidad.

La oficina de créditos o cobran-
zas de una cooperativa no está 
sólo para otorgar créditos a so-
cios clientes u organizaciones 
como la pequeña y microem-
presa, ni una simple oficina de 
coordinación. Tiene que ver 
con los diversos tipos de tec-
nología crediticia, facilidad en 
el acceso al crédito, rapidez en 
el servicio al cliente, financia-
miento de capital de trabajo, re-
lación financiera a largo plazo, 
garantías, redes empresariales, 
asociatividad, adecuados con-
troles internos y administración 
de riesgos empresariales. 

También está vinculada con la 
evaluación, capacidad y volun-
tad de pago, así como el segui-
miento y control de la morosi-
dad y de los créditos mismos. 
Es decir, el cooperativismo 
como finanzas populares es 
ahora una ciencia que abarca 

todo lo escrito líneas arriba y 
mucho más.

 ¿Por qué una organización tie-
ne una morosidad alta? Hay va-
rios factores para que la morosi-
dad se eleve en una cooperativa 
o institución microfinanciera. 
En algunos casos, alguien no 
está haciendo bien su trabajo, 
pero en otros, son hechos for-
tuitos los que motivan una car-
tera atrasada.

De hecho, hay situaciones no 
contempladas en los manua-
les que genera que un socio o 
cliente no pague sus cuotas. Por 
ejemplo, la pérdida de empleo 
originada por la crisis financie-
ra internacional o el incendio 
del negocio unipersonal. Cada 
cliente moroso es un caso par-
ticular.

En estos tiempos modernos de 
globalización, no solamente 
se caracteriza por el desarrollo 
tecnológico, los avances en la 
ciencia y el auge del comercio 
internacional, sino también por 
una mayor bancarización en la 
población. Este proceso de ban-
carización es también un ele-
mento para analizar cuando se 
estudian los casos de cobranzas. 

Otro aspecto para tener en cuen-
ta en los tiempos contemporá-
neos es la supervisión efectiva. 
Muchos de los casos de moro-
sidad se deben a una deficiente 
labor de análisis en el otorga-
miento del crédito. Es verdad 
que hay excesiva liquidez en la 
mayor parte de las instituciones 
financieras que deben ser co-
locadas en el corto plazo, pero 
también es real que no se puede 
otorgar créditos a sola firma.
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uchas pequeñas empresas fra-
casan por el éxito. No analizan 
las consecuencias del empren-
dimiento y por lo tanto fallan, 
quedando expuestos a créditos 
de las organizaciones coope-
rativas e incluso, de las mi-
crofinancieras. Las empresas 
quiebran por no interesarse en 
sus clientes.

El éxito es de todos, pero el 
fracaso es de uno. Se necesita 
conocer las competencias de 
los clientes.

¿Qué pasa cuando quiebra 
una empresa o un cliente deja 
de pagar? Obviamente cae 
en morosidad y eso es ya un 
problema para la cooperativa. 
Recuperar un crédito es muy 
trabajoso y costoso también.

Hay créditos vigentes, refinan-
ciados, vencidos y judiciales. 
Se debe evitar caer en las dos 
últimas acepciones. General-
mente clasificamos al crédito 
del deudor como normal, CPP 
(con problemas potenciales), 
deficiente, dudoso y pérdida.

Para comprender mejor el 
mundo de las cobranzas y ver 
qué estrategias se deben apli-
car, es necesario saber a qué 
tipo de riesgo se exponen el 

cliente y la cooperativa.
Comúnmente se cree que el 
otorgamiento de un crédito 
está solamente en el ámbito 
de los riesgos crediticios. No 
es así. Por ejemplo, también 
están en el grupo de los ries-
gos de mercado. ¿Por qué ra-
zones? Primero, porque hay 
un riesgo por la tasa de inte-
rés. En segundo lugar, por el 
riesgo del precio, luego por el 
riesgo cambiario y finalmente 
por el de liquidez. 
Asimismo, está el riesgo ope-
racional. De ahí las razones 
porque el acuerdo Basilea I 
y II se preocupan por estos 
riesgos, no solamente para 
los bancos, sino que también 
se puede aplicar a las finanzas 
populares. Incluso Basilea III 
incide mucho en el tema de la 
liquidez. El cooperativismo 
tiene que cambiar con respec-
to a cómo percibe el riesgo.

Por esa razón, en el ámbito de 
las recuperaciones tampoco 
se puede mezclar la tecnolo-
gía crediticia y las estrategias 
de cobranzas. La cobranza es 
parte integral del ciclo de cré-
dito. Hay quienes creen que es 
la parte final del ciclo, pero en 
realidad es transversal a todo 
el proceso crediticio. (Institu-
to FINANPOS)

El cliente 
emprendedor
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El 2018 fue un excelente 
año para la Caja Cusco

INSTITUCIÓN SE CONSOLIDA EN LA REGIÓN SUR 
Y ES LÍDER INDISCUTIBLE EN SU REGIÓN

“Reconocemos el esfuerzo y sa-
crificio de los emprendedores de la 
microempresa para hacer empresa 
en el país”, sostuvo el gerente cen-
tral de Negocios de la Caja Cus-
co, Walter Nieri Rojas Echevarría, 
quien dijo que, para la institución, 
el 2018 fue un año con buenos in-
dicadores. 

“Es una continuación de los 
buenos resultados que viene obte-
niendo la institución que obedece 
al modelo de negocios que se ha 
implementado”, agregó, al refe-
rirse a los tres clientes de la Caja 
Cusco que recientemente ganaron 
los Premios a la Microempresa que 
anualmente otorga la Fundación 
Citi.

El 2018 la Caja Cusco está ce-
rrando sus principales indicado-
res de acuerdo con lo planificado 
y con buenas perspectivas para 
el 2019, cuyas principales metas 
son la consolidación de la base de 
clientes, cuidando la calidad de 
cartera; y tener un sólido plan de 
expansión.

Como se recuerda, el año pasa-
do la institución logró resultados 
muy buenos, de tal manera que las 
agencias calificadoras de riesgos 
subieron de B a B+, y esa tenden-
cia también está ocurriendo en este 
año.

Solamente, en los primeros cin-
co meses del año han crecido en 
colocaciones en 150 millones de 
soles y en clientes lo han hecho en 
25,000 adicionales, lo que signifi-
ca 5,000 clientes por mes, mientras 
que el indicador de mora sigue a 
la baja. 

En colocaciones y captaciones 
en los primeros cinco meses del 
año están dentro de las prediccio-
nes establecidas que les permita 
tener un crecimiento superior al 
18% al final de año.

Para el gerente central de Ne-
gocios, 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 reconfor-

ta porque el modelo de negocios 
que se viene aplicando en Caja 
Cusco es un modelo consistente, 
sólido y que tiene una tendencia a 
mejorar en todo”, sostuvo.

Walter Rojas también se refirió 
al tema de las utilidades que es 
otro de los factores de éxito de la 
institución financiera. “No sola-
mente 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 es-
tamos 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 finan-
cieros que están vinculados a la 
tasa de interés y también a la opti-
mización de los gastos financieros 
con los recursos que vienen cap-
tando, así como la adecuada admi-
nistración de los costos operativos.

Sin embargo, lo más importan-
te es el tema de las provisiones. 
Efectivamente, los ingresos y gas-
tos financieros, costos operativos 
y provisiones reflejan el nivel de 
utilidades, que al mes de abril se 
han superado los 24 millones. Si se 
sigue esa tendencia, es muy proba-
ble que se superen las utilidades 
del año 2017. Es un trabajo soste-
nido que se viene alcanzando, en 
opinión al alto ejecutivo.

Ahora el reto es consolidar el 
modelo que se ha alcanzado. El 
segundo paso que están realizando 
es fortalecer su presencia en las re-
giones. La Caja Cusco se encuen-
tra en 12 regiones, siendo el Cusco 
la región más sostenible. 

No obstante, se debe fortalecer 
las otras regiones que son estraté-
gicas como Arequipa, Junín, Aya-
cucho, Huancavelica, Ica y Apurí-
mac, especialmente Andahuaylas. 
También buscarán mejorar su po-
sicionamiento 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, especialmente 
las ciudades de Tacna, Moquegua, 
Ilo, Arequipa, Puno y Juliaca.

En los mercados donde aún no 
se han posicionado son Abancay, 
Ayacucho, Huancavelica, An-
dahuaylas y Apurímac, donde in-
gresarán con mayor fuerza y refor-
zarán sus mercados donde ya están 
operando.

Por ahora no están pensando en 
el norte. “Creemos que un plan de 
expansión debe ser sostenible y 
ordenado, y eso lo tenemos muy 
claro en la institución”, expresa 
Walter Rojas. Primero está el po-
sicionamiento y fortalecimiento de 
la región sur y centro para luego 
trabajar otras regiones, como el 
norte peruano.

En la capital peruana realizarán 
un trabajo especial de reposicio-
namiento y fortalecimiento de la 
marca “Caja Cusco”.

El gerente informó que también 
están mirando nuevos proyectos. 
Se sabe que el mercado tiene una 
nueva tendencia y están trabajando 
el tema de la transformación digi-
tal. 

“No es que estemos recién en-
trando a la transformación digital, 
sino estamos dando los primeros 
pasos, por la cual el directorio ha 
creado un Comité de Transforma-
ción Digital, liderado por un direc-
tor, que está integrado por especia-
listas 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 viene, y 
porque consideramos que es un 
nuevo mercado donde las micro-
finanzas también tienen que entrar 
porque si no, nos quedamos”, dijo.

Efectivamente, ya los bancos 
han dado un paso adelante, pero 
que las instituciones de microfi-
nanzas, como la Caja Cusco, tam-
bién está enfocado en ese trabajo, 
como las transacciones virtuales, 

en lugar que el cliente se acerque 
a la oficina, la caja va a la gente.

De esta manera, la Caja Cusco 
busca fortalecer su liderazgo en la 
región Cusco, pero también apunta 
a las otras regiones del sur perua-
no, en el marco de sus tres décadas 
de labor ininterrumpida.

Efectivamente, en marzo último, 
la Caja Cusco cumplió sus prime-
ros 30 años. Tuvieron un excelente 
año y un buen nivel de rentabilidad 
sostenida en el tiempo. También 
indicadores económicos que refle-
jan una buena gestión, habiéndola 
ubicado como una institución con 
una clasificación B+, que para una 
institución en crecimiento es bue-
na. Su cartera de créditos también 
está en alza, saneada y diversifi-
cada, mientras que la rentabilidad 
está por encima de la media del 
mercado.

Entre los planes de expansión 
está consolidarse más en las re-
giones donde operan, incluyendo 
en las ciudades donde los líderes. 
Los planes de expansión no con-
templan ir a regiones nuevas, sino 
consolidarse en los lugres donde 
ya están, que básicamente son el 
sur del país, mediante sus doce re-
giones. 

La región de Cusco es su bas-
tión, pero también lideran otras 
regiones como Huancavelica y 
Puno, aunque las mejores cifras la 
obtuvieron en Lima. Siguen inau-
gurando nuevas agencias en Lima 
y provincias. La meta es consoli-
darse más en el sur peruano.

Con el modelo de créditos para 
“bancarizar” nuevos clientes, con 
préstamos pequeños, la Caja Cusco 
ha desarrollado una metodología 
para llegar más al cliente, especial-
mente de poblaciones emergentes 
de las ciudades y de los pueblos de 
la sierra peruana. Esa modalidad 
permite, por un lado, disminuir el 
riego, y por el otro lado, incremen-
tar la inclusión financiera. Incluso, 
el microcrédito genera mucho em-
pleo en las instituciones financie-
ras, lo que capacita y especializa a 
los colaboradores. 
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Walter Nieri Rojas Echevarría, gerente central de Negocios.
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FEPCMAC: Cajas municipales 
crecerán 12 por ciento este año

A PESAR DEL IMPACTO DE LA CRISIS POLÍTICA, LA 
ECONOMÍA PERUANA CRECERÁ CERCA AL 4%.

Jorge Guillermo Solís Espinosa, presidente de la Federación Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito.
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Las cajas municipales cerrarán 
el año 2018 con un crecimiento 
aproximado a los 3,000 millones 
de soles en colocaciones, que en 
términos porcentuales equivale a 
un incremento del 12%, no obs-
tante, la limitante que hubo en 
casi cinco meses para colocar pu-
blicidad pública en los medios de 
comunicación privados reveló el 
presidente de la Federación Perua-
na de Cajas Municipales de Ahorro 
y Crédito (FEPCMAC), Jorge Gui-
llermo Solís Espinosa.

El alto funcionario de la FEPC-
MAC recordó que este mes es el 
más dinámico del año, que junto a 
julio son las campañas donde más 
crecen las instituciones financie-
ras. Dijo también que la crisis po-
lítica ha impacto negativamente en 
el sector privado. Sin embargo, la 
economía peruana crecerá alrede-
dor del 4% este año, impulsado bá-
sicamente por la demanda interna.

También se cerrará el año con 
una mora histórica de 5 y 6 por 
ciento, mientras que la mora pro-
medio en la banca comercial se 
ubica entre el 10 y 12 por ciento. 
En captaciones deberán crecer en-
tre 13 y 14 por ciento. Eso signifi-
ca que las cajas municipales gozan 
de gran confianza en el país.

Para el próximo año, las pro-
yecciones son bastante atractivas, 
en función que también los indi-
cadores de la economía estarán 
aproximadamente en 4 por ciento, 
esperando que no haya alguna tur-
bulencia política.

No olvidemos que en el ámbi-
to de la industria microfinanciera 
peruana, las cajas municipales de 
ahorro y crédito concentran el 44% 
del mercado de las colocaciones, 
mientras que los depósitos repre-
sentan el 54.1% del mercado, en 
ambos porcentajes, más del doble 
y muy por encima del sistema fi-
nanciero y bancos especializados 
en microfinanzas.

En el sector microfinanciero, el 
Sistema CMAC tiene una partici-
pacion de 74.6% en el mercado de 
los depósitos CTS, muy superior 
a otras opciones de las microfi-
nanzas. Para fin de año, se espera 
alcanzar una rentabilidad prome-
dio del ROE del 15%, superior al 
13.5% del año pasado y 14.8% del 
año 2016. 

El total de activos que adminis-
tra el sistema de cajas municipales 
al mes de diciembre del 2017 fue 
de S/. 23,636 millones, incremen-
tadose en 13% (S/. 2,709 millones) 
frente al período del 2016 que fue 
de S/. 20,927 millones. 

El patrimonio total al mes de di-
ciembre del 2017 fue de S/. 3,138 
millones, teniendo un crecimiento 
del 10.3% (S/. 292 millones) res-
pecto a diciembre del 2016 que fue 
de S/. 2,846 millones. 

La utilidad neta registrada a di-
ciembre del 2017 fue de S/. 401 
millones superior en S/. 3.4 millo-
nes respecto al período similar de 
diciembre de 2016 que fue S/. 397 
millones. 

REPOS

Recientemente, la FEPCMAC 
firmó un convenio marco para 
operaciones de reporte entre las 
cajas municipales y las entidades 
financieras. Se trata de las conoci-
das “repos” (Operaciones de Re-
porte Interbancario), que es una 
operación en la cual una entidad 
financiera vende  a otra una activo 
o título con el compromiso de re-
comprarlo en una fecha futura a un 
precio determinado. Este activo o 
título valor entra como garantía en 
la operación.

La firma de este contrato fue au-
torizado por la SBS y la firmaron 
las cajas Maynas, Cusco, Paita, 
Trujillo y Piura.

AGUA

Asimismo, en el marco de una 
alianza estratégica que viene rea-
lizando la FEPCMAC, tres cajas 
implementaron productos finan-
cieros para la mejora de agua y sa-
neamiento de clientes de sus pro-
vincias. Efectivamente, en el mes 
de agosto, las cajas municipales de 
Trujillo, Paita y Del Santa, desple-
garon sus productos “Mejorando 
Vidas”, “Con mejores instalacio-
nes, tu familia progresa” y “Re-
nueva tu casa” en todo el ámbito 
nacional, como parte del convenio 
de asistencia técnica suscrito por 
la FEPCMAC y la ONG Water.org, 
habiendo implementado con éxito 
créditos destinados a mejorar los 
servicios de agua y saneamiento 
básicos de las familias peruanas. 

Esta iniciativa se suma al pro-
yecto WaterCredit que cuenta ade-
más de las cajas mencionadas, con 
la Caja Maynas, y las ya consoli-
dadas con el producto, las CMAC 
Huancayo y Sullana, así como las 
recientemente suscritas CMAC 
Piura, Cusco y Arequipa.

La FEPCMAC continuará brin-
dando su apoyo para reforzar el 
éxito de este nuevo producto fi-
nanciero, el cual apoya la política 
pública de acceso a agua y sanea-
miento en el país, en especial de 

los segmentos no atendidos en zo-
nas rurales y periurbanas del ám-
bito de atención de las Cajas Mu-
nicipales.

PRODUCTOS

La Federación Peruana de Cajas 
Municipales de Ahorro y Crédi-
to encargó a la empresa Arellano 
Márketing un estudio de mercado, 
cuyo objetivo general fue conocer 
cuáles son las necesidades y ex-
pectativas de personas entre 18 y 
30 años en el contexto de identi-
ficar aspectos específicos para el 
desarrollo de servicios financieros 
a nivel de producto o campañas a 
ser implementados por las Cajas 
Municipales. La muestra del es-
tudio cualitativo y cuantitativo ha 
considerado jóvenes con un rango 
de ingresos mensuales de entre S/. 
750 - S/. 2,500, a quienes se les 
realizó entrevistas en profundidad 
y encuestas.

Uno de los hallazgos del estudio 
es las diferencias de hábitos entre 
los de 18-26 años y los de 27-30 
años, siendo que el segundo gru-
po está bancarizado y evidencian 
necesidades específicas a cubrir, 
tanto por el lado de productos pa-
sivos, activos y de seguros. A ni-
vel de seguros, los que presentan 
mayor intención de compra serían 
los de salud, estudiantiles y vehi-
culares. Por el lado de cuentas de 
ahorros, les interesaría una especí-
fica para afrontar emergencias de 
salud, principalmente.

Como cada año, la FEPCMAC 
continuará brindando su apoyo 
para la ejecución de estudios es-
pecializados que permitan seguir 
trabajando en la diversificación 
del portafolio de las CMAC con un 
especial énfasis de segmentación 
de nichos de clientes.

INCLUSIÓN

Con mucho éxito se desarro-
lló el XI Congreso Internacional 
de Microfinanzas que se realizó 
en Iquitos, bajo el título “Finan-
zas sostenibles para la inclusión 
financiera”: La cumbre reunió a 
casi 300 participantes entre espe-
cialistas, expertos, altos ejecutivos 
y miembros de directorios de la 
industria microfinanciera peruana 
y latinoamericana. El certamen es 
fue organizado por la FEPCMAC 
y la Caja Maynas por ser la institu-
ción anfitriona.

ALEMANIA

Se realizó un revolucionario 
convenio de innovación en el mo-
delo de enseñanza basado en la 

formación dual de Alemania. Seis 
cajas municipales de ahorro y cré-
dito, la FEPCMAC, Zegel IPAE 
y la Fundación de las Sparkassen 
para la cooperación internacional 
firmaron un convenio para estable-
cer una carrera técnica bajo enfo-
que dual para el sector de las Mi-
crofinanzas.

La formación dual, un exitoso 
modelo de formación proveniente 
de Alemania, combina un proceso 
de enseñanza aprendizaje teórico-
reflexivo, el cual se desarrolla en 
un 30 % en un ente académico y 
un proceso de enseñanza aprendi-
zaje práctico en un entorno real de 
trabajo del 70 % del cual las cajas 
municipales estarán a cargo como 
empresas formadoras. Esto asegu-
ra la formación de competencias 
adecuadas en los futuros asesores 
financieros (aprendices) para que 
puedan lograr resultados sobresa-
lientes.

TECNOLOGÍA

La FEPCMAC cuenta con el 
proyecto corporativo “Retos y 
Oportunidades de la Gestión Am-
biental en el Sistema CMAC bajo 
una visión de inclusión financie-
ra”. El proyecto consta de tres 
frentes: el primero es la elabora-
ción de un sistema de gestión de 
riesgos ambientales y sociales, 
denominado SARAS; el segundo 
es la generación de un portafolio 
verde, y finalmente el tercero, la 
elaboración de una política corpo-
rativa de ecoeficiencia.

Entre los equipos de tecnología 
limpia destacan: paneles fotovol-
taicos, sistemas solares de ilumi-
nación externa (postes solares), 
termas solares, motos lineales 
eléctricas mototaxis eléctricas, en-
tre otros. 

Y entre los equipos de bajo con-
sumo de energía, según la clasifi-
cación de la etiqueta de eficiencia 
energética se encuentran: lavado-
ras y secadoras de ropa, equipos 
de aire acondicionado, termas, re-
frigeradoras, motores y calderas, 
los cuales se encuentran compren-
didos en el Reglamento Técnico de 
Etiquetado de Eficiencia Energéti-
ca.

El Proyecto NAMAS del MEM 
está articulando acciones con la 
FEPCMAC para la generación de 
productos microfinancieros que 
incentiven la compra de equipos 
energéticos eficientes y de esta 
manera impulsar las medidas de 
eficiencia energética que desarro-
lla el sector energía y transporte 
para hacer frente a los efectos del 
cambio climático.



El Perú cerrará el año 2018 con 
buenos indicadores económicos

A pocos días de cerrar el año, 
la economía peruana terminará 
con cifras económicas buenas, 
aunque la realidad en algunos 
sectores revele lo contrario, 
especialmente en zonas altoan-
dinas y comunidades étnicas, 
donde la pobreza se mantiene en 
niveles de naciones subdesarro-
lladas del cuarto mundo.

Si profundizamos en cono-
cer mejor a los clientes, espe-
cialmente de las microfinanzas, 
veremos que en la industria mi-
crofinanciera, el Perú es uno de 
los líderes en América Latina, 
después de Colombia. También 
es cierto que este fenómeno está 
alcanzando altos niveles de cre-
cimiento y se ha convertido en 
uno de los principales indica-
dores de la economía peruana. 
Aunque no tiene el respaldo gu-
bernamental como debería ser, 
es el sector privado el que está 
asumiendo el reto de darle valor 
agregado al desarrollo del país. 

Si bien es real que la indus-
tria microfinanciera es la vedette 
de la economía emergente y la 
inclusión financiera está avan-
zando, algunos aún ignoran el 
rol social de las microfinanzas, 
razón por la cual sólo atinan a 
conformarse con dependencias 
gubernamentales que burocráti-
camente intentan hacer algo por 

las pequeñas empresas, confun-
diéndola como si fuera sinóni-
mo de microfinanzas.

La industria microfinanciera 
es más que simples oficinas de 
coordinación y no sólo debería 
representar préstamos al sector 
de la pequeña y microempresa. 
Tiene que ver con los diversos 
tipos de tecnología crediticia, 
facilidad en el acceso al crédito, 
rapidez en el servicio al clien-
te, financiamiento de capital 
de trabajo, relación financiera 
a largo plazo, garantías, redes 
empresariales, asociatividad 
empresarial, adecuados contro-
les internos, administración de 
riesgos empresariales, inclu-
sión financiera y social, y ahora, 
transformación digital y usos de 
las diversas redes sociales y de 
comunicación. 

También está vinculada con 
la evaluación, capacidad y vo-
luntad de pago, así como el se-
guimiento y control de la moro-
sidad y de los créditos mismos. 
Pero todo ello carecería de im-
portancia, si los microcréditos 
no están contribuyendo con la 
erradicación de la pobreza, la 
generación de mayores empleos 
y mejoramiento de la calidad 
humana.

La experiencia de las cajas 

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

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

Coordinadora de Prensa:
Neisy Zegarra Jara

WhatsApp: 955573701
Márketing:

Piero Mogrovejo Guevara
WhatsApp: 952976234

CLIENTES DE LA INDUSTRIA MICROFINANCIERA SE SIENTEN OPTIMISTAS Y CONTRIBUYEN CON LA INCLUSIÓN FINANCIERA
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* Consultora del Instituto FINANPOS. Trabajó durante más de 
seis años con adolescentes, y en los últimos dos años lo hace con 
profesionales y jóvenes mayores. Es psicoterapeuta en Consejería 
y Orientación Familiar.

Cliente digital
Sin embargo, como industria 
microfinanciera debemos mi-
rar el entorno peruano, imitar 
los buenos ejemplos y apren-
der lecciones de las equivo-
caciones. Ahora vemos que 
el crédito de consumo está 
creciendo notablemente y ello 
puede minar las bases de las 
microfinanzas en el país. Des-
de esta perspectiva, el Perú 
está siguiendo el mal ejemplo 
que experimentó la naciente 
microfinanzas en Chile. 

Es notorio que grandes ca-
pitales del sur llegan al país 
para invertir y dar trabajo a 
los peruanos, y eso es bueno 
para nuestra economía. ¿Pero 
cuáles son las razones por la 
que empresarios chilenos es-
tán invirtiendo en el país y 
no en Chile? Simple y llana-
mente porque en Chile ya no 
se puede hacer. Por cierto, que 
nos referimos a los capitales 
de origen financiero, aquellos 
orientados al consumo masi-
vo. 

El ciudadano chileno está tan 
endeudado que ya no tiene 
capacidad de pago. Hasta sus 
hijos y nietos deberán pagar 
las deudas. 
Por lo tanto, el dinero que no 
puede usarse en Chile tiene 
que salir para ser invertido a 
otros países y así llega la in-
versión al Perú. 

Es verdad que el crédito de 
consumo permite que miles de 
peruanos puedan tener ciertas 
comodidades y hasta determi-
nado “estatus social”, pero el 
precio que tendrán que pagar 
será demasiado alto, no sólo 
en efectivo sino socialmente. 
Esta realidad distorsiona el 
crecimiento de las microfinan-
zas en el país, porque el em-
prendedor muchas veces soli-

cita un crédito no para invertir 
en el negocio sino para dedi-
carlo al crédito de consumo. 
Una de las limitaciones que ha 
tenido la industria microfinan-
ciera en Chile es precisamente 
el excesivo otorgamiento de 
créditos de consumo. El auge 
económico del país vecino 
permitió que el dinero plástico 
llegue a casi toda la población 
sureña. 

En Chile, el endeudamiento es 
alto, involucra a casi el 85 por 
ciento de la población, pero la 
morosidad es baja. El creci-
miento sostenido de la econo-
mía chilena garantiza que los 
ciudadanos de ese país puedan 
pagar puntualmente sus cuotas 
hasta por tres generaciones.

Esta dinámica puede distor-
sionarse ante la excesiva ofer-
ta de créditos de consumo a 
sólo firma. 

Estamos viendo que algunas 
instituciones financieras y 
casas comerciales, solicitan 
como garantía que el cliente 
sólo tenga una tarjeta de cré-
dito o cuenta en cualquier en-
tidad financiera para acceder 
a cualquiera de los productos 
que se ofrecen. Es común re-
cibir una llamada telefónica 
para anunciarnos que nos tie-
nen un crédito preaprobado.

Las microfinanzas, herramien-
ta básica para luchar contra la 
pobreza y generar nuevos o 
mayores puestos de trabajo, 
puede limitarse ante este tipo 
de ofertas.  

En Chile es fácil acceder a un 
crédito, porque el sistema fi-
nanciero sabe que cada cliente 
podrá cumplir con sus pagos 
por la boyante economía que 
vive. 

municipales de ahorro y crédi-
to, cajas rurales, cooperativas de 
ahorro y crédito, Entidades de 
Desarrollo de la Pequeña y Mi-
croempresa (EDPYME) y diver-
sas organizaciones no guberna-
mentales es vital para entender a 
ciencia cabal qué es la industria 
microfinanciera y cómo articu-
larla con el desarrollo del país. 

Si sólo tomamos como ejem-
plo, la experiencia de las cajas 
municipales de ahorro y crédito 
(CMAC), observaremos la im-
portancia que tiene en el desa-
rrollo de miles de empresas. La 
existencia de las CMAC ha sido 
muy positiva en la promoción y 
desarrollo del empresariado vin-
culado a la pequeña y microem-
presa. 

No debemos olvidar que las 
cajas municipales inician for-
malmente el microcrédito en 
nuestro país juntamente con al-
gunas cooperativas de ahorro y 
crédito y organización no guber-
namentales de desarrollo. Son 
las pioneras de las microfinan-
zas. Antes nadie otorgaba crédi-
tos al empresario de la PYME o 
MYPE, por eso empiezan con el 
crédito pignoraticio; y también, 
como nadie encontraba trabajo 
en nuestro país (entre jubilados, 
despedidos, etc.), se reactivan 
los micronegocios. 
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¿Cuál es el modelo empresarial
del movimiento cooperativo?

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, segu-
ros, pesca, vivienda, salud, 
servicios públicos, servicios 
sociales, turismo, consumo, 
transporte, 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 organizacio-
nes miembros de la Alianza 
Cooperativa en la difusión y 
promoción de la identidad coo-
perativa, fortaleciendo sus 
principios y valores coopera-
tivos. 

El cooperativismo está in-
cluido en el sector de la eco-
nomía conocida como el tercer 
sector donde se encuentran las 
empresas solidarias de ayuda 

mutua y social, que no perte-
necen a la estructura de la em-
presa privada de capitales, ni a 
las empresas del estado. 

Este sector de las coopera-
tivas se ha desarrollado con 
mucho éxito en todo el mundo 
y se le conoce mundialmente 
como el tercer sector coopera-
tivo solidario. Como se sabe, 
en la medida que las civiliza-
ciones se desarrollaban, los 
grupos de poder fortalecían su 
estructura en un mercado que 
se segmentaba en dos sectores 
muy definidos. 

El primero es el sector de 
mercado 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 mer-
cado es único, donde el Esta-
do tiene el control total de la 
distribución de la riqueza. Este 
mercado no tiene opción a gus-
tos 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 

EL COOPERATIVISMO ES MUY EXITOSO EN LOS PAÍSES INDUSTRIALIZADOS

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 an-
tiguamente aprendieron que 
solos era más difícil solucio-
nar sus problemas y si se jun-
taban en grupos desarrollando 
una acción común y de ayuda 
mutua solucionaban sus pro-
blemas de supervivencia. 

Estas organizaciones coo-
perativas tienen una misión 
fundamental y no tienen un 
objetivo de lucro. Los benefi-
cios que se logran son reinver-
tidos entre los socios y la co-
munidad. Las organizaciones 
agrupadas en este tercer sector 
son cooperativas solidarias, 
mayormente organizaciones 
microeconómicas que tienen 
una profunda responsabilidad 
social. 

Dentro de este contexto de 
liderazgo 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. 

El modelo cooperativo eco-
nómico se inicia en el siglo 
18. En 1844, en Inglaterra se 
forma la primera organización 
cooperativa conocidos como 
“Los Pioneros de Rochdale”, 
que es considerada como el 
inicio de un nuevo movimien-
to económico 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 satisfacer 
las necesidades personales, 
empresariales y de su comu-
nidad. 

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 totalita-
rio. El modelo cooperativo se 
presentó 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 compartimien-
to. Es decir, de la solidaridad 
frente a la amenaza de un mer-
cado 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 desa-
rrollo económico y social. 

El comienzo

Danzantes de la Cooperativa de Servicios Especiales “Educoop”.

Las cooperativas son organi-
zaciones voluntarias abiertas 
para todas aquellas personas 
dispuestas a utilizar sus servi-
cios y dispuestas a aceptar las 
responsabilidades que conlle-
va la membresía sin discrimi-
nación de género, raza, clase 
social, posición política o re-

ligiosa.

Los principios cooperativos 
son lineamientos por medio de 
los cuales las cooperativas po-
nen en práctica sus valores de: 
Ayuda Mutua, Responsabili-
dad, Democracia, Igualdad, 
Equidad y Solidaridad.

Principios y valores

Por Héctor Kuga Carrillo / LIMA
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Riesgos crediticios
en el sistema local

La actividad crediticia constitu-
ye la principal fuente de ingresos 
para una institución financiera, 
pero puede también ser la causa 
determinante de la falta de liqui-
dez o inclusive de la quiebra de 
esta.  

Evaluar los riesgos a los que está 
expuesto el sistema financiero es 
complejo; en esto incide la cons-
tante evolución de los mercados 
nacionales e internacionales, en 
los cuales se presentan un núme-
ro de riesgos cada vez más difíci-
les de estimar.  Es así como tanto 
subvaluar como sobrevaluar estos 
riesgos es grave, sobre todo por 
parte de los organismos super-
visores.  En el primer caso no se 
permite establecer las medidas 
correctivas en tanto que en el se-
gundo se inhibe la capacidad de 
competencia entre instituciones a 
través de medidas regulatorias o 
supervisoras innecesarias, lo cual 
podría inducir a ineficiencias en 
los mercados financieros.

Uno de los tipos de riesgo del que 
más se habla es probablemente 
el denominado riesgo de crédito, 
esto se entiende como la proba-
bilidad de que un prestatario no 
cumpla con devolver el principal 
de un préstamo o crédito y/o no 
pague los intereses de acuerdo con 
lo estipulado al momento de con-
cretarse la operación.

La actividad crediticia constitu-

ye la principal fuente de ingresos 
para una institución financiera, 
pero puede también ser la cau-
sa determinante de la falta de li-
quidez o inclusive de la quiebra 
de esta.  Esta aparente paradoja 
se produce porque un préstamo 
puede aportar tanto ingresos a la 
cuenta de resultados, como puede 
ocasionar serios problemas de li-
quidez en caso de impago de los 
intereses y/o del principal.  Ade-
más, ante préstamos que presen-
tan problemas de pago las enti-
dades de control y regulación del 
Sistema Financiero exigen a las 
instituciones que constituyan pro-
visiones cuyo importe se conta-
biliza como un gasto, reduciendo 
de esta manera el resultado de la 
institución financiera o inclusive 
convirtiéndolo en pérdida.

Como suelen decir las personas 
ligadas al entorno financiero, el 
riesgo es parte orgánica del nego-
cio financiero.  Esto es cada vez 
más cierto en el escenario de un 
ambiente más competitivo que de-
safía a las franquicias tradiciona-
les de los intermediarios financie-
ros y conduce a muchos de ellos a 
tomar negocios de mayor riesgo; 
los prestamistas declaran asimis-
mo estar listos para aceptarlo, en 
la medida de que puedan identifi-
car pérdidas no anticipadas.

Como lo hemos definido, ries-
go de crédito es la exposición a 
una pérdida a la que está sujeto 

el prestamista si la contraparte 
incumple sus obligaciones con-
tractuales (entendiéndose como 
incumplimiento alguna falta o 
demora en el desembolso de los 
intereses adeudados y/o el capi-
tal, aún en algún período de gracia 
otorgado) o disminuye el valor de 
estas al descender sus calificativos 
crediticios.  
Es, por lo tanto, aquel riesgo de 
primer orden de una institución 
financiera que otorga préstamos.  
La importancia de su manejo vie-
ne mereciendo mayor atención, 
habiéndose convertido en un reto 
gigantesco que deben enfrentar las 
instituciones financieras y que vie-
ne manejándose tanto en niveles 
individuales como de portafolio.

Las instituciones financieras pri-
vadas y las autoridades tienen ante 
sí un problema delicado.  Nece-
sitan encontrar los medios para 
limitar y administrar los riesgos y 
poner coto a la acumulación de ex-
cesos financieros que pueden con-
ducir a excesos inadecuadamente 
medidos, sin sacrificar el potencial 
estímulo de eficiencia que ofrecen 
los instrumentos y los métodos 
innovadores del sector financiero.  
Para evitar crisis futuras, los facto-
res de importancia primordiales a 
tenerse en cuenta son:

• Mejorar la comunicación de da-
tos y la transparencia del sector.

• Ser conscientes de las estructuras 

de incentivos en el sector privado, 
el mercado y los organismos regu-
ladores, coordinándolas más.

• Conocer mejor el carácter cam-
biante del riesgo y reducir el ries-
go moral.

• Establecer metas de cumplimien-
to no sólo relacionadas a la colo-
cación de créditos sino también al 
riesgo que estamos dispuestos a 
asumir.

Podemos resaltar, por tanto, que la 
experiencia ha demostrado que a 
un sistema más o menos sofistica-
do de análisis, que se aplica a cada 
cliente o futuro cliente a nivel in-
dividual, hay que añadir una vi-
sión global de la cartera crediticia 
para evaluar la exposición de cada 
institución a un grupo económico 
o a un determinado sector fuerte-
mente condicionado por los ciclos 
económicos o factores del entorno 
que puedan poner en peligro la re-
cuperación del préstamo otorgado.

En resumen, el nivel de riesgo a 
que se expone una entidad depen-
de del estado general de la econo-
mía, de la profesionalidad de las 
personas y equipos que dirigen 
y son responsables del estudio y 
concesión de las operaciones y del 
grado de dispersión de los riesgos 
que se quieran o deban asumir, 
tanto a nivel de clientes como por 
sectores de actividad. (Universi-
dad ESAN)

Un buen análisis ayudará mucho a una correcta evaluación en el otorgamiento del crédito.

CUANDO EL RIEGO ES MAL ADMINISTRADO PRODUCE FALTA DE LIQUIDEZ Y QUIEBRA
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Las cooperativas y el 
desarrollo ecológico

¿Por qué las cooperativas son vías 
adecuadas de organización para el 
desarrollo sostenible? Porque las 
cooperativas integran múltiples 
objetivos económicos, sociales 
y ecológicos. Al hablar del desa-
rrollo sostenible, comúnmente se 
mencionan tres dimensiones o es-
cenarios de acción: el económico, 
el social y el ambiental. La conse-
cuencia es que no se puede hablar 
justificadamente de sostenibilidad 
cuando alguna de estas tres di-
mensiones esté descuidada.

Dado que las cooperativas pro-
mueven la cooperación y la acción 
colectiva, brindan una vía organi-
zativa para abordar los intereses 
colectivos socio ecológicos. Esta 
es una contribución clave para el 
desarrollo sostenible. Las coope-
rativas ayudan a construir comuni-
dades sostenibles que son un obje-
tivo del desarrollo sostenible y un
ingrediente decisivo para la imple-
mentación de sistemas sostenibles 
de producción y consumo.

El desarrollo sostenible requiere 

capital social, un concepto que 
usan algunos analistas para refe-
rirse a redes y relaciones de tra-
bajo positivas, y a condiciones 
sociales tales como la confianza 
común y la buena voluntad, que 
son centrales para el desarrollo 
sostenible porque generan el con-
texto necesario para mejorar los 
estándares de vida sin depender 
exclusivamente de mayores nive-
les de consumo privado. 

Cuando funcionan bien, las coo-
perativas reproducen y expanden 
el capital social, lo cual a su vez 
contribuye con el éxito de otros 
proyectos. Las cooperativas cum-
plen una función integradora y es-
tabilizadora, fomentan la creación 
de alianzas y coaliciones y pueden 
ayudar a reducir la desigualdad 
social. 

De este modo, las cooperativas 
prestan servicios sociales a las 
economías regionales práctica-
mente en el mismo sentido en que 
algunas actividades, por ejemplo, 
la agricultura, pueden proporcio-

nar servicios ambientales.

Las cooperativas son vehículos 
útiles para atender los intereses 
colectivos a largo plazo. También 
prestan un servicio económico al 
ayudar a estabilizar las economías 
regionales, y al crear un clima fa-
vorable para la inversión de parte 
de individuos, empresas y orga-
nismos estatales. Las cooperativas 
tienden a sobrevivir a muchas em-
presas privadas, y su presencia en 
las áreas rurales ayuda a estabili-
zar a esas economías que normal-
mente son las más vulnerables.

Las cooperativas reducen la des-
igualdad y promueven una partici-
pación equitativa en los costos y 
los beneficios del desarrollo sos-
tenible. El uso sostenible de los 
recursos usualmente no es compa-
tible con la existencia de desigual-
dades sociales y económicas gra-
ves. De hecho, algunos defienden 
que tales condiciones sociales
nunca podrían calificar como de-
sarrollo sostenible. 
Las cooperativas ayudan a re-

ducir la desigualdad; además, la 
distribución equitativa de costos 
y beneficios inducen a reducir las 
inequidades. Como vehículos de 
empresas compartidas o colecti-
vas, las cooperativas pueden con-
vertirse en propuestas útiles para 
lograr estos tipos de justicia eco 
económica.

Las cooperativas pueden promo-
ver la democracia económica y 
el empoderamiento de los grupos 
marginados, lo cual es un hecho 
distintivo del desarrollo sostenible 
y una condición previa para com-
partir la responsabilidad. 

La integración social y la acción 
de equidad y justicia a grupos 
marginados mediante organiza-
ciones cooperativas y la acción 
cooperativa son contrapesos muy 
necesarios a los procesos de ex-
clusión y explotación. En sí mis-
mo, esto representa un paso hacia 
una sociedad sostenible, pero tam-
bién está relacionado con el uso 
ecológicamente sostenible de los 
recursos naturales. 

SON INSTITUCIONES QUE APORTAN AL DESARROLLO SOSTENIBLE

Por Eduardo Gil de Mora / CUSCO

Las cooperativas promueven la cooperación y la acción colectiva, brindando una vía 
organizativa para abordar los intereses colectivos socio ecológicos.
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El presidente del Banco Central de Reserva del Perú, Julio Velarde y la exministra de la 
Producción, Elena Conterno, actual presidenta de la Sociedad Nacional de Pesquería, 
participando en la CADE 2018 que se realizó en Paracas.

Jorge Antonio Delgado Aguirre y Jorge Arias Torres, presidente y 
gerente general respectivamente, de la Asociación de Instituciones 

Microfinancieras del Perú (ASOMIF)

Juan Wilfredo León Payali, directivo de la Cooperativa de Servicios 
Especiales “Educoop” y Miguel Velarde Valladares, presidente de la 
Federación de Cooperativas Especiales del Perú (FENACOOSEP), y 

docentes miembros de la Cooperativa Educoop.

Armando Olivares López, exintendente de Microfinanzas de la Superintendencia 
de Banca, Seguros, Administradoras de Fondos de Pensiones y Cooperativas 
(SBS), ahora consultor independientes en su especialidad; y Grizel Matallana 

Rose, directora de la Caja Sullana y exdocente universitaria.

Edgar Puruguay, jefe de Tecnologías de la Información, y Hugo Rodríguez Espinoza, 
presidente, ambos de la Financiera Proempresa, asistentes del FOROMIC 2017 realizado en 
Buenos Aires, Argentina.

José María Núñez Porras, gerente central de Administración de la Caja Huancayo, y Leonid 
Manrrique Unsuhuay, regidor de la Municipalidad Provincial de Huancayo, miembro también 
de la Junta de Accionistas de la institución financiera.

Café &
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Martín Ramírez Josán, gerente general de FORMIIK Perú; Edgar 
Berrocal Vargas, gerente central de Créditos de la Caja Maynas; y 
Walter Nieri Rojas Echevarría, gerente central de Negocios de la 
Caja Cusco.

Úrsula Galdós Franco, intendente del Departamento de Supervisión de Microfinanzas 
de la Superintendencia de Banca, Seguros, Administradoras de Fondos de Pensiones y 

Cooperativas; y José Luis Alegría Méndez, presidente de la Caja Maynas.

Grisveli Torres Gonzales, cliente de la Caja Arequipa en Moquegua, se hizo 
acreedora del principal Premio Especial “Empresaria del Año”, junto a Miryan 

Farfán Mujica, gerente de Desarrollo Comercial de la entidad financiera.

Víctor Andrés Valdivia Morán, gerente central de Finanzas de la Caja Huancayo; y John 
Robert Sarmiento Tupayachi, gerente comercial del buró de información Experian Perú.

Gonzalo Galdós, Inés Temple, gerente de DBM Perú y Rolando Gadala 
María, director de VISAGE Capital Group, en la reciente CADE que se 
realizó en el balneario de Paracas.

Jorge Guillermo Solís Espinosa, presidente de la Federación Peruana 
de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito y presidente de la Caja 
Huancayo, junto a Darío León Urribarri, gerente de Servicios 
Corporativos de la FEPCMAC.

Negocios&
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