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Sistema financiero peruano. ¿Cómo va? (I) 

En el Perú están registrados casi 14 millones de de-

positantes en el sistema financiero (SBS, 30 Junio 

2009), de los cuales el 52% se halla en la Banca 

Múltiple (BM), el 10% en las Instituciones Microfinan-

cieras (IMFs = Cajas Municipales. Cajas Rurales y 

Edpymes), y 23% en Banco de la Nación (BN), etc. 

Asimismo, se registran 7,4 millones de deudores, de 

los cuales el 56% se hallan en la BM, el 20% en las 

IMFs, y BN el 23%. 

Los depósitos 

Al concluir Junio 2009,habían 121728 millones soles 

en depósitos en sistema financiero (SF), el 82% esta-

ba en la BM, el 5% en las IMFs y 12% en el BN. 

Los créditos 

Se habían registrado créditos por 102832 millones 

de soles, el 87,4% fue de la BM y el 8,5% de las IMFs. 

Calidad de cartera 

Una forma de analizar al SF es vía indicadores fi-

nancieros (solvencia, calidad de cartera, eficiencia 

y gestión, rentabilidad, liquidez y posición en ME).  

Veremos la calidad de Cartera (indicador que re-

presenta el porcentaje de créditos directos que se 

encuentra en situa-

ción de vencido o 

en cobranza judi-

cial), y rentabilidad 

patrimonial. 

El cuadro muestra la 

calidad de cartera del SF, que en Junio 09 alcanzó 

un valor de casi 2%, superior al valor de iguales me-

ses de los dos años previos.  

El cuadro inferior muestra la calidad de cartera de 

la BM, que a Junio 09 llegó a 1,62%. La calidad de 

cartera de las IMFs, 

llegó a Junio a 4,9%. 

En términos regiona-

les, la menor tasa de 

morosidad se registra 

en Callao(1,3%) y en 

Lima (1,7%), y la mayor tasa en Apurímac (3,8%) y 

Loreto (4,0%). Hay variabilidad. 

Banca y empresa 

 Anuncie en esta publicación, ver, www.iee.edu.pe 
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Morosidad por tipo de crédito (en la BM) 

El aumento en ratio de morosidad se produce prin-

cipalmente en créditos de microempresa (MES) y 

de consumo, que registraron la mayor morosidad al 

cierre de junio 2009, con niveles de 4,46% y 2,95%, 

respectivamente.  

Por su parte, los créditos comerciales registraron 

una morosidad de 1,16% para el mismo periodo, 

mientras que los créditos hipotecarios registraron 

0,84%, el menor nivel de morosidad . 

Rentabilidad en la BM 

La rentabilidad patrimonial (ROE) registró a junio 

2009 un valor de 27,21%, 3,29 puntos porcentuales 

por debajo del nivel 

registrado en trimes-

tre previo  

Por su parte, el indi-

cador de rentabili-

dad sobre activos 

(ROA) registró un valor de 2,30% en junio 2009  

(gráfico superior  en página siguiente). 

Morosidad en las IMFs. 

La morosidad de las IMFs se incrementó entre junio 

de 2008 y junio de 2009, al pasar de 4,3% a 4,9%, 

producto del aumen-

to de la morosidad 

en los tres subsiste-

mas.  

Las Cajas Municipa-

les y las EDPYMES presentaron los mayores incre-

mentos en el ratio de morosidad (de 0,7 y 0,5 pun-

tos porcentuales, respectivamente), alcanzando 



Sistema financiero peruano. ¿Cómo va?(II) 
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ambas una morosidad de 4,9% a junio 2009. En las 

Cajas Rurales, la morosidad se incrementó en 0,5 

puntos porcentuales, registrando un ratio de 4,5% a 

junio de 2009, el menor 

del sistema microfinan-

ciero (gráfico)  

ROE  de las IMFs 

La rentabilidad patrimo-

nial de las IMFs se situó en 

18,6% a junio 2009, 4 pun-

tos porcentuales por de-

bajo del registrado a ju-

nio 2008 (gráfico) 

Ello fue explicado por las Cajas Rurales, cuyo ROE 

descendió en 8,4 puntos porcentuales, presentan-

do además el indicador 

más bajo del sistema mi-

crofinanciero a junio 2009 

(11,4%).  

Le siguieron las Cajas Mu-

nicipales, con una caída 

del ROE de 3,5 puntos 

porcentuales, pese a lo 

cual registraron la mayor 

rentabilidad patrimonial 

del sistema (20,7%).  

En  EDPYMEs el ROE se redujo tan solo en 2,6 puntos 

porcentuales (15,3% al cierre de junio 2009). 

ROA  en la IMFs 

A junio 2009, la rentabilidad de los activos de las 

IMFNB se ubicó en 3,1%, 

0,9 puntos porcentuales 

por debajo del ROA pre-

sentado en junio de 2008, 

como resultado de la 

caída del indicador en 

los tres subsistemas.  Las 

EDPYMEs junto con las 

Cajas Municipales pre-

sentaron los mejores indi-

cadores a junio 2009 (3,3% cada una), seguidas de 

las Cajas Rurales (1,6%). A continuación, por su per-

tinencia, nos referimos un poco más sobre las Cajas 

Municipales 

Las cajas municipales dentro de las IMFs. 

Al 31 de julio 09, opera-

ban 13 cajas municipa-

les. Dentro de éstas des-

tacan las de Arequipa, 

Trujillo y Piura.  En cuanto 

a créditos la de Arequipa 

está en primer lugar 

(17,8% del total) seguida 

de Trujillo (17,1%) y Piura 

(16,1%). En depósitos, Piu-

ra está en primer lugar (18,6%), seguida de Trujillo 

(16,9%) y Arequipa (16,4%). 

En patrimonio, Arequipa 

lidera (15,9%), seguida 

de Trujillo (15,1%) y Piura 

(14,5%).  

En comparación a Julio 

2006, por ejemplo, la Ca-

ja Trujillo gana una posi-

ción en captaciones y 

patrimonio (de tercer a 

segundo lugar) y pierde 

una posición en coloca-

ciones (de primero a segundo). 

Indicadores financieros en las cajas municipales 

En calidad de cartera, la de Arequipa registra 4%, 

Trujillo 5,3% y Piura 6,6%, promedio 4,95% 

En eficiencia y gestión, 

Arequipa 9,4%, Trujillo 

8,9%, Piura 10,9%, el pro-

medio es 9,9%. 

En rentabilidad del patri-

monio (ROE) Arequipa 

23,6%, Trujillo 17,7%, Piura 

17,3, promedio 20,7%. En 

rentabilidad de activos 

(ROA), Arequipa 3,8%, 

Trujillo 2,6%, Piura 2,4%, promedio 3,3%. 

Como se podrá inferir, el comportamiento de las 

instituciones del SF ha sido un tanto disímil. 



Lentamente se ha ido instalando en la cultura cor-

porativa de las empresas la idea de que si los gru-

pos de trabajo tienen problemas de comunica-

ción, se afectan los resultados que quiere alcanzar 

la organización.  

Es por esto que las compañías han tenido que re-

currir a técnicas de juego para reforzar el trabajo 

de los equipos (E&N, Agosto 2009). 

Técnicas de juego 

Obras de teatro donde los actores pueden ser los 

propios trabajadores, gimnasia dentro de las ofici-

nas, equipos que suben altas montañas, cursos de 

cocina, e incluso actividades de comunicación 

afectiva, tales como el "corazón abierto", donde 

los empleados se dicen los defectos y virtudes, for-

man parte de la oferta. 

Cada empresa necesita técnicas de juego distin-

tas. Pero lo importante es que se asegura que des-

pués de unos meses, mejoran sustantivamente los 

indicadores de calidad y eficiencia. Este tipo de 

actividades deben ser parte de un proceso de lar-

go plazo con objetivos específicos. 

Clima laboral, es lo que importa 

"Lo principal para que se mantenga un clima labo-

ral, la motivación y el compromiso es el liderazgo. 

Cuando hay un buen liderazgo la gente está moti-

vada, comprometida con la empresa, hay mejores 

resultados y mejor desempeño" (Ángela Ossa, CEO 

de Target DDI) 

Hay empresas que ofrece obras de teatro a sus 

clientes Ellos crean, según las necesidades de ca-

da empresa, las representaciones teatrales. Esta 

herramienta les permite ilustrar de manera lúdica 

las fortalezas y debilidades de las relaciones huma-

nas al interior de las organizaciones.  

Además, la utilizan para reforzar la cultura de la 

empresa y comunicar mensajes estratégicos. 

Del escritorio a la cocina: clases de chocolatería y 

repostería 

Otra empresa ofrece herramientas a las empresas 

para fortalecer la identificación de los trabajadores 

vía clases de cocina que incluyen repostería, cho-

colatería o coctelería. 

Con el fin de lograr mayor compromiso, potenciar 

el trabajo en equipo y mayor grado de conoci-

miento entre compañeros de trabajo, empresas 

importantes, han contratado este servicio. 

"Lo más solicitado es una clase de chocolatería. 

Todas las actividades que ofrecemos tienen en 

común la participación grupal y activa, ya que no 

se mira, sino que se hace" (E. Loeff). 

Las actividades las desarrollan en la misma empre-

sa, pero cuando no están las condiciones necesa-

rias, se cuenta con una sala especialmente acon-

dicionada para la actividad. 

Lo que hay que combatir 

Según M. Morales (Top Consultores), lo que afecta 

el trabajo grupal, y lo que hay que combatir, es el 

liderazgo inadecuado, el insuficiente compromiso 

grupal, la baja motivación del logro, la poca ima-

gen corporativa y métodos poco eficientes de tra-

bajo. Además, el bajo nivel de retroalimentación, 

el bajo desarrollo personal, deficientes relaciones 

intergrupales y la poca creatividad e innovación. 

Taller de stress 

Se enseña a meditar a trabajadores. "La idea es 

que se relajen y sientan su cuerpo", Hay pues op-

ciones para mejorar el rendimiento empresarial. 

 

Más juegos grupales, entonces más eficiencia 

Recursos humanos 
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Empresas externas que se dedican a generar un 

buen ambiente laboral explican que antes de 

llevar a cabo los ejercicios estudian la cultura de 

la organización.  

Para tener mejores resultados, también ofrecen 

la opción de que haya un " coach " que vaya 

siguiendo e interactúe con el grupo para des-

pués entregar un análisis a la gerencia en el que 

se propone un plan de trabajo a largo plazo. 

Lo que hacen es poner en evidencia, de manera 

didáctica, situaciones que ocurren en las empre-

sas. La idea es lograr impacto entre los asistentes 

y un cambio de conducta. 



Cómo conocer más al cliente. Lo cualitativo y cuantitativo 

Después de adaptar tecnologías de información 

para desarrollar métodos de investigación más so-

fisticados, los expertos en marketing se han lanzado 

a probar enfoques más cualitativos y humanos pa-

ra llegar a  corazones y mentes de consumidores. 

“Gracias a la tecnología y otras innovaciones, aho-

ra sabemos más sobre nuestros clientes de lo que 

nunca hemos sabido, pero también señalaría que 

no les comprendemos mejor que hace 40 años” (P. 

Fader, Wharton 2006). 

Propios modelos de marketing 

“Las empresas deben adoptar una posición. Wal-

Mart ha elegido estar del lado de los costes. Otras 

muchas empresas afirman estar cerca de los clien-

tes, pero en realidad lo dicen de boquilla”.  

La feroz competencia, ha causado que las empre-

sas creen sus propios modelos de marketing que 

sustituyen a las enormes bases de datos creadas 

previamente por asociaciones sectoriales. “Antes 

solía haber mucha más transparencia.  

De recopilación de datos a  comprensión creativa 

Los enfoques cuantitativos como data mining (se 

procesa la información para identificar tendencias 

de mercado), son efectivos para empresas con 

productos establecidos.  

No obstante, las empresas que quieren crecer en 

mercados en desarrollo o en mercados con tecno-

logías que convergen, puede que incluso no ten-

gan datos, y mét. cualitativos pueden serles útiles.  

“Aunque se prefieran los datos cuantitativos, el en-

foque cualitativo se sigue necesitando para inter-

pretar qué está pasando, para profundizar en los 

temas” (G. Day Wharton). 

 “No puedes entregar a la persona que va a dise-

ñar un anuncio tan sólo datos sobre el comporta-

miento y esperar que haga mucho con ellos”.  

Necesita tener visión más amplia, definida, multidi-

Marketing y empresa 
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mensional y detallada sobre consumidores objetivo 

Independientemente del método empleado, para 

las empresas el problema fundamental es cómo 

emplear la información que tienen sobre los consu-

midores Whirlpool y Procter & Gamble, utilizan la 

información sobre clientes para crear “bancos de 

conceptos” que sientan las bases para el desarrollo 

de nuevos productos. 

 Esta información, que posiblemente incluya las re-

acciones de los consumidores ante ciertas carac-

terísticas del producto, puede cruzarse con otros 

datos para desarrollar nuevos conceptos. 

Un foro de reflexión 

Después, empresa puede dar un paso intermedio 

más cualitativo creando un foro de reflexión con 

trabajadores propios para debatir cómo transfor-

mar esos conceptos en productos. “Todavía hay 

que conseguir una comprensión creativa a partir 

de la información. Alguien con mucha intuición 

tiene que detectar qué es lo que merece la pena.” 

Comités de asesoramiento de clientes (DAC) 

Algunas empresas están creando CAC para así 

averiguar qué es lo que quieren realmente sus 

clientes. “Lo que hemos aprendido es que la infor-

mación cualitativa es una herramienta poderosa 

para los ejecutivos”. Quieren tener tendencias, 

identificar oportunidades en segmentos de clientes 

rentables que les ayuden a mantener una ventaja 

competitiva sostenible.  

“Un comité consultivo es algo parecido a un foro 

de reflexión”. Debemos siempre innovar.  

www.iee.edu.pe 

Los nuevos métodos para averiguar cuál es la 

actitud y sentimientos de los clientes complemen-

tan cada vez en mayor medida a otros métodos 

basados en cifras  

“Para enfoques cuantitativos, la buena noticia es 

la enorme cantidad de información existente”, 

pero “en mercados industriales y en las relacio-

nes entre empresas, conseguir conocer a tus 

clientes todavía sigue exigiendo un gran esfuerzo 

por los comerciales” (W. Hutchinson, Wharton) 

Cuando deciden utilizar medidas más cuantitati-

vas en estudios de mercado, la información es a 

menudo tratada por 3ras personas que no com-

prenden del todo las necesidades y estrategias 

http://hops.wharton.upenn.edu/people/faculty/hutchinson.html


La determinación de las tarifas, en la regulación 

económica de empresas de servicio público, es la 

tarea más importante que enfrenta un regulador.  

Tarifas, ingresos y costos 

Las tarifas, aplicadas a la demanda proyectada, 

deben ser capaces de generar ingresos suficientes 

para cubrir tres elementos de costos:  

Los gastos de operación y mantención,  

La depreciación de los activos (el costo de re-

emplazo de los activos), y  

Un retorno sobre los capitales invertidos en la 

empresa (costo alternativo de los recursos). 

Este requerimiento debería aplicarse tanto a em-

presas de propiedad pública como privada. 

Tarifas a costos eficientes  

Cuando empresa real está siendo operada en for-

ma ineficiente o configuración de activos no es la 

óptima, cabe preguntar qué gastos, depreciación 

y valoración de activos utilizar para determinar el 

nivel de ingresos que deben generar las tarifas. 

Una opción es utilizar  costos declarados por em-

presa, los cuales garantizan que las tarifas estable-

cidas puedan generar suficientes ingresos para 

que la empresa pueda cubrir sus costos reales.  

Idealmente, las tarifas sólo deberían reconocer los 

costos eficientes de la empresa (costos que empre-

sa podría lograr si operara bajo condiciones ópti-

mas en cuanto a su eficiencia operativa y configu-

ración de activos).  

Pero, ¿cuáles serían exactamente los costos de la 

empresa si operara eficientemente?. El problema 

regulatorio básico consiste justamente en conocer 

cuales son realmente los costos que una empresa 

podría lograr de operar eficientemente.  

El regulador en desventaja 

Al intentar contestar esta pregunta el regulador 

está en desventaja frente a  empresa, ya que tiene 

menos información que ejecutivos de la misma so-

bre condiciones operativas y áreas donde sería 

posible una reducción de costos. En la literatura 

económica este fenómeno se denomina informa-

ción asimétrica entre empresa y regulador. 

Tarifas y costos, como funciona ahora. 

En el Reino Unido las tarifas de los servicios sanita-

rios se fijan periódicamente de acuerdo a la efi-

ciencia que el regulador estima puede lograr cada 

empresa durante los siguientes años.  

Específicamente, los precios máximos que puede 

cobrar un operador se ajustan de acuerdo a la in-

flación (para mantener el valor real de los precios) 

menos el aumento de eficiencia o productividad 

que el regulador estima puede lograr la empresa 

Chile (y Perú),  ha seguido un camino algo distinto, 

aquí también existe un sistema de precios máximos 

que son fijos por 5 años. En sector sanitario, la em-

presa regulada también hace su propio estudio de 

empresa modelo, considerado por regulador 

Las tarifas se fijan sobre base de costos de un ope-

rador eficiente hipotético, diferente del operador 

real. El regulador desarrolla un estudio con consul-

tores externos para conocer cuales son costos de 

esta „empresa modelo‟ hipotética.  

 

Regulación de monopolios naturales. Podemos ir mejor (I) 

Gobierno y regulación 
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Un regulador necesita algún instrumento que lo 

ayude a superar el problema de asimetría de 

información y poder así determinar los costos 

potencialmente eficientes de cada operador 

regulado. Adicionalmente, dicho mecanismo 

debería otorgarle incentivos para que transite 

hacia un estado de operación más eficiente.  

Los consumidores al validar las ineficiencias de la 

empresa, estarán pagando tarifas más altas de 

las necesarias. Además, este procedimiento no 

otorga ningún incentivo a la empresa para mejo-

rar su eficiencia productiva. 

En muchos casos la empresa no tiene conoci-

miento cabal de sus posibilidades de ahorro de 

costos y mejoras de eficiencia. La situación de 

desinformación del regulador se ve agravada 

por el hecho de que la empresa no tiene incen-

tivo alguno para declarar sus costos potenciales 

y reconocer que la empresa real opera con in-

eficiencias. 



Regulación de monopolios naturales.Podemos ir mejor (II) 

Gobierno y regulación 
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Competencia por comparaciones (SCC) 

El uso de comparaciones entre empresa 

(„benchmarking‟ o „yardstick competition‟) es una 

alternativa poderosa a considerar. 

Al comparar una empresa con sus pares, un regu-

lador puede generar información sobre la eficien-

cia relativa de operadores y así generar informa-

ción muy valiosa para el proceso de tarificación. 

Una forma simple de evaluar la eficiencia relativa 

entre operadores sería comparando algún indica-

dor de costos medios entre ellos, por ejemplo los 

costos operacionales por metro cúbico de agua 

producida en el caso del sector sanitario. 

Utilizando la evaluación 

de eficiencia relativa un 

regulador podría fijar las 

tarifas de cada empresa 

de acuerdo al costo uni-

tario promedio de las 

otras empresas.  

Así, las empresas relativa-

mente ineficientes 

tendrán que reducir sus 

costos para lograr el equi-

librio financiero, mientras que se premia a las em-

presas relativamente  eficientes.  

Dado que el precio fijado es superior a los costos 

unitario de estas últimas empresas, ellas obtendrán 

utilidades. La gran ventaja de un SCC no radica en 

su capacidad de generar información sobre los 

verdaderos costos potenciales de las empresas, 

sino en los incentivos dinámicos que genera.   

Como cada empresa sabe que el regulador está 

fijando las tarifas según este método, éstas tienen 

el incentivo de reducir sus costos por debajo del 

promedio de la industria . 

 Hacia costos eficientes 

Sin embargo, el promedio de la industria también 

decrecerá y con el tiempo los costos reales de las 

empresas se acercarán a costos eficientes (como 

ilustra la Figura). El regulador no necesita proyectar 

o estimar costos eficientes de la empresa, sino que 

simplemente utilizar los incentivos dinámicos que 

provee un esquema de tarificación sobre la base 

de comparaciones, y a 

medida que transcurre el 

tiempo la industria se irá 

acercando a su eficiencia 

potencial. 

Virtudes y defectos 

Ningún sistema de regula-

ción es perfecto. Tanto un 

sistema de competencia 

por comparaciones, utili-

zado en el sector sanitario 

del Reino Unido, como el sistema de empresa mo-

delo en Chile y Perú, tienen ventajas y desventajas.  

Entonces, tal vez la conclusión más razonable sería 

explorar el uso de ambos métodos para la regula-

ción de monopolios naturales. 

Hacia la competencia 

Este sistema (SCC) tiene el inconveniente que ne-

cesariamente requiere otorgarle un cierto grado 

de discrecionalidad al regulador para que pueda 

realizar juicios cualitativos y cuantitativos sobre la 

eficiencia de operadores y fijar metas individuales.  

Sin embargo, en este contexto la discrecionalidad 

parece razonable.  Sin embargo, un regulador tam-

bién puede abusar de esta discrecionalidad.  

Para caso del Perú, se tendía que encontrar un ba-

lance entre la discrecionalidad que le otorgan al 

regulador y la necesidad de generar reglas regula-

torias claras. Siempre hay que buscar mejorar. 

 

El sistema de empresa modelo fuerza al regulador 

a microgestionar la empresa regulada, tarea que 

se contradice con la naturaleza de asimetría de 

información que enfrenta el regulador  

 Incentivos reducir costos: las empresas ineficien-

tes para reducir sus pérdidas y posiblemente ob-

tener ganancias, y las empresas relativamente 

eficientes para incrementar sus ganancias. Cada 

empresa está „compitiendo‟ con el costo prome-

dio de la industria.  



Nota docente 
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Jagdish Bhagwati y el libre comercio 

El 22 de octubre se desarrollará la IV cumbre inter-

nacional de Comercio Exterior, organizado por la 

Cámara de Comercio de Lima (Perú). Entre los invi-

tados estará Jagdish Bhagwati (JB). Por su relevan-

cia al apoyo al comercio a continuación una bre-

ve reseña de este  prestigiosos economista. 

JB contra proteccionismo 

 Si durante las últimas cuadro décadas las fronteras 

nacionales no han perdido porosidad, es en parte 

gracias a Bhagwati. Las teorías y las políticas que 

ha propugnado han sido, según la opinión de Paul 

Krugman, uno de los factores que impidieron deci-

siva pero sutilmente que el proteccionismo adqui-

riera un carácter respetable (F&D, Sept 2005, FMI) 

Así que cuando la Ronda de Doha fracasa, o 

cuando vuelven a sonar los reclamos a favor de 

restricciones a las importaciones de productos chi-

nos o sanciones en contra de las empresas que ter-

cerizan sus operaciones, Bhagwati se apresta para 

hacer frente a las fuerzas que pretenden frenar el 

libre comercio: en su opinión, una vez desatado, el 

proteccionismo siempre está presente, aunque va-

ya tomando diversas formas. 

Teoría relevante sobre comercio  

Alrededor de 1961 llegó la revelación que quedar-

ía plasmada en una de las monografías más influ-

yentes de la posguerra sobre la teoría del comer-

cio. Preparada junto con V. K. Ramaswami, un fun-

cionario público, “Domestic Distortions, Tariffs, and 

the Theory of the Optimum Subsidy” vio la luz en las 

páginas del Journal of Political Economy en 1963.  

Antes de su publicación, la optimalidad del libre 

comercio había sufrido ataques con diferentes ar-

gumentos, desde la protección de las industrias 

incipientes hasta las rigideces salariales y los efec-

tos de desbordamiento. Bhagwati reconoció que 

el libre comercio no es óptimo si hay distorsiones en 

la economía. Pero si estas se corrigen con políticas 

adecuadas, en la mayoría de los casos el libre co-

mercio vuelve a recuperar la optimalidad.  

Ejemplo, si existe una externalidad en producción, 

el libre comercio puede muy bien ser subóptimo, 

pero si se crea un subsidio para estimular la produc-

ción de la actividad que causa la externalidad, el 

libre comercio sigue siendo la política óptima.  

Este análisis echó por tierra muchos de los argu-

mentos a favor del proteccionismo, sin por eso per-

der de vista las numerosas fallas del mercado que 

podrían justificarlo. 

Acuerdos multilaterales y bilaterales 

Desde su punto de vista, la liberalización no discri-

minatoria del comercio internacional (por cuenta 

propia o en contexto de negociaciones multilate-

rales) ofrece ventajas abrumadoras en compara-

ción con un acuerdo regional que disminuye las 

barreras de un país únicamente con algunos de sus 

socios comerciales.  

Bhagwati exhortaba a los gobiernos con una letan-

ía: liberalicen por su cuenta o liberalicen en Gine-

bra, pero no en Bruselas, ni en Washington, ni en 

Tokio, ni siquiera en Wellington.´ 

JB economista singular 

En sus “Ensayos Biográficos”, John Maynard Keynes 

describe al economista ideal como alguien con un 

conjunto excepcional de cualidades: comprende 

con símbolos y habla con palabras, piensa en parti-

cularidades en términos de generalidades, imagina 

simultáneamente lo abstracto y lo concreto, es tan 

distante e incorruptible como un artista y tiene los 

pies tan puestos en la tierra como un político. JB 

sobrevive como una especie amenazada en este 

linaje de economistas ideales que se está extin-

guiendo rápidamente. 

Si los aportes teóricos de Bhagwati han sido nu-

merosos, y en algunos casos capitales, sus contri-

buciones prácticas han sido igualmente profun-

das e influyentes. Quizá la primera y más desta-

cada haya sido sobre el desarrollo y las estrate-

gias de desarrollo  

En cuanto a circulación transfronteriza de perso-

nas, JB, como buen liberal (en sentido británico), 

prefiere menos restricciones, reconoce que hay 

diferencias respecto al libre comercio de bienes 
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ECONOMÍA REGIONAL 
  

PERÚ: Producto Bruto Interno 2008 
Valores a precios constantes de 1994 — (Estructura Porcentual) 

PERÚ: PBI, variación Anual 2008 (%) 

Fuente:   “Informe Técnico  Nº 01”. INEI, agosto del 2009 

Predominancia de las Actividades Económicas, 
Según departamentos, 2008 — A Valores Constantes 
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Fuente: “Resumen Informativo “ .Banco Central de Reserva del Perú  (BCRP) , Nº 28  agosto del 2009 

OPERACIONES DEL SECTOR PÚBLICO NO FINANCIERO (SPNF) 1/ 
(Millones de nuevos soles) 

1/ Preliminar. 
2/ Incluye: Organismos Reguladores y Oficinas Registrales, ONP, EsSalud, Sociedades de Beneficencia, FCR y Fonahpu  
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LA ENCUESTA DE SETIEMBRE 

Respuesta de lectores a encuesta de Agosto ¿ En cuánto estima evolucionará el PBI del Perú en el 2009 ?. La mayoría estima que el PBI au-

mentará el 2009, entre 1 y 2%. 

Pregunta, ¿ A qué ritmo espera evolucionará el empleo el 2009 ?  

Favor responder en www.iee.edu.pe,  

Gracias. 

3. ESTUDIOS DE MERCADO INTERNACIONAL 

El Instituto de Economía y Empresa (IEE) ofrece a empresarios actuales y potenciales, 

el desarrollo de “estudios de mercado internacionales”, para diversos países y productos 

(bienes y/o servicios) que se requiera: (Ox= f (Dx) 

El servicios también considera, de ser el caso, sugerir qué productos y/o a qué países 

y/o bajo qué formas, se puede exportar de manera beneficiosa. 

Los interesados pueden concertar una cita a: 

         C: (01) 996074455, RPM # 874422; institutoeconomia@iee.edu.pe 

 

  

 1. PLAN DE NEGOCIOS (Taller para MIPyMEs)  

La Cámara de Comercio de Lambayeque (CCLAM) ha organizado un “taller de plan de 

negocios” para el 5/6 de setiembre, dirigido a pequeños empresarios (actuales y poten-

ciales), profesionales e interesados. El desarrollo del evento estará a cargo de Francisco 

Huerta Benites, presidente del Instituto de Economía y Empresa (IEE). Se tratará: 

Oportunidad, idea y modelo de negocio. Estrategia empresarial 

Planes estratégico, de marketing, de operaciones y de financiamiento 

Dirección empresarial y Recursos Humanos 

Evaluación económica, financiera y social del negocio. 

 2.   NEGOCIOS INTERNACIONALES 

El área empresarial de la Universidad Privada Antenor Orrego (UPAO), ha organizado un 

taller sobre “negocios internacionales” para el mes de Septiembre, el desarrollo del 

evento estará a cargo de Francisco Huerta Benites, presidente del Instituto de Economía 

y Empresa (IEE).  En el evento se aplicará, de manera conceptual y práctica: 

Finanzas internacionales: financiamiento, flujo de caja y rentabilidad del negocio, 

cobertura cambiaria (forward, Swap), tasas de interés, y mercado cambiario. 

Comercio internacional: Dinámica de exportaciones e importaciones, logística, costos 

y precios, productos, planes de negocios, intermediarios y contratos.  

Telefax  : 044- 280932 – Trujillo 

Teléfono  : 01-  2654672- Lima  

Celular : RPM: #874422  /  *116659    

 : Movistar: (01) 996074455    

 : Claro: (01) 997238763 ; (044) 949194238 

Correo : institutoeconomia@iee.edu.pe 

 : institutoeconomia@yahoo.com  

 : ggeneral@iee.edu.pe 

http://www.iee.edu.pe
http://www.iee.edu.pe

