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Gestión inclusiva
de las microfinanzas
en el Perú y el rol de
los emprendedores.   

CONGRESO INTERNACIONAL DE MICROFINANZAS 2019. La Federación Peruana de Cajas Municipales de Ahorro y Crédito 
(FEPCMAC) en coordinación con la Caja Ica, realizará del 19 al 21 de setiembre, la XII Congreso Internacional de Microfinanzas 
que se desarrollará en el Hotel Las Dunas, en la ciudad de Ica. El tema central será “Gestión empresarial e innovación para la 
gestión”.
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El crecimiento y el
liderazgo de la Caja
Huancayo, ahora en 
el segundo lugar. 

REPORTAJE  | 8

El endeudamiento
y la morosidad
siguen creciendo
en las finanzas. 

AHORROS EN CAJAS  
MUNICIPALES 
(Porcentajes al 30 de abril 2019) 
Caja Arequipa  26.81 
Caja Piura  17.93  
Caja Cusco  15.34 
Caja Huancayo 14.28 
Caja Sullana  7.66 
Caja Trujillo  7.26 
Caja Ica  4.15 
Caja Tacna  3.63 
Caja Maynas  1.08 
Caja Del Santa  0.55 
Caja Paita  0.29 
Fuente: SBS 
 



donde las microfinanzas tienen 
un gran desafío.

En el rubro de las microfinan-
zas, el Perú es uno de los líde-
res en América Latina. 

Durante nueves años se man-
tuvo en el primer lugar, pero 
tuvo que ceder su posición a 
Colombia desde el año pasado.

En diversos foros nacionales e 
internacionales, se habla de la 
inclusión financiera y social. 
Las microfinanzas están alcan-
zando altos niveles de creci-
miento y penetración social y 
se ha convertido en el princi-
pal indicador de la economía 
peruana. Aunque no tiene el 

respaldo gubernamental como 
debería ser, si lo tiene del sec-
tor privado que está asumiendo 
el reto de darle valor agregado 
al desarrollo social del país. 

La industria microfinanciera 
es la vedette de la economía 
emergente, muchos aún igno-
ran el rol social de las micro-
finanzas. 

La industria microfinanciera 
no sólo es financiamiento para 
la pequeña y microempresa.

Tiene que ver con los diver-
sos tipos de tecnología credi-
ticia, facilidad en el acceso al 
crédito, rapidez en el servicio 
al cliente, financiamiento de 

A pesar de la contracción eco-
nómica, paralización de obras 
públicas y menor inversión 
privada, el país pasa por un 
momento económico bueno, si 
nos comparamos con otras na-
ciones de la región.

Según las cifras macroeconó-
micas la situación está “es-
table”, aunque la realidad en 
determinados sectores revele 
lo contrario, especialmente en 
zonas altoandinas y comunida-
des étnicas, donde la pobreza 
se mantiene aún en niveles de 
subsistencia. Si bien es cierto 
que el nivel de pobreza se ha 
reducido y la extrema pobreza 
registre porcentajes auspicia-
dores, aún hay sectores rurales 
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Un buen liderazgo
se fundamenta en la  
vitalidad de quienes
deseen dirigir. 

El Seminario Internacional de Microfinanzas (SIM) que anualmente organiza la Federación Peruana de Cajas Municipales 
de Ahorro y Crédito (FEPCMAC), se realizará del 25 al 27 de abril en el Centro de Convenciones “Villa Khalessy” 
en Huancayo. Bajo el tema principal “Gobierno corporativo y estrategias para la inclusión financiera” la FEPCMAC 
en coordinación con la Caja Huancayo, realizará el magno certamen en el citado centro de convenciones, sito en 
Prolongación Piura 196, Urb. La Rivera, Huancayo
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¿Cómo prevenir
los delitos en la 
sociedad peruana? 
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¿Por qué la gente
gasta más de lo que
gana y contribuye 
con el sobre 
endeudamiento? 
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Caja Huancayo es la segunda del sistema CMAC.

Crediscotia asume liderazgo de financieras.

capital de trabajo, garantías, 
redes empresariales, asociati-
vidad empresarial, adecuados 
controles internos y adminis-
tración de riesgos empresaria-
les. 

Es un conjunto integral de ac-
ciones que tienen por finalidad 
incluir a las mayorías naciona-
les y pobres al desarrollo so-
cial.

Pero, también la industria mi-
crofinanciera está vinculada 
con la evaluación, capacidad 
y voluntad de pago, así como 
el seguimiento y control de la 
morosidad y de los créditos 
mismos. 
Pero todo ello carecería de im-

portancia, si los microcréditos 
no están contribuyendo con la 
erradicación de la pobreza y 
la generación de mayores em-
pleos, y si la gente no tuviera 
un mejor bienestar social.

La experiencia de las cajas mu-
nicipales de ahorro y crédito, 
cajas rurales, cooperativas de 
ahorro y crédito, financieras, 
empresas de desarrollo de la 
pequeña empresa (EDPYME) 
y diversas organizaciones no 
gubernamentales es vital para 
entender a ciencia cabal qué es 
la industria microfinanciera y 
cómo se articula con el desa-
rrollo del país. 

Si sólo tomamos como ejem-

Gestión inclusiva  de las microfinanzas  en el Perú
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Las nuevas generaciones de 
latinoamericanos están cre-
ciendo bajo el espíritu del em-
prendedurismo y con el apoyo 
de la industria microfinancie-
ra.

Es común ver a jóvenes perua-
nos, colombianos y mexicanos 
crecer en ambientes relaciona-
dos con los negocios y buscar 
ellos mismos su propia fuente 
de ingresos. La dura realidad 
por la que han pasado países 
como Perú, Colombia y Méxi-
co les ha enseñado a vivir con 
lo que tienen y hacer negocios 
“desde abajo”. En los casos de 
Chile, Argentina y Brasil, ahí 
recién se viven realidades que 
es muy probable que ocurra lo 
mismo con los primeros. 

No imaginamos todas las ven-
tajas económicas para las em-
presas peruanas que traerá el 
proceso de globalización y los 
tratados de libre comercio en 
los próximos años, ahora que 
la nación andina es la vedet-
te del crecimiento económico 
en la región. No pensamos en 
aquellos negocios que tendrán 
que reconvertirse como resul-
tado del nuevo orden econó-
mico internacional, sino en las 
miles de oportunidades comer-
ciales para los emprendedores 
locales.

Creemos que estamos frente a 
una nueva generación de pe-
ruanos que está pensando en 
grande. La gastronomía, que 
parece ser un sector nuevo no 
lo es tanto. Perú posee desde 
antaño miles de restaurantes, 
picanterías, cebicherías y fon-
das que destacan no solamen-
te en el exquisito sabor de su 
cocina, sino en los servicios 
de calidad a favor del consu-
midor. 

Por ejemplo, en el Perú hay 
miles de emprendedores que 
disfrutan de la cocina y hacen 
maravillas en ella. La variada 
cocina regional está conquis-
tando los más exquisitos pala-
dares de América Latina, Es-
tados Unidos y Europa, no en 
vano en Chile, los 50 mejores 
restaurantes son precisamen-
te aquellos especializados en 
comida peruana, que ya es un 

sello internacional.

Una experiencia que merece 
destacar es la de Ángel Aña-
ños, quien inició el negocio de 
las bebidas Kola Real (Ahora 
llamada KR), siendo produc-
tor, vendedor y repartidor al 
mismo tiempo en los diversos 
pueblos de la serranía peruana. 
Ahora la cadena de bebidas, 
sodas y agua se produce en 
más de diez países del mundo 
y se comercializa en más de 50 
naciones.

Otra experiencia es la Carlos 
Hiraoka, quien inició su ne-
gocio en su tienda de Huanta, 
Ayacucho y luego en Lima. 
En la actualidad, la cadena de 
comercialización de artefac-
tos con marca propia (Miray) 
no sólo está presente en Lima, 
sino que ya está abriendo tien-
das en provincias y está miran-
do hacia países vecinos.

La realidad nos demuestra que 
hay un nuevo espíritu entre 
los peruanos. El nuevo espíri-
tu de los emprendedores está 
en pensar en grande. Algunos 
productos de Gamarra o del 
parque industrial de Villa El 
Salvador, nada tienen que en-
vidiar a modelos hechos en 
Milán, Estambul, Nueva York, 
París o Madrid. Es más, he-
mos visto en esos países que 
algunos productos no son su-
periores a las confecciones de 
Gamarra. Por cierto, que nos 
referimos a confecciones que 
cumplen los estándares inter-
nacionales de calidad.

Definitivamente hay un nuevo 
espíritu emprendedor entre los 
peruanos. 
Creemos que ya es tiempo que 
el Perú no sólo registre un cre-
cimiento del PBI sostenido, 
sino que tenga un control in-
flacionario adecuado, fortalez-
ca más su moneda o conserve 
reservas internacionales netas 
por encima de la media regio-
nal. Que el esfuerzo del sec-
tor privado, básicamente de 
emprendedores de las PYME 
y MYPE, se note en la mejor 
calidad de vida de miles de pe-
ruanos que aún esperan nuevas 
oportunidades en todo orden 
de cosas.

El emprendedurismo

plo, la experiencia de las cajas 
municipales, observaremos la 
importancia que tienen en el 
desarrollo de miles de empre-
sas. 

La existencia de las cajas ha 
sido muy positiva en la pro-
moción y desarrollo del em-
presariado vinculado a la mi-
cro y pequeña empresa en sus 
inicios, pero también en la 
mediana empresa en la actua-
lidad. 

No debemos olvidar que las 
cajas municipales están vincu-
ladas a la historia del empresa-
riado emergente peruano. Son 
las CMAC las que formalmen-
te otorgan el microcrédito a 
emprendedores que no tenían 
acceso al financiamiento for-
mal. 

También, gracias al esfuer-
zo y asesoramiento de las ca-
jas, estos emprendimientos se 
convirtieron con el tiempo en 
pequeños y medianos nego-
cios, algunos de los cuales han 

pasado las fronteras como em-
presas transnacionales.

Por esas razones, mientras en 
grandes foros empresariales y 
académicos se trata de enten-
der el rol de la inclusión social 
en el ámbito de la industria mi-
crofinanciera, este concepto ya 
ha sido desarrollado en varias 
de sus facetas en el Perú.

Con las microfinanzas, en el 
hogar donde había pobreza 
ahora hay un negocio. Donde 
se generaba la pérdida de tra-
bajo como resultado de la pri-
vatización, ahora hay empleos 
sostenibles. 

Donde había informalidad y 
hasta contrabando, ahora exis-
te una empresa formal que 
paga tributos e impuestos. 

Donde había un micronegocio 
en esteras, ahora hay un nego-
cio de material noble. Donde 
los jóvenes no tenían 

oportunidades de estudios, 

ahora hay títulos y diplomas de 
educación superior. Donde ha-
bía enfermedades, ahora existe 
gente con ganas de vivir para 
sacar adelante el negocio.

Basta darse una vuelta por los 
complejos empresariales de 
Gamarra, Parque Industrial de 
Villa El Salvador, Mesa Re-
donda, Barrio Chino, Polvos 
Azules, Mercado Ciudad de 
Dios, Mercado de Magdale-
na, Zona industrial de Infan-
tas, Lima Norte, Negocios de 
la Carretera Central en Ate 
Vitarte, El Porvenir en Truji-
llo, mercados de artesanos en 
Cusco, Ayacucho y Arequipa, 
zona comercial de Chiclayo, 
Trujillo y Piura, mercados de 
Huancayo, negocios Unica-
chi de Puno, entre otros, para 
convencerse que la inclusión 
social en su etapa inicial ya 
se inició en el Perú, y no con 
el financiamiento de la banca 
comercial, sino con las cajas 
municipales, cooperativas de 
ahorro y crédito y otras entida-
des microfinancieras.   

Gestión inclusiva  de las microfinanzas  en el Perú
Por César Sánchez Martínez / LIMA
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En balneario dominicano de Punta 
Cana se realizará el FOROMIC 2019 

Del miércoles 30 de octubre 
al viernes 1 de noviembre, se 
realizará el 22º Foro Intera-
mericano de la Microempresa 
(FOROMIC 2019), cumbre 
hemisférica de las microfinan-
zas que anualmente organiza el 
BID Lab, en el tropical balnea-
rio de Punta Cana, en la Repú-
blica Dominicana.

El FOROMIC 2019 que tie-
ne por tema central “Reinven-
tando la inclusión” se desa-
rrollará en el Hotel Paradisus 
Palma Real en Punta Cana y 
tiene un costo de US$ 750 por 
participante.

Esta cumbre es un certamen 
anual organizado por el Grupo 
BID. Enfoca sus discusiones 
en reinventar la inclusión con 
iniciativas creativas, basadas 
en soluciones digitales y nue-
vos modelos de negocio, que 
tienen el potencial de mejo-
rar vidas para todos. También 
brinda una oportunidad única 
de aprender sobre nuevas ten-
dencias, desarrollar conexio-
nes y hacer negocios en el ám-
bito de la inclusión.

El temario del FOROMIC 

2019 está centrado en tres ejes: 
Nuevas finanzas, Negocios en 
transformación y Mejores vi-
das.

En “Nuevas finanzas” están 
los temas: “Innovación para la 
regulación”, “Transformación 
digital”, “Reinvención de los 
pagos” e “Inclusión financiera 
y FINTECH”.

En el ámbito de los “Ne-
gocios en transformación”, se 
abordarán los temas: “Eco-
sistemas de emprendimien-
tos”, “Agrotech a la medida”, 
“Oportunidades en la econo-
mía naranja” y “Turismo sos-
tenible y resiliencia”.

Los temas en el rubro de 
“Mejores vidas” son “Ha-
bilidades del Siglo XXI”, 
“Soluciones de movilidad y 
vivienda”, “Agua limpia y sa-
neamiento para todos” y “Sos-
tenibilidad energética”. 

El FOROMIC 2019, como 
hemos escrito líneas arriba, 
se realizará en el Hotel Para-
disus Palma Real Golf & Spa 
Resort que está en una de las 
32 provincias de la República 

BID LAB ORGANIZA LA CUMBRE HEMISFÉRICA DEL 30 DE OCTUBRE AL 1 DE NOVIEMBRE

Dominicana, la provincia La 
Alta Gracia, ubicada en la re-
gión oriental o este de la isla, 
rodeada del Oceáno Atlántico 
y el Mar del Caribe.

La provincia La Alta Gracia 
se divide en dos municipios 
y cinco distritos municipales. 
Uno de esos dos municipios es 
Higuey, que a su vez se subdi-
vide en distritos municipales, 
siendo uno de ellos el de Verón 
Punta Cana (conocido como 
Punta Cana), y ahí se encuen-
tra el paraje de Bávaro, donde 
se encuentra el Hotel donde se 
realizará el FOROMIC 2019. 

LA CUMBRE
La cumbre de las microfi-

nanzas globales es organizada 
anualmente por el BID Lab (ex 
FOMIN, Fondo Multilateral de 
Inversiones) desde 1998 cuan-
do se desarrolló el primer FO-
ROMIC en el Distrito Federal 
(DF) de la Ciudad de México, 
certamen que se ha convertido 
en la conferencia regional líder 
en inclusión financiera.

El BID Lab, el laboratorio 
de innovación para el desarro-
llo del Banco Interamericano 

Anterior versión del FOROMIC 2018 que se realizó en Barranquilla, Colombia.

de Desarrollo es una platafor-
ma de innovación para Améri-
ca Latina y el Caribe y abierta 
al mundo, según afirmó Irene 
Arias Irene Hofman, gerenta 
general del laboratorio.

Como plataforma abierta 
tiene el propósito de movili-
zar capital, conocimiento y 
conexiones para promover in-
novación para la inclusión en 
América Latina y el Caribe. 
Para el BID Lab, la innovación 
es una potente herramienta 
que puede transformar la re-
gión, brindando oportunidades 
sin precedentes a poblaciones 
vulnerables por exclusión eco-
nómica y social, e incluso por 
condiciones ambientales.

Desde el año pasado, el or-
ganizador de los FOROMIC 
usó el nombre de BID Lab por-
que anteriormente su anterior 
denominación como FOMIN 
(Fondo Multilateral de Inver-
siones, tenía como estrategia 
atraer e inspirar al sector pri-
vado a resolver problemas de 
desarrollo en América Latina 
y el Caribe. Además, identi-
ficaba oportunidades para las 
poblaciones pobres y vulnera-
bles de la región. Además de 

trabajaba con el sector privado 
y colaboraba estratégicamen-
te con el sector público. Este 
año, el FOROMIC está gene-
rando expectativas entre los 
posibles asistentes a la cumbre 
hemisférica. El año pasado, el 
certamen acogió en Barranqui-
lla (Colombia) a más de 1,800 
participantes de 40 países, du-
rante tres días.

BID LAB
La gerente general del BID 

Lab es Irene Arias Hofman, 
quien lidera la institución des-
de enero de 2018. Anterior-
mente, Irene estuvo vinculada 
por más de 20 años al grupo 
del Banco Mundial, específi-
camente a la IFC, la institu-
ción de desarrollo internacio-
nal más grande enfocada en el 
sector privado. Allí, Irene tuvo 
responsabilidades de inversión 
de escala global y también en-
focadas en América Latina y el 
Caribe, llegando a manejar la 
cartera más grande de la IFC 
de US$ 16 mil millones y pro-
gramas anuales de inversión 
de más de US$ 6 mil millones, 
teniendo siempre un fuerte en-
foque en innovación, capital 
emprendedor y fintech.
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Crecimiento
 y liderazgo  

de la Caja Huancayo

ES LA SEGUNDA DEL SISTEMA DE CAJAS MUNICIPALES DE 
AHORRO Y CRÉDITO DESPUÉS DE LA CAJA AREQUIPA

La Caja Huancayo, sin duda 
alguna se ha posicionado como 
la segunda caja municipal de 
ahorro y crédito del sistema 
integrado por la FEPCMAC en 
los últimos cuatro años. Las ci-
fras presentadas mensualmen-
te por la Superintendencia de 
Banca, Seguros, Administra-
doras de Fondos de Pensiones 
y Cooperativas (SBS), hablan 
por sí sola.

Después de la Caja Arequi-
pa que es la líder indiscutible, 
sigue en segunda posición la 
Caja Huancayo al 30 de abril 
de 2019. 

Según los indicadores finan-
cieros que registra la SBS en 
la calidad de activos, la Caja 
Huancayo tiene créditos di-
rectos atrasados del orden del 
4.3%, el más bajo del sistema 
de cajas municipales, seguido 
por la Caja Cusco (4.88) y la 
Caja Arequipa (5.34). El resto 
está por encima de la media, e 
incluso hasta llegan hasta los 
22.59%. Por eso se afirma que 
tienen la mora más baja del 
mercado. Los créditos atrasa-
dos con más de 90 días de atra-
so son del orden del 3.37%, se-
guido por Caja Cusco (4%) y 
Caja Arequipa (4.07%). El más 
alto está en 20.65%. 

Los créditos atrasados en 
moneda nacional registran a 
Caja Huancayo (4.04), Caja 
Cusco (4.73) y Caja Arequipa 
(5.30), mientras que en mo-
neda extranjera la situación 
es así: Caja Huancayo (1.85), 
Caja Ica (5.11) y Caja Arequi-
pa (6.39). Pero sólo nos refe-
rimos al indicador de mora. 
La cartera de alto riesgo de 
los créditos directos ubica a la 
Caja Huancayo con 4.90%, se-
guido por la Caja Cusco (6:15) 
y Caja Ica (6.77%).

RENTABILIDAD
En el rubro de la rentabili-

dad lidera el sistema CMAC, 
la Caja Arequipa. La utilidad 
neta anualizada sobre el pa-
trimonio promedio en porcen-
tajes ubica a la Caja Arequipa 
con 19.61, seguida de la Caja 
Huancayo con 19.08 y Caja 
Cusco con 15.72. Las que es-
tán en posición un poco difícil 
son Caja del Santa y Caja Pai-
ta.

En liquidez, tanto en mone-
ra extranjera como nacional, la 
Caja Arequipa es la líder, como 
lo es en varios indicadores. En 
los indicadores financieros por 
caja municipal, la SBS sólo ha 
elaborado las estadísticas de 
las Cajas Arequipa, Cusco, Del 
Santa, Huancayo, Ica, Maynas 
y Paita. No están las Cajas de 
Piura, Sullana, Tacna y Truji-
llo.

CRÉDITOS DIRECTOS
En el ránking de los crédi-

tos directos por porcentajes y 
siempre al 30 de abril de 2019, 
está liderado por la Caja Are-
quipa (21% del mercado), se-
guido por la Caja Huancayo 
(17.97), y cerca, casi respirán-
dole en la nuca, está la Caja 
Piura con 17.05%. Más atrás 
están la Caja Cusco (12.93), 
Sullana (9.95), Trujillo (7.30), 
Ica (4.60), Tacna (3.79), May-
nas (1.80), Paita (0.55) y Del 
Santa (0.43). Aunque la Caja 
Metropolitana de Lima tiene 
otro régimen, en este rubro re-
gistra 1.71%.

En depósitos totales las cin-
co primeras son Caja Arequipa 
(20.59), Piura (19.23), Huan-
cayo (15.20), Cusco (12.47) y 
Sullana (11.06). 

En patrimonio, nuevamen-
te, la Caja Arequipa lidera la 

lista con 19.28% del mercado, 
seguido por la Caja Huancayo 
con 15.43% y la Caja Piura 
con 14.88%. Más atrás están la 
Caja Cusco con 13.82%, Caja 
Trujillo (12.76) y Caja Sullana 
(8.6).

En el ránking de los créditos 
directos por tipo, vemos a los 
corporativos liderados por la 
Caja Arequipa con 63.5% del 
mercado, seguido de lejos por 
la Caja Huancayo con 17.04% 
y Caja Trujillo con 11.35%. 
También figura la Caja May-
nas con 5.33% y Caja Ica con 
2.33%. El resto no tiene crédi-
tos corporativos.

Los créditos para las gran-
des empresas son, liderado esta 
vez la Caja Piura con 59.80% 
seguido por la Caja Arequipa 
con 14.57%, Caja Sullana con 
11.43 y Caja Huancayo con 
5.72%.

Los créditos para la mediana 
empresa la encabezan la Caja 
Piura con 39.75%, seguido por 
la Caja Cusco (14.83%), Caja 
Sullana (12.57%), Caja Huan-
cayo (9.71%) y Caja Arequipa 
(7.90).

El rubro de la pequeña em-
presa, razón de ser de las cajas 
municipales es liderado por 
la Caja Arequipa (22.17%), 
Caja Piura (17.06) y Huan-
cayo (16.47). El sector de la 
microempresa es liderado por 
la Caja Arequipa con 25.36%, 
seguido por la Caja Huancayo 
con 20.16% y la Caja Piura 
con 16.59%.

Los créditos hipotecarios 
están liderados por la Caja 
Huancayo con 24.87% del 
mercado, seguido por la Caja 
Arequipa con 17% y la Caja 
Sullana con 15.90%.

Jorge Guillermo Solís Espinosa, presidente del directorio de la 
Caja Huancayo.
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Habla el 
presidente

Es indudable que la buena 
gestión de la Caja Huancayo 
se debe al directorio presidi-
do por Jorge Guillermo Solís 
Espinosa, y a la gerencia man-
comunada centrales integrada 
por Ramiro Arana Pacheco 
(Negocios), Víctor Andrés Val-
divia Morán (Finanzas y Ope-
raciones) y José María Núñez 
Porras (Administración).

Según Jorge Solís, busca nue-
vos retos para la organización 
que representa, que apunten 
hacia el liderazgo en el ámbito 
de las microfinanzas. 

La Caja Huancayo está por 
cumplir sus primeros 31 años 
al servicio de millones de 
clientes, siendo juntamente 
con la Caja Arequipa, las dos 
instituciones del sistema de 
cajas municipales de ahorro y 
crédito que tienen oficinas en 
todas regiones.

La entidad huancaína inició sus 
operaciones el 8 de agosto de 
1988 en un pequeño inmueble 
de la Av. Arequipa en Huanca-
yo y con sólo 7 colaboradores. 
En la actualidad tienen más de 
3,200 colaboradores.

Es una empresa que genera 
empleo directo e indirecto, 
mediante sus proveedores de 
bienes y servicios, impulsa la 
inclusión financiera, contri-
buye al desarrollo económico 
del país con el pago de sus im-
puestos de ley, y promueve el 
fortalecimiento de la pequeña 
y microempresa.

La Caja Huancayo tiene más 
de 3,200 colaboradores que 
trabajan en las distintas regio-
nes del país: Lima (36 agen-
cias), Junín (34), Cusco (9), 
Huánuco (8), Pasco (7), Aya-
cucho (6), Huancavelica (6), 
Arequipa (4), Ica (4), Puno (4), 
Piura (3), Ucayali (3), Loreto 
(2), Moquegua (2), San Martín 
(2) y Tacna (2). Hay oficinas 
también en el Callao, Tumbes, 
Madre de Dios, Lambayeque, 
La Libertad, Cajamarca, Apu-
rímac, Ancash y Amazonas. 

Para celebrar los 31 años en 
agosto próximo, los colabora-
dores ya están coordinado su 

participación en el Festidanza, 
fiesta popular que se realizará 
en ciudades como Lima, Huan-
cayo, La Merced, Huánuco, 
Huamanga, Arequipa, Chicla-
yo y Cusco.

Para el presidente de la Caja 
Huancayo, el fomento de los 
valores éticos, la cultura y el 
deporte es muy importante 
para el desarrollo de las per-
sonas. Desde hace muchos 
años, la institución financiera 
es el patrocinador oficial del 
Club Deportivo Sport Huan-
cayo, equipo de fútbol funda-
do en 2007 y que desde el año 
2009 participa activamente en 
la Primera División del Fútbol 
Peruano y que también ha par-
ticipado en la Copa Sudameri-
cana en varias oportunidades.

También en el deporte apoya a 
la tradicional Maratón de los 
Andes, la más alta del mundo y 
que se corre a 3,200 metros so-
bre el nivel del mar. Este cer-
tamen congrega a los mejores 
atletas y fondistas del país. La 
Caja Huancayo es el auspicia-
dor principal, premiando a los 
primeros lugares en las catego-
rías varones y damas.

Impulsan y estimulan el de-
porte en todas sus modalida-
des. El año pasado, precisa-
mente cuando el Perú regresó 
al Mundial de Fútbol después 
de 36 años, el seleccionado 
nacional Raúl Ruidíaz que es 
una estrella en México, fue 
una de las imágenes de la en-
tidad huancaína, así como la 
cantante criolla Eva Ayllón es 
también la imagen de la Caja 
Huancayo.

Existe una evaluación positiva 
de la institución en los últimos 
años y su posicionamiento de 
marca, la ratifica como la caja 
municipal de mayor recorda-
ción en el mercado peruano.

En los 31 años de servicio, la 
Caja Huancayo continúa ofre-
ciendo oportunidades de de-
sarrollo a los sectores menos 
favorecidos de la sociedad, 
principalmente las microem-
presas.  Como se sabe, la Caja 
Huancayo ha logrado por siete 
años consecutivos ser la enti-

dad con mejor ratio de mora 
en el ámbito nacional, eviden-
ciando una eficiente gestión 
del riesgo crediticio. 

Estos años representan para la 
Caja Huancayo que es una ins-
titución sólida que cuenta con 
un buen gobierno corporativo 
basado que son los pilares en 
la transparencia de la informa-
ción en cada estamento de la 
organización.

El crecimiento de la Caja 
Huancayo siempre fue en for-
ma ordenada en oficinas y 
clientes, también se notó en 
las colocaciones. El patrimo-
nio inicial fue de dos soles, 
algo más de dos millones de 
intis. Hoy el patrimonio su-
pera los 503 millones de soles 
que pertenecen a la ciudad de 
Huancayo. En las últimas cua-
tro gestiones edilicias, la caja 
ha reportado a la Municipali-
dad de la ciudad, la suma de 96 
millones de soles.

La Caja Huancayo, busca ha-
cer de la Incontrastable y de 
toda la zona central del país, 
una ciudad productiva y mo-
derna, impulsando su desarro-
llo, fortaleciendo la economía 
de los pobladores y para ello, 
realiza grandes esfuerzos para 
que los emprendedores de la 
microempresa cumplan efi-
cientemente sus funciones de 
producción y distribución de 
bienes, servicios y éstos deben 
ser competitivos en el ámbito 
nacional e internacional. 

Por esa razón, la misión es 
sumarse al emprendimiento, 
satisfaciendo las necesidades 
financieras de los clientes, 
mientras que la visión mantie-
ne una relación a largo plazo 
con emprendedores, impulsan-
do la inclusión financiera a ni-
vel nacional e internacional. 

Ello se debe a la gestión del 
riesgo crediticio, respaldada 
por la tecnología que posee 
la institución, así como por la 
utilización de metodologías 
para la identificación, evalua-
ción, tratamiento, control y 
monitoreo de los riesgos a los 
que se halla expuesta la cartera 
crediticia.
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El conocimiento financie-
ro entre los peruanos es muy 
bajo, razón por la cual cuesta 
fomentar la educación finan-
ciera en el país y, por lo tan-
to, la “bancarización” se hace 
cada vez más difícil, porque se 
requiere de tiempo, dinero y 
disponibilidad de las personas, 
advirtió Patricia Tsuda, geren-
te general de la organización 
empresarial “Al Día”, empresa 
vinculada al Grupo ACP y que 
brinda asesoría y educación fi-
nanciera.

Se ofrece la asesoría finan-
ciera necesaria para solucionar 
el problema de las deudas atra-
sadas de consumo por más de 
cuatro meses de aquellas per-
sonas que tienen

el compromiso y la voluntad 
de salir de este problema.

Sin embargo, el objetivo es 
educar al cliente moroso para 
que aprenda a manejar sus

finanzas, adquiriendo nue-
vos hábitos que le permitan 
ahorrar y generar nuevamen-
te confianza ante el sistema 
financiero. En ese sentido, el 
trabajo se centra en liquidar las 
deudas y modificar los hábitos 
del cliente moroso.

Por esa razón, con el obje-
tivo de mejorar la calidad de 
vida de miles de familias pe-
ruanas sobreendeudadas en 
el sistema financiero, es que 
surgió “Al Día”, la primera 
empresa especializada en brin-
dar asesoría para recuperar la 
salud financiera de miles de 
morosos. 

“Al Día” brinda soluciones 
a las personas para la cance-
lación total de sus deudas de 
consumo, asesoría y educación 
financiera. “La falta de educa-
ción financiera es uno de los 
principales motivos que han 

derivado en el incremento de 
la morosidad en créditos de 
consumo en nuestro país, la 
que lejos de corregirse, se ha 
intensificado durante los últi-
mos años”, sostiene la gerente 
general de “Al Día”, nueva lí-
nea de negocio del Grupo ACP. 

“Al Día” es pionera en ofre-
cer asesoría financiera para 
solucionar las deudas atrasa-
das por más de cuatro meses, 
de una manera formal y segura 
a través de una adecuada ase-
soría personalizada y además 
gestiona mejores condiciones 
y/o beneficios a favor de las 
personas.

GRUPO ACP

¿Quién está detrás de este 
la organización? La organi-
zación tiene el respaldo del 
Grupo ACP, un holding con 
inversiones en Perú y en otros 
países de América Latina, en 
los sectores de microfinanzas, 
seguros, promoción y desarro-
llo empresarial, cobranzas y 
educación de alta calidad.

“Al Día tiene el respaldo 
del Grupo ACP, un holding 
con importantes inversiones 
en Perú y en otros países de 
Latinoamérica, dentro de los 
sectores de microfinanzas, se-
guros, promoción y desarrollo 
empresarial, cobranzas y edu-
cación”, añadió Tsuda.

Efectivamente, el grupo 
ACP, fundador de Mibanco, 
forma parte de las empresas 
Protecta Security (Compañía 
de Seguros), Conecta CMS, In-
nova Factoring, Futura School, 
Lumni, Al Día y Fondo Talen-
to en el Perú; Bancosol en Bo-
livia; y Mutualista Pichincha 
en Ecuador. También Integral 
en El Salvador; Integral en 
Guatemala; y Banco Forjado-
res en México.

Endeudamiento y morosidad
siguen creciendo en el Perú

UNO DE CADA CINCO PERUANOS DEBE DIEZ VECES SU SUELDO Y 
MENOS DEL 5% SÓLO TIENE CONOCIMIENTOS DE FINANZAS

La ejecutiva comentó que 
diversos estudios muestran una 
tendencia preocupante sobre el 
incremento de la morosidad en 
el sistema financiero peruano. 
De acuerdo con un estudio de 
la empresa Arellano Consul-
ting, el 59% de las personas 
que pasan a un estado moroso 
en el sistema financiero ma-
nifiestan que se debe princi-
palmente al desempleo de su 
pareja o el suyo. En tanto, el 
19% indica que la causa fue 
enfermedad propia, y el 18%, 
por enfermedad de un familiar.

DEUDAS

Con respecto a las deudas, 
se ha comprobado que muchas 
personas vivían en una pros-
peridad y tranquilidad finan-
ciera ficticia. No llevaban un 
control de sus finanzas ya que 
“llegaban a fin de mes holga-
damente”, gracias al uso de las 
tarjetas de crédito o préstamos. 
Se consideraban derrochado-
res y compraban con tarjeta y 
en varias cuotas. Solían “ru-
letear” para estar al día en sus 
pagos.

EDUCACIÓN FINANCIERA

Asimismo, Patricia Tsuda 
resaltó que, según las esta-
dísticas del Banco Central de 
Reserva del Perú (BCRP), el 
59% de la Población Econó-
micamente Activa (PEA) de 
zonas urbanas no bancariza 
sus ingresos, mientras que la 
Superintendencia de Banca, 
Seguros, Administradoras de 
Fondos de Pensiones y Coo-
perativas (SBS) indica que 
menos del 5% de la población 
peruana tiene conocimientos 
financieros.

“Para recuperar la salud fi-
nanciera son precisas dos ac-
ciones complementarias, liqui-
dar las deudas y modificar los 

hábitos de consumo financie-
ro”, sostuvo la ejecutiva.

Asimismo, precisó que, se-
gún las investigaciones de la 
Asociación de Bancos del Perú 
(ASBANC), en 2018 se regis-
tró la morosidad más alta en 
los últimos 13 años (3.14%), 
así como también aumentó a 
5.7% el número de personas 
que tiene deudas con tres o 
más entidades, de acuerdo con 
el BCRP.

Por lo inesperado de la si-
tuación, muchos dejan de pa-
gar todas las deudas a la vez. 
El desempleo es la principal 
causa de la morosidad.

“Una deuda considerada sa-
ludable es aquella cuya cuota 
mensual no supera el 30% de 
los ingresos mensuales del 
cliente. Según datos del BCRP, 
actualmente, uno de cada cin-
co peruanos tiene una deuda 
que supera 10 veces su sueldo. 
Para ellos surge Al Día”, co-
mentó Patricia Tsuda.

Según un estudio de Arella-
no Consulting, las emociones 
que tiene la persona deudora 
son: Impotencia, preocupa-
ción, vergüenza y frustración.

PROPUESTA

Frente a esta realidad, ¿cuál 
es la propuesta de valor? Pri-
mero, está ayudar a la libera-
ción de la deuda en sí dentro 
del sistema formal, regulado 
y seguro, mediante la asesoría 
financiera, el plas de liquida-
ción personalizada, la nego-
ciación en mejores condicio-
nes de deuda y la tranquilidad 
financiera.

Se recibe asesoría y educa-
ción financiera para un correc-
to uso de sus ingresos y realiza 
aportes mensuales de acuer-
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Endeudamiento y morosidad
siguen creciendo en el Perú

UNO DE CADA CINCO PERUANOS DEBE DIEZ VECES SU SUELDO Y 
MENOS DEL 5% SÓLO TIENE CONOCIMIENTOS DE FINANZAS

Hablan los números
• Según el BCR, la deuda promedio de créditos de consumo 
pasó de S/.10,700 a S/.11,200
• El 8.3% ha aumentado su deuda promedio.
• 1 de cada 5 peruanos debe 10 veces su sueldo.
• 5.7% ha crecido el número de personas que tienen deudas con 
tres o más entidades en los últimos 12 meses (BCRP 2018).
• Ha crecido la morosidad de la banca entre los años 2005 y 
2018).
• En 2018 se presentó la morosidad más alta en los últimos 13 
años (3.14).

do con el plan de liquidación 
efectivo.

Ello supone, una mayor 
educación financiera con he-
rramientas de planificación, 
gestión para la obtención de 
certificado de No Adeudo y 
constancia de cumplimiento 
del plan. Se liquida la deuda 
con mejores condiciones de 
pago con los bancos para la li-
quidación de la deuda.

Es decir, se impacta en la 
sociedad, transformando la 
calidad de vida de las perso-
nas, ayudándolas a modificar 
sus hábitos financieros para 
alcanzar un mejor futuro. Se 
brindan las asesorías persona-
lizadas y de primer nivel.

La organización tiene como 
misión lograr la salud finan-
ciera¨ en los clientes, es decir, 
promover una gestión adecua-
da de sus finanzas personales. 
Todos necesitamos un plan 
para lograr nuestros objetivos 
y estar preparados ante una 
eventualidad inesperada.

En este servicio participan 
la organización “Al Día”, los 
usuarios, los bancos y la Cen-
tral de riesgos. La institución 
brinda asesoría personalizada 
a las personas, con base a in-
formación detallada sobre su 
historial crediticio y su estado 
actual deudas de consumo.

Finalmente, se genera una 
cadena de valor. Una sociedad 
con mejor educación finan-
ciera y con nuevos hábitos de 
consumo. 

Es decir, lograr la salud fi-
nanciera para la sociedad y 
nuevamente habrá personas 
aptas para acceder a futuros 
financiamientos. Se fomenta 
y se contribuye con la genera-
ción de la confianza en el sis-
tema financiero.

Capacidad de pago, educación
financiera y endeudamiento

• Una cuota de sus deudas equivale aproximadamente al 
60% de su sueldo. (BCRP).
• 59% de la PEA de zonas urbanas no bancariza sus ingre-
sos. (ASBANC).
• Menos del 5% de la población peruana, tiene conocimien-
tos financieros. (ASBANC).
• 15.7% de la población ha incrementado el crédito por con-
sumo con relación al monto en abril del 2018. (ASBANC).

• Personas con deudas de consumo mayores a S/. 3,000 so-
les.
• Deuda vencida por más de 120 días.
• Deuda en por lo menos 2 instituciones financieras.
• Capacidad de ahorro (a evaluar).
• Compromiso y voluntad de liquidar el saldo total de sus 
deudas.

Beneficiarios

Patricia Tsuda, gerente general de la organización empresarial Al Día.

COMPRAS CON TARJETA

Vestimenta    69%
Alimentación    59%
Entretenimiento   34%
Salud     18%
Educación    11%
Artefactos    8%

MOROSIDAD

Mi pareja o yo perdí mi trabajo  59%
Enfermedad propia   19%
Enfermedad de un familiar  18%
Me fue mal en mi negocio  14%
Robo     12%



¿Cómo ser un colaborador eficiente?

El diccionario de la Real 
Academia Española define a la 
eficiencia como la capacidad 
para realizar o cumplir adecua-
damente una función. Es decir, 
que una persona eficiente realiza 
su trabajo de manera positiva y 
lo hace bajo estándares de sa-
tisfacción y felicidad, aún bajo 
presión.

 
Una persona feliz hace con 

satisfacción su trabajo y encima 
le pagan por hacerlo. Los dos 
conceptos “Satisfacción” y “Fe-
licidad” son palabras descono-
cidas y poco bienvenidas en la 
labor que actualmente realizan 
las personas en sus centros de 
labores.

Generalmente, las personas 
están siempre bajo presión para 
lograr las metas institucionales 
y les falta tiempo para alcan-
zar, aún las metas laborales, y 
peor es cuando no se realizan 
profesionalmente, yo diría no 
se identifican con el trabajo que 
realizan.

En la industria financiera las 

metas de cumplir el número de 
créditos colocados, de evaluar 
adecuadamente a los clientes, 
de ser facilitadores y asesores 
en los negocios, de cumplir 
con el llenado de formularios, 
de lograr convencer al superior 
de cómo se están realizando las 
funciones, etc., si no se tiene la 
madurez emocional, difícilmen-
te el colaborar realizará su tra-
bajo con satisfacción personal, 
menos ser feliz. En otras pala-
bras, NUNCA se pondrá la ca-
miseta de la organización. Aquí 
no contamos el tipo de jefe que 
tiene, que, según la experiencia, 
muchas veces no son los más 
idóneos para el cargo.

En este aspecto hay que con-
siderar dos criterios. El primero 
está referido al buen trabajador 
que en la práctica es un exce-
lente operario, tiene experien-
cia y está familiarizado con los 
procesos en el trabajo que rea-
liza. Nombrarlo jefe podría ser 
contraproducente. El efecto que 
se pretende podría ser todo lo 
contrario porque el “excelen-
te trabajador” sabe mucho de 
los procesos en el trabajo, pero 
desconoce cómo trabajar con 
personas. Dejará de ser un buen 
colaborador para convertirse en 
un mal jefe. Todo dependerá de 
su conocimiento en gestión em-
presarial y de la madurez emo-
cional que tenga.

El otro criterio cuando el jefe 
no conoce el trabajo, menos los 
procesos y, por lo tanto, exige 
metas no realistas. Hemos visto 
que, en el ámbito de la industria 
financiera, los asesores de nego-
cios tienen cuotas por colocar a 
cómo dé lugar. Eso supone que 
el asesor por cumplir la meta no 
evalúa correctamente al cliente, 
ignora sus antecedentes, no cru-
za información y simplemente, 
coloca el crédito para cumplir 
con las metas. El resultado de 
ello es incrementar la cartera 

EL TRABAJO SE DEBE REALIZAR CON CIERTO GRADO DE SATISFACCIÓN Y FELICIDAD

Por Janet Mogollón Pérez / LIMA
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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.

La competitividad
Ser eficientes implica también 
ser competitivos. La compe-
titividad tiene varios compo-
nentes: know How (saber / 
conocimiento), Expertise (pe-
ricia / habilidad), Experiencia, 
Feedback (retroalimentación), 
entre otros conceptos básicos.

Entonces una ventaja com-
petitiva se basa en la ventaja 
comparativa. En esta última, 
todos son iguales y si se com-
para, alguien destaca mas que 
otro. Probablemente, los cola-
boradores tienen los mismos 
años de trabajo en la organi-
zación, pero algunos tienen 
iniciativa y no esperan que les 
tengan qué decir cómo hacer 
las cosas. 

Aparte de la iniciativa, toman 
decisiones en el acto que ga-
rantizan continuar con los pro-
cesos y no interrumpirlos para 
pedir autorización, cuando se 
pueden tomar decisiones en el 
acto, obviamente correctas. 

Hay “jefes” que les gustan 
que todo les consulten a ellos. 
Son personas ineficaces que 
lo único que hacen es detener 
los procesos. Muchas buenas 
iniciativas quedan en sus es-
critorios y nunca se realizan 
porque esos “jefes” no saben 
tomar decisiones. 

Cuando se mira la ventaja 
comparativa en términos, pre-
cisamente de comparación, 
se observará que las virtudes 
que sobresalen hacen que 

unos sean más dinámicos, se-
pan tomar decisiones y tomen 
la iniciativa. Eso en sí es ya 
una ventaja competitiva. La 
ventaja competitiva supera al 
“común” de las personas. Los 
hace singulares y especiales 
al mismo tiempo. Son líderes 
naturales. Ahora, entiendan 
que todo ello se aprende. Se 
puede nacer con algunas habi-
lidades, pero todo se aprende 
en la vida.

Ahora que se habla del coa-
ching, el periodista César Sán-
chez Martínez, coach peruano, 
en su obra “Liderazgo Inte-
gral” afirma que “El liderazgo 
tiene en su naturaleza misma 
semillas como la confianza, la 
iniciativa, el orden y los con-
troles internos. 

También la vitalidad, el buen 
gobierno corporativo, el cono-
cimiento de las tecnologías de 
la información, la metodolo-
gía y el buen uso de las herra-
mientas de gestión”. Obvia-
mente, estamos hablando de 
un liderazgo orientado hacia 
la organización empresarial.

Pero también, el líder tiene va-
lores y principios innatos, in-
herentes a su naturaleza como 
la transparencia, autoridad, 
entusiasmo, entrenamiento, 
lealtad, empatía y simpatía. 
Todo ello se aprende en el ca-
mino, aunque en algunas per-
sonas, es más fácil detectarlo 
aún desde niños. En la vida 
todo se aprende. 

morosa y alejar la cartera sana, 
promoviendo en varios casos el 
sobreendeudamiento del cliente. 
En el tema del sobreendeuda-
miento y morosidad, hay tam-
bién responsabilidad del asesor 
de negocios o analista de cré-
dito, según el concepto que se 
maneja.

¿Entonces, cómo ser eficien-
te en el centro de trabajo? Pri-
mero, todos (gerentes, jefes y 
colaboradores) deben entender 
quiénes son. Tener la madurez 
emocional para asumir las dia-
rias responsabilidades del traba-
jo y saber manejar las diversas 
situaciones. 

Sobre este último punto, el 
manejo de las situaciones se 
aprende, así como el manejo de 
las emociones. Antes de con-
testar con el corazón, hacerlo 
primero con la cabeza. ¿Qué 
significa? Pensar en lo que se 
hará y cuáles serían las futuras 
consecuencias. Es imaginar los 
diversos escenarios.

Antes de decir un SI o No, 
se debe reflexionar acerca de lo 
que se dice y a quién se le dice. 
No todas las personas reciben 
de la misma manera las respues-
tas. También supone saber decir 
No, cuando la situación va con-
tra nuestros principios o lo que 
haremos permitirá la pérdida de 
dinero, que también nos afecta-
rá.

Aún, en el hipotético caso, 
que todos vayan hacia una di-
rección o tengan una opinión co-
mún y el colaborador sepa que 
su posición está acorde con sus 
principios, entonces, debe saber 
decir No, y no dejarse llevar 
por la mayoría. Siempre pongo 
como ejemplo lo que ocurrió 
hace más de 2,000 años. En esa 
época la mayoría (la democra-
cia) decidió crucificar a una per-
sona, pero ahora todos sabemos 

que estaban equivocados y fue-
ron manipulados por una mino-
ría. La mayoría no siempre tiene 
la razón. 

Lo mismo puede ocurrir con 
pequeños detalles o situaciones 
en la actualidad. Aprendamos a 
decir NO. 

Gerencia Comercial:
Wilfredo Quiroz Fuentes - Teléfono: (511) 4856226
WhatsApp: +51 955573812
Email: wilfredo. quiroz@microfinanzas.pe

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

Fotografía:
Teo Flores

Editor gráfico:
Yamil Rodriguez Flores

Márketing:
Piero Mogrovejo Guevara

WhatsApp: +51 952976234
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Todo va quedando listo para el Seminario 
Internacional de Microfinanzas en Huancayo

Director: César Sánchez Martínez www.microfinanzas.pe

“El hombre que tiene amigos ha de mostrarse amigo; y amigo es más unido que hermano” (Proverbios 18:24)

Periódico fundado el 12 de mayo de 2007 

Edición Internacional | Febrero 2019 | Perú - N° 165

GESTIÓN  | 2

Un buen liderazgo
se fundamenta en la  
vitalidad de quienes
deseen dirigir. 

El Seminario Internacional de Microfinanzas (SIM) que anualmente organiza la Federación Peruana de Cajas Municipales 
de Ahorro y Crédito (FEPCMAC), se realizará del 25 al 27 de abril en el Centro de Convenciones “Villa Khalessy” 
en Huancayo. Bajo el tema principal “Gobierno corporativo y estrategias para la inclusión financiera” la FEPCMAC 
en coordinación con la Caja Huancayo, realizará el magno certamen en el citado centro de convenciones, sito en 
Prolongación Piura 196, Urb. La Rivera, Huancayo
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NOVEDAD  | 4

¿Cómo prevenir
los delitos en la 
sociedad peruana? 

ENFOQUE | 6

¿Por qué la gente
gasta más de lo que
gana y contribuye 
con el sobre 
endeudamiento? 

SUPLEMENTO DEL PERIÓDICO CERTEZA | FEBRERO 2019 | Perú  - Nº  003

Caja Huancayo es la segunda del sistema CMAC.

Crediscotia asume liderazgo de financieras.
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Caja Trujillo incrementará
las utilidades este año

La Caja Trujillo sigue cre-
ciendo y tiene retos bastantes 
ambiciosos, con un crecimien-
to proyectado del 13% para el 
ejercicio 2019, según manifes-
tó Nancy Baquedano Romero, 
gerente central de Finanzas

“Vamos por buen camino. 
El año pasado cerramos con 
más de 1,500 millones de so-
les colocaciones, una utilidad 
que supera los 30 millones de 
soles”, argumentó la alta fun-
cionaria norteña.

Efectivamente, a la fecha, 
la Caja Trujillo ha duplicado 
la utilidad que a cierre del mes 
de marzo tenía el año pasado. 
Para este año, la gerencia de la 
caja ha estimado tener una uti-
lidad mayor a los 30 millones 
de soles.

Recientemente se inauguró 
una oficina en la zona de Mon-
tenegro en San Juan de Luri-
gancho y se espera que al ter-
minar el año se hayan abierto 

dos agencias más en la capital, 
como los distritos de Carabay-
llo y Ate que albergan básica-
mente a una población mayori-
tariamente emprendedora.

Asimismo, en política de 
expansión que desarrollo, de-
partamentos como Ayacucho y 
Cajamarca son donde inaugu-
rarán nuevas agencias, concre-
tamente en San Marcos y Nue-
va Cajamarca.

En el marco de la reestruc-
turación de la caja y la recons-
trucción, la gerente explicó 
que el fenómeno “El Niño” no 
afectó mucho la región, espe-
cialmente a la Caja Trujillo. 
“Por ahora estamos trabajando 
con la tranquilidad que esta si-
tuación no es tan grave en Tru-
jillo y zonas donde operamos”, 
refirió la alta ejecutiva.

MERCADO LIMEÑO

Nancy Baquedano comentó 
que el mercado limeño es bas-

AL PRIMER TRIMESTRE YA HABÍA DUPLICADO LAS UTILIDADES ALCANZADAS EL AÑO PASADO

tante competitivo porque están 
presentes todas las cajas mu-
nicipales de ahorro y crédito, 
aparte de financieras, coopera-
tivas, cajas rurales EDPYME, 
bancos y otras entidades que 
hacen microfinanzas. 

Si bien es cierto que cada 
institución desarrolla sus es-
trategias de negocios, es im-
portante destacar que cada 
organización desarrolla su tra-
bajo de acuerdo con sus planes 
operativos y estratégicos.

Con respecto al uso de las 
tecnologías, dijo que el sis-
tema de cajas debe estar muy 
involucrado en este tema e ir 
avanzando, transformando y 
usando las modernas tecnolo-
gías que trae el proceso de glo-
balización. 

Es importante ofrecer a los 
clientes, productos y servicios 
con todas las novedades tecno-
lógicas que ahora existen en el 
mercado financiero.

Nancy del Rosario Baquedano Romero, gerente central de Finanzas.
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La Caja Trujillo comenzó a 
forjarse un 19 de octubre de 
1982, y dos años después, el 
12 de noviembre inició for-
malmente sus operaciones, 
ofreciendo el crédito pigno-
raticio.

Hoy, 34 años después, cuen-
ta con productos y servicios 
financieros acorde a las ne-
cesidades de sus clientes, 
transformando sus vidas y la 
de sus familias, en bienestar 
de la sociedad.

Desde entonces ha recorrido 
un largo trecho; el camino 
no ha sido fácil, pero el tra-
bajo en equipo entre clientes 
y colaboradores de la institu-
ción ha permitido obtener el 
lugar que actualmente ocu-
pa, logrando objetivos co-
munes y con resultados cada 
vez mejores.

EXPANSIÓN

El proceso de expansión se 
inició en 1990 con una agen-
cia en el centro comercial 
Las Malvinas, la misma que 
luego fue trasladada al cen-
tro comercial Zona Franca. 
En 1991, inició operaciones 
en el distrito de El Porvenir, 
y tres años después se inau-
guró la agencia en la provin-
cia de Chepén. 

En el 2001 abrió la primera 
agencia fuera de la región, 
en la emprendedora ciudad 
de Chiclayo, continuando su 
crecimiento hacia otros de-
partamentos.

En la actualidad están pre-
sentes en la costa, sierra y 
selva del país, contando a 
la fecha con 83 agencias, 11 
oficinas informativas, más 
de 8,700 agentes correspon-

sales (propios y terceriza-
dos) y una red de 1,606 ca-
jeros Global Net. 

Además, ofrecen a sus clien-
tes canales alternativos que 
les permiten realizar opera-
ciones a través de diversos 
dispositivos electrónicos, 
mediante el uso de la tarjeta 
débito Visa de Caja Trujillo.

El compromiso va más allá 
del crecimiento institucio-
nal, por ello promueven ac-
ciones de responsabilidad 
social, como la campaña 
´Mejorando Vidas  la cual 
permite a las familias de es-
casos recursos económicos 
acceder a créditos para la 
implementación de servicios 
básicos de agua y sanea-
miento. 

Por otra parte, ofrecen talle-
res de educación financiera 
para niños, jóvenes y adultos 
con la finalidad de fomentar 
una cultura basada en el aho-
rro.

Para los próximos años, tie-
ne como propósito mantener 
la firme visión de ser reco-
nocidos como la caja mu-
nicipal más prestigiosa del 
país. Saben que el trabajo de 
los colaboradores y la con-
fianza de sus clientes harán 
posible lograrlo.

LA GERENTE

Nancy del Rosario Baque-
dano Romero es la actual 
gerente central de Finanzas 
y Operaciones de la Caja 
Municipal de Trujillo y fue 
gerente de la División de Fi-
nanzas de la misma organi-
zación. Realizó estudios de 
postgrado en la Universidad 
ESAN. 
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Sí se puede determinar el margen
de ventas de una microempresa

ES IMPORTANTE QUE EL ANALISTAS DE CRÉDITO POSEA MAYOR SOLIDEZ EN SU INFORMACIÓN

En mi trabajo de Consulto-
ría en diversas Entidades Fi-
nancieras (IFI) encontré una 
correlación directa entre la 
calidad de cartera y el método 
de trabajo llevado a cabo in-
ternamente para determinar la 
viabilidad de un crédito para 
una Mype/Pyme, obviaremos 
por sentido común el nombre 
de las entidades financieras re-
ferenciadas.

Centraré en esta oportuni-
dad el análisis, en la importan-
cia de determinar el margen de 
ventas de una microempresa 
(la llamaremos Mype/Pyme), 
la que, en mi concepto, lue-
go de aproximado el nivel de 
ventas mensuales, es el aspec-
to critico desde el punto de 
vista del riesgo de crédito. Lo 
relevante en mi hipótesis son 
los motivos que sustentan la 
validez de efectuar el cálculo 
del margen de ventas para una 
Mype. 

Para el efecto definiremos 
previamente una microem-
presa como aquella unidad 
de negocios dedicada a la co-
mercialización, producción o 
generación de servicios, ca-
racterizada por su dirección 
unipersonal, ampliando dicha 
definición con los parámetros 
establecidos por la Superin-
tendencia de Banca y Seguros 
en la Resolución 11356 2008, 
la cual considera el nivel de 
endeudamiento vigente como 

elemento clasificador.

Entonces, una vez capta-
do o asignado el prospecto 
crediticio, el funcionario de 
negocios, deberá realizar los 
elementos del análisis subjeti-
vo (cualitativo), identificando 
entre otros la característica del 
mercado circundante al nego-
cio, la potencialidad de este y 
los riesgos inherentes.

Las variables mencionadas 
tomarán una preeminencia es-
pecial una vez se inicie la eva-
luación cuantitativa.

Cuando el funcionario con-
sidere que el prospecto Mype/
Pyme es apto para continuar 
con la etapa donde determinará 
la capacidad de pago lo prime-
ro que tratará de estimar es el 
nivel de ventas; para el efecto 
levantará la data sobre las ven-
tas promedio, cruzará dicha 
información con las ventas del 
día, y las del día anterior; veri-
ficará en la medida de lo posi-
ble el saldo de caja disponible.

Para concluir con el aná-
lisis tratará de evidenciar al 
máximo posible las ventas y 
compras con las boletas, factu-
ras y cualquier otro documen-
to disponible, incluyendo el 
“cuaderno de ventas” (evitaré 
utilizar alguna otra expresión 
al respecto).

En este aspecto sugiero te-

El segundo camino, es determi-
nar el margen de venta vía me-
todología que se podrá explicar 
detalladamente en un próximo 
artículo. 

Esta metodología explora la es-
tructura del negocio de manera 
profunda, entiende la lógica de-
sarrollada por el emprendedor 
para generar riqueza, en este 
sentido se adecua a la realidad 
concreta, al tamaño del nego-
cio, a la ubicación de este, a la 
composición de los productos, a 
la participación y periodicidad 
en sí de cada uno de ellos en el 
proceso de venta, en resumen, 
explica la naturaleza del negocio 
evaluado.

En conclusión, esta metodología 
mitiga el riesgo de la evaluación, 
sin eliminarla, por la cercanía 
que se obtiene del negocio, con 

lo cual se logra generar una ope-
ración crediticia de riesgo bajo. 
Asimismo, dependiendo de 
cómo se elaboré, podrá incluso 
validar las ventas estimadas ini-
cialmente.

Como conclusión, puedo ase-
verar que la metodología de 
cálculo de margen de ventas no 
debería obviarse, es más debe 
profundizarse su aspecto técni-
co, por la riqueza de los “sub-
mercados” en el cual nos des-
envolvemos en el Perú además 
por la naturaleza que caracteriza 
a nuestros emprendedores de la 
micro y pequeña empresa.

Finalmente, la tarea de fortale-
cer continuamente la capacita-
ción de nuestro personal técnico 
es la mejor inversión que puede 
realizar cualquier entidad finan-
ciera.

El segundo camino

ner definido las compras que 
realiza el empresario, aplican-
do entre otros la “técnica de 
regresión”; si tenemos claro 
las compras podemos tener 
mayor certeza de las ventas 
que declara el prospecto. 

El proceso señalado se apli-
ca puesto que la data disponi-
ble y verificable es insuficien-
te para determinar las ventas y 
el margen neto generado para 
cuantificar la capacidad de 
pago.

Hasta este punto, el Analis-
ta de crédito concienzudo es 
consciente que le falta mayor 
solidez a la información le-
vantada, felizmente sabe que 
cuenta con una herramienta 
adicional para reducir la bre-
cha de desconfianza que aun 
mantiene.

Y aquí regreso al punto de 
partida de este artículo; por 
una cuestión de practicidad, o 
de reducción de costos o quizá 
por crecimiento espontaneo de 
las colocaciones se estableció 
en algunas Entidades Finan-
cieras con productos crediti-
cios Mype/Pyme una tabla de 
margen de ventas “a priori” 
por tipo de negocio para deter-
minar la utilidad (o excedente) 
generada por la empresa. 

Como podemos apreciar, 
determinar el margen de ven-
tas o no, puede llevarnos a 

El análisis tratará de evidenciar al máximo posible las ventas y 
compras con las boletas, facturas y cualquier otro documento 
disponible.
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diferentes caminos que tienen 
una relación directa con el 
riesgo que deseamos gestionar 
en la operación de créditos con 
la Mype/Pyme. 

Elaborar las evaluaciones 
crediticias considerando tablas 
de márgenes de venta preesta-
blecidas tiene a saber dos rutas 
posibles.

Coincidir con el margen 
del mercado por lo que la En-
tidad Financiera (IFI) asume 
un riesgo medio, con lo que se 
mantiene un  riesgo residual; 
la siguiente situación es que el 
margen no responda a la reali-
dad del negocio con lo que la 
IFI asume un riesgo alto lle-
vando los créditos aprobados 
tarde  o temprano a situacio-
nes de no pago, un indicador 
de mora creciente y en con-
secuencia menores niveles de 
rentabilidad progresivamente. 

El autor es economista gra-
duado en la Universidad Na-
cional Mayor de San Marcos, 
egresado de la Escuela de Post 
Grado de la Universidad San 

Ignacio de Loyola. MBA con 
especialización en Negocia-
ciones Internacionales en la 
Universidad de Tampa Florida 
EE. UU. 

Realizó estudios de espe-
cialización en Metodología de 
Crédito para las Microfinan-
zas realizado por la Fundación 
de Cajas (GTZ alemana) y ha 
sido subgerente en Mibanco, 
Banco de Comercio, gerente 
regional en el Banco Agrope-
cuario (Agrobanco) y gerente 
de Créditos en la Edpyme Cre-
dijet. 

Actualmente es consultor 
en empresas como asesor fi-
nanciero, experto en temas de 
Desarrollo de Estrategias de 
Negocios, Tecnología Credi-
ticia, Riesgos y Recuperación 
en diversas cajas municipales, 
financieras y cooperativas. 
También se desempeña como 
docente facilitador como la 
Universidad Nacional Mayor 
de San Marcos, IFB – CER-
TUS, etc. Escribe para el pe-
riódico CERTEZA y el suple-
mento Microfinanzas.

Por Eduardo Iñiguez Castro / LIMA
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Cumbre de la FELABAN
se realizará en Hollywood

Va tomando forma la cum-
bre que todos los años realiza 
la Federación Latinoamericana 
de Bancos (FELABAN) y que 
reúne a la crema y nata de las 
finanzas del continente ame-
ricano, ya sea en los Estados 
Unidos o un país del hemisfe-
rio. Este año nuevamente toca 
realizarlo en el estado de Flo-
rida.

Como se sabe, la 53ª Asam-
blea Anual de la FELABAN 
se realizará en The Diplomat 
Beach Resort   del 2 al 5 de 
noviembre en la ciudad de Ho-
llywood, Florida.

Asistirán los representantes 
de más de 54 o países, habrá 
cuatro días de Rueda de Nego-
cios, más de 1,000 institucio-
nes financieras representadas y 
algo más de 2,000 participan-
tes de la Industria microfinan-
ciera.

La Asamblea Anual de la 
FELABAN es la reunión más 
grande del sector privado, pero 
también asisten representantes 
del sector público del conti-
nente.

Se estima que dos mil eje-
cutivos bancarios internacio-
nales de 54 países se reunirán 
en Hollywood, Florida, en la 
53ª Asamblea Anual de FELA-

BAN para discutir temas clave 
relacionados con la industria 
bancaria internacional, que 
incluyen: Perspectivas de la 
economía mundial, financia-
miento verde, oportunidades 
comerciales en energía renova-
ble y comercio internacional.

Todos los bancos en Amé-
rica Latina que hacen nego-
cios internacionales asisten a 
la conferencia de FELABAN. 
Con la asistencia de 2,000 Di-
rectivos del Sector Financiero 
y empresarios de 54 países, no 
hay otro lugar que ofrezca esta 
oportunidad de maximizar el 
número de reuniones de nego-
cios en un período de tiempo 
tan corto.

La conferencia de cuatro 
días de la Asamblea Anual de 
FELABAN representa una pla-
taforma inigualable para es-
tablecer contactos con líderes 
del sector financiero, incluidas 
instituciones financieras gran-
des y pequeñas, líderes de opi-
nión, empresarios, reguladores 
y gobierno.

CUATRO DÍAS
Las instituciones financie-

ras son la columna vertebral 
del crecimiento económico, 
y la Asamblea Anual ayuda a 
fortalecer el papel de la banca 
en nuestra región al propor-

CON EL RESPALDO DE LA ASOCIACIÓN INTERNACIONAL DE BANQUEROS DE LA FLORIDA

cionar una plataforma anual 
para el intercambio de ideas, 
inquietudes y soluciones de 
mejores prácticas. A lo largo 
de este evento de cuatro días, 
los directivos del sector finan-
ciero escuchan presentaciones 
magistrales y paneles de discu-
sión sobre la perspectiva eco-
nómica global y temas clave 
que afectan a América Latina.

Con el telón de fondo de la 
hermosa Fort Lauderdale y el 
océano a solo unos pasos, la 
Asamblea Anual 2019 es más 
que una simple conferencia: 
es una experiencia. Disfrute 
de una recepción al lado del 
mar compartiendo con otros 
colegas, visite restaurantes, 
discotecas, bares y tiendas de 
fama mundial, y experimente 
una cultura internacional dife-
rente a cualquier otro lugar del 
mundo.

Los participantes tendrán 
aparte de los cuatro días de 
evento (sábado a martes), el 
derecho de las áreas abiertas 
para ruedas de negocios, la 
admisión a las sesiones gene-
rales, la recepción de bienve-
nida, los desayunos y refri-
gerios (Sábado a martes), los 
almuerzos de lunes a martes, el 
acceso al área de exhibición, la 
aplicación móvil, la aplicación 
para realizar citas de negocios 
y la traducción simultánea in-
glés-español.

FELABAN
La Federación Latinoameri-

cana de Bancos (FELABAN) 
es una entidad sin fines de 
lucro creada en Mar del Pla-
ta, Argentina en 1965 por las 
asociaciones bancarias y otras 
agencias de 19 países latinoa-
mericanos, que abarca más de 
500 bancos regionales.

Los objetivos de FELABAN 
son:

• Promover y facilitar el 
contacto, la comprensión y 
las relaciones directas entre 
las entidades financieras en 
América Latina, independien-
temente de las cuestiones polí-
ticas internas de cada país.

Recepción de bienvenida de la Asamblea Anual de la FELABAN
en Punta Cana, República Dominicana, en 2018.

• Contribuir, a través de sus 
servicios técnicos, a la coordi-
nación de criterios y a la unifi-
cación de usos y prácticas ban-
carias y financieras generales 
en América Latina.

• Cooperar, en el ámbito de 
sus propias actividades, con 
un desarrollo económico más 
eficiente en los países de Amé-
rica Latina y los movimientos 
de integración económica en 
los que participan.

• Procurar con todos los me-
dios disponibles de promover 
el desarrollo y el bienestar de 
los países donde residen sus 

miembros.

• Adquirir una mayor pro-
fundización financiera y un 
mayor acceso a los servicios 
financieros para las poblacio-
nes con bajos ingresos como 
una forma de contribuir a la 
reducción de la pobreza en los 
países de América Latina.

Generalmente, cuando se 
realiza la cumbre en los Esta-
dos Unidos, concretamente en 
el estado de Florida, tiene el 
respaldo de la Asociación In-
ternacional de Banqueros de 
Florida (FIBA por sus siglas 
en inglés).
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¿Qué es la FIBA?
Fundada en 1979, la Asocia-
ción Internacional de Banque-
ros de la Florida es una enti-
dad gremial, que brinda apoyo 
integral a la industria global 
de servicios financieros a tra-
vés de la educación, conferen-
cias y gestión gremial.

La Asociación de Banqueros 
Internacionales de Florida 
(Florida International Bankers 
Association, FIBA), es una 
asociación comercial sin fines 
de lucro fundada en 1979. Su 
membresía incluye algunas de 
las instituciones financieras 
más grandes del mundo. Esto 
incluye más de 70 bancos na-
cionales y extranjeros. Ade-
más de los principales bancos 
de Europa, Estados Unidos y 
América Latina que participan 
en el comercio internacional y 
las finanzas en nuestro hemis-
ferio.

El enfoque principal de los 
miembros de FIBA es la finan-
ciación comercial de América 
Latina, la banca corresponsal 
internacional y los servicios 
internacionales de gestión de 
patrimonios / banca privada 
para no residentes. Estas ac-
tividades ayudan a facilitar 
el comercio entre el Norte y 
el Sur y los flujos de capital 
FIBA brindando certificación 
AML y capacitación espe-

cializada a los profesionales 
de la industria. Las reuniones 
de FIBA programadas regu-
larmente brindan una fuente 
continua de los mejores y más 
recientes conocimientos de la 
industria e información prác-
tica.

FIBA trabaja en estrecha co-
laboración con FELABAN, 
la Federación de Bancos de 
América Latina, que represen-
ta a más de 600 instituciones 
financieras en toda América 
Latina, presentando su presti-
giosa Asamblea Anual de FE-
LABAN en Miami cada dos 
años. 

Este evento trae a casi 2,000 
personas a Miami para reali-
zar negocios durante tres días 
de reuniones intensivas. Como 
una organización comercial lí-
der enfocada en banca y finan-
zas internacionales, FIBA fre-
cuentemente se reúne con los 
reguladores en Washington, 
envía cartas de comentarios y 
documentos de posición, y es 
una voz respetada en la indus-
tria.

CONTÁCTO
La FIBA está en la 80 
Southwest 8th Street, Suite 
2590. Miami, FL 33130, USA
Teléfono: +1-305-459-6732. 
Email: jzuluaga@fiba.net
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Diseño crema
La Caja Huancayo lanzó al mercado una tarjeta de débito con el diseño del 
club “Universitario de Deportes” que podrá se usada en todo el territorio 
nacional. Los clientes podrán acceder a la nueva tarjeta mediante ahorros 
desde los 5 soles. La Caja Huancayo es el principal patrocinador del equipo 
crema.

Caja Arequipa
Directores de la Caja Arequipa, entre quienes destaca el presidente del 

directorio, César Arriaga Pacheco y el alcalde provincial de Arequipa, Omar 
Julio Candia Aguilar, presidente de la Junta General de Accionistas de la Caja 

Arequipa, la institución líder del sistema de cajas municipales de ahorro y 
crédito.

Consultores en Microfinanzas
Consultores en Microfinanzas, entre ellos Abel Chávez Espino y Jhon 

Robert Sarmiento Tupayachi, ambos con amplia experiencia en buros 
informativos y estrategias innovadoras de evaluación de clientes.

Caja Piura
La gerente comercial de la Caja Piura, Isabel Alberca, posa con algunos 

colaboradores de la oficina de esa entidad financiera del Jockey Plaza del distrito 
limeño de Surco. Por ahora, la caja piurana en la primera entidad financiera en 
abrir una oficina en el centro financiero de uno de los centros comerciales más 

importantes de Lima.

Caja Maynas
Ricardo Augusto Velásquez Freitas, gerente central Finanzas y Captaciones y Oscar Mercado 
Alza, gerente central de Administración, ambos de la Caja Maynas, institución líder en el oriente 
peruano, presidido por José Luis Alegría Méndez. La organización está próxima a cumplir 32 
años de vida institucional.

Universidad ESAN
Walter Leyva Ramírez, coordinador del Centro de Desarrollo Emprendedor de la Universidad 
ESAN, hace entrega del diploma del Programa Internacional de Alta Dirección en 
Microfinanzas al director de la Caja Tacna, Ernesto Pantaleón Vilca Gallegos.

Café &©
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Caja Ica
Representantes de la Caja Ica, presente en al FOROMIC 2018 realizado 
en la ciudad colombiana de Barranquilla. De izquierda a derecha están: 
César Augusto Ruiz Lévano (director), Rosa María Higa Ishii (gerente 
central de Administración), Edmundo Hernández Aparcana (presidente 
del directorio), José Manuel Díaz Alemán (Ex gerente central de Créditos) 
y Roger Yván Paredes Silva (gerente central de Operaciones y Finanzas).

Periodistas
La Universidad ESAN realizó un ciclo de conferencias especializada para 

periodistas denominada “Rol del Estado, Entorno y Rol de Políticas Públicas 
en Educación, Salud y Pensiones”. Entre los periodistas están: Paola Pejovés, 

Neisy Zegarra, Wilfredo Quiroz Fuentes, Mabel Valenzuela, Clorinda Flores, 
Carmen Botto, Rumi Cevallos, Martha Monge y César Sánchez Martínez, 

entre otros comunicadores de diversos medios de comunicación social. 

Uruguayos
Banqueros y altos ejecutivos uruguayos en la Asamblea Anual de la FELABAN, entre 

quienes están: José René Rodríguez (Banco Trabajo), Roberto Borrelli Marchi (gobernador 
de Uruguay) y Mariano de Larrobla (Estudio Larrobla y Asociados). 

Banco Santander
En la última versión de la Asamblea Anual de la Federación Latinoamericana de Bancos (FELABAN) 
que se realizó en Punta Cana, República Dominicana, se reunieron banqueros y altos ejecutivos de 
la banca regional. Entre ellos estuvieron los representantes del Banco Santander de España, entre 

quienes participó María Álvarez Lapeña.

ASOMIF América
Los representantes de las Asociación de las Asociaciones de 
Microfinanzas (ASOMIF) de América Latina se reunieron hace un año 
en Barranquilla, Colombia, para firmar un convenio que permitiera 
intercambiar experiencias en la región. El Perú participó mediante el 
presidente de la ASOMIF Perú, Jorge Antonio Delgado Aguirre.

FELABAN 2018
Los representantes de la banca regional se reunieron en Punta 
Cana, en la República Dominicana, cuando se realizó la 52 Asamblea 
Anual de la Federación Latinoamericana de Bancos, entre quienes 
participaron Darío Dofman, representante de Credicorp; y Johanna 
Bresgraf. 

Negocios&




