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INTRODUCCION

Durante los ultimos 21 afios me he desempefiado como Asesor de
Servicios, Ejecutivo de Banca Personal, Ejecutivo de Negocios, Jefe de
Negocios Territorial Centro Oriente y Gerente de Oficina en 10 ciudades
distintas del Peru. En la Actualidad mi centro de labores es la Oficina del BBVA
Continental CC Real Plaza Huanuco y estoy a cargo de la Gerencia de la

misma.

El presente informe ha sido elaborado en base a la experiencia de 21 afios
con gque cuento y al conocimiento del mercado financiero, econémico y laboral
gue he podido acumular en este tiempo. Asimismo, lo que me enriquece como
profesional es el conocimiento de muchas realidades econOmicas Yy
demograficas de ciudades tanto de la Costa, Sierra y Selva de nuestro querido

Peru.

A continuacion, el informe adjunto pretende evidenciar los casos que he
podido detectar en mi trayectoria laboral en los cuales se plantea el problema
y su posible solucion, siempre con el objetivo de tener en el presente
documento un manual de recomendacién en el dificil proceso de
bancarizacion y obtencion de un crédito bancario al que se enfrenta una
persona de a pie que requiere de un financiamiento ya sea para cubrir

necesidades de consumo, inmobiliarias 0 empresariales.

Visto desde otro punto de vista, este informe describe los pasos, formas y
problemas que se presentan para que un Director de Oficina de Banco genere
el mayor beneficio econémico para la Oficina bancaria que le han encargado.



RESUMEN

Como postulacién principal en este informe hemos enfocado nuestras
energias en presentar, siempre basados en nuestra experiencia laboral de 23
afos en la misma Institucion Financiera BBVA Continental, las acciones
necesarias y resumidas para obtener la mayor rentabilidad de una oficina

bancaria, que no es otra cosa mas que un negocio como cualquier otro.

Las acciones a las que nos referimos son 4 y consisten en las Colocaciones
de dinero mediante préstamos, la captacion de recursos financieros del
publico en general, la venta de productos financieros como las tarjetas de
crédito y seguros y por ultimo el control de la cobranza, la cartera pesada y la
suma de las provisiones que vienen a restar la rentabilidad que se obtiene
debido a la mala calidad de las colocaciones. Todo esto bajo el “paraguas”

inexorable de la Calidad en la Atencién y la Transparencia de la Informacion.

Sin embargo, para llevar a cabo esta tarea, un Gerente de Oficina Bancaria
se encuentra con un sin numero de variables y casuisticas que hacen que el
camino no sea tan sencillo. Estas variables y casuisticas, las mas comunes,
hemos tratado de explicarlas en el desarrollo del presente trabajo, planteando
en cada caso la posible solucion al problema, siendo el tema principal que
hemos decidido analizar: la capacidad de Pago de los clientes de nuestra

Oficina.

Si tendriamos que resumir la solucion a la problematica de lo plateado en este
informe, podriamos decir que tanto la gestiébn de un Director de Oficina
Bancaria, como el desempefio de cada ciudadano de este pais, requieren de

mucha formalidad, honradez y ética de todo el colectivo pais.



CAPITULO |
PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA

1.1 ASPECTOS DE LA ENTIDAD OBJETO DE ESTUDIO.
NOMBRE O RAZON SOCIAL:
BBVA CONTINENTAL
RUBRO:
Intermediacién monetaria y servicios financieros.
UBICACION / DIRECCION:
Calle Independencia Nro. 1601 Huanuco. CC Real Plaza Huanuco.
RESENA:

El objeto social del BBVA CONTINENTAL es dedicarse a la

intermediacion monetaria mediante productos y servicios financieros.

La empresa fue ceada en el afio 1951 por la iniciativa de sus accionistas

de distintas nacionalidades.

En el afio 1964 asume el control del Banco el Chase Manhattan Bank
de propiedad de la familia norteamericana Rockefeller en que la entidad
financiera pasa al conmtrol del gobierno peruano quien por decreto del
gobierno militar d ela epoca ordena tomar control de los capitales extranjeros
afincados en el Peru. Esta adquisicion finalmente significo el pago de un poco
mas del 1500% del precio real de las acciones del Banco por parte del Estado

Peruano.

El Banco denominado en aquella epoca Banco Continental se mantuvo
bajo el control de capital del Estado Peruano y accionistas minoritarios
particulares , constituyendo la Banca “Paraestatal’. Durante esta epoca y por
conveniencias de los gobiernos de turno, el Banco Continental absorvio
progresivamente a la Banca Regional de la epoca, como son los siguientes
Bancos: Banco Amazonico (lider en la Selva Peruana); Banco Los Andes
(Liderazgo probado en la zona central del pais y sur del mismo) y NorBank
(lider en la banca regional del Norte del Pais).
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Durante los afio ‘90s y durante el gobierno de Alberto Fujimori, el Banco
Continental es vendido al Holding Continental constituido por el grupo peruano
BRESCIA y el BBVA grupo espaiiol.

De igual modo el Estado Peruano lleva a la venta un paquete de
acciones a al publico en general mediante la modalidad de “Participacion

Ciudadana”.

Es a partir de este cambio de titularidad que el Banco pasa a llamarser

“BBVA Banco Continental”’ y posteriormente solo “BBVA Continental”.

Actualmente el control accionarial del BBVA Continental lo mantiene el
Holding Continental. La empresa cuenta actualmente con 258 Oficinas a nivel

nacional.

Sus Oficinas estan segmentadas en Banca Minorista y Banca Empresa
(para clientes que facturan anualmente entre S/ 300M - S/ 6MM y S/ 6MM - S/
200MM respectivamente, banca de consumo, retail y creditos hipotecarios)
como una sola Red, Banca Institucional (Entidades publicas y privadas sin
fines de lucro) y Banca Corporativa (Clientes transnacionales y grandes

corporaciones).

Al cierre del afio 2016 el BBVA Continental cuenta con Activos Totales
por S/ 78,620 Millones de Soles, Capital por S/ 4,401 millones de Soles y
resultados netos por S/ 1,350 millones de soles. Durante el 2016 el BBVA

Continental da trabajo a 5,603 trabajadores.

La Sede Central del Banco esta ubicada en Av. Republica de Panama
Nro. 3055 San Isidro Lima, con telefono central 01.211.1000.

El suscrito labora en el BBVA Continental desde el 25.06.1997.
Actualmente me desempefio como Gerente de Oficina Huanuco Codigo 0210
BBVA Continental

Durante los 20 afios que vengo laborando en la entidad financiera he
desempefado los cargos de Asesor de Servicios, Gestor de Plataforma,
Gestor de Banca Comercial, Gerente de Oficina y Jefe de Promocién de

Negocios Territorial Oriente.

Geograficamente me he desempefado en las siguientes ciudades:
9



Huacho (1997 -1998): Asesor de Servicios.

Barranca (1998 — 2000): Gestor de Plataforma.

Huaraz (2000 — 2001): Gestor de Plataforma.

Iquitos (2001 — 2004): Gestor de Banca Comercial.

La Oroya (2005): Gerente de Oficina Categoria “D”

Cerro de Pasco (2006 — 2007): Gerente de Oficina Categoria “C”
Huacho (2008 — 2010): Gerente de Oficina Categoria “B”.

Lima (2010 — 2013): Jefe de Promocion de Negocio Territorio Oriente a cargo
de 22 Oficinas del Norte Chico, Huaraz, Junin, Ucayali, Huanuco, Cerro de

Pasco, San Martin y Loreto.
Tarapoto (2014 — 2016): Gerente de Oficina Categoria “A”.

Huanuco (2017 — A la fecha): Gerente de Oficina Categoria “A”.

1.2 DESCRIPCION DEL PROBLEMA.

Uno de los retos mas importantes que tiene un Gerente de Oficina del

BBVA corresponde a la generacion de rentabilidad.

La generacion de rentabilidad se lleva a cabo con cuatro acciones

fundamentales:

1ro. Crecimiento en Colocaciones Directas (prestamos) e Indirectas

(Cartas Fianzas).
2do. Captacion de Recursos.

3ro. Venta de productos financieros como Tarjetas de Crédito, Pdlizas
de Seguro y Fondos Mutuos.

4to. Control y cobranza de la cartera, evitando la mora y administrando

las provisiones.

Todas estas acciones bajo el paraguas de la Calidad en la Atencion y

Transparencia de la informacion.
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La primera y la tercera de las acciones descritas antes constituyen lo
gue conocemos como operaciones de generacion de ingresos directos. Para
que los clientes puedan acceder a estas facilidades crediticias tienen que
cumplir con las politicas dictadas por la SBS ! y por el BBVA 2. A continuacion,

un extracto de la politica de Riesgos del BBVA:

‘La gestion del riesgo es un elemento primordial propio de las
operaciones del negocio bancario. En BBVA Continental se ha seguido un
criterio general que rige la gestion integral del Grupo y la gestién especifica
de la responsabilidad corporativa: el respeto al principio de precaucion. Este
se fundamenta en criterios de valoracion de los riesgos prudentes,
consistentes y basados en la experiencia que se adoptan a todo nivel,
cubriendo asi las necesidades de los clientes y las expectativas de los
accionistas, los grupos de interés y los entes reguladores del Gobierno. Se
han establecido tres grandes objetivos, complementarios entre si, para la
funcién de riesgos del Grupo BBVA:

*Preservar la solvencia de la entidad, asegurando que la exposicién al riesgo

esté dentro de los limites preestablecidos y con un perfil equilibrado;

*Desarrollar y ejecutar una politica de riesgos alineada con los objetivos

estratégicos del Grupo; y

*Contribuir a que las decisiones tomadas a cualquier nivel estén orientadas a
la creacion de valor para el accionista, a partir del concepto de “rentabilidad

ajustada al riesgo”.

Es en este contexto y basandonos especificamente en el CRECIMIENTO DE
COLOCACIONES Y COLOCACION DE PRODUCTOS DEL ACTIVO, que
como responsable de una Oficina debemos de generar rentabilidad, nuestro
dia a dia nos exige buscar los mejores clientes que cumplan con las politicas
de riesgo establecidas para constituir con ellos un vinculo comercial que nos
permita cumplir con una expectativa o necesidad del cliente y a su vez como

Banco nos permita generar valor.

1 http://busquedas.elperuano.com.pe/normaslegales/aprueban-reglamento-de-gobierno-corporativo-y-de-la-gestion-
resolucion-no-272-2017-1476592-1/

2 https://www.bbvacontinental.pe/fbin/mult/principios_y_politica_de_responsabilidad_corporativa_tcm1105-
423697 .pdfud
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Para la identificacion de un cliente con el cual podemos generar valor

debemos de cumplir con los siguientes requisitos:

1) Cliente debera tener Clasificacion de “Normal” en el Sistema Financiero
y en el BBVA. Esto significa que el cliente debe tener una valoracion positiva
de su historial crediticio a lo largo de los afios.

La clasificacion de un cliente se rige por las politicas dictadas por la SBS y
son 5 a saber:

¢ Normal: Cliente con o sin deuda, pero con pago al dia.

e CPP: Cliente con atraso de 8 a 30 dias de impago. Con provision del
Banco hasta el 10% del crédito otorgado.

e Deficiente: Cliente con mas de 30 dias de atraso. Con provision del
Banco hasta el 30% del crédito otorgado.

e Dudoso: Cliente con inicio de cobranza judicial. Con provision del
Banco hasta el 60% del crédito otorgado.

e Perdida: Cliente en cobranza judicial y por el cual el Banco ya ha

provisionado el 100% del crédito otorgado.3*

Cabe sefalar que la Clasificacion crediticia de un cliente refiere estrictamente
el comportamiento histérico que este ha tenido en el cumplimiento de sus

obligaciones.

2) El cliente debera tener un comportamiento crediticio positivo mediante
herramientas predictivas.

Esto se refiere a que tomando en cuenta varios factores del cliente
como su clasificacién, comportamiento de pago, potenciales atrasos,
endeudamientos, habitos de consumo y otros, el Banco aplica una
herramienta predictiva que pretende calificar al cliente con un ranking de
cumplimiento a futuro.®

3) Capacidad de Pago.

3 Resolucién SBS sobre provisiones: https://www.bu.edu/bucflp/files/2012/01/SBS-Resolution-No.-808-2003-on-
Credit-Risk.pdf

4 http:/lwww.felaban.net/archivos_regulaciones/archivo20140717024426AM.pdf

5 El Buro del cliente como herramienta predictiva del riesgo.
http://www.felaban.net/archivos_memorias/archivo20141107002844AM.pdf
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Esto se refiere estrictamente a la capacidad econdmica que el cliente
EVIDENCIA para cumplir con sus obligaciones financieras. Y es en este punto
donde vamos a desarrollar mas adelante nuestra problematica. La capacidad

de evidenciar el pago por parte del cliente es un gran reto.

4) Cliente deberd calificar de manera positiva en la herramienta del
Scoring / Rating.

5) Cliente debera demostrar su vinculo laboral y domiciliario.

Para ello se realizan verificaciones efectuadas por proveedores que se
dedican a certificar la informacion brindada por el cliente como antigiedad

laboral y parientes dependientes de sus ingresos.

Como podemos observar, hoy en dia el Sistema Financiero en el Peru es
cada vez mas especializado y adecuado a las normativas gubernamentales y
de gobierno corporativo a nivel mundial. Es decir, cada vez es menos

empirico.

Llegado a este punto, para que un cliente califique a un crédito otorgado
por una entidad financiera, tiene que pasar por muchos filtros bastante acidos

gue muchas veces no le permite calificar.

1.3 JUSTIFICACION.

Como hemos podido observar hasta ahora, el reto planteado en el
presente trabajo es como un Gerente de Oficina del BBVA pueda generar la
mayor cantidad de resultados positivos, es decir, ganancias para la Oficina
gue se le ha encargado. Si bien hemos basado el cumplimiento de este reto

en 4 puntos importantes que pasamos a recordar:

1ro. Crecimiento en Colocaciones Directas (prestamos) e Indirectas

(Cartas Fianzas).
2do. Captacion de Recursos.

3ro. Venta de productos financieros como Tarjetas de Crédito, Pdlizas

de Seguro y Fondos Mutuos.
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4to. Control y cobranza de la cartera, evitando la mora y administrando

las provisiones.

De estos cuatro conceptos, el mas importante probablemente sea el de
las colocaciones, pues es la que marca la pauta de la generacion del negocio
y sus colaterales donde encajaria el resto de las variables. Siendo ello asi, el
siguiente reto es como hacer para que estas colocaciones crezcan. En ese
camino, hemos considerado que una d las variables mas importantes de
superar es la capacidad de pago de los clientes, a fin de que puedan calificar

de manera formal a un préstamo.

También hemos intentado describir las situaciones que se presentan
en el dia a dia para el cumplimiento de este objetivo.

Evidentemente este trabajo también contempla no solo el beneficio de
un funcionario de banco si no también cuidar el desempefio y clasificacion
crediticia de nuestros clientes que son finalmente a quienes nos debemos y

con quienes generamos los recursos para alcanzar nuestros objetivos.

De hecho, consideramos que para que ambas partes, tanto Banco
como cliente se beneficien es determinante que existan 4 factores
irrenunciables en toda sinergia de negocio. Si contemplamos estas variables
en nuestra negociacion diaria, estamos seguros que los resultados seran
mucho mejor para todo el sistema, considerando esto como los factores

claves para la solucion de nuestra problematica:

1) Formalidad.

f. Norma de comportamiento en la ejecucion de ciertos actos publicos.
Requisito indispensable para alguna cosa.

Seriedad, compostura.
Exactitud, puntualidad, consecuencia en las acciones.

2) Etica.

f. FILos. Ciencia que estudia las acciones humanas en cuanto se
relacionan con los fines que determinan su rectitud. En general toda ética
pretende determinar una conducta ideal del hombre. Esta puede establecerse
en virtud de una visién del mundo o de unos principios filoséficos o religiosos,

gue llevan a determinar un sistema de normas. Se divide en ética general, que

14



estudia los principios de la moralidad, y la ética especial o deontologia, que
trata de los deberes que se imponen al hombre segun los distintos aspectos

0 campos en que se desarrolla su vida.

3) Honradez.

Que es honrado. Que es integro, honesto e incapaz de defraudar a nadie.

4) Transparencia.
No existe una definicibn de transparencia comunmente acordada, pero
existe un consenso generalizado de que esta relacionada con el derecho a

saber y el acceso publico a la informacion.

En términos generales, la transparencia se refiere a: el acceso que tienen
los ciudadanos a la informacién interna; el alcance, la precision y la
puntualidad de dicha informacién; y lo que pueden hacer los ciudadanos
(como "personas de fuera") si las "personas de dentro" no son lo
suficientemente diligentes cuando se trata de ofrecer este acceso.

Un secretismo excesivo puede debilitar la calidad de la toma publica de
decisiones e impedir que los ciudadanos controlen los abusos del poder
publico. Esto puede tener un efecto destructivo en practicamente todos los
aspectos de la sociedad y la gobernanza. Por lo tanto, la transparencia, en
cuanto a la publicacion y difusion de la informacion y el acceso a la toma de

decisiones.
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1.4 OBJETIVOS.

14.1

1.4.2

Objetivo General:

Poder lograr demostrar la capacidad de pago de los clientes para
poder acceder a una facilidad crediticia en el BBVA.

Objetivos Especificos:

a) La capacidad de pago de los clientes estad intimamente
vinculada la formalidad de los ingresos que pueda demostrar.

b) La demostracién de patrimonio por parte de los clientes es
fundamental para poder acceder a una facilidad crediticia.

c) La experiencia crediticia que pueda evidenciar un cliente que
desea acceder al Sistema Financiero mediante préstamos, es
determinante para su evaluacion.

16



CAPITULO II
MARCO TEORICO

2.1 ANTECEDENTES.

Este trabajo se desarrollara sobre el desempefio laboral que llevo a cabo

en la actualidad como Gerente de Oficina.
Las actividades que un Gerente realiza son:

- Es el responsable de la gestion de personal de la Oficina a su cargo,
generando estabilidad, proactividad y clima laboral positivo.

- Es el responsable de la rentabilidad de la Oficina, la misma que se
genera por la transaccionalidad de sus recursos, los cuales se operan
a través de operaciones pasivas (captaciones de depositos),
operaciones activas (inversiones y prestamos) y comercializacion de

productos (tarjetas y seguros).

- Cumplir con las estrategias comerciales que anualmente se trazan en
el BBVA mediante el cumplimiento de objetivos cuantitativos y
cualitativos. Estos desempefios son medidos mediante herramientas

internas y con una periodicidad de 3 meses durante el afio fiscal.

- Tener permanentemente presente los objetivos del grupo que a

continuacion detallamos en el siguiente grafico:

17



Imagen Nro.1

“LOS OBJETIVOS DEL BBVA”

¢ Qué?
isién: entregamos los mejores productos
servicios financieros a nuestros clientes

Fuente: Memorias 2016 BBVA Continental

- Como Grupo BBVA tenemos siete principios por los cuales

direccionamos nuestra gestion diaria:

o

o

Cliente: Es el centro de nuestro negocio.

Creaciéon de Valor: Generacidon de rentabilidad para nuestros
accionistas.

Equipo: Como artifice de la generacion de valor.

Estilo de Gestion: Generador de entusiasmo.

Etica e Integridad: Comportamiento ético e integral tanto en lo
personal como en lo profesional, esto como forma de entender

y desarrollar nuestra actividad.

6 https://extranetperu.grupobbva.pe/memoria2015/ibr/vision-y-mision.html
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o Innovacion: Como palanca de progreso
o Responsabilidad Social: Compromiso con el desarrollo ’

- Vigila el correcto desempeiio de los dependientes de la oficina en
cuanto a la calidad de servicio, adecuacion a la normativa legal y
confidencialidad de los mismos.

- Una parte importante de la labor de un Gerente de Oficina es
representar a la marca BBVA en todos los aspectos, tanto sociales
como cuantitativos. Puntualizar en este tema la ética y codigo de
conducta que rige en la Institucion.

- Es indispensable vigilar el puntual cumplimiento del aspecto legal en
relacion al lavado de activos y diferentes Convenios a los cuales el
BBVA esta adscripto como son

- El Gerente es el responsable de la custodia adecuada de la béveda
donde se guarda el dinero y los valorados de la Oficina, sin embargo,
por control dual y seguridad no maneja claves ni llaves de este reciento
dentro de la Oficina.

- Alafechala Oficina Huanuco, en relacién a su entorno correspondiente

a Entidades Financieras de la ciudad tiene la siguiente posicion:

” https://extranetperu.grupobbva.pe/memoria2015/ibr/vision-y-mision.html
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Tabla Nro. 1

‘PARTICIPACION DE MERCADO HUANUCO DE LAS ENTIDADES
FINANCIERAS POR VOLUMEN DE NEGOCIO”

Depdsitos y Créditos por Oficina y Empresa Bancaria

Al 31 de Diciembre de 2017
(En miles de soles)

Ubicacion] | oy | %PART | o . ouery| |VOLUNENDE[% X OFICNAT TOTALVOL | % PART
Empresa [ o oo | Deosetos |oFeva | PR | Creditos | oricina | | NESOCIOX | VOLDE | DENEGOCIO | ENTIDADVOL
P ENTIDAD OFICINA | NEGOCIO | XENTIDAD | NEGOCIO
142379 | 3555% 163796 | 2338% 36175 2780% ;
BBVA | Hineo g o 4620% T el o 628 3807%
69,624 | 1738% 25717 3079% W | 2500%
Huanuco | 28536 | 712% 2978% 9] 000% 28,556 250% 335080 | 3043%
21106| 527% 78] 001% 21,183 100%
FINANCERO| Huanwco | 2090 | 052% 052% 2997|  314% 24,087 21%% 24087 219%
53,100 | 1326% : 88851 | 1268% 4951 1269% )
SCOTABANK| Huanco [—i i cerr 164 TR w55 e T6S| 1603
12950 | 323% ] 60662 |  866% 73612 5.69% ]
INTERBANK | Huanico [—t—er  508% o758 135 7067 — 90680 |  8.23%
6573 | 164% ] 3286  46% 39419 358% ]
MIBANCO | Huanuco 20| 07 0P B2 474% 36,161 328% 15581 B8%
FALABELLA | Huanico | 1431 036% 036% 3806 054% 5,237 048% 5237 048%
AZTECA | Huanuco | 1519| 038%] 038% 6233 08% 7752 070% 1752 000%
400522 700,628 1,401,150 1,401,150

Fuente: Estadistica de la SBS 2017.

Como se puede observar en el cuadro precedente, la masa monetaria
(depositos + colocaciones) a nivel Bancos en Huanuco, a diciembre
2017 asciende a S/ 1,101,100 Millones de Soles, de los cuales el BBVA
Continental. con dos Oficinas en la ciudad tiene una participacion de
35.07% de dicha masa monetaria, liderando la posicién entre los
Bancos del Sistema Financiero, siendo su més cercano competidor el
BCP con 30.43% de participacion y el Scotiabank con 16.03% de
participacion.

La fortaleza de nuestro Banco en Huanuco se concentra en los
depédsitos que administramos principalmente de clientes de Banca
Premium y VIP (Personas Naturales) y Empresas (Personas Juridicas)
de todas las actividades, principalmente concentrado en constructoras

y entidades publicas y servicio.

8 http://lwww.sbs.gob.pe/app/stats_net/stats/EstadisticaBoletinEstadistico.aspx?p=1#
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2.2 BASES TEORICAS.

Nuestras bases tedricas para llevar a cabo este trabajo se sustentan
principalmente en la experiencia profesional del autor la misma que esta
regida principalmente por el ente Supervisor de la Banca en el Per( (SBS). La
SBS constituye el ente principal con la capacidad de otorgarnos estadisticas,
modelos y disposiciones a seguir para las evaluaciones de riesgo crediticio,
las cuales se sustentan evidentemente en la capacidad de pago de los
clientes. De igual modo y en esa misma linea existen dos Organismos
adscritos a SBS que son el Banco Central de Reserva del Pert (BCR) y la
Asociacion de Bancos del Peri (ASBANC).

Estos tres organismos, actuando en conjunto, finalmente son las
vertientes formales de la informacion que se puede utilizar para un trabajo

como el que pretendemos presentar.

En ese sentido, nos enfocaremos en la evolucion de la capacidad de
pago de los clientes mediante el crecimiento en el acceso a créditos y la
bancarizacion de ellos, tanto en el plano nacional y su respetiva comparacion

con el plano internacional.

En el afio 2016 el BCR publico un informe muy interesante, elaborado
por Augusta Alfageme, Especialista Senior en Politicas Sociales del BCR y
Nelson Ramirez Rondan, Funcionario de la misma Entidad, denominado
“Acceso a Servicios Financieros de los Hogares en el Peru” donde se describe
lo siguiente a tomar en consideracion respecto a la capacidad de pago para
poder acceder a un crédito bancario:

“Un sistema financiero sélido es beneficioso para el crecimiento de los paises;
al permitir a los hogares contar con instrumentos financieros y desarrollar sus
capacidades financieras, se logra un mayor bienestar econémico y se
incentiva el desarrollo de los mercados financieros, contribuyendo a reducir la

pobreza y desigualdad.

Asimismo, la SBS, el Ministerio de Educacion (MINEDU), ASBANC, y
representantes de la Sociedad Civil, estan realizando varios proyectos y
disefiando lineas de accion para avanzar en el desarrollo de una politica de

educacion financiera. Al final de 2016 debera estar listo el Plan Nacional de
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Educacion Financiera (PNEF) previsto por la CMIF para orientar y articular los
esfuerzos destinados a “promover la mejora de los conocimientos, actitudes y
capacidades financieras de todos los segmentos de la poblacién” (Comision
Multisectorial de Inclusién Financiera, 2015b). 5 De esa forma, las politicas de
educacion financiera orientadas a satisfacer las necesidades de diferentes
sectores de la poblacion, contribuirian a aumentar su participacion en los
mercados financieros y facilitar la inclusién financiera de los grupos mas

vulnerables (Garcia et al, 2013).

En ambito mundial se han desarrollado, también, encuestas especiales
dirigidas a conocer con mayor precision las caracteristicas de los usuarios de
servicios financieros y sus capacidades financieras. Entre las encuestas que
han incluido en su muestra al Pert han destacado, por su envergadura, las
aplicadas por el Banco Mundial - Global Findex (GF) a la poblacién de 15
afos, en 148 paises, en los afios 2011 y 2014 (para mayor detalle véase
Demirguc-Kunt et al., 2015). Por otro lado, la red internacional de educacion
financiera (INFE) de la OECD entre 2010 y 2011 aplicé cuestionarios
especiales para medir el comportamiento y el conocimiento sobre temas
financieros en adultos (18 afios y mas) en catorce paises de varios continentes
y distintos niveles de desarrollo en mercados econémicos y financieros
(Garcia et al., 2013). En el ambito de Latinoamérica, la Corporacion Andina
de Fomento (CAF) en 2010, incluy6é un modulo especial de acceso a servicios
financieros en la Encuesta Anual a hogares de 17 grandes ciudades (CAF,
2010 y Garcia et al., 2013). Asimismo, en 2013, con la metodologia de la
OECDI/INFE, se realizé la “Encuesta de Medicion de Capacidades Financieras
en los paises andinos: Bolivia, Colombia, Ecuador y Peru”. En el caso del Peru

se cuenta con una “Encuesta Piloto de Acceso y Uso del Sistema.

Los indicadores mas empleados para evaluar el acceso al sistema
financiero buscan distinguir sus avances en cuatro dimensiones: 1) entorno
normativo, 2) penetracion financiera, 3) provision y 4) acceso o uso de estos
servicios. 7 El analisis del entorno comprende a las normas y acciones que
regulan al sistema. Los dos ultimos estudios realizados por The Economist
Intelligence Unit (EIU) para evaluar sus caracteristicas en mas de 50 paises,

destacan las medidas efectuadas en el Per( para impulsar un sistema
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financiero competitivo y abierto y la capacidad del sector empresarial para
brindar servicios a la poblacion vulnerable. Incluyendo algunas actividades
para mejorar la penetracion bancaria y la educacion financiera, la reduccién
de costos de transaccion y el fomento de la tecnologia digital (EIU, 2014 y
2015). Aquellos avances se expresan en el “indice del Entorno para la
Inclusién Financiera” (EIU, 2014 y 2015),8 dénde el Peru obtuvo el mayor
puntaje en 2014 (87 puntos sobre 100) y en 2015 (90 puntos sobre 100) entre
55 paises evaluados. Los indicadores de la segunda dimensién permiten
medir el impacto del sistema financiero en la actividad econémica (depdsitos
o créditos/Producto Bruto Interno o PBI), mientras que los de la tercera y
cuarta dimension, ilustran la evolucion de la oferta y el uso o demanda por
servicios financieros. Sus avances son registrados en forma continua por la
SBS en el ambito nacional y departamental (Mapa de Oportunidades de
Inclusion Financiera). El Financial Access Survey (FAS) del Fondo Monetario
internacional, publica estadisticas desde el afio 2004 en 184 paises. EIl

analisis de esta informacion indica que a pesar de su continuo progreso (SBS,

2014), la banca comercial del Perd continlia rezagada, a nivel de la oferta y

demanda, frente a otros paises vecinos. Por ejemplo, en el Peru se calcularon

unos 10 cajeros automaticos por cada mil km2, nivel inferior al de Brasil,

Colombia y Chile (24, 13 y 11, respectivamente). Por otro lado, el nUmero de

prestatarios de los bancos comerciales por cada mil adultos mayores de 18

anos del Perd se estimd en 159, mientras que en los paises sefalados fue,

respectivamente, 405 y 218 y 410 (EMI, 2014). Las encuestas especializadas

para medir el uso de servicios financieros han utilizado como criterio de
bancarizacion la “tenencia de una cuenta en el sistema financiero formal”; sin
embargo, sus estimaciones difieren entre ellas por las metodologias aplicadas
en su construccion. Por ejemplo, la encuesta GF del Banco Mundial se refiere
a la poblacion de 15 o mas afios que abrio una cuenta. Estimando un nivel de
bancarizacion en el Peru de 20.5 por ciento en 2011 y 29.0 por ciento en 2014
(niveles inferiores al de varios paises vecinos). Si se considera a los adultos
de 18 y mas afios la bancarizacion aumento6 a 22.1 por ciento en 2011 a 31.4
por ciento en 2014. La Encuesta de la CAF del afio 2010 permite comparar
los niveles de bancarizacion en 17 grandes ciudades de América Latina. Entre

ellas, Lima (38.4 por ciento) y Arequipa (38.9por ciento) obtuvieron un
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porcentaje menor al de Bogota (51.6 por ciento), Sao Paulo (72.5 por ciento),
Quito (70.7 por ciento) y Rio de Janeiro (65.6 por ciento). La “Encuesta de
Medicion de Capacidades Financieras en Paises Andinos” de la CAF de 2013
estimo un nivel de 20 por ciento de adultos de 18 o mas afios con cuenta de
ahorro, mientras que la Encuesta Piloto de la SBS de 2012, aplicada en
algunas ciudades del Perq, lo calculé en 28.5 por ciento (SBS, 2013). Los
resultados de la INFE/OECD de 2011 ubicaron al Pert en el pendltimo lugar

entre 14 paises evaluados.

Las estadisticas oficiales, muestran una evolucion positiva de la
penetracidn financiera y de la oferta de servicios financieros en el Peru entre
2009 y 2014 (SBS, 2014). En ese periodo, por ejemplo, la profundidad
financiera de los créditos y depdsitos aumento, respectivamente, en 9.5y 5.8
puntos porcentuales, llegando a 37.0 y 37.8 por ciento del PBI en 2014. Sin
embargo, estos niveles son limitados se compara con las tasas de penetraciéon
financiera de algunos paises vecinos o de mayor desarrollo econémico. En
cuanto a la oferta, el nUmero de puntos de atencion por cada 100 mil personas,
crecio, notablemente entre 2009 y 2014, de 99 a 362 puntos (265 por ciento)
debido al alto crecimiento de los Agentes Corresponsales9 (438.3 por ciento)
y Cajeros Automaticos (155.8 por ciento). Estos ultimos, por ejemplo,
representarian en 2014 unos 56 por 100 mil habitantes, nivel inferior al de
Brasil (129), Argentina y Chile (56.6 por 100 mil). Asimismo, dentro del Peru,
el nimero de puntos de atencion en algunos departamentos como Arequipa
(544) y Lima (398) es bastante mas elevado a los de Huancavelica (72), Puno
(80) y Loreto (81) (SBS, 2014). La expansion de la oferta en el Perd, ha
facilitado un mayor uso y acceso a los servicios financieros como se refleja en
el crecimiento del nimero de cuentas de depdsitos y de débito entre 2009 y
2014 (92.1 y 45.3 por ciento, respectivamente) (SBS, 2014). En ese periodo,
el porcentaje de deudores en el sistema financiero, entre los adultos de 18 y
mas afios, crecio de 27.0 a 36.1 por ciento, nivel considerado limitado para
las necesidades financieras del pais. Este indicador, segun la SBS, es mas
adecuado para medir el uso de servicios financieros, ya que reporta como una
a la persona en un mismo departamento, aunque tenga préstamos en varios
bancos El porcentaje de deudores muestra, también, fuertes brechas entre los

departamentos segun sus condiciones de vida. En 2014, por ejemplo, los
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niveles de Lima, Arequipa e Ica (entre 48.6 y 39.5 por ciento) contrastan con
los alcanzados en las regiones de mayor pobreza como Ayacucho, Apurimac,

Amazonas y Huancavelica (no méas de 15 por ciento)”.

Por su parte, la ASBANC, en el siguiente cuadro estadistico nos hace
notar que el crecimiento de las colocaciones ha sufrido una baja considerable
en comparacién a los afios 2013 al 2017, en donde hemos pasado de crecer
anualmente 14.14% a solo 4.71% en Soles y de 6.62% a 3.69% en Doélares

Americanos.

Esto se debe a el encarecimiento de la moneda debido a su escasez,
a la volatilidad de los mercados y al endurecimiento de las politicas de riesgo
crediticio, que finalmente recaen en una de sus columnas mas importantes
gue es la identificacion fehaciente de la capacidad de pago de los postulantes
a un crédito bancario, que es finalmente lo que nos atafie analizar en el

presente trabajo. A continuacion, cuadro estadistico:

Tabla Nro. 2

“‘EVOLUCION DE LAS COLOCACIONES CREDITICIAS EN EL PERU”

ASOCIACION DE BANCOS DEL PERU
GERENCIA DE ESTUDIOS ECONOMICOS Y ESTADISTICA
DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA

COLOCACIONES BRUTAS TOTALES COLOCACIONES BRUTAS TOTALES
EXPRESADO EN MILLONES DE SOLES EXPRESADO EN MILLONES DE DOLARES
TOTAL CRECIMIENTO TOTAL CRECIMIENTO
TOTAL |BANCOS ANUALIZADOACUMULADO MENSUAL TOTAL |BANCOS ANUALIZADOACUMULADO MENSUAL
FECHA BANCOS + Ultimos 12 |En lo que va . A= BANCOS + Ultimos 12 |En o que va .
~ Mes anterior ~ Mes anterior
Edyficar meses del afio Edyficar meses del afio

Ju17| 235729 235729 1.63% 0.15% 0.85% JuH7| 72733 72,733 5.20% 371% 1.22%
Ago-17| 236,351 236351 1.52% 0.42% 0.26% Ago-17 72925 72,925 6.25% 3.98% 0.26%
Set-17] 238612| 238612 2.18% 1.38% 0.96% Set-17 73,082 73,082 6.40% 4.20% 0.21%
Oct-17] 240,212 240,212 3.33% 2.06% 0.67% Oct-17 73,957 73,957 5.99% 5.45% 1.20%
Nov-17| 243420| 243420 3.53% 3.42% 1.34% MNov-17| 75292| 75292 9.24% 7.35% 1.81%
Dic17| 245,552 245552 4.33% 4.33% 0.88% Dic17| 75764| 75764 8.03% 8.03% 0.63%
Ene- 18| 244613 2448613 5.15% -0.38% 0.38% Ene-18 76,061 76,061 7.40% 0.39% 0.39%
Feb-18| 246,508| 246,508 5.98% 0.39% 0.77% Feb-18 75,616 75,616 6.01% -0.20% -0.59%
Mar-18| 248461| 248461 6.65% 1.18% 0.79% Mar-18 76,994 76,994 7.34% 1.62% 1.82%
Abr-18| 251,728 251728 7.74% 252% 1.32% Abr-18| 77479 77479 7.58% 2.26% 0.63%
May-18| 254,989) 254,989 8.66% 3.84% 1.30% May-18| 77,907 77,907 8.60% 2.83% 0.55%
Jun-18| 256340 256,340 967% 4.39% 0.53% Jun-18 78,344 78,344 9.03% 3.40% 0.56%
Jul-18| 257117 257117 9.07% 4.711% 0.30% Jul-18 78,557 78,557 8.01% 3.69% 0.27%

[Crecimiento Periodo Mévil [Crecimiento Periodo Mévil

Dic 14/Dic 13 14.14% Dic 14/Dic 13 6.62%

Dic 15/ Dic 14 15.29% Dic 15/ Dic 14 0.93%

Dic 16/ Dic 15 3.88% Dic 16/Dic 15 5.58%

Dic 17/ Dic 16 4 33% Dic 17 /Dic 16 8.03%

Jul 18/ Dic 17 4.711% Jul 18/ Dic 17 3.69%

Fuente: Estadistica ASBANC 2018.

De igual modo, a continuacién, observaremos cuadro estadistico donde
la ASBANC nos expone informacion sobre las colocaciones que se tienen

vigentes por sector econémico y se aprecia que el sector empresas crece en
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el periodo 2017 — 2018 S/ 84,000 millones de Soles. Mientras que el sector de
banca personal, con sus créditos de consumo e hipotecarios crece S/ 19,000

millones de Soles.

Finalmente, lo que esta estadista nos hace concluir es que a pesar que
nuestro Pais aun esta por debajo de indices de penetracibn comparado con
otros paises del ambito latinoamericano, se evidencia un crecimiento en las
colocaciones, lo cual hace deducir fehacientemente que la capacidad de pago

de la poblacién ha mejorado.

Esto ultimo, debido a varios factores como mas formalizacion en la
econdmica, mas transparencia en la informacion, mejores herramientas en la
evaluacion de los riesgos crediticios e incremento en el apetito de riesgo del

Sistema Financiero Peruano.

26



Tabla Nro. 3

“EVOLUCION DE LAS COLOCACIONES FINANCIERAS POR SECTOR
ECONOMICO”

ASOCIACION DE BANCOS DEL PERU
Gerencia de Estudios Econdmicos

Departamento de Estadistica

1. EVOLUCION DE NUMERO DE DEUDORES DE CREDITOS DIRECTOS POR TIPQ DE CREDITO Y SECTOR ECONOMICO

JULIO"7-JULIO 18

CREDITOS DIRECTOS
TIPODE CREDITO - -

JUHT | AgodT | Set47 | OctA7 | Nov-i7 | DicA7 | Ene8 | Feb18 | Mar18 | Abr18 | May-18 | Jun8 | JuMig ‘;]'I'_:';' f." 1:1;
rliz%rm?:ggggg;:mihﬁ&mﬂ?é;s 960,389 967,619 975453 987,348(1,000,035( 1,007,129 1,011,051 1,022,229 1,032,794 1,040,868 | 1,044,165 1,046,140 1,044,669 83780 1471
IA. Agricultura, Ganaderia, Caza y Sivicultura 83| WA RIB N2 3788 M0 e m9| /66T 6005 29| 361 P 4H7| A%
IB.Pesca 1483 1503 1556 1599 1610 1632 1611 1518 1635 1854 1g%| 4704 1688 28 A5
Ic. Mineria 360)  aMd2 261 2880|2564 2570 2541 253 2580 2555 2854 256 247 481 47
ID. Industria Manufacturera 91207 G755 GTAT0 88352 89019 89020 89060 897e8| 903%| 907M7| 91027 90993 90584 337 409
Alimentos, bebidas y tabaco g62| 8673 6739 6s06| 89| 8% swe opse| oms  9us  9ms| 92 o M| 4
Textles y cueros B3| B BT 0004 0307 0257 0400 0764 40065 w342 dst2] w49 020 1965 10
Madera y papel 8950 605 o8| e9s4| 89| ook 85| oon4| 903t ses0 sge| 89| s % 07
Fab. de sustancias y prod. quimicos 154 15| 1517 450|150 1500 5% 159 rsed|  tses| 4| tmes| 1m0 8 3
| Fab. de productos de caucho y plasfico 2400 2309 2411 24| 2454 24m| 243 2| 2450 24 2484 2481 2500 o 9
| Fab. e prods. minerales no metaiicos 2005 2438 2451 2456 2482 2496 2408 2405 2507 249 2504 2488 243 w2
. Fab. de metales 10410 10514 10382 10627 105%| 10688| 10748| 107K0| t0871| 1060 10| 1085 109w 5% 6
| Maquinaria y equipo 1709|176l 1748|170 17| 12l ol 17| 17wl st t7as| 778l 70 st g
- Fab. de vehiculos y equipo de transporte ot o5 e el osta| w3 a3 so3| e a7 et a3 T 2 7
. Resto manufactura 12026 12050 1208 12008 12000 12030 12083 f2188| 12180 1218 12274 12206 12248 22| &
E. Electricidad, Gas y Agua 5| 59 563 54| se| 573 585 58| 5% 57 64| 66 614 7 2
F. Construccién 45957 4T 4818 48T76| 490454| 50042 50402 1413 2327 52008 B3MT9| G3EM| 53gk| 6568 4
6. Comercio A71382) 473333| 4T6130| 481254| 486,458 488621 dssds2| 492303| 496.017| 498773| 499.996| S00140| 498725 27343 1415
Ventay reparacion vehiculos 55| %76 BT %03 1| 636 %252 60| x50 2606 6683 26785 73 1204 5
. Comercio al por OCTUBREF 125420 126074 127381 120301 130807) 13165 131784 133072 134726 136907 136706| 137042 137250 182 108
. Comercio al por menor 320422| 321543 322872 35915| 39.410| 330849| 330476 332822 BATI0| 36060, 3%6507| 336213| IUTH0| 14318) 1473
H.Hoteles y Restaurantes 817 40128 4940 49875| 50309 50580 50752 5472 5667 52048 52238| 52365 50263 35| 02
|. Transporte, Almacenamiento y Comunicaciones 10248 12475 114047 116195) 118158| 119.44s| 120837 122851 124898 126526 127575| 128361 128572 18323 211
. Intermediacion Financiera o8 o o8 99| 1003 993 1016 1060 112 1138 1139 10| 1441 23]
K. Actividades inmobiliarizs, empresarieles y dealquier | 58850| 50560 60392 61672 63325 64779 658% G7sf2| 60476 7043 TAT| 72467 7308 14230 622
. Act Inmobiliaria y de alquiler 043| 2460 253 206% 2088 20801 2085 0949| 21086 2213 220 228 29 ;w25
- Act Empresarizl BAB| 000 030 00| 2477 B8 450% 46863 840 70| 04| 50183 51830 13402 6T
L. Administracion Piblica y Defensa %2 a7 a9 3| 408 w9 4z 43| 433 40 40| a4y e 3
M. Ensefianza 38| arre|  asse| 3959|4047 4n9| 4264 ams| 4de4 4560 45es| 4584  4g%| 908 R
N. Servicios Sociales y de Salud 5987 6109 6217 63| 6472 6620 6g68 6759 6918 7008 702 7062l 708 1105 30
0. Otras Actividades de Senvicios Comunitarios 50638 50934 51862 52735| 5353| S4M9| 54097 54461| 544m| 54530 540 536l sasE 2888 57
P, Hogares privados ¢l serv. Domésticoy Organos Extratel  38641] 38556 38883 38820 393%8) 30300 30605 30688 40494 d0dsol 4042 40178| 4033 1832 155
2 CREDITOS HIPOTECARIOS PARA VIVIENDA | otsase] 2tems 2te2m] pieons] 2tons0] mossr mmne s smane| mmots| morme] mges| eae]  sts
3. CREDITOS DE CONSUNO 5722.774] 5711.601] 6703470 6.717.897] 5.730,804] 6754157 6,739,609 6:730.203 5 718,66 6742713 75 529 s 79 pas 6741476 18702] 28370
TOTAL 7,898,592| 7,894,909 7,895,131 7,923,534 7,949,745 7,980,628 7,970,121 | 7972,474| 7,971,985/ 8,004,657  8,018,740( 8,038,745 8,009,390 110,793‘ 28325

FUENTE: AREAS DE CONTABILIDAD Y FINANZAS DE LOS BANCOS.
ELABORACION: DEPARTAMENTO DE ESTADISTICA DE ASBANC.

Nota: Tomar en cuenta que a partir de marzo 2015, segin Resolucion SBS N° 1332-2015 del 24.02.2015, se autoriza a Financiera Edyficar S.A. y Mibanco Banco de |a Microempresa 8.A. a realizar un proceso de escision
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Analizando esta informacion y extrapolandola a nuestra realidad en
Huanuco, es evidente que la Oficina del BBVA Huanuco ha tenido el mismo
comportamiento que las estadisticas macro, ya que la evolucién segun la
muestra de participacién de mercado, el crecimiento ha sido sostenido tanto
en colocaciones como en depoésitos, es decir, en masa monetaria, calzando
los conceptos y principios que ha regido a nivel nacional e internacional y que

el ASBANC recoge y reconoce en sus informes estadisticos.

Sin embargo, es evidente que la teoria y la estadistica son solo
nameros que describen la generacion de valor que la gestion humana ha
impreso en cada actividad encargada. Es decir, las cifras no se hacen solas,
dependen de las decisiones y de la actitud de quienes trabajamos para que

esto suceda.

Claro ejemplo de lo que vendria a ser la teoria de la préactica, es que, si
bien existe crecimiento en nuestras cifras, para ello se ha tenido que superar
innumerables retos que como se describe en los casos que exponemos en
este trabajo, son muchos y de diversa tipologia. La solucion a ello ha pasado
nuevamente por la toma de decisiones bajo la normativa legal vigente, pero
estas decisiones siempre impresas de la actitud positiva para sacar adelante

cada una de las situaciones presentadas.

2.3 DEFINICION DE TERMINOS BASICOS.
¢, Qué es el Scoring?

El scoring es un sistema de ayuda automatico a la toma de decisiones
crediticias, creado mediante un modelo estadistico. Frente al sistema
tradicional, en que un analista o un comité estudiaban la operacion y la
confrontaba con los datos de los intervinientes, aqui el papel del analista es
mas limitado en principio. Digamos que el analista es una formula matematica,
que una vez introducidos los datos del cliente, de la operacion, etc, da lugar a
una puntuacion. Esa puntuacion no dejade ser un calculo de probabilidad
de impago. En funcién de los criterios de la entidad financiera, se
entendera viable la aprobacién si dicha probabilidad no supera dicho

importe.
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Como vemos, perfectamente se podria hacer un scoring muy rudo a
mano, o en una hoja de calculo, pero lo cierto es que estos modelos corren
dentro de los sistemas informéticos de las entidades financieras, por un
lado, para hacer las formulas mas complejas, y por otro par enriquecerse

mejor informativamente hablando, como luego veremos.

Conviene que quede claro que cada entidad usa el scoring de una
determinada manera. Algunas so6lo lo trabajan para particulares, otras
también lo aplican a empresa. Es posible que funcione para unos productos y
no para otros. Puede que se use Unicamente para contrastar la decision del
analista o que directamente le vincule de algun u otro modo, necesitando una
autorizacidn superior para saltarse el "criterio” del scoring y poder conceder la

operacion.

¢,COmo se crea un scoring?

Sin entrar en profundidades matematicas digamos que se trata de un
proceso de analisis estadistico continuo, a la busqueda de un modelo de la
probabilidad de mora. Asi, cuando una entidad financiera quiere construir un
modelo de scoring para empresas, lo que hace es analizar,
estadisticamente, los rasgos que tienen las empresas que pagan mejor (0

peor) sus créditos:

Se analizan ratios econdmico financieros de solvencia, de liquidez, de

rentabilidad, etc., extraidos de su documentacion contable.

« También se extraen datos de antigliedad, de composicion accionarial,

de sector econdmico, de avisos de bases de datos de morosidad...

e« No nos olvidemos de los datos de la operacion: plazos, importes,

garantias, etc.

« No nos olvidemos de informacion de la entidad financiera en relacion
con el cliente: posiciones, saldos medios y evolucién de los mismos,

historial crediticio, etc.

Como vemos las fuentes de informacion del sistema son multiples,

internas y externas, con respecto a la entidad financiera, lo que dificulta
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el falseamiento de los datos y contribuye a crear una imagen mas real del

cliente.

Esta es la fase de cocina. A partir de la misma, y una vez identificadas
esas variables claves se trata de construir una formula, un algoritmo en el
que cada una de ellos tenga un peso especifico, una ponderacion. La
suma de todas ellas daria una probabilidad de mora de esa operacion para
ese cliente, sin perjuicio de que alguna variable puede ser un punto de corte
que se cargue directamente la valoracién (por ejemplo, se detectan posiciones
dudosas en CIRBE). Esa probabilidad de mora es la que debe ser inferior a
un porcentaje que marque la entidad para considera que el sistema apruebe
la operacién. También pueden establecerse tres zonas: viable, rudos y no

viable.

Alguno se estar preguntando si es tan sencillo dar con esa férmula. La
respuesta es no. Lo que ocurre es que realmente el proceso no termina aqui,
0, mejor dicho, el proceso no termina nunca. Las operaciones concedidas
por el scoring se van a monitorizar continuamente por el sistema, que va a ir
aprendiendo de sus errores, detectando donde ha fallado y puliéndose el

mismo.

Este que hemos planteado es el denominado proceso de scoring
reactivo, que se desata ante la solicitud de crédito de un cliente, pero también
cabe un modelo proactivo, en el que se pre clasifica a los clientes
previamente. Sin haberlos ello solicitado, de tal modo que los comerciales de
la entidad saben que hasta dichos limites cuentan con una autorizacién de

riesgos.
Las ventajas y limitaciones del scoring

Una vez visto lo que es el scoring cabe preguntarse qué ventajas
tiene, pero también hasta donde puede llegar, cuales son los limites de
este sistema de analisis. Si nos fijamos en el primero de los aspectos podemos

concluir que:

« Los expertos consideran que contribuye a una reduccién de la mora, a un

mejor analisis y gestion del riesgo. De ahi que Basilea, la normativa global
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para entidades financieras, presiona en favor de su implantacién con una

serie de medidas.

Es un sistema de andlisis rapido.

Es homogéneo y frio, esta preparado para tratar a todos por igual. No
depende de analistas mejor o peor cualificados, y tampoco le afectan
aspectos como el grado de vinculacién afectiva con el cliente. Un sistema
con posibilidad de multiples entradas de datos, algunos sumamente ricos y

muy dificiles de manipular.
Aprende en tiempo real.

Genera una cantidad brutal de informacion que se puede usar para

multiples fines.

Es muy flexible, los cambios de criterio de la entidad, en funcion de su
sensibilidad de riesgo, se transmiten automaticamente al analisis de las
operaciones por el cambio de las ponderaciones de las variables de la

formula o la modificacion de los puntos de corte del scoring.

Pero todo esto tiene unos limites que se deben asumir para no dar al

scoring unas capacidades gue no tiene:

El scoring no precisa brillantes analistas, pero si que la informacién que
se grabe, que se meta, sea de primera calidad. Ya no sélo que no se
manipule, también que se interprete correctamente a la hora de meter los
datos, ya que muchas veces los campos a completar no se corresponderan
exactamente con los que hay en la documentacion aportada, o

simplemente hay algo que los distorsiona.

El scoring funciona peor con operaciones atipicas, con sectores
nuevos, es una herramienta estadistica, de masas, y es donde se siente

cdmica, no en los trajes a medida.

El scoring no afina tanto con clientes nuevos, al faltar precisamente
datos internos, de desenvolvimiento con la entidad que esta analizando la

operacion.
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e Es posible que no sea capaz de captar todas las vinculaciones de
cliente y su entorno con la entidad financiera. Para ello estan los
posibles cambios de criterio de quien tenga atribuciones por encima del

scoring.

Si nos paramos a pensar como clientes, la mejor manera de superar un
scoring es aportando informacioén de calidad, aclarando todas las dudas sobre
la misma para que se trate del modo adecuado, planteando operaciones y
riesgos coherentes y que se adecuen a lo "ordinario" del sector, y teniendo
una buena vinculacién en saldos, movimientos de negocio, productos
contratados, etc., con la entidad financiera. De este modo el scoring nos

mirard mucho mejor.®
¢, Qué es el Rating Crediticio?

La calificaciéon de crédito, en inglés, Credit rating o
simplemente rating establece la capacidad de una entidad para pagar su
deuda (creditworthiness) y el riesgo que conlleva invertir en esta deuda
(ej. bonos). Los prestamistas se fijan en la calificacién de riesgo para evaluar
la posibilidad de impago (default) por parte de la entidad emisora de deuda.

La calificacién de crédito es determinada por las agencias de calificacion de

riesgo. Para asignar una calificacion de crédito las agencias tienen en cuenta
tanto el historial de pagos como la actual relacién de bienes y deudas del
emisor de deuda. La calificacion de crédito da a los posibles prestamistas una
medida clara y sencilla sobre el emisor de deuda, de modo que pueden
cuantificar cuanto deben cargar por el préstamo que hacen, asi como qué
garantias adicionales (colateral) se deben incluir en el acuerdo a fin de
minimizar el riesgo de impago. En el caso de los bonos, una calificacion de
crédito permite del mismo modo a los inversores determinar el riesgo de
crédito, asi como evaluar si el interés ofrecido es razonable de acuerdo con el

riesgo asumido.©

° http://www.bbvacontuempresa.es/a/el-scoring-el-sistema-informatico-que-aprueba-tu-credito
10

https://es.wikipedia.org/wiki/Calificaci%C3%B3n_de_cr%C3%A9dito#Medida_de_la_calificaci.C3.B3n_de_cr.C3.A9
dito
32


https://es.wikipedia.org/wiki/Bono_(finanzas)
https://es.wikipedia.org/wiki/Agencia_de_calificaci%C3%B3n_de_riesgo
https://es.wikipedia.org/wiki/Agencia_de_calificaci%C3%B3n_de_riesgo

CAPITULO Il
PROPUESTA DE APLICACION PROFESIONAL

Lo que busca este trabajo es poder demostrar la capacidad de pago
de nuestros clientes para obtener un préstamo en el BBVA Continental.

En ese sentido, y desde el punto de vista profesional, consideramos
gue las soluciones técnico operativas que podemos aplicar dentro de un
contexto estratégico son las que a continuaciéon detallamos dentro del ambito

que se refiere al cliente:
1) EDUCACION FINANCIERA.

Consideramos que la educacion financiera, aquella que
cimienta los conceptos iniciales del ahorro y el préstamo se
debe hacer de conocimiento en edad temprana de los
educandos, considerando que la edad propicia para recibir esta
informacion por parte de los estudiantes es a partir de los 12
afos, siendo el fin de la educacion primaria y durante la
educacidn secundaria en que se debe trasmitir estos

conocimientos a los futuros ciudadanos.
2) APLICAR LA ETICAY LA FORMALIDAD

En el mismo marco tedrico de la educacion financiera, lo que
debemos de privilegiar y premiar en todo sentido es la

aplicacion de la ética y la formalidad en todas las actividades
gue un estudiante y futuro ciudadano realice a lo largo de su

vida.

Esta practica nos permitira no solo mejorar en el ambito
financiero como potenciales clientes para la obtencion de un

préstamo, sino que ademas nos hara una mejor sociedad.
Desde el ambito de las entidades financieras:

De manera conclusiva podemos determinar que para poder obtener
mayores beneficios en nuestra actividad y como Gerente de Oficina del BBVA
existe una maxima a tomar en cuenta en cada accion diario que llevamos a

cabo y esto es:
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“PRATICAR BANCA DE LA BUENA”

Para ello es necesario analizar nuestra coyuntura actual en la que
cualquier evaluacion sobre el desempefio de un banco, siempre es necesario
poner en primer lugar al pais que hace posible una administracion exitosa. En
los dltimos dos afios la desaceleracion de la economia peruana ha causado
preocupacion en diferentes sectores, pero existe coincidencia en que no
existe una sociedad que pueda desarrollarse, crecer y generar bienestar para

todos sus miembros sin un crecimiento pleno de su sistema financiero.

En ese sentido, el BBVA Continental y el autor del presente proyecto
considera que el Pera es un pais lleno de oportunidades ya que pertenecemos
a una region del mundo con alto potencial de crecimiento y, en nuestro caso,
a ese alto potencial de crecimiento se suma un elevado espacio de
bancarizacion. Por ejemplo, el ratio de colocaciones a PIB en Peru alcanza
solo al 33%. Hay mucho margen de accidn y nuestro banco tiene una
presencia muy significativa a lo largo y ancho del pais, por lo que tenemos al
alcance de nuestras manos la posibilidad de seguir desarrollando un abanico

de opciones financieras para mejorar la vida de miles de peruanos.

Actualmente somos conscientes que la banca esta viviendo una etapa
transformacional y que existe campo para seguir modernizando el banco,
aprovechando todo el desarrollo del mundo digital con la intencién de llevar
canales, productos y servicios innovadores a aquellos segmentos a los que

antes no se podia acceder de manera inmediata.

Es por ello que los que trabajamos en el BBVA tenemos el firme
proposito de poner al alcance de todas las oportunidades de esta nueva era,
para eso tenemos que convertirnos y convencernos de que todo lo que
hacemos tiene que ser en beneficio de nuestros clientes. Estamos trabajando
para ser un banco que se diferencie de los demas y que, a la vez, contribuya

a construir una mejor sociedad para todos.

En otras palabras, desde el punto de vista del trabajador que
representa al BBVA es tener claro el concepto de servicio al cliente y la
generacion de resultados de manera consistente y honesta, sin anteponer

intereses personales y buscando siempre el “win to win” con nuestros clientes.
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Para lograr esto es necesario llevar a cabo un trabajo de sinergia entre
el Estado y las entidades privadas, mediante el cual se ponga a discusion del
publico en general informacion real, certera y transparente sobre los

beneficios de la Banca en el desarrollo de la sociedad.

Considerando esta difusion deberia llegar a los dltimos afios de la
escuela secundaria, mediante charlas y absolucién de preguntas por parte de
los alumnos, donde los bancos a través de la Camara de Comercio, gobiernos
locales y regionales o de manera directa podrian llevar a cabo estas
presentaciones. Pues esto no solo serviria para el incremento de
conocimiento sobre la banca y sus productos, sino que ademas podria ser un
vehiculo sumamente potente para inculcar el ahorro de los futuros ciudadanos
y por consiguiente lograr el objetivo en la basqueda de la riqueza personal

para la satisfaccion de cada individuo.
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CAPITULO IV

TECNICAS E INSTRUMENTOS DE RECOLECCION DE DATOS
4.1 TECNICAS

Los problemas més comunes que se detectan en la demostracion de la
capacidad de pago, de acuerdo a nuestra experiencia laboral de 23 afios de
trabajo en el BBVA, la vamos a describir en los siguientes casos que a

continuacidbn mencionamos.

Todos estos son casos reales y que se han presentado en los ultimos

18 meses como muestra:

CASO 1

Cliente Persona Natural con ingresos no demostrables o subvaluados

como dependiente.

No cuenta con boleta de pago o solo le pagan como part time, es decir,

la mitad del sueldo.

Sus ingresos adicionales por comisiones 0 premios no tienen registro.

En muchos casos ni siquiera les hacen firmar un recibo de control interno.

El cliente probablemente podria ganar lo suficiente para pagar el
préstamo que solicita, sin embargo, no puede demostrar lo que realmente

gana debido a la informalidad de sus ingresos percibidos.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Esto pasa basicamente por la supervision
del Estado y los entes que a este lo representan en el aspecto laboral como
son la SUNAT, Ministerio de Trabajo y otros.

Mucho se ha hablado de la leyes e impuestos a los que debe someterse
las empresas emprendedoras, sin embargo, aquellas empresas que superan
los dos afos de actividad tienen mayores probabilidades de mantenerse en el
tiempo, sin embargo, las empresas estan sujetas al caracter y aspiracional de
las personas que estan detras del emprendimiento y es alli entonces donde la

situacion de analisis entra en un campo incluso emocional.
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Lo que queremos decir es que va a depender mucho del decisor de la
empresa el tomar la decision de formalizar la empresa totalmente,

parcialmente o no hacerlo.

Cuando nos referimos a formalizacion, para este caso, estamos

hablando de pago de impuestos y registro real de planillas principalmente.

La formalizacion en el ambito laboral del empleador le permitiria al
dependiente contar con un ingreso fijo y/o variable demostrable de manera
formal. Esto pasa por que la empresa declare en planilla el nombre e ingreso

real del trabajador dependiente.

Si este no es el caso o las posibilidades son remotas, lo que los bancos
utiizamos es evidencia de documentos internos registrados de manera
contundente y sostenible en su evidenciacion en el tiempo. Es decir, mediante
visita al empleador deberemos corroborar la autenticidad de los ingresos
evidenciados informalmente por el dependiente potencial solicitante del

préstamo.

Esta autenticacion de ingresos formales se hace cruzando informacion
entre los pagos a la AFP, ONP o EsSalud que el empleador realiza mediante
las planillas de pagos correspondientes con lo cual podemos calcular el
ingreso mensual del trabajador. Existen ademas direcciones web de Sunat o

EsSalud donde podemos corroborar estos pagos.

Cuando los ingresos son informales, la autentificacion de estos son
necesariamente con una visita al lugar de trabajo y con la entrevista
correspondiente al dependiente como a su supervisor o duefio de la empresa
con quienes levantaremos informacién verificable “in situ” para corroborar los
potenciales ingresos del trabajador. Esto se lleva a cabo con preguntas por la
antigiiedad del trabajador, especializacion del mismo, puesto de trabajo,

confianza con que goza, modo de pago, via de pago, entre otras cosas.

Dependera del Banco aceptar o no estos ingresos no formales

declarados por el trabajador y corroborados mediante visita del Banco.
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CASO 2

Cliente Persona Natural con ingresos como independiente que no

sustentan la capacidad de pago para el crédito requerido.
Son los tipicos emprendedores?®.

Este tipo de cliente, como ya explicamos ampliamente, gestiona un
negocio por el cual debera pagar impuestos de acuerdo al volumen de sus
ventas y tamafio de la empresa que gestiona, referido al numero de
trabajadores y activos que posee. Como sabemos, la Superintendencia
Nacional de Administraciéon Tributaria (SUNAT) tiene las siguientes

modalidades:

A continuacion, te presentamos un cuadro de los cuatro regimenes:

11 La década de los 90 encontr6 al Peru tratando de superar las épocas de hiperinflacion y caos que se vivia en el
pais, lo cual demand6 muchos afios para poder superarlo.

Esta situacion generé que, por muchos afios, los habitantes de provincias migraran hacia la capital en busqueda de
oportunidades de mejorar su situacion econémica pero la situacion les fue adversa, por lo que comenzé a tomar
fuerza la creatividad del peruano para subsistir.

Es asi que surge el término “emprendimiento”, aunque eso se vio motivado por la necesidad. ;Qué es el
emprendimiento por necesidad?, pues implementar una idea de negocio de forma apresurada, sin conocer si tenia o
no el potencial de mercado para generar ingresos.

La falta de oportunidades de empleo en la década de los 90 empujé a las personas a buscar su propio empleo y
crear su propia empresa, pero la gran mayoria era motivados por la necesidad en los sectores de Comercio y
Servicios.

“El emprendedor peruano se ha hecho por necesidad, ha gestionado su propia oportunidad de hacer empresa, ha
comenzado de cero, lamentablemente el Gobierno no tiene politicas publicas, no las ha tenido y no las tiene hoy en
dia de apoyo al emprendimiento”, dijo Bronny Loayza, gerente de Peru Global Projects.

Agreg6 que esa falta de apoyo del Gobierno, ha hecho que los emprendedores formen clusters industrias y
empresariales en Villa El Salvador, Los Olivos o en el Emporio Comercial de Gamarra.

“Ahi han surgido empresarios que son exitosos hoy en dia y que son buenos referentes para otros emprendedores”,
anoto.

Por su parte, Patricia Jiménez, directora de Desarrollo de Negocio Latam de Opinno, indicé que en el Per( existen
muchos perfiles de emprendedores sociales y que buscan resolver los problemas que mas aquejan a la sociedad
peruana, sobre todo relacionado con Educacion, Transporte, Higiene y Sanidad.

“Esos son los tres campos en los que mas trabajan (los emprendedores)”, subrayé.

Con el transcurrir de los afios y los cambios en la legislacién se fue mejorando el contexto para la aparicién de nuevos
emprendedores en el Per( y que ahora son grandes empresas.

“El empresario de hoy dia antes fue un emprendedor, tenemos el caso de Renzo Costa que ha salido de un
emprendimiento informal y ahora es una empresa modelo, con potencial de crecer a nivel internacional; también
tenemos a los salones de belleza Montalvo, que estan creciendo como franquicia”, dijo Loayza.

Mientras que Jiménez indicé que ya se estad empezando a notar que hay un ecosistema cada vez mas s6lido para el
emprendimiento en el Perd.

“Hace cinco afios quizas hablabas con un innovador o un emprendedor y nadie sabia de qué se estaba hablando y
los innovadores no sabian a quién recurrir, pero ahora ese ecosistema es mucho mas sélido”, comenté.

Sin embargo, aun hay mucho por avanzar en apoyar el emprendimiento si se tiene en cuenta que, segun el INEI, en
el PerG se crean un promedio de 853 empresas y se cierran 469 por dia, sin considerar el sector informal.
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Tabla Nro. 4

“ CUADRO DE REGIMENES TRIBUTARIOS DEL PERU”

Conceptos NRUS RER RMT RG
Persona Natural Si Si Si Si
Persona Juridica No Si Si Si

Hasta S/. Hasta S/. Ingresos netos que
Limite de 96,000 525,000 no superen 1700 Sin limite
ingresos anuales u S/. anuales UIT en el ejercicio
8,000 gravable
mensuales. (proyectado o del
ejercicio anterior)
Limite de Hasta S/. Hasta S/.
compras 96,000 525,000 Sin limite Sin limite
anuales u S/. anuales
8,000
mensuales.
Comprobantes Boleta de Factura, boleta Factura,
gue pueden venta y tickets y todos los Factura, boleta y boleta y
emitir gue no dan demas todos los demas todos los
derecho a permitidos permitidos demas
crédito fiscal permitidos
gasto o costo.
DJ Anual -Renta No No Si Si
Pago minimo Renta: Cuota Renta: Si no Renta:
Sl.20y de 1.5% de superan las 300 Pago a
maximo S/. 50, | ingresos netos UIT de ingresos cuenta
de acuerdo a mensuales netos anuales: mensual. El
Pago de tributos una tabla de (cancelatorio) pagaran el 1%de gue resulte
mensuales ingresos y/o los ingresos netos como
compras por obtenidos en el coeficiente
categoria. mes. Si en oel1.5%
cualquier mes segun la
superan las 300 Ley del
UIT de ingresos Impuesto a
netos anuales la Renta.
pagaran 1.5% o
coeficiente.
El IGV esta IGV: IGV: 18%(incluye el IGV:
incluido enla | 18%(incluye el impuesto de 18%(incluye
Unica cuota impuesto de promocion el impuesto
que se paga promocion municipal). de
en éste municipal). promocién
municipal).
Restrinccion por Si tiene Si tiene No tiene No tiene
tipo de actividad
trabajadores Sin limite 10 por turno Sin limite Sin limite
Valor de activos S/. 70,000 S/. 126,000 Sin limite Sin limite
fijos
Posibilidad de No tiene No tiene Si tiene Si tiene
deducir gastos

Pago del

Impuesto Anual No tiene No tiene Si tiene Si tiene
en funcién ala

utilidad
Acogimiento NRUS RER RMT RG

Solo con la Con la Con la declaracion | Sélo con la
Requisitos afectacion al declaracion y mensual que declarcaion
pago mensual | corresponde al mes mensual.
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momento de la de inicio de
inscripcién. actividades.

Fuente: Superintendencia Nacional de Aduanas y Administracion Tributaria 2018.

Sin embargo, es practica comun en este tipo de clientes que traten de
ubicarse en la categoria inferior a la que realmente les corresponde por
volumen de ventas y tamafio de empresa, con la finalidad de pagar menos

impuestos.

Para lograr esto, las practicas van desde la subvaluacién de la
mercaderia que se adquiere, la no entrega de comprobantes de pago o
facturas a sus compradores, la atomizacién de empresas (practica que genera
varias empresas que pertenecen a un mismo giro econémico, es decir, venden
lo mismo y en el mismo lugar / direccion, pero que se reparten la facturacion
para fragmentarla y asi ubicarse en las categorias mas bajas en cuanto al
pago de impuestos se refiere) y la apertura de empresas con RUC por tiempos
determinados que les permita operar con impunidad por un tiempo corto en

plazo para luego desaparecer evitando el seguimiento del ente recaudador.

Este tipo de préacticas llevan a una complicacion a la persona natural o
empresa que quiera demostrar sus ventas reales y por ende sus ingresos al
momento de solicitar una facilidad crediticia, ya que como dijimos no

evidencian el real tamafio de la empresa y sus necesidades.

En otras palabras, el “ahorro” en pago de impuestos que se podria
haber generado por esta situacion, es contraproducente cuando la posibilidad
de acceder a una facilidad crediticia es nula o casi nula. En esta situacion, el

cliente debera evaluar el costo — beneficio que esta decision le ha generado.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Al igual que el caso anterior, la
formalizacién y ubicacién correcta en la escala de pagos de impuestos le
compete al Estados y sus organismos supervisores, sin embargo, como ya
apuntamos anteriormente depende también de la ética con que actuen los

decisores de las empresas.

Frente a esta situacion, lo que como Banco recomendamos es sincerar
las ventas y el tamafo de la empresa, con la finalidad de ubicarla

correctamente donde le corresponda estar a la empresa y empiece a pagar
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los impuestos que le corresponde, esto por un tiempo de 3 meses cuando

menaos.

Sin embargo, existe una posicidbn de otras empresas del Sistema
Financiero (algunos Bancos , Cajas u otras entidades) en las que se acepta
esta realidad y con el objetivo de permanecer en el mercado, crecer en
presencia o generar utilidades, utilizan herramientas internas que les permite
levantar informacion real del cliente y construir un balance y estado de
generacion de resultados a partir de dicha informacion, la cual posteriormente

servira para tomar una decisién de otorgamiento de crédito o no.

En este sentido, es importante no perder de vista la ética, pues el
analisis frio de la situacion nos podria llevar a pensar que si el cliente es capaz
de evadir impuestos (lo cual es un delito tipificado en nuestra Ley Penal
Tributaria (Titulo 1, articulo 1) *? tiene una alta probabilidad de incumplimiento
en sus pagos Yy por ende morosidad, esto debido a la tipicidad evidenciada en
su comportamiento, lo cual llegado a un punto, inclusive, las Entidades
Financieras que acepten estos datos a sabiendas que no son reales y que
ademas constituyen un delito de defraudacion al fisco, podrian ser pasibles

de colusion en el acto penado.

A pesar de ello y aceptando la realidad del mercado, considero que
nuestro Banco ha hecho un esfuerzo, que sin alejarse de la realidad Vs. La
formalidad, ha generado también una herramienta que nos permite obtener
informacion del decisor de la empresa mediante un formulario de preguntas al
detalle, las cuales luego se contrastan con documentacion que se solicita a la
empresa como son las facturas de compra y venta, los recibos internos, el
cuaderno de planillas, pagos de alquileres, pagos de transportes, facturas que
evidencien la compra de activos, entre otras cosas, lo que finalmente nos lleva
a obtener un resultado determinante como es la generacion real de la utilidad
y la necesidad de capital que se requiere para obtener ese resultado. Esto nos
permite entonces dimensionar la capacidad de pago del cliente para la

obtencion de un préstamo de largo plazo para la compra de un activo o capital

12 https://www.0as.org/juridico/spanish/mesicic3_per_penal.doc
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e trabajo cuyo repago debe estar relacionado con el ciclo de negocio del

cliente.

CASO 3
El cliente que demuestra patrimonio, pero no demuestra ingresos.

Dentro de esta casuistica estan considerados aquellos clientes que
cuentan con propiedades muebles y/o inmuebles evidenciados formalmente
Pero que cuyo origen no se sustenta en la generacion de ingresos que pueden

demostrar.

Cabe apuntar que no nos estamos refiriendonos a aquellos que

cuentan con patrimonio por herencia.

Este tipo de clientes son altamente sensibles pues pueden estar
inmersos en Lavado de Activos cuya participacion esta tipificada en la ley Nro.
27765 Ley Penal Contra el Delito de Lavado de Activos?®s.

Sin embargo, lo que suele ocurrir en la mayoria de casos es que, sin
dejar de ser una forma por decir lo menos irregular, evitando tipificarla como
lavado de activos, existen clientes cuyos ingresos producto de sus actividades
licitas, pero no de su tributacion adecuada, generan recursos como para
adquirir bienes que les permiten reforzar su patrimonio de manera tal que los
respalde ante una necesidad crediticia pero que sin embargo no se sustenta

con lo que declara formalmente.

Frente a este caso tenemos una situacién en la que aplicamos la

premisa:

“El cliente califica a un crédito financiero, por lo que demuestra en la
generacion de sus ingresos y probabilidad de cumplimiento en sus
obligaciones, la garantia sea tangible o intangible solo apoya este concepto,

mas no es determinante para otorgar un préstamo a quien demuestre tenerla”.

Otra premisa de mucha recordacion en estos casos es aquella que “Asi

la garantia sea incluso por el doble del valor del préstamo solicitado, esta no

13 www.cicad.oas.org/fortalecimiento_institucional/legislations/PDF/PE/ley_27765.pdf
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es suficiente de manera Unica para la calificacion y otorgamiento de la facilidad
crediticia”.

Estas premisas cambian radicalmente la posicién de aquellas personas
u analisis posiblemente antiguos en las que la garantia era suficiente para
acceder a un crédito financiero. Incluso ni la naturaleza, ni el valor, ni su

posibilidad pronta de realizacion, son por si solas merito suficiente para

calificar a un préstamo.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Como hemos visto hasta ahora, la
informalidad es la base de la casuistica que manejamos en nuestra
experiencia como funcionario de banco, lo que no permite que los clientes
accedan de manera rapida, eficiente y con menores costos al sistema

financiero.

Frente a este caso, lo recomendable como casos anteriores es sugerir
al cliente a declarar sus ingresos reales, explicandole los pros y contras que
esto significara en un futuro y las contingencias que puede acarrear. Aun
cuando este ingreso a la formalidad podria ser sometido a escrutinio por el
cliente y tomar su tiempo lo cual no permitiria atenderlo en su necesidad
cuando lo requiera. O lo que es peor, en paralelo podria haber otra entidad
financiera que sea mas laxa en su andlisis y si le permita calificar al cliente,
con lo cual éste no veria la necesidad de formalizarse, aplazando con ello el
sinceramiento que por el bien del pais debera darse en algiin momento y tener

una economia mucho mas ordenada.

NO debemos olvidar que uno de los Lineamientos de Politica

Econdmica del presente Gobierno es:
Generar el proceso de formalizacion de la economia.

Los altos porcentajes de informalidad perpetian la baja productividad
de nuestra economia e impactan directamente en la calidad de vida de los
ciudadanos, los cuales carecen de seguro social, pensiones, entre otros
beneficios, y reciben menos ingresos que un trabajador formal por el mismo
tipo de trabajo. Asimismo, el Estado deja de recaudar recursos necesarios
para dinamizar la inversion publica y fomentar el crecimiento de la economia.

La alta persistencia de la informalidad afecta directamente la capacidad del
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Estado para construir la infraestructura de servicios necesaria, por ejemplo:
escuelas, comisarias, hospitales y carreteras. La formalizacion es un
problema complejo y requiere trabajar en medidas de corto y mediano plazo.
Asi, las medidas priorizadas estaran basadas en un plan integral que se
focalizara en: — Cambiar el mandato del Consejo Nacional de Competitividad
(CNC) para que se enfoque también en formalizacion. El CNC relne a varios
actores del Estado y tendra el objetivo de articular esfuerzos publico-privados
para definir grandes iniciativas multisectoriales y coordinar su implementacion.
- Articular de manera intersectorial el disefio de reformas que faciliten el
ingreso al mercado laboral, complementadas con medidas que minimicen el
impacto del desempleo, asi como programas de entrenamiento y reconversion
laboral, como Jévenes Productivos e Impulsa Perl. Asimismo, se relanzara el
Consejo Nacional del Trabajo, que servira como un espacio de apertura y
didlogo. - Atrticular intersectorialmente reformas de simplificacién
administrativa para facilitar el crecimiento de las pequefias empresas y para
ayudar a que sean formales. Un Peri moderno requiere la formalizacién del
tejido empresarial del pais, donde el contacto entre el Estado y los
emprendedores sea simple y eficiente, sin trdmites burocréaticos inutiles y
empoderados con la tecnologia. En un pais moderno el Estado cumple un rol
promotor, facilitador y regulador de la actividad empresarial privada, donde los
emprendedores de la micro y pequefla empresa tienen multiples
oportunidades de desarrollo productivo. La transformacion digital es una gran
oportunidad para nuestros emprendedores. Tenemos que abrazar la
tecnologia en todas sus dimensiones y el Estado tiene un rol protagdnico para
facilitar el surgimiento de negocios apoyados en ella. Hoy, los mercados

“estan al alcance de un clic. 14

Considerando todo ello, nuestra entidad financiera viene aplicando la
misma herramienta de casos anteriores, aquella que mediante una
herramienta de célculo y construccion de balances, reconocimiento de stock,
facturas de compra, tickets, boletas o recibos de ventas y preguntas puntuales

sobre el negocio, se construye un formato cuya informacion generada en las

4 http:/iwww.bcrp.gob.pe/docs/Publicaciones/Programa-Economico/mmm-2017-2019-revisado.pdf

44



visitas al negocio permitira formalizar para la calificacion algunos aspectos

gque permitan sustentar el otorgamiento de la facilidad crediticia.

Esto sin perjuicio de demostrar fehacientemente con este ejercicio el
origen del patrimonio del cliente, no sin antes haberlo filtrado en nuestras
bases de datos internas y externas de potenciales negocios 0 personas

inmersas en el delito de lavado de activos.

Como hemos manifestado antes, y persiguiendo siempre la formalidad
de la econémica como ente decisor en la misma, este tipo de andlisis deberia
ser considerado en la banca peruana como un paliativo a nuestra realidad y
evitar que empresas que merecen apoyo financiero queden fuera de esta
posibilidad. Sin embargo, estas herramientas deberian tener una fecha de
vencimiento a fin de apurar tanto a entidades financieras como clientes a la

formalizacién de la economia por el bien del pais.

PROBLEMAS MAS COMUNES QUE SE DETECTAN EN LA
DEMOSTRACION DEL PATRIMONIO

CASO 1

Subvaluacién de propiedades mediante inscripciones en RRPP por

montos menores.
Pago reducido de alcabala.

Con fecha 31.12.1993 se promulgo la Ley de Tributacion Municipal
mediante el Decreto Legislativo Nro. 776 *®> mediante la cual se establecia las

condiciones para el pago correspondiente al Impuesto Predial y al Alcabala.
¢Que es el Alcabala?

Es un Impuesto que grava las transferencias de propiedad de bienes
inmuebles urbanos o rusticos a titulo oneroso o gratuito, cualquiera sea su

forma o modalidad, inclusive las ventas con reserva de dominio.

15 http://www4.congreso.gob.pe/comisiones/1999/descentralizacion/leymuni.htm
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Asimismo, con fecha 28.12.2001 se promulgo la Ley Nro. 27616
denominada de “Restitucion de Recursos a las Municipalidades” 16 mediante
la cual se obliga a los notarios y registros publicos a exigir el pago de los
Impuestos Prediales, Alcabala y Automotriz previo a la celebracién de

cualquier acto de transferencia de bien inmueble o vehicular.
¢, Cuanto se paga por Alcabala?

La base imponible del impuesto es el valor de transferencia, el cual no
podra ser menor al valor de autovalio del inmueble correspondiente al

ejercicio en que se produce la transferencia.
A la referida base se aplicara la tasa del impuesto del 3%.

No esta afecto al Impuesto de Alcabala, el tramo comprendido por las

primeras 10 UIT del valor del inmueble.

Dentro del caso que pretendemos desarrollar tenemos la casuistica en
la que los clientes con la finalidad de evitar el pago correspondiente de
alcabala e impuesto a la renta segun sea el caso, llevan a cabo suscripcion
de contratos en los que el valor del bien es subvaluado con el fin de evitar el

pago correspondiente.

De esta manera, se llegan a inscribir inmuebles cuyos precios son
inferiores incluso a 10 UITS y por ende estan lejos de su real valor. A esto
ademas contribuye el poco conocimiento o fiscalizacion de predios mediante
autovaluo lo que por lo menos impediria que se transfieran propiedades

incluso por el monto inferior al valor del autovaluo tal como lo dispone la Ley.

Apuntese ademas, que esto podria ademas configurar delito por
Lavado de Activos, ya que si bien la transferencia se esta haciendo por un
monto por debajo del valor real del inmueble, en la practica lo que suele
suceder es que el comprador termina pagando el valor real del inmueble pero
de manera directa y sin bancarizacién. Lo que nos lleva a pensar que dicho

dinero pagado por encima del valor registrado no ha sido declarado al fisco

16

http://www2.congreso.gob.pe/sicr/cendocbib/con4_uibd.nsf/D027443B0BB4C62405257E040078354A/$FILE/Ley 2
7616_2001.pdf
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por lo tanto tampoco podria haber pagado impuestos, haciéndose un circulo

Vicioso que mantiene cautivo a muchos emprendedores de hoy.

Si bien, para el comprador / cliente esto podria significar un ahorro
importante en el momento de la celebracién de la trasferencia, a futuro podria

ser plausible se ser denunciado por Evasion Tributaria.

Asimismo, para fines de apalancamiento crediticio, el hecho de llevar a
propuesta un bien cuyo valor comercial segun tasacion difiere en demasia del
que se consideré al momento de la transferencia, genera cierta suspicacia
para las entidades financieras, lo que finalmente golpea en el real valor del
bien a dejar en hipoteca, optando por tomar el gravamen por un valor debajo
del real en el mejor de los casos o de rechazar el bien en hipoteca en el peor
de los casos. Esto pues impacta directamente en la capacidad de cobertura o

garantias que el cliente podria tener.

Como vemos el escenario mas complicado que se puede observar es
que el cliente a pesar de contar con inmuebles que podria respaldarlo
mediante garantias hipotecarias, al estar subvaluados, estos no cumplen su
funcion a cabalidad, perdiendo el cliente potencialmente la oportunidad de

realizar mas y mejores negocios a través del apalancamiento financiero.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Como podemos observar, este tipo
de préacticas estan observadas y contempla leyes y lineamientos que el Estado
tiene para evitarlas, sin embargo, es evidente que algunos clientes aun optan
por esta alternativa pensando evitar mayores costos al momento de la

transaccion.

En ese sentido, una vez detectado el caso en algun cliente que
potencialmente podria haber incurrido en esta situacion, es obligacion del
asesor financiero indicar al cliente las complicaciones que esto podria generar

e incluso llegar a una rectificacion de acuerdo a lo que norma la Ley.

Sin embargo, una vez mas estamos frente a una situacion de ética,
donde los clientes deberan decidir qué es lo correcto en hacer pues es una
decision de ellos. Si existe intervencion de entidades financieras, actualmente
todas son muy celosas con que se consigne el valor real de la transferencia

pues al existir un financiamiento sobre la adquisicion del bien, este debera
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gquedar como garantia de dicha operacibn y por ende debe cubrir

satisfactoriamente el préstamo otorgado.
CASO 2
Propiedades sin declaratoria de fabrica.

¢, Qué es la declaratoria de fabrica?

La mayoria de personas no sabe lo que es una declaratoria de fabrica.
Su solo nombre nos puede confundir y suponer que nada tiene que ver con
nuestras casas. Nada mas alejado de la realidad. Formular una declaratoria
de fabrica es declarar ante la ley la existencia de una construccién. Esto
significa que todo lo que edifiquemos en nuestro terreno o casa, Si tiene un

titulo inscrito en Registros Publicos, también debe inscribirse.

Cuando uno quiere vender un segundo o tercer piso de una casa,
previamente debe inscribir la construccion (fabrica) y luego independizarla. A
partir de ese momento podra vender por ejemplo su tercer piso, con o sin
aires, dependiendo de cémo esté inscrito el predio. Eso le va a permitir

transferirlo mas rapido y su propiedad se valorizard mas por estar saneada.?’

Es la Ley 29090 la que regula actualmente la Declaratoria de Fabrica,
sin embargo, su origen y aplicacion en el Pert como tal data de hace mas de
40 afos, sin embargo, no es hasta hace aproximadamente 8 a 10 afios que

esta condicion ha venido mejorando en el pais.

Como se indica, la Declaratoria der Fabrica, lo que hace,
conjuntamente con la Licencia de Construccion y demas Permisos
Municipales, es formalizar la construccion o ampliacion de construccién que

el propietario de un bien disponga hacer en su inmueble.

La casuistica para este tema es que existen muchos clientes cuyas
propiedades no cuentan con este requisito fundamental para darle formalidad
y valor a la construccion. Esto nos lleva a calcular que en el momento que se
llevé a cabo la construccion, no existio por parte de la Municipalidad a cargo

de la jurisdiccion ningun control sobre ella. De igual modo, al no estar

7 http://rpp.pe/economia/estilo-de-vida/que-es-una-declaratoria-de-fabrica-noticia-9676 79
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registrada la construccion en la Municipalidad, lo mas probable es que el valor
del autovaluo este subvaluado y por ende el cliente propietario podria estar

pagando impuestos por debajo del importe que le corresponda,

Dentro de la normativa de la Declaratoria de Fabrica en el Peru, existe
un punto de quiebre a partir de julio del afio 1,999. Las construcciones
realizadas antes de dicha fecha cuentan desde ya con una opcion de
regularizacion directa ante los Registros Publicos, las construcciones
posteriores a dicha fecha, requieren iniciar una regularizacion total, con pago

de multas y otros ante las Municipalidades de su jurisdiccion.

Un escenario extremo es que la construccion no cumpla con los
reglamentos urbanisticos propiciados por la Municipalidad y que incluso se
ordene la demolicién de la construccion, siendo este el gran riesgo que corre
la inversion del propietario. En otros casos, este tipo de situaciones podrian

regularizarse con el pago de multas o adendas.

Hoy en dia, las entidades financieras exigen al propietario de un bien
inmueble que se quiera financiar a través de la entidad o dejar en garantia,
que cuente con declaratoria de fabrica, ya que esto formaliza como hemos
explicado la existencia de la construccion y resguarda la misma, pues al tener
declaratoria de fabrica una construccién se asume que ha cumplido con los
pardmetros y lineamientos urbanisticos que impone la municipalidad por lo

gue no estaria en riesgo la misma.

Frente a esta situacién, las entidades financieras han tomado como
medida, que, si un bien que debera garantizar obligaciones de crédito y NO
cuenta con declaratoria de fabrica, solo se tome como gravamen el valor del

terreno.

Esta situacion de informalidad, una vez mas perjudica al cliente quien
evidentemente ha hecho una inversion en la construccion que no le estaria
sirviendo para lograr apalancamiento financiero, por lo tanto, se consideraria

una inversién no rentable hasta que se regularice.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: A la fecha la unica alternativa que se ofrece
en la entidad bancaria para la cual trabajo, es la regularizacion de la

inscripcion en Registros Publicos de la Declaratoria de Fabrica. Caso
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contrario, el bien pierde valor comercial tanto en la tasacion como en una
potencial transferencia pues es cada vez de mas conocimiento del publico en
general que este es un requisito indispensable para contar con la formalidad
y evitar el riesgo de la construccion del inmueble y de esta manera asegurar

la inversion que se esta realizando.

Los requisitos para llevar a cabo una Inscripcion de Declaratoria de

Fabrica estdan en la pagina web de la SUNARP www.sunarp.gob.pe. A

continuacion, un importante articulo descriptivo sobre este acto:

“En la actualidad, para poder realizar una edificacion[1] es necesario
que el propietario del terreno solicite la autorizacién correspondiente a la
Municipalidad donde se encuentra ubicado elterreno. A tal efecto, la
Municipalidad correspondiente expedira una Licencia de Construccion que le
permita al propietario efectuar la construcciébn de su edificacion bajo la
supervision de la misma, acorde con los parametros y lineamientos
normativos establecidos para ese Distrito. Una vez concluida la edificacion, la
Municipalidad otorgara al propietario un Certificado de Finalizacion de Obra,
en el que se indique que la construccion ha sido efectuada en cumplimiento a

la normativa edificatoria vigente.

Sin embargo, no todas las edificaciones han sido construidas con
autorizacion de la Municipalidad, existen en nuestro pais muchas
edificaciones que no cuentan con licencia de construccion ni finalizacion de
obra, siendo construidas sin la supervision municipal correspondiente, lo que
podria determinar que la edificacién haya sido realizada en contravencion de
los Pardmetros Urbanisticos y Edificatorios correspondientes.

En vista de esta situacion, mediante Ley 27157 se regulé el
procedimiento de Regularizacion de Declaratoria de Fébrica, para aquellas
edificaciones construidas sin licencia de construccion emitida por la
Municipalidad correspondiente. Dicho procedimiento, presenta una
peculiaridad respecto del indicado en el parrafo anterior, pues consiste en un
procedimiento simplificado que no requiere de aprobacion municipal ni de
ninguna otra autoridad, pues requiere la participacion de un verificador

responsable (arquitecto o ingeniero), asi como la manifestacion de voluntad
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http://www.sunarp.gob.pe/
https://aurelia.sunarp.gob.pe/local/blog/el-procedimiento-de-declaratoria-de-fabrica-en-el-registro-de-predios/#_ftn1

de los propietarios del predio a través de un formulario registral (FOR)[3], con
certificacion notarial de firmas, entre otros requisitos que se describen en el

articulo 78° del Reglamento de Inscripciones del Registro de Predios[i].

Asi, de acuerdo a esta disposicion, Unicamente pueden ser objeto de
regularizacion mediante este procedimiento, las edificaciones levantadas,
modificadas, ampliadas, remodeladas o demolidas antes del 21 de julio de
1999, esto quiere decir que no podran acogerse al procedimiento antes
indicado aquellas construcciones que hayan sido edificadas luego de dicha
fecha, siendo responsabilidad del verificador certificar que la misma fue
construida durante tal periodo de tiempo[4], configurandose entonces como
un procedimiento extraordinario o de excepcién, destinado a sanear por Unica

vez las edificaciones que fueron levantadas sin licencia de construccion.

El articulo 4 del Reglamento de la referida Ley 27157, define a la
regularizacién como el tramite destinado a obtener el reconocimiento legal de
inscripcion de las edificaciones existentes sobre: predios urbanos, terrenos
gue cuenten con proyecto aprobado de habilitacion urbana y predios ubicados

en zonas urbanas e inscritos como ruasticos en el Registro de Predios[5].

De este modo, el ambito de edificaciones sujetas a Regularizacion,
conforme al reglamento, no solo comprende a los predios urbanos, sino
también a los predios ubicados en “zonas urbanas consolidadas”; sin
embargo, el Reglamento de la mencionada Ley 27157, no da una definicién
de lo que debe entenderse por zona urbana consolidada, asi como tampoco

establece en mérito a qué documentos se debe demostrar dicha calidad.

Al respecto, mediante el Precedente de Observancia Obligatoria
aprobado en el XIX[6] Pleno Registral realizado los dias 3 y 4 de agosto del
2006, se establecio que no se requiere la resolucion de alcaldia que declare
la habilitacién urbana de oficio, para considerar a un predio como urbano
cuando en el Registro figura inscrito como rastico, bastando solo para ello, la
acreditacidon con el certificado de parametros urbanisticos y edificatorios, en
donde se exprese la normativa urbanistica y los indices edificatorios regulados

por los respectivos planes urbanos o proyectos urbanisticos integrales.
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https://aurelia.sunarp.gob.pe/local/blog/el-procedimiento-de-declaratoria-de-fabrica-en-el-registro-de-predios/#_ftn6

Es por ello, que el tribunal registral en reiterada jurisprudencia ha
establecido, que el certificado de Parametros Urbanisticos y Edificatorios
solamente puede ser expedido respecto de terrenos ubicados en zonas
urbanas que se encuentran como urbanos ante la Municipalidad respectiva,
constituyendo documento fehaciente que demuestra que el predio retne
dichas caracteristicas, conforme se advierte de la Resolucion N° 579-2015-
SUNARP-TR-L del 24/03/2015 “ Procede la inscripcion —en via de
regularizacion de la Ley n° 27157 y su Reglamento-, de la declaratoria de
fabrica e independizacién sobre parte de un predio inscrito como rastico en el
Registro de Predios, cuando se acredite la condicion de zona urbana
consolidada a través del certificado de parametros urbanisticos, expedido por
la municipalidad correspondiente, mediante el cual se sefale tal
condicion.” Como puede apreciarse, el criterio del Tribunal esta orientado a
que la regularizaciéon de edificaciones abarque a los predios ubicados en
zonas urbanas consolidadas que se encuentren como urbanos en la
municipalidad correspondiente e inscritos como rusticos en el registro de
predios, es decir bastard que la zonificacion asignada al predio corresponda
al area urbana, con lo cual serd procedente la regularizacion en inmuebles
gue carezcan de habilitacion urbana, siendo ello asi, bastara la condicion de
“predio urbano de hecho” para regularizar la propiedad o las construcciones

del predio.

[1] El articulo 3 de la Ley n° 29090, modificado por Ley n° 30494,
define en su numeral 2 a la edificacion como el “resultado de construir una
obra cuyo destino es albergar al hombre en el desarrollo de sus actividades.

Comprende las instalaciones fijas y complementarias adscritas a ella”

[2] “La Licencia de construccion no es otra cosa que una autorizacion
administrativa que se otorga al titular del suelo a fin que levante una
edificacion que satisfaga las exigencias del Plan de Ordenacion de la ciudad.
Esta licencia de construccidon se complementa con un tramite administrativo:
la obtencién de la llamada conformidad de obra, que es el control de la
administracion sobre la obra concluida, la misma que debe ser idéntica a la
proyectada en la licencia. Es decir, la intervencion estatal se manifiesta a

través de dos tramites independientes, aunque vinculados: La licencia de
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construccion y la conformidad de obra. El primero es un control previo,
mientras que el segundo es un control ex post facto”: CORDOVA BELTRAN,
Flor de Maria, “La continua transitoriedad del régimen legal de la declaratoria

de fabrica en el Perd”. Actualidad Doctrinaria. Editorial Gaceta Juridica. 2013.

[3] El término “formulario registral” nace en nuestra legislaciéon a partir
del Decreto Legislativo 495, o Ley de Creacion del Registro Predial de Pueblos
Jévenes y Urbanizaciones Populares, posteriormente es descrito en el articulo
4.1° de la ley 27157, estableciendo también la necesidad de un formulario

registral en todos los procedimientos de regularizacion de inmuebles.

[4]Articulo 3° del D.S. 035-2006-VIVIENDA. “La presente seccion
norma el tramite de regularizacion de las edificaciones construidas o
demolidas antes del 21 de Julio de 1999, sin contar con la respectiva
licencia/conformidad de obra, o que carezcan en su caso de declaratoria de

fabrica, reglamento interno y/o la correspondiente independizacion.

[5] Articulo 4° del D.S. 035-2006-VIVIENDA “... como el tramite
destinado a obtener el reconocimiento legal de inscripcion de las edificaciones

existentes sobre:

1. Predios urbanos.

2. Terrenos que cuenten con proyecto aprobado de habilitacion urbana
con construcciéon simultanea,

3. Predios ubicados en zonas urbanas consolidadas que se encuentren
como urbanos en la Municipalidad correspondiente e inscritos como

rusticos en el Registro de Predios.

[6] REGULARIZACION DE EDIFICACIONES SOBRE PREDIOS
UBICADOS EN ZONAS URBANAS CONSOLIDADAS. “Para inscribir la
regularizacion de edificaciones existentes sobre un predio ubicado en zona
urbana consolidada, que aparece inscrito como predio rustico en el Registro
de predios, no se requiere resolucion de alcaldia que el predio se encuentra

registrado como urbano por la municipalidad correspondiente.

Articulo 78.- Inscripcion de la declaratoria de fabrica o demolicion.
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La declaratoria de fabrica de una edificacion, asi como su demolicion total
o parcial, su ampliacion, su modificacion o remodelacion, se inscribira en

merito a alguno de los siguientes documentos:

a) Formulario Unico de Edificaciones (FUE) a que se refiere la Ley N°
29090;

b) Escritura Publica en la que se inserte o adjunte el Formulario Unico de
Edificaciones (FUE) o los documentos exigidos segun la normativa

aplicable al caso concreto;

c) Formulario Registral aprobado por la Superintendencia Nacional de los
Registros Publicos, en el caso de regularizacion de edificaciones a que se
refiere la Ley N° 27157.

d) Otros sefalados en las normas especiales.

Cualquiera de los instrumentos sefialados debe acompafarse de los
anexos que la normativa aplicable requiera, asi como del plano de ubicacién
y localizacion, y del plano de distribucion, autorizados por profesional
competente. En el caso de demolicién total no se requiere la presentacion del

plano de distribucion.

En los casos de remodelacion, ampliacién y modificacién de fabrica
debe adjuntarse, ademas, la memoria descriptiva de la edificacion resultante,
el plano de distribucion en el que se visualicen los elementos eliminados o
modificados y el plano de distribucion de la edificacion resultante. Lo dispuesto
en el presente articulo no se aplica cuando la fabrica ha sido aprobada por

autoridad municipal.

En caso de discrepancia entre los datos consignados en la memoria
descriptiva y los respectivos planos, el Registrador consignara en el asiento

de inscripcién los que aparecen en estos Ultimos.”8

18 https://aurelia.sunarp.gob.pe/local/blog/el-procedimiento-de-declaratoria-de-fabrica-en-el-registro-de-predios/
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CASO 3
Propiedades sin Inscripcidén en Registros Publicos.

Este caso muy comun en el dia a dia y se refiere a la compra de
inmuebles sin saneamiento legal completo, el mismo que para que se
convierta en un bien que genere apalancamiento crediticio, se requiere que
esté inscrito en los Registros Publicos como requisito indispensable para la

banca peruana en general.

Para llevar a cabo este procedimiento, el origen de la propiedad del
inmueble puede tener varias alternativas a saber: inmatriculacién del inmueble
por primera vez, herencia, compra venta, por prescripcion adquisitiva,

adjudicacion entre otras.

Los casos mas resaltantes que se observa en nuestro trabajo es
aquella en la que el propietario de un bien adquiere un inmueble con

documento denominado “Certificado de Posesién”
¢, Qué es un certificado de Posesion y para qué sirve?

“La unica finalidad que tienen las constancias de posesién emitidas por

la municipalidad es la instalacion de los servicios basicos.

Explicaciéon

Ello en mérito a que corresponde a las Municipalidades Distritales
otorgar certificados o constancias de posesién (es lo mismo) para fines de la
instalacion de servicios basicos, agua, desagle, luz, etc. a posesiones en
proceso de formalizacion. Sin embargo, no es recomendable que lo efectien
a poseedores de terrenos cuya propiedad, posesion, ocupacion o titularidad

aun no se han definido o se encuentra en litigio.

Al extender constancias de posesion, la municipalidad debera de tener
especial cuidado en no entregar a poseedores informales que pudieran
ubicarse en zonas protegidas o arqueoldgicas, porque el otorgamiento de
Certificados de Posesion originaria que los poseedores entiendan que estan
autorizados a ocupar dichos terrenos. Ademas, no es recomendable otorgar

estas constancias en terrenos que aun no se conoce si pertenece al Estado o
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a privados y si es posible su transferencia, pudiéndose producir conflictos

posteriores en la que la Municipalidad se veria involucrada.

Al respecto la Ley de desarrollo y complementaria de formalizacion de
la propiedad informal, acceso al suelo y dotacidn de servicios basicos Ley N°
28687, en su articulo 24° sefala que la Factibilidad de Servicios Basicos en
los terrenos ocupados por posesiones informales a las que se refiere el
articulo 3° de la presente Ley se otorgara previo Certificado o Constancia de

Posesion que otorgara la municipalidad de la jurisdiccion.

No estan comprendidos en el proceso de formalizacién de la posesién

informal, los terrenos siguientes:

1. Los de uso Yy los utilizados o reservados para servicios publicos,
siempre y cuando la ordenanza municipal sea anterior a la fecha de la
posesion, de equipamiento educativo, de reserva nacional, defensa nacional

y zonas mineras.

2. Los ubicados en zonas arqueoldgicas o los que constituyan
patrimonio cultural de la Nacién, previa opinion del Instituto Nacional de
Cultura.

3. Los identificados y destinados a programas de vivienda del Estado.

4. Los ubicados en areas naturales protegidas o zonas reservadas,

segun la legislacién de la materia.

5. Los ubicados en zonas de riesgo, previa comprobacién del mismo

por el Instituto Nacional de Defensa Civil u otros organismos competentes.

6. Los terrenos de interés social adquiridos con los recursos
provenientes de la liquidacién del Fondo Nacional de Vivienda (FONAVI),

hasta la fecha de promulgacion de la presente Ley.

Asimismo, el articulo 26° de esta misma norma, dispone que los
Certificados o Constancias de Posesion son documentos extendidos por las
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municipalidades distritales de la jurisdiccion y exclusivamente para los fines a
que se refiere el presente Titulo, sin que ello constituya reconocimiento alguno

que afecte el derecho de propiedad de su titular”. 1°

De igual modo, para entender mejor esta situacion, creemos
conveniente el siguiente articulo el cual nos describe la situacion real y actual

de los Certificados de Posesion Vs. el alcance de un Titulo de Propiedad.

“LA POSESION Y LA PROPIEDAD EN EL IMPUESTO PREDIAL: ALCANCES
Y DIFICULTADES

MARIO ALVA MATTEUCCI
1. INTRODUCCION

Los derechos de posesion y propiedad califican como derechos reales,
los cuales vienen desde la tradiciébn romana y el Derecho que se formé en
aquellos afos de la antigliedad y se han mantenido hasta la fecha con algunas

variantes.

Ambos derechos tienen particularidades que determinan una relacion
de atributos que detenta una persona respecto de un bien, por naturaleza
mueble o inmueble (si mantenemos la tradicional clasificacion romana hasta

nuestros dias).

En la aplicacion del Impuesto Predial resulta de importancia determinar
quién es el obligado al pago de dicho tributo, habida cuenta que el mismo
grava la calidad de propietario de los inmuebles ubicados en una determinada

jurisdicciéon municipal.

En muchos casos serd el propietario quien cumpla con efectuar el pago
del Impuesto Predial, en cumplimiento de lo indicado por la Ley de Tributacion
Municipal. Pero ¢qué sucede si no existe propietario del predio?, ¢sera el
poseedor el obligado al pago del mencionado tributo? La respuesta a estas

interrogantes serd materia de analisis en el presente informe.

19 https://municipioaldia.com/consultas-frecuentes/consulta_frecuente_9009857

57



2. LOS DERECHOS REALES: Algunos alcances de la doctrina

Respecto a los Derechos Reales ROMERO ROMANA nos indica que
dicha expresiéon “no se remonta al derecho romano. En él no existia una voz
que comprendiera todas las instituciones juridicas que hoy se agrupan bajo
esta denominacion. Fue creado por los comentadores del derecho romano y

ha sido adoptada por los tratadistas y las legislaciones modernas” .

GARCIA MAYNEZ dice “El derecho real es el que ejercitamos en forma
inmediata sobre una cosa. Es una facultad en virtud de la cual la cosa nos
pertenece, ya sea en su totalidad o en ciertos aspectos, segun el derecho de
propiedad que tengamos o por tener derecho a alguno de sus

desmembramientos, como son las servidumbres o el usufructo”.2

MURNOZ ROCHA indica con respecto al derecho real que “Es el poder
juridico que ejerce directa o indirectamente una persona sobre una cosa sobre
el fin de obtener de ella el aprovechamiento parcial o total para el cual esta

facultado y que puede ser oponible universalmente”3.

Cabe mencionar que dentro de la categoria “Derechos Reales” encontramos,

entre otros, a:

(i) Posesion.

(i)Propiedad.

(iii)Servidumbre.

(iv)Usufructo.

(v)Habitacion.

(vi)Prenda (derecho real de garantia).
(vii)Hipoteca (derecho real de garantia).

(viii) Anticresis (derecho real de garantia).
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3. LA POSESION

Debemos recordar que la posesion de acuerdo al Diccionario de la Real
Academia Espafiola es el “... acto de poseer o tener una cosa corporal con

animo de conservarla para si o para otro”.

Tanto la posesion como la propiedad son Derechos Reales Principales

establecidos en el Cadigo Civil Peruano de 1984.

LA POSESION de acuerdo a lo dispuesto en el articulo 896° del referido
codigo establece que es el ejercicio de uno o mas poderes inherentes a la
propiedad.

Para conocimiento, el poseedor solo puede ejercer los siguientes

poderes:

(hUso.
(inGoce.
(iii)Disfrute.

En si el poseedor es un propietario en potencia, toda vez que en la
mayoria de casos se comporta como propietario frente al comidn de las

personas.

Ademads, el poseedor puede hacer uso de la llamada prescripcion
adquisitiva de dominio, una accion que la ley le otorga al comportase como
propietario si posee el bien de manera continua, pacifica, publica y como

propietario durante cinco afos si hay buena fe, y por diez si no la hay.

El fundamento legal que sustenta la prescripcion adquisitiva de dominio

lo ubicamos en el texto del articulo 950 del Codigo Civil, al sefialar que:

“La propiedad inmueble se adquiere por prescripcion mediante la
posesion continua, pacifica y publica como propietario durante diez afios. Se

adquiere a los cinco afios cuando median justo titulo y buena fe”,
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“Es la posesion una presuncién en la cual el poseedor es considerado
el duefio mientras no se compruebe lo contrario; esta figura juridica creada
por el legislador es muy importante ya que, Si una persona propietaria
abandona una cosa y la deja a su suerte, pero otra persona la posee la cuida,
la conserva, la mejora, es justo que con el transcurrir del tiempo exista una
figura que le permita adquirir la propiedad de ese bien al cual le ha dado una
utilidad y ha gastado tiempo en conservarlo. Es la posesion el camino para
que con el transcurrir del tiempo se adquieran los bienes por prescripcion

adquisitiva de dominio”.

En la doctrina SALVAT precisa algunas ideas relacionadas con la
posesion. Elindica que “La posesién no debe ser confundida con la propiedad:
1°) La posesion confiere al poseedor el derecho de tener la cosa sometida a
su voluntad, de usarla y aprovecharla como lo crea mas conveniente y este
conjunto de derechos recibe en doctrina el nombre de jus possessionis 0
derechos derivados de la posesion; la propiedad confiere al propietario el
derecho de poseer la cosa o jus possidendi, pero al lado de este derecho el
propietario tiene otro mas, que le permite disponer y gozar ampliamente de
ella (...) Debe tenerse en cuenta, sin embargo, que si bien la posesion y la
propiedad son cosas diferentes, existen entre esas dos instituciones
relaciones muy grandes: 1° la posesion, como veremos mas adelante, si es
protegida y amparada por la ley es precisamente porque ella crea una
presuncion de propiedad; 2° la posesion en si misma es un elemento de
adquisicién de la propiedad; 3° la posesion por el transcurso del tiempo

conduce a la adquisicion de ésta por la prescripcion adquisitiva” 7.

Veamos otra idea que sobre la posesion se indica. “La concepcién
basica del derecho de JHERING que se termina de relacionar se hace visible
en su caracterizacion de la posesion. No es dificil establecer que partiendo de
ese concepto JHERING orienté toda su discrepancia con las ideas
desarrolladas por SAVIGNY en torno a la materia. Para él, la posesion, como
se ira viendo, resultaba ser un derecho, no un hecho, y en lo tocante a la
controversia sobre si la posesion debe ser considerada entre los derechos, y
en su caso en qué clase de ellos debe ser ubicada, JHERING sostenia: Si la

definicibn que nosotros hemos dado del derecho es exacta, la posesion,
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indudablemente, es un derecho; es un interés juridicamente protegido. Ahora
bien, como este interés tiene por objeto inmediato (y no indirecto como el que
se presenta en las obligaciones) la cosa misma, es preciso hacer figurar la

posesidn entre las relaciones juridicas sobre la cosa”.

Una persona que es posesionaria no tiene la calidad de propietario,
pero intenta o pretende comportarse como tal, ello se manifiesta a través de

la figura juridica del “animus domini”.

Cabe hacer referencia que la figura del animus domini, es una
expresion latina cuyo significado da a entender que un sujeto tiene la voluntad
de tratar un bien o cosa como suyo. De alli que la intencién de ocupar o buscar
poseer en la figura de propietario resulta de necesidad imprescindible, sobre
todo para poder lograr la prescripcién adquisitiva de dominio, en un futuro
cuando lo solicite a través de la via judicial y obtenga la sentencia que lo

reconozca como propietario.

A manera de reflexion, diremos que si una persona no cuenta con el
animus domini no podra mas adelante llegar a convertirse en propietario, ya
que debe demostrar a lo largo del periodo para solicitar la prescripcion

adquisitiva dicha condicion.

Conforme lo indica SAVIGNY citado por AVENDARNO “e/ animus
possidendi no es otra cosa que la intencién de ejercer el derecho de
propiedad. Esta definicidn, sin embargo, no es suficiente porque el detentador
de una cosa puede tener dicha intencion de dos maneras diferentes. Ejercer
el derecho de propiedad de otro o el suyo propio. Si tiene la intencién de
ejercer el derecho de propiedad de otro, derecho que el reconoce, no tiene el
animus possidendi necesario para que el hecho de la detencién se transforme
en posesion (...) “La segunda hipoétesis es en la que el detentador tiene la
intencién de ejercer su propio derecho de propiedad de suerte que en este
caso el animus possidendi no es aqui otra cosa que el animus domini o el
animus sibi habendi”. “Asi para ser considerado como verdadero poseedor de
una cosa (....) ;(...) quien pretende disponer de los hechos como tendria el

propietario la facultad de hacerlo en virtud de su derecho, implica en particular
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también el desconocimiento en cabeza de otro de un derecho superior a suyo.
La idea de la posesion no exige absolutamente nada mas que este animus
domini; y sobre todo no supone la conviccion de ser realmente el propietario
(opinio seu cogitatio domini); he aqui por qué el ladrén y el bandido pueden
también ser poseedores de la cosa robada como el propietario mismo, y del
mismo modo es diferente del arrendatario, que no es poseedor, porque no

considera la cosa como suya”.

ROBLES MORENO indica con respecto a la figura de la prescripcion
adquisitiva de propiedad lo siguiente: “La prescripcion adquisitiva es un modo
de adquisicion de la propiedad, en el confluyen dos factores determinantes: el
transcurso de un cierto lapso de tiempo (que varia segun las circunstancias)
y la existencia de una determinada calidad de poseedor sobre el bien materia

del caso”.

¢, Cudles son los elementos que permitirian demostrar la existencia de un
animus domini o voluntad del poseedor en comportarse como propietario

respecto de un bien inmueble?

Sobre el tema con precision GONZALES BARRON advierte que “Los
medios probatorios tipicos que sirven para acreditar la posesion son los
siguientes: las declaraciones juradas y recibos de pago del impuesto predial
o arbitrios municipales, los contratos que se refieran al inmueble o que lo
sefialen como domicilio, los recibos de pagos por los servicios publicos
domiciliarios del bien, los documentos publicos, como escrituras notariales, en
los cuales se hayan sefialado como domicilio el bien, las construcciones
realizadas y los recibos de pago por la asesoria técnica o de la adquisicion de
los materiales de construccion, las licencias o autorizaciones tramitadas ante
la autoridad municipal o administrativa, las constancia de posesion emitidas
por organizaciones oficiales o representativas de los pobladores, los recibos
de arrendamiento girados por el solicitante en calidad de arrendador, las
declaraciones testimoniales de vecinos o colindantes o los procedimientos
administrativos o judiciales que haya seguido el poseedor y en los que la
controversia gire sobre la ocupacién del bien, o por lo menos se indique el

domicilio fehaciente del actor; certificados domiciliarios o inspecciones
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judiciales tramitadas como prueba anticipada o que hayan sido levantadas

dentro de cualquier tipo de proceso, constataciones notariales, entre otras” .
4. LA PROPIEDAD

La Propiedad de acuerdo al Diccionario de la Real Academia Espafiola
es el “...derecho o facultad de poseer alguien algo y poder disponer de ello

dentro de los limites legales”.

En cambio, LA PROPIEDAD se encuentra regulada en el articulo 923°
del referido cédigo y se establece que es aquel poder juridico que permite

usar, disfrutar, disponer y reivindicar un bien.

A diferencia del posesionario, el propietario puede disponer del bien,
puede por ejemplo venderlo, enajenarlo, etc. y si lo pierde puede recuperarlo
a través de la accion reivindicatoria, la cual solo puede ser ejercida por el
propietario mas no por el poseedor. Repasando entonces las facultades que

tiene el propietario serian las siguientes:

(hUso.

(inGoce.

(i) Disfrute.
(iv)Enajenacion.

(v) Reivindicacion.

Las causales de pérdida de la propiedad se encuentran reguladas en el
articulo 968° del Cadigo Civil y son:

*Adquisicion del bien por otra persona.

*Destruccion o pérdida total o consumo del bien.

*Expropiacion.

*Abandono del bien durante veinte afios, en cuyo caso pasa el predio al

dominio del Estado.

Con respecto al Derecho de Propiedad AVENDANO VALDEZ nos
sefala que “Los caracteres del derecho de propiedad, como complemento de

los atributos del propietario, configuran y delinean este derecho de propiedad
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como el mas completo de los derechos reales. La doctrina sefiala cuatro
caracteres: es un derecho real, es un derecho exclusivo, es un derecho
absoluto y es un derecho perpetuo. Por ser un derecho real, la propiedad
confiere a su titular las facultades de persecucion y de preferencia, y ademas
establece respecto de la cosa una relacion directa e inmediata. Por ser un
derecho exclusivo, la propiedad es erga omnes, esto es, se puede oponer a
todos y excluye de su ambito a todo otro titular. Por ser un derecho absoluto,
la propiedad confiere a su titular todas las facultades posibles sobre un bien.
Aca se insertan precisamente los atributos del propietario referidos en el
acapite anterior. Y por ser un derecho perpetuo, la propiedad soélo se extingue
cuando el bien desaparece o cuando es abandonado no asi por el simple no

uso del titular”.

“El derecho de propiedad sobre los predios, es decir, sobre los terrenos,
las casas, los edificios y bienes similares es uno que usualmente se analiza
desde el punto de vista del derecho civil clasico. Sin embargo, las categorias
conceptuales del derecho civil, muchas veces importadas de otros paises, no
siempre llegan a engarzarse adecuadamente con el contexto socioeconémico
de nuestro pais. De ahi que se susciten diversos problemas sociales en torno
a la propiedad predial: los asentamientos humanos y las posesiones
informales, el crecimiento desordenado de la ciudad, las construcciones

irregulares, el déficit de vivienda y de servicios basicos, etc.

Por ello, consideramos que es pertinente una investigacion en torno a
la propiedad predial y especificamente al concepto de predio con una
perspectiva funcionalista que tome en consideracion el desenvolvimiento de
dichos conceptos en la realidad y procurando tomar en cuenta los vinculos de
este &mbito del derecho con otras ciencias como la economia, la sociologia y

el urbanismo”.

En la doctrina extranjera ALBALADEJO indica que “El derecho de
propiedad (como cualquier derecho subjetivo) es un poder unitario, en el
sentido de que concede sobre la cosa un sefiorio global, del que las distintas
facultades (que frecuentemente la propia ley o la jurisprudencia o doctrina

denomina derechos) o posibilidades de hacer (u omitir) respecto de la cosa
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(asi, usarla, percibir sus frutos, modificarla, excluir a los demas de la misma,
etc.) son solo manifestaciones. Asi como si se dijese: sobre la cosa X se
puede todo (derecho total), luego cabe (facultades) usarla, disfrutarla,
modificarla, excluir a otros, enajenarla, etc. Hacer esta especificacion tiene
solo la utilidad de proporcionar una idea mas detallada de adonde llega en

esos puntos contemplados, el poder del propietario”.

Cabe indicar que desde mucho tiempo atras se ha determinado que el
derecho de propiedad se ha generado en aplicacién del derecho natural y

luego por la aplicacion de las reglas del derecho civil.

Ello se puede apreciar la informacion que aparece en
las INSTITUCIONES DE JUSTINIANO, cuando indica que “Las cosas llegan
a ser propiedad de los particulares, de muchas maneras. En efecto, se
adquiere el dominio, o por derecho natural, llamado, como hemos dicho,
derecho de gentes, o por el derecho civil. Para mayor comodidad, es preciso
exponer antes el derecho mas antiguo, y éste es evidentemente el derecho
natural, que naci6 con la naturaleza de las cosas, con los mismos hombres,
mientras que los derechos civiles sélo tuvieron origen cuando empezaron a

fundarse ciudades, crearse magistrados y escribirse leyes”

“La propiedad sin la posesion seria un tesoro sin la llave para abrirlo,
un arbol frutal sin la escalera necesaria para cosechar los frutos. La utilizacion
econdmica consiste, segun la naturaleza diversa de las cosas, en el uti, frui,
consumere. La proteccion juridica contra el despojo reside en que al defender
al poseedor se defiende al propietario. La posesion es el contenido del

derecho de propiedad”. ?°

Como vemos, un inmueble bajo el paraguas de Certificado de Posesion
no cumple con los requisitos para constituirse como garantia real bajo la figura
de hipoteca, pues este documento no necesariamente otorga la propiedad a

sus ocupantes, por lo tanto, no es ejecutable.

20 http://blog.pucp.edu.pe/blog/blogdemarioalva/2015/03/03/la-posesi-n-y-la-propiedad-en-el-impuesto-predial-
alcances-y-dificultades/
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En cuanto a la posibilidad de financiar inmuebles con Certificado de
Posesion, el BBVA excepcionalmente y dependiendo de la calificacion del
cliente, se puede llevar a cabo la evaluacion crediticia poniendo como garantia
hipotecaria OTRO inmueble que, si cuente con la documentacion en regla e
Inscripcidén en Registros Publicos, esto evidentemente a cambio del inmueble
gue se esta adquiriendo. Sin embargo, se condiciona al cliente que en un
tiempo prudencial regularice la inscripcion del inmueble con Certificado de

Posesion.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Como hemos visto, hemos analizado dos

posibilidades dentro de esta problemética:

1) La imposibilidad de otorgar como garantia hipotecaria un bien
gue no cuente con Inscripcién en Registros Publicos.
2) La posibilidad de financiar la adquisicion de inmuebles que no

cuenten con Inscripcién en Registros Publicos.

Para el primer caso la normativa del BBVA es clara e innegociable,
pues por la naturaleza de un bien que no estd Inscrito en RRPP, es
IMPOSIBLE tomar hipoteca sobre el mismo, por lo que se recomienda al
cliente regularizar la inscripcion mediante las diversas herramientas juridicas

como la Prescripcion Adquisitiva o regularizacién inmediata de ser el caso.

En el segundo de los casos, se recomienda al cliente evaluar
acidamente la necesidad y el costo / beneficio de adquirir un inmueble sin
Inscripcién en RRPP, poniéndose siempre en la condicion que esta compra
podria ser dada como perdida. Si a pesar de ello, la necesidad y voluntad del
cliente comprador se mantiene, entonces existe la posibilidad, dependiendo
del cliente, de tomar otra garantia que, si cuente con Inscripcion en RRPP,
dejando en claro que, si finalmente la compra no se llega a formalizar y el
cliente perderia su inmueble, el banco esta en condiciones de ejecutar la

hipoteca sobre el otro inmueble sin ninglin impedimento.
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CASO 4

Adquisiciones de inmuebles mediante acciones o0 porcentaje de

participacion.

Otro de los problemas mas comunes en la demostracion de patrimonio
es cuando el cliente es propietario de un inmueble, pero bajo la modalidad de

participacion.

Es decir, el cliente es duefio de una parte de la totalidad del inmueble,
la misma que por ser participativa, generalmente no se define la ubicacion
exacta del area que le corresponde pudiendo ser en cualquier lugar del area
gue ocupa el inmueble por lo que su valorizacion es inexacta ya g un mismo
inmueble cuya propiedad esta en participacion, dependiendo el lugar que se
elija, pude tener valores distintos. Ser propietario del frontis del inmueble no
es lo mismo que serlo de la parte trasera, por ejemplo.

A continuacion, interesante articulo de Dr. Martin Mejorada, publicado
en Gestion 2016:

“Ante la informalidad y dificultades para poner en orden los documentos
de la propiedad, o simplemente en espera de las autorizaciones para lotizar,
el mercado genera algunas soluciones de aparente eficacia, pero que a la
larga pueden complicar la inversion. En efecto, es usual que los adquirentes
de secciones plenamente identificadas, pero no independizados
registralmente, es decir que no tienen una partida propia en el Registro de
Predios (siguen siendo un todo con su matriz), terminen contratando la
adquisicion de “participaciones” o alicuotas del inmueble mayor que si esta

inscrito.

Se recurre a la figura de la “copropiedad” para que al menos se inscriba
al comprador como condémino, en espera de la independizacién, sin darse
cuenta que ser copropietario implica que no existen derechos exclusivos sobre
una parte material del inmueble, sino solo participaciones. El conduefio tiene
un porcentaje ideal que recae sobre toda la matriz, no un derecho sobre parte
especifica. En la situacion que me ocupa, el recurso a la copropiedad es sin
duda una “simulacién”, pues en la realidad el comprador si recibe una seccion

fisica y toma posesion exclusiva de ella.
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Los supuestos compradores de participaciones creen estar
cubiertos. El vendedor les ofrece formalizar la transferencia de las secciones
materiales en cuanto logre las condiciones y autorizaciones para independizar
los lotes. Sin embargo, debo llamar la atencion de que la asignacion de lotes
solo sera posible si los copropietarios hacen “particidon” o division del
condominio “simulado”, lo que implica un acuerdo unanime de todos los

copropietarios.

Como es de esperar, para cuando llegue ese momento el duefio
original del predio mayor habra vendido participaciones a mas de un
comprador. Esto implica que todos los adquirentes tendrian que intervenir en
la particion. Basta que uno se niegue o que haya cambiado de gusto sobre la
seccién que recibié en posesion para que se frustre la esperada asignacion
de lotes.

La posesion que cada uno ejerza sobre la seccion de su interés no
garantiza que habra particion, ni de que habra formalizacion a largo plazo, ya
que entre copropietarios no esta permitida la asignacion unilateral de
derechos (prescripcion), por mas prolongada que sea la ocupacion del
bien. Ni siquiera esta garantizada la continuacion de la posesion pues en la
copropiedad el uso del bien corresponde a todos los condéminos por igual.
Ademas, la venta de participaciones esta gravada y la particion también, lo
que significa que en esta operacién el comprador pagara impuestos en mas
de una ocasion. Si estd pensando dejar sin efecto la transferencia de
participaciones y cambiarla por venta de un lote, olvidelo. En el Perd no se
pueden anular las transferencias de propiedad inscritas, salvo que medie

resolucion judicial.

Mientras tanto, no se fie de la venta de participaciones y procuré la compra de

predios independizados”. 2!

21 http://blogs.gestion.pe/prediolegal/2016/09/la-compra-de-participaciones.html
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Como podemos observar, adquirir un bien de manera porcentual no le

garantiza al cliente la propiedad que pretende hacer suya.

En cuanto a la posibilidad de otorgar este tipo de propiedad en garantia
para apalancamiento financiero, el BBVA se reserva el derecho de hacerlo y
por lo general no se toma en garantia este tipo de inmuebles por los problemas
antes mencionados. Esto a pesar que legalmente el cliente si podria prendar
a favor del Banco su derecho de participacion en el inmueble mediante

documento inscrito en RRPP.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Para este tipo de incidencia, se recomienda
al cliente lograr previamente la independizacion del inmueble, otorgandosele
mediante inscripcion en RRPP la parte que le corresponde legalmente y
sostenida en el tiempo, siendo asi, si es posible tomar en garantia dicho

inmueble mas no mientras mantenga su condicién anterior.

En casos excepcionales y dependiendo de la calificacion del cliente, de ser el
caso que se quiera adquirir un inmueble bajo estas condiciones, se solicitara
al cliente otro inmueble con documentos en regla e inscritos en RRPP para
que respalde esta adquisicion.

PROBLEMAS MAS COMUNES POR LOS CUALES LOS CLIENTES
OBTIENEN MALAS CALIFICACIONES CREDITICIAS EN EL TIEMPO.

CASO 1
Utilizacion de capital de trabajo en la compra de activos.

Un cliente emprendedor dedicado a cualquier actividad que genere
recursos, requiere en determinado momento capital para apalancar negocio

Si es que no tiene recursos propios.

En este caso, lo usual es que requiera dos tipos de capital a otorgarse

mediante préstamos a saber:

Préstamos a corto plazo
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En esta modalidad, la finalidad es determinante. Este tipo de préstamos
se destinan generalmente para la rehabilitacion de saldos pendientes o

adquisicién de inventarios.

Los plazos de amortizacién son mas reducidos, circunscribiéndose a la
consecuciéon del objetivo previsto, esto es una vez saneadas las cuentas
pendientes o adquirido el inventario, y los tipos de interés aplicados son

también menores.
Préstamos a largo plazo

Se engloban bajo esta definicion, las férmulas de financiaciéon con
plazos de amortizacion superiores a un afo, generalmente se utilizan para la
adquisicion de bienes o servicios duraderos que, en el caso de las empresas
estan destinados a incrementar la capacidad de produccion y por lo tanto,

mejorar las cuentas de beneficios. %2

Como podemos observar en la definicion anterior, el tipo de préstamo
al que uno accede esta totalmente relacionado con el fin de uso que se le

otorgue a este.

Lo que suele pasar en clientes que no tienen un correcto manejo de
esta informacién, por desconocimiento o mal calculo es que utilizan el capital
de corto plazo, aquel otorgado para capital de trabajo, en la compra de activos

0 servicios duraderos.

Por ejemplo, un cliente obtiene un préstamo comercial de S/ 100M cuyo
reembolso es cancelable a 90 dias, tiempo que se ha calculado en base a su
ciclo de negocio:

22 http://coyunturaeconomica.com/prestamos/tipos-de-prestamos
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Imagen Nro. 2

“DETALLE DEL CICLO DE NEGOCIO”
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Fuente: Propia.

¢QUE ES EL CICLO DE NEGOCIO?

Es el tiempo considerado entre la adquisicion de los activos o
mercaderia, su posterior venta y finalmente la reposicion de los mismos
mediante nuevas compras. Dentro de ese tiempo, existen procesos de

produccion, transformacion, venta y cobranza.

Formalmente y por naturaleza propia no existe ningun ciclo de negocio
que supere los 12 meses 0 un ejercicio contable completo, razon por la que
de manera tedrica no se deberia otorgar mediante financiamiento un préstamo

para capital de trabajo que supere dicho tiempo.

Sin embargo, existe un capital de trabajo denominado estructural, aquel
que contempla el financiamiento de la actividad del negocio propiamente
dicho, pero con devoluciones mediante cuotas a mas de 12 meses, el cual
evidente ya no calza con el ciclo del negocio si no que se repaga con los
dividendos que genera el ciclo y su propia reinversion. Esta modalidad de
capital de trabajo definitivamente termina siendo mas oneroso para el cliente

dado el tiempo de uso del capital y el alto costo financiero. Si bien el cliente
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puede evaluar su comodidad de pago en base al monto de las cuotas y la
facilidad de disponer dinero inmediato para su reutilizacion, pocas veces se

analiza el costo financiero que esto implica.

Por el contrario, un capital de trabajo estructurado de acuerdo al ciclo
del negocio, se minimiza costos financieros de manera importante. En este
caso la preocupacion del cliente y del Banco es la de tener disponibilidad
rapida sobre los fondos devueltos a fin de reiniciar nuevamente con el ciclo

del negocio.

De esa manera podemos comentar algunos ejemplos de ciclo de
negocio en relacion al tiempo que estos toman considerando siempre el factor
correspondiente a las ventas al crédito que tiene el cliente pues este es un
dato determinante para este célculo (cuento tiempo se demora en cobrar sus

ventas al crédito):

Comercializaciéon de combustible tiene como maximo 90 dias de ciclo de

negocio.

Comercializacion de abarrotes tiene como maximo 45 dias de ciclo de

negocio.

Comercializacion de muebles y enseres podria tener como maximo 12 meses

de ciclo de negocio.

Venta de equipos tecnoldgicos tiene como maximo 90 dias de ciclo de

negocio.

Venta de equipos, maquinaria y vehiculos tiene como maximo también 12

meses de ciclo de negocio.

Volviendo al tema del problema y una vez que hemos puntualizado las
modalidades de capital que podria requerir una empresa y su Uso, pasamos

a comentar la incidencia frecuente que ocurre en el mal uso de este capital:

Lo que usualmente hace un cliente con disponibilidad de efectivo
prestado a corto plazo, es en lugar de invertirlo para lo que fue otorgado, es
usar ese capital en satisfacer una necesidad de adquisicion de un activo fijo
como es por ejemplo la compra de una unidad de transporte, una maquina de

transformacioén o incluso un inmueble.
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¢, Que lleva al cliente a cometer este mal uso?

Lo mas probable segun nuestra experiencia es un mal calculo o mal

asesoramiento.

Es decir, el cliente toma este capital ante su disponibilidad para
satisfacer una necesidad en la mayoria de veces necesaria para el buen
funcionamiento de la empresa, pero consideramos que comete un error de
calculo al pensar que podra pagar una inversién de esta naturaleza con los
dividendos propios del negocio. En algunos casos, en negocios con alta
rentabilidad la formula puede soportar esta situacion, pero en la mayoria de
los casos no es asi ya que el poco tiempo de repago hace que la caja se
estrese y se termine echando mano del capital de trabajo para cumplir con el
pago y honramiento de las obligaciones asumidas. Esto en el mejor de los

casos, en otros puede significar el inicio de la quiebra del negocio.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Definitivamente el capital debe ser usado
para el fin con el que fue otorgado. Con mas razon aun si se trata de capital

prestado.

Incurrir en este error como lo decimos lineas arriba es fatal para una

empresa.

Lo correcto, de presentarse la necesidad de requerir una inversion en
activo, es solicitar un capital de inversién para dicha finalidad, el que deberéa
contar con el monto y tiempo de repago estructurado para la inversion que se

desee realizar.

Un tema muy importante que debemos de reconocer es que el capital
de trabajo prestado se paga con la misma venta de la mercaderia para la cual
se solicitd el préstamo y sus intereses con el dividendo que este negocio
genere, sin embargo, una inversion a largo plazo para activos, el repago de
dicho préstamo se hace enteramente con los dividendos que el negocio debe
generar pues el activo no se comercializa ya que no es el “core” e negocio del
cliente. Si fuese el caso de verse obligado a vender el activo que se adquirié
estariamos frente a una pérdida de valor importante ya que es dificil que en
poco tiempo, dependiendo del activo, este haya ganado valor que pueda

cubrir los gastos financieros y generar plusvalia.
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CASO 2
Obtencién de un préstamo para un tercero.

Este es un caso tipico que se presenta en la evaluacion de clientes,
donde encontramos que el cliente mantiene deuda en alguna entidad
financiera pero que no tiene sustento en el balance, es decir, figura el

préstamo como pasivo, pero su contrapartida es los activos no es tangible.

Muchas veces para subsanar este error de manera incorrecta, la
contabilidad lleva a cabo una compensacion entre el pasivo adeudado Vs. la
cuenta de caja y bancos, haciendo ver como si el dinero prestado esta en

poder del cliente.

Esta situacion es facilmente identificable ya que en las visitas que se
realiza al cliente no puede evidenciar la inversion y mucho menos la tenencia

del dinero.

Es en este caso donde reconocemos que estamos frente a una
situacion en que el endeudamiento de hecho existe, pero el uso del mismo se
ha destinado a una inversion que no corresponde al titular de la deuda. Como
ejemplos podemos citar prestamos que se adquieren en el Sistema Financiero
para ayudar a un familiar del titular, endeudamientos que han sido destinados
a la compra de vehiculos o inmuebles que se encuentran inscritos a nombre

de terceros.

Lo que la experiencia nos dice, es que este tipo de situaciones, en muy
alto grado de probabilidad terminan siendo cobranza pesada pues al haber
endeudado una empresa para un fin que no la beneficia directamente y que
por lo tanto no esta generando valor en la misma, lo que hace es estresar la
caja del deudor que muchas veces termina cayendo en mora al no poder hacer

frente a esta obligacion debido a que no tiene los recursos para pagar.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: EIl endeudamiento de una persona ya sea
natural o juridica siempre tiene que estar regida por el fin y uso que se le dara

a este préstamo.

Es decir, no es correcto desviar los fondos para fines distintos del origen

del préstamo.
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NO es recomendable endeudar a una empresa con fines de uso de
consumo o particulares como viajes, unidades vehiculares de uso particular,
viviendas casa habitacién entre otros. Para ello lo correcto es endeudar a la

persona natural que requiera ese bien de consumo o crédito hipotecario.
Diferencia entre crédito comercial y crédito de consumo:

“Crédito Comercial:

Es aquel que se obtiene para poder desarrollar alguna actividad
productiva, este crédito tiene una recuperacion del monto obtenido y a su vez
una tasa de rentabilidad, lo cual es favorable para una economia que busca

incrementar sus niveles de produccion.

Crédito De Consumo:

Este tipo de crédito se obtiene con el objetivo de adquirir Bienes de consumo,
lo cual implica que no tiene una recuperacion a futuro, y menos una tasa de
rentabilidad, suele ser utilizado, para incrementar el consumo de bienes
finales, sin embargo, su pago esta muy ligado a la disposicién de ingresos que

tiene la persona que obtiene este tipo de crédito.” 23

CASO 3
Dimensionamiento de las necesidades del cliente.

Este caso se refiere a aquellas incidencias en las que el cliente se

sobrendeuda o en su defecto se queda corto con el proyecto ejecutado.

Es decir, hoy en dia el Sistema Financiero Nacional tiene acceso a
través de la SBS y Centrales de Riesgo que operan en el mercado, a toda la
informacion correspondiente al comportamiento crediticio de un cliente.
Siendo esta informacion el origen de lo que hoy se conoce como la venta

proactiva.

La venta proactiva practicada por muchas entidades financieras
consiste en evaluar a determinados clientes basandose en su comportamiento

crediticio y calificaciones obtenidas tanto en el Sistema Financiero como en el

Z dl-econociendo.blogspot.pe/2009/06/tipos-de-credito-credito-productivo-y.html
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cumplimiento de sus obligaciones ante el fisco y empresas publicas de
servicios. El analisis de esta informacion permite obtener una sancidn
proactiva por parte de las Entidades Financieras que quisieran trabajar con
este cliente, llegandose a otorgar ofertas aprobadas o pre aprobadas de lineas
de crédito mediante tarjetas, préstamos comerciales o de consumo, créditos
hipotecarios y otros. Con esta estrategia lo que se lleva a cabo a continuacion
es buscar al cliente para que la acepte ya que nuestro actual Reglamento de
Transparencia en rigor obliga a que las nuevas facilidades crediticias que se
guisiera otorgar a un cliente nuevo, cliente con experiencia en la entidad o
incluso incrementos en sus lineas de crédito o renovaciones de préstamos

anteriores, tienen que ser previamente aceptados por el cliente.

Esta situacion lo que genera muchas veces es un sobrendeudamiento
de los clientes que muchas veces de manera irresponsable aceptan las
ofertas propuestas por las entidades financieras, quienes evidentemente
también son responsables de esta situacion ya que contando con datos

limitados sobre el cliente otorgan la aprobacién de una facilidad crediticia.

Si bien las incidencias de estos casos no superan, en el BBVA el 10%
de la base de ofertas aprobadas o pre aprobadas, si es un problema real de
muchos clientes que aceptan este tipo de ofertas y hacen mal uso de la

misma, generandose lo que se conoce como sobrendeudamiento.

El sobrendeudamiento de un cliente no solo se genera a partir de
sanciones proactivas, también se generan a partir de malas evaluaciones
crediticias, las cuales tiene su origen en la calidad de la informacion que brinda
el cliente, la falta de conocimiento del cliente, perfil del cliente e incluso
deshonestidad por parte del funcionario del banco que propone la operacion.

El analisis del Riesgos conlleva a un estudio, basado en la informacién
con que se cuenta, que nos permita mitigar el riesgo de no pago por parte del
cliente. Este analisis pretende evidenciar las condiciones propias del cliente
en el tiempo y su generacion de recursos que le permita asumir sus
obligaciones. Es claro que si la informacién es dudosa en su veracidad o el
analisis contiene un error de calculo, méas alla de la pretension del cliente por
querer cumplir con sus obligaciones, este error le puede llevar a un impago y
como consecuencia a una posible mala clasificacion crediticia.
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Otra situacidon que se presenta en el dimensionamiento de la deuda del
cliente es aquella en la que no se lleva a cabo un buen analisis de los recursos

gue requieren para llevar a cabo sea proyectos de corto o largo plazo.

Los ejemplos tangibles son aquellos en los que el cliente y su asesor
financiero no calcularon de manera correcta por ejemplo el ciclo del negocio y
este se ve afectado debido al tiempo de retorno del capital lo que genera un
retraso en la atencién tanto de los clientes y pago de proveedores. Peor aun
si el cliente no tiene capital propio con que suplir este faltante o lineas de
crédito activas en el sistema financiero. Ya que el solicitar un préstamo puntual
o linea de crédito puede tardar incluso 15 dias, tiempo que juega en contra de

la generacion de valor del negocio.

Otro ejemplo constante es aquel en el que los clientes pretenden llevar
a cabo la construccion de un inmueble que se convertird en el activo
importante que requiere la empresa para su punto de venta o almacenes.
Muchas veces el proyecto no ha sido bien dimensionado en su memoria
descriptiva y/o presupuesto y con el aporte del cliente mas el préstamo
obtenido en el Sistema Financiero, no se llega a culminar la construccion
requerida, generando atraso y pérdida de valor ya que se trata de un capital
gue no genera pero que si requiere el pago. Otra de las incidencias mas
repetitivas en este ambito es aquella en la que los clientes modifican el
proyecto inicial de construccibn lo que impacta directamente en el
presupuesto, generandose también en estos casos una situacion complicada
de potencial impago por parte del cliente al requerir mayores recursos para

culminar la obra.

POSIBLE SOLUCION AL CASO: Un mal dimensionamiento de los recursos
requerido por un cliente ya sea para capital de trabajo o inversiones, puede
llevarlo a la situacion de impago y por ende de mala clasificacion en el Sistema

Financiero.

Para evitar esto, es necesario valorar la experiencia del cliente en su
negocio a través de los afios. Esto nos garantiza que el cliente conoce su
negocio. Es por ello que las entidades financieras exigen un minimo de
experiencia en el negocio al cliente ya que esto mitiga situaciones como las
antes descritas.
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Mucho tiene que ver ademas la responsabilidad el cliente al tomar una
obligacion que de no pagarla debera asumir serias complicaciones en su
historial crediticio, lo cual lo va condicionar en el futuro para obtener
credibilidad crediticia no solo con el Sistema Financiero si no también con
proveedores y otros que pretendan hacer negocios con él. Esto debido a la

mala clasificacion con que contara en el Sistema.

La veracidad de los documentos y evidencias que el cliente presenta
para acceder a estos créditos, es determinante. Estamos hablando de

honestidad.

Adicionalmente a esto, el Sistema Financiero tiene que ser o mas
conservador posible con las ofertas que se generan y el otorgamiento de
facilidades crediticias, ya que la experiencia nos demuestra que el cliente
podria no ser muy responsable en la toma de decisiones de esta indole,

basandose en calculos errados.

4.2 INSTRUMENTO

Nuestra accion de recoleccion de datos se ha basado principalmente
en la experiencia que hemos acumulado en todo este tiempo de desempefio

laboral.

Las evidencias de los casos comentados y descritos obran en las bases
de datos del BBVA Continental, el mismo que por ser la naturaleza que posee,
bajo la Ley de Proteccion de Datos y Secreto Bancario no se puede exponer
en un informe como el presente, mas aun siendo el autor funcionario de
confianza cuyo desempefio esta enmarcado en el Codigo de Etica Laboral

que rige la Institucion.
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CAPITULO V
ASPECTOS ADMINISTRATIVOS

5.1 Recursos necesarios

5.1.1 Recursos materiales.

Para llevar cabo este trabajo se ha requerido contar con el acceso
requerido a los sistemas del BBVA mediante nuestra matricula y clave

correspondiente.

Actualmente nuestros procesos de sistemas cuentan con un servidor
ubicado en Ciudad de México, siendo el servidor principal de informacion

donde se almacena toda la “big data” de nuestro banco.

A nivel Peru solo existe un servidor de respaldo que interconectado con

nuestra central en México.

Cada Oficina cuenta con un servidor de trasmision de datos a Lima y

que esta a su vez la remite a México.

En nuestra institucion cada trabajador cuenta con un ordenador de
altima generacion que le permite tener acceso a los sistemas tanto de

transaccionalidad como de informacion general.

El sistema de trasaccionalidad en el BBVA se llama NACAR y es un
sistema adoptado solo para Peru a partir de la plataforma con ue contaba el
Banco Continental en su momento. Esta plataforma solo “anida” informacion
de la cliente obtenida de otras bases de datos externas y tiene el control de
las cuentas de los clientes. Su “refresh” es automatico en cualquier lugar del
pais. Es decir, el cliente puede hacer una operacién de depdsito en una ciudad
del norte del pais, e inmediatamente el titular dela cuenta puede disponer de
ese deposito en una ciudad del Oriente peruano o el Sur. ES una interconexiéon

sumamente rapida.

Por otro lado, los sistemas de informacion son aquellos como las
Centrales de Riesgo y los Reportes de Analisis Crediticio que estan colgados

en la “nube” para todos aquellos que tengan acceso a los sistemas del BBVA.
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Finalmente, en lo que ha instrumentos de manejo de informacion se
refiere, podemos concluir que el BBVA nos provee de toda informacion
necesaria de almacenamiento y generacion de informacion propia que a su

vez es archivada en la “nube”.

De manera complementaria, cada usuario o trabajador del BBVA
cuenta con su cubiculo tangible para llevar a cabo el trabajo encomendado ya
sea este de transaccionalidad y ventas o solo de gestion y ventas. Es decir,
nos dividimos en cubiculos de atencion en ventanilla o escritorios
acomodados para la gestion y atencion de los clientes. Cada lugar cuenta con
los implementos necesarios para llevar a cabo el trabajo sin mayores
problemas, como disponibilidad de papel y utiles de escritorio, asi como
dispositivos de comunicacion (teléfonos celulares) y almacenamiento. Todo
este material estd asignado a cada lugar y cuando estos se agotan se solicita
la reposicidn necesaria la Economato que es administrada por el Sub Gerente

de cada Oficina.
5.1.2 Recursos Humanos.

Un Gerente de Oficina como es el cargo que desempefia el autor del
presente informe, puede tener a su cargo entre 6 y 15 personas a mas,

dependiendo del tamafio de gestion de la Oficina.

El tamafio de gestidn de la Oficina en el BBVA se mida exclusivamente
por la rentabilidad que la Oficina genera. Estos niveles asignan la categoria
de la Oficina, que administrativamente el BBVA tiene definido en Banca
Minorista, niveles de Oficina que van de la “A+, A, B, C, D y E” siendo la

categoria “E” de las mas pequefias que hay en la red.

Sin embargo, la estructura organizacional es siempre la misma, siendo
el Gerente de Oficina siempre el responsable de toda la gestion, asistido este
a su vez por el sub gerente y los ejecutivos que existen para cada tipo de

gestion.
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El organigrama de una Oficina seria el siguiente:

Imagen Nro. 03

ORGANIGRAMA DE OFICINA

GERENTE DE
OFICINA

SUB GERENTE

OFICINA

ASISTENTES DE EJECUTIVOS EJECUTIVOS JECUTIVOS VIP EJEB%ldE\;;OS
OPERACIONES EMPRESA NEGOCIO PERSONAL

Fuente: Propia

Hasta no hace mucho, las Oficinas del BBVA marcaban de manera muy
especifica el tipo de gestion que cada empleado llevaba a cabo, dividiéndola
entre la parte operativa que eran los encargados de la transacionalidad,
cuidado del efectivo y temas administrativos y los empleados de la parte
comercial que serian los gestores de los clientes, dependiendo el tipo de
negocio que se pretendia generar con el cliente o dependiendo del tipo de

ingresos que tiene el cliente para definir el tipo de gestion que le corresponde.

Es decir, los clientes se clasifican por el tipo de tributacion que posee

para adecuar el tipo de gestion que le corresponde.

Los clientes que generan renta de segunda, cuarta y quinta categoria,
son dependientes por lo tanto les corresponde la gestién de la Banca Personal
y dependiendo de la generacion de rentabilidad que dicho cliente le representa

al Banco, este pasa a ser un cliente atendido por la gestion VIP o Premium.
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Los clientes que generan renta de primera y tercera categoria, ya sean
estos personas naturales o personas juridicas, se ubican en la gestion de la
Banca Empresa si su facturacion es superior a los S/ 6MM millones de Soles

anuales. El resto de clientes es gestionado por la Banca Negocios.

La nueva vision del BBVA nos ubica a todos los empleados como
gestores comerciales cuyo principal objetivo son las ventas y gestién del
cliente. Dentro de ese primordial objetivo, ademas existen empleados que por
su ubicacion dentro del organigrama tienen encargado la parte de la
trasaccionalidad, gestiéon del efectivo y administracion de la Oficina. Esta labor
actualmente recae sobre el Gerente como responsable de la misma y
especificamente sobre el Sub Gerente de Oficina, sus asistentes y Asesores

de Servicios.

En ese sentido, toda la Oficina tiene como fin primordial buscar la
rentabilidad de la misma a partir de la venta de productos del anaquel
comercial con que cuenta el BBVA, tanto en lo que se refiere a productos del
activo, pasivo y de terceros (como los seguros). A esto también se incluye la
generacion de rentabilidad mediante operaciones de tipo de cambio de

moneda.

En esta gestion que cada uno tiene asignada, la toma y generacion de
datos de los clientes es sumamente dinAmica y se produce a cada momento.
Esto nos permite opilar datos en cada momento de atencién, ayudados por

nuestros recursos materiales.

Un banco tiene la ventaja de contar con la credibilidad y herramientas
necesarias para obtener datos de sus clientes de manera fidedigna, rapida y
con bajo costo.

A partir de este principio, el suscrito ha podido elaborar el presente
informe, basado en la experiencia personal y en la solucion de problemas

reportados por el personal que se encuentra a cargo de un Gerente de Oficina.
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5.1.3 Recursos Financieros.

Los recursos financieros con los que se ha contado para llevar a cabo
este informe ha sido asumidos por el suscrito en lo que a la propia elaboracién

se refiere y este esta detallado por lo siguiente:
Gastos en papel: S/ 50.00
Gastos en utiles de escritorio: S/ 30.00
Gastos en impresion y presentacion: S/ 200.00
Gastos en Bibliografia: S/ 400.00
Gastos de traslado de personal: S/ 80.00
Total asumido por el autor: S/ 760.00

Sin embargo, consideramos que dentro del informe de recursos
financieros se debera incluir los salarios que tanto el suscrito percibe por su
desempeiio como Gerente de una Oficina Bancaria y el salario de los

principales colaboradores.

Esto basado en que es en la experiencia de todo este grupo humano,

en lo que se sustenta este informe.

En cuanto a ello para precisar por obvias razones este dato es
confidencial, sin embargo, las bandas salariales que se maneja en el sector
privado para estos casos son conocidas y nos permitiria al pequefio
presupuesto detallado lineas arriba, agregar los costos salariales, lo que en
buena cuenta seria lo correcto ya que un trabajo de campo para levantar esta
informacion que nosotros como empelados financieros la tenemos a la mano,

significaria el mismo costo que expresamos.

5.2 Cronograma de actividades

El presente trabajo ha sido llevado a cabo en unos 120 dias
aproximadamente, compartiendo el tiempo laboral del autor con sus

actividades académicas.
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Dentro del cronograma, la actividad méas importante podemos
mencionar que ha sido la recopilacion de datos y la busqueda de bibliografia
gue sustente lo expresado.

Lo que mas tiempo ha demandado es probablemente el tipeo de la

informacion conjuntamente con la revision y el acabado del proyecto.

La linea de tiempo para llevar a cabo el proyecto ha tenido también sus
contratiempos en cuento a la informacion a sustentar, ya que siendo esta una
experiencia personal, si bien existe bibliografia sobre lo comentado, fue una
tarea ardua identificar los casos mencionados dentro de la experiencia

bibliogréfica.

Nuestro Grafico al respeto es el siguiente:

Tabla Nro. 05

CRONOGRAMA DE EJECUCIONDEL PROYECTO"CAPACIDAD DE PAGO DELOS
CLIENTES DEL BANCO BBVA CONTINENTAL HUANUCO"

1ro. IDENTIFICACION DEL MODELO DEL PROYECTO 01/07/2018
[07/20 g
2do. RECOPILACION DE DATOS Y BIBLIOGRAFIA Lfufa0ns

0

(a]

<1

g

01/08/20 5
§ 3r0. TIPEQ DE INFORMACION. 01/08/2018 fecha
E m duracien
!
4to. REVISION ¥ ACABADO DEL PROYECTO 15/10/2018
Sto. PRESENTACION DEL PROYECTO. 31/10/2018 ﬂ

abr.-18abr.-18may.-1§un.-18jun.-18 jul.-18 3go.-18ago.- 18sep.- 18oct.-18 oct.-18nov.-18
Meses 2018

Fuente: Propia.
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CONCLUSIONES

La competitividad en el mercado financiero ha hecho que estas
empresas afinen sus evaluaciones considerando en ellas la informalidad que
el cliente admite, la misma que se contrasta mediante técnicas y politicas
establecidas por la Unidad de Admision del Riesgo. Esto evidentemente
favorece al cliente, sin embargo, mantiene el “status quo” de la situacion actual
y no motiva, en el tiempo y la necesidad, a que los clientes se formalicen,

generando informacion errada cuando menos.

Esto evidentemente genera una distorsion en la capacidad de pago de
cada cliente, asi como también incrementa el riesgo de morosidad de los

créditos otorgados.

A pesar de ello consideramos que existe un amplio espacio de
crecimiento para el Sector Financiero considerando que el Peru solo esta
bancarizado a un 48% y Huanuco a un 35%. Cubrir ese margen, redundara
en beneficio de la poblacion y en la generacion de mejores resultados para

las entidades financieras (win to win).

Queda evidenciado que la falta de informacion y por ende
desconocimiento por parte del publico, hace que cometan errores que les
impide acceder a un financiamiento teniendo que trasladar en el tiempo la

necesidad lo que pone en riesgo el negocio.

Es necesaria una revision de las politicas de recaudacion (Hacienda)
por parte del Estado, con la finalidad de permitir la formalizacion de la
economia. Una alternativa es ampliar la base de recaudacion a todo ente
que genere ingresos versus una aplicacién correcta del dimensionamiento
de la tributacién a fin de hacerla lo mas equitativa posible y permita motivar

la reclamada formalizacion.
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RECOMENDACIONES

Desde nuestro analisis, nos permitimos recomendar un trabajo integral
tripartito entre el Estado, Las Instituciones Financieras y las empresas. Esto
con la finalidad de generar confianza entre todos los participantes y
apuntemos a un pais con mejores condiciones donde la formalidad y ética
impere, mas aun teniendo en cuenta la necesidad de los tiempos actuales en

cuanto a estas variables.

Encargar el Estado a las empresas financieras, como parte de su
aporte y compromiso social, un programa serio y estructurado de capacitacion
temprana a los estudiantes del nivel primario sobre AHORRO vy
responsabilidad financiera. Los paises mas exitosos en estos &mbitos cuentan

con ello.

La globalizacion es por ahora el Unico vehiculo que nos asegura tener
posibilidades de crecimiento en el futuro, tanto a nivel empresarial como

personal. Es necesario impulsar esta variable.

Para lograr estos objetivos ambiciosos es de imperiosa necesidad
trabajar no solo desde lo que corresponda al Estado si no que de manera
romantica consideramos que los hogares peruanos tienen que recuperar los
valores de una sociedad sana que nos lleve a premiar al que hace las cosas
bien y no a quien saca ventaja de una accion producto de una situaciéon no

formal.

Hoy que nuestra sociedad peruana esta tan convulsionada por la falta
de valores en nuestra sociedad, donde se destapan casos antes
inimaginables de corrupcion y que compromete practicamente a todos los
miembros de la sociedad, es cuando la accion a la que invocamos contribuiria

a mejorar esta situacion.

Evidentemente que, si logramos mejorar en la puesta en vigencia los
valores en nuestra sociedad, esto es inevitable que repercutird en lo que el
tema nuestro nos atafie, pues considerando que todos tributemos y
declaremos formalmente lo que nos corresponde, la capacidad de pago de in
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potencial cliente y su acceso al financiamiento evidentemente se
transparentaria de manera virtuosa, allanando las posibilidades de poder
acceder al sistema financiero. Esto por supuesto para ser realidad, se requiere
no solo de la voluntad de quienes estamos del lado de los contribuyentes si
no que es necesaria la famosa reforma tributaria en nuestro pais, el cual es
un tema mucho mas extenso, pero totalmente en sinergia con nuestra

propuesta.

Asimismo, para que esto funcione las empresas financieras en conjunto
deberian establecer pardmetros minimos que obliguen paulatinamente al
cliente a la formalizacion ya que de no haber consenso en ello el mercado se
distorsiona y lo que realmente sucede es que el costo financiero para el cliente
final termina elevandose de manera drastica, sustentado esto en que se cobra
mas caro porque se asume MAas riesgo. Esto pues termina siendo una
contradiccion ya que el cliente termina pagando mas intereses Vs. El ahorro
gue podria haberse logrado con el pago de sus impuestos bajo el paraguas
de la formalidad. Entonces, lo que tratamos de decir es que finalmente en un
estado de informalidad de declaraciones, no solo pierde el Estado si no
principalmente el cliente quien sin percatarse de esta dualidad termina
asumiendo costos financieros que se obliga a pagarlos al no tener acceso a

un analisis mas formal de evaluacioén crediticia.
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Bancarizacion

BANCARIZACION EN AMERICA LATINA
JUNIO 2011
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Fuente: RCC y Equifax, Febrero 2017

Poblacion total considerada: 24.1 millones:
Personas No Bancarizadas: Personas que no tienen informacion crediticia en los Ultimos 5 afios.
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Formula para calcular la capacidad de pago

l \Wgresos ne—(,,,:;)-\gas-l;os)—{fa?\z;y‘;otéfﬂ = capacidad de pago (*)

Diferencia entre Liquidez y Solvencia

Poseer Poseer
LIQUIDEZ SOLVENCIA
significa tener suficiente significa tener suficiente
Efectivo Activos

para atender los pagos

a corto plazo a largo plazo

con la suficiente

seguridad garantia



Ratios Financieros

RATIOS FORMULA EXPLICACION LIMITES

ACTIVO CIRCULANTE
SOLVENCIA C/P
PASIVO CORRIENTE

Capacidad para hacer frente a las obligaciones a corto

5 1,1-2
basandose con las inversiones en activo corriente
TEST DE LA PRUEBA ACTIVO CIRCULANTE - EXISTENCIAS Capacidad para atender las obligaciones de pago a e
ACIDA PASIVO CORRIENTE corto sin tener en cuenta las existencias en almacén :
" DISPONIBLE Capacidad para pagar las deudas a corto plazo con el
TESORERIA < 3 0,1-0,3
PASIVO CORRIENTE dinero efectivo
DEUDA TOTAL Si es reducido hay autonomia financiera, si es elevado
ENDEUDAMIENTO 2R i 0,4-0,6
PATRIMONIO NETO+PASIVO indica estructura arriesgada
2 ACTIVO TOTAL Capacidad del total de activos de la empresa para pagar
GARANTIA , 1,5-2,5
PASIVO TOTAL todas las deudas contraidas
AUTONOMIA PATRIMONIO NETO Indica la independencia financiera de laempresaal  cuanto mayor,
FINANCIERA PASIVO TOTAL relacionar sus fondos propios con sus deudas mas autonomia
PASIVO CORRIENTE Indica qué parte de las deudas de la empresa son a
ALIDAD DE LA DEUDA

cuanto menor,
PASIVO TOTAL

corto plazo mejor

Nuestro equipo
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Nuestros Clientes
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