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La paz más desventajosa,  
es mejor que la guerra más justa.

Erasmo de Rotterdam.

I rán no enfrentará al oponente más poderoso. Con el ase-
sinato de Qasem Soleimani, la figura militar más impor-
tante en 40 años de la República Islámica, todos temen 
a la promesa del líder supremo Ali Khamenei de “repre-
salias severas” y de miles de dolientes iraníes que exigen 

venganza. La profecía de una Tercera Guerra Mundial pro-
veniente de Medio Oriente ha invadido cualquier cantidad 
de espacios y pensamientos. Pero no nos adelantemos, Irán 
puede tener muchas opciones para desencadenar caos con-
tra los intereses de EU y sus aliados de Medio Oriente, pero 
también tiene una razón poderosa para detenerse y recon-
siderar. Siendo objetivos, la realidad es que Irán no puede 
permitirse una guerra con un oponente mucho más podero-
so. Además, se trata de un conflicto de 50 años cuyas tensio-
nes relacionadas siempre han sido temporales.

Juzgó mal a Trump. Cualquier represalia que conduzca 
a guerra causará un daño enorme a la República Islámi-
ca. El número de víctimas de Irán será mucho mayor y por 
ello el régimen en Teherán lo ha evitado. Los líderes islámi-
cos son estratégicos, comprenden a sus oponentes y antici-
pan sus movimientos. Pero esta vez juzgaron mal a Trump. 
Convencidos de que Trump haría todo por evitar una gue-
rra, han provocado por meses a EU con objeto de aliviar 
las sanciones económicas que Trump impuso tras retirar-
se del acuerdo nuclear en mayo del 2018. Un año des-
pués, en mayo del 2019, Irán comenzó una campaña de 
intimidación atacando navíos internacionales, pero tuvie-
ron cuidado de no hundir barcos o matar a nadie. Al no 
haber respuesta, derribaron un avión no tripulado militar 
estadounidense. Trump suspendió un ataque de represalia 
en el último minuto, pero anunció una línea roja: la muer-
te de cualquier estadounidense a manos iraníes exigiría 
una respuesta militar. Entonces, Irán aumentó las apuestas 
al desatar un gran ataque contra las instalaciones petro-
leras sauditas. EU trasladó tropas a Arabia Saudita, pero 
nuevamente no respondió agresivamente. Irán, atacó más 
tarde con cohetes instalaciones de EU en Irak. La semana 
pasada mató a un contratista estadounidense, varios poli-
cías y soldados iraquíes e hirió a cuatro tropas de EU. En 
respuesta, EU atacó las bases de Kata’ib Hezbollah; mata-
ron al menos a 24 cuadros de la milicia. Luego, Irán dañó 
el complejo de la Embajada de EU. En Bagdad, la admi-
nistración Trump afirma que recogió información creíble de 
que Soleimani estaba planeando nuevos ataques contra 
personal estadounidenses. No se ha proporcionado evi-
dencia, pero tal comportamiento es consistente con las pro-
vocaciones de Irán. 

¿Qué sigue? Volatilidad temporal. Irán ya no puede su-
poner que EU no responderá provocaciones con una fuerza 
desproporcionada. Khamenei debe saber ahora que “repre-
salias severas” por parte de Irán podrían encontrarse con 
una respuesta aún más devastadora. Irán no cuenta con ar-
mamento nuclear por ahora. Así, la opción más inteligente 
para Irán sería tomar en serio al secretario de Estado, Mike 
Pompeo, cuando dice que EU ahora está buscando una re-
ducción de la escalada y restringir sus represalias a truenos. 
Los comentarios recientes de Trump hacen sentido: “No estoy 
iniciando una guerra, la estoy evitando”, e “Irán nunca ha ga-
nado una guerra pero si buenas negociaciones”.

Petróleo. Dejando a un lado la variable psicológica, el ma-
yor riesgo fundamental del conflicto es un alza del precio del 
petróleo, al ser Irán el quinto productor más importante a ni-
vel mundial, con 6.0% de la producción mundial (EU es el pri-
mero con 19% de la producción mundial y México ocupa el 
lugar 12, con 2.7 por ciento). Un recorte de producción que 
aumente precios o el ataque a instalaciones propiciaría pre-
siones inflacionarias. Estemos atentos.

¿Tercera Guerra Mundial? 
No esté tan seguro
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De las entidades, nueve obtuvieron una evaluación de 10

Mejoran bancos calificación 
en producto de captación 
••De acuerdo con la Condusef, este proceso consiste en verificar  

que la prestación del servicio cumpla con la normatividad aplicable

Edgar Juárez
eduardo.juarez@eleconomista.mx

La mayoría de los bancos evalua-
dos mejoró su calificación en la eva-
luación del producto de captación Pa-
garé con Rendimiento Liquidable al 
Vencimiento.

De acuerdo con la evaluación que 
realiza la Comisión Nacional para la 
Protección y Defensa de los Usuarios 
de Servicios Financieros (Condusef), el 
promedio de calificación para el pro-
ducto pasó de 3.9 a 7.5.

De acuerdo con la dependencia, Pa-
garé con Rendimiento Liquidable al 
Vencimiento (PRLV) es un instrumen-
to financiero muy versátil en donde la 
persona usuaria puede invertir general-
mente desde 1,000 pesos a un determi-
nado plazo que puede ir de siete, 28, 91, 
182 y hasta 364 días, con una tasa de in-
terés anual fija, la cual le permite dispo-
ner del capital inicial y de los intereses 
que se hayan generado al vencimiento 
del periodo contratado.

Al mes de julio del 2019, los bancos 
que fueron supervisados reportaron ca-
si 2.9 millones de cuentas en PRLV, con 
monto de 1 billón 835,000 millones de 
pesos, equivalentes a 99.3 y 94.6% del 
total, respectivamente.

Por su participación en el número de 
cuentas de este producto en el merca-
do destacan: Santander con 26.5%, Ba-
norte con 16.9% y Citibanamex con 
16.4 por ciento.

El proceso en materia de transparencia 
consiste en verificar que los documentos 
e información que utilizan las institucio-
nes financieras con las personas usua-
rias, en la etapa precontractual, duran-
te la prestación del servicio contratado 
y, en su caso, al momento de su cancela-

ción, cumplan con la normatividad apli-
cable, por lo que se analizan expedientes 
de clientes que contienen documentos 
como contrato de adhesión, carátula, es-
tado de cuenta y comprobante de ope-
ración. También se revisa que la publici-
dad del producto ofrecido, en este caso el 
PRLV, y la página web contengan infor-
mación consistente, completa y no den 
lugar a error o confusión.

Los mejor y peor evaluados 
De esta forma, los bancos que obtuvie-
ron una calificación de 10 en este pro-
ducto fueron: Afirme, Scotiabank, Ban-
regio, Intercam, BBVA, HSBC, Banbajío, 
Volkswagen Bank y ABC Capital.

En tanto, los que obtuvieron una ca-
lificación reprobatoria fueron: Actin-
ver, Ve por Más, Banco Famsa, Multiva 
y Banco Base.

“Cabe destacar que hubo institucio-
nes que, teniendo una primera califica-
ción reprobatoria, alcanzaron la máxima 
de 10, como es el caso de: Intercam, BB-
VA, HSBC, BanBajío, Volkswagen Bank y 
ABC Capital”, destacó la Condusef.

Algunas institu-
ciones reprobaron 
en la primera 
ronda. foto archivo 
ee: eric lugo

fuente: condusef 
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Usuarios lo piden sólo si es necesario

Mexicanos son más cuidadosos  
al pedir un préstamo: Provident

Redacción
finanzas.personales@eleconomista.mx

Antes de solicitar un préstamo, la ma-
yoría de los mexicanos lo piensa de ma-
nera cuidadosa y analiza todas las op-
ciones, reveló la empresa Provident.

De acuerdo con los resultados de la en-
cuesta Bienestar Económico y Actitudes 
sobre la Toma de Decisiones Financieras 
2019, realizada por la empresa de présta-
mos y la empresa de investigación Ipsos 
MORI, de los mexicanos que han solicita-
do un préstamo, 91% afirmó que lo anali-
za detenidamente antes de pedirlo.

Respecto a pedir prestado, 88% afir-

mó que nunca pide más de lo que pue-
de pagar, y sólo 7%afirmó que tiende a 
usar el crédito por impulso.

En cuanto a las consideraciones pa-
ra obtener un préstamo, 57% respon-
dió que lo pide solamente si necesita el 
dinero, 55% analiza cuánto va a pagar 
en total y 52% considera la duración del 
préstamo.

Ante la duda de cuáles son  sus las prin-
cipales fuentes de información financie-
ra, 53% respondió que lo hace a través de 
un asesor financiero, 46% que lo hace por 
Internet, 36% por amigos y familiares, y 
sólo 25% dijo que a través de otra persona 
que trabaja en el sector financiero.

Según la 
encuesta, 
88% no pide 
más allá de 
lo que puede 
pagar, y 
55% analiza 
cuánto 
pagará al 
final del 
crédito.


