«Algunos Rasgos Bésicos del Sector
Bancario Vasco»

El origen de la crisis bancaria es conocido, la presion competitiva estatal e internacional,
y como consecuencia la necesaria adaptacion al hecho de dejar de ser un mercado
claramente oligopolistico y sometido a una competencia limitada en precios y en
productos. La dimension de la crisis bancaria es mas dificil de precisar, y la comparacion
con la de otros sectores es dificil, pero si las crisis las medimos exclusivamente por el
importe de los fondos invertidos para corregirlas, seguramente la bancaria tiene una
mayor incidencia econémica directa que la crisis siderurgica. El objeto de este trabajo es
dar una visién del sector bancario vasco muy cercana al mercado, en claves de
competitividad, de modo que se puedan deducir algunas ideas para interpretar esas crisis
y el diferente comportamiento de unas Entidades respecto a otras. La intencion no es
tanto dar una interpretacion propia como compartir algunas cifras que permitan al lector
sacar sus propias consecuencias.

Banka-munduko krisialdiaren jatorria ondo gauza ezaguna da: Estatu eta
nazioarte-mailako konkurrentzi presioa, alde batetik, eta horren ondorioz, merkatu
argi eta garbi oligopolistiko eta prezio eta produktuetan mugatutako konkurrentzia
baten menpeko izateari utzi beharra, bestetik. Krisialdi honen nondik norainokoa
zehaztea, ordea, gauza zailagoa gertatzen da, eta beste sektoreekiko konparazioa
egitea ere nekeza benetan; baina krisialdiak, hauek zuzentzeko jarritako diru-
kopuruen arabera bakarrik neurtuko bagenitu, banka-munduko krisiak zuzeneko
eragin ekonomiko handiagoa luke siderurgiaren krisiak baino. Lan honen
helburua, euskal banku-sektorearen ikuspegi ahalik eta merkatutik hurbilena
ematea da, konkurrentziako klabeetan, arren eta ideia batzuk atera ahal izan
daitezen krisialdi horiek eta Erakunde batzuk besteen aldean erakusten duten
portaera desberdina interpretatzeko. Asmoa ez da, beraz, interpretazio propio bat
ematea, baizik eta irakurleari bere ondorio propioak ateratzen lagunduko dioten zifra
batzuk aurreratzea.

The origin of the banking crisis is well-known: national and international competition and,
thus, a necessary adaptation to the fact that the market can no longer be oligopolistic
and subjected to limited price and product competition. The size of the banking crisis is
more difficult to ascertain, and it is equally difficult to compare to that in other sectors, but
if crises are to be compared exclusively by the amount of funds invested in their
correction, surely the banking crisis has a bigger direct economical effect than the crisis
in the iron and steel industry. The purpose of this article is to provide a very market-
oriented overview of the Basque banking sector, so as to be able to deduce some ideas
in order to interpret such crisis and the different behaviour of some entities with respect
to others. It is the intention of the author not so much to convey his own interpretation as
it is to share some statistics which will allow the reader to draw his own conclusions.
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1. ESTRUCTURAY
CARACTERISTICAS DEL
MERCADO BANCARIO VASCO (*)

1.1. Oferta. Entidades bancarias y
evolucion del nUmero de puntos
de venta

Es conocida la elevada densidad de
oficinas bancarias en el Estado espafiol y
en el Pais Vasco en patrticular, y los ratios
de habitantes por sucursal bancaria asi lo
avalan. En todo caso resulta muy
revelador  constatar la  tendencia
mantenida por la estructura de la oferta
bancaria en el Gltimo quinquenio.

Hasta el afio 1990, cuando se
empiezan a apreciar los efectos de las
fusiones bancarias, el conjunto del sector

(*) Nota del editor: Bajo la referencia genérica de
"mercado vasco" o del "Pais Vasco" en el presente
articulo se contemplan conjuntamente la Comunidad
Auténoma del Pais Vasco y la Comunidad Foral de
Navarra.

Ekonomiaz N.° 28

bancario, a pesar de su teérico exceso de
capacidad de oferta, sigue aumentando el
volumen de puntos de venta, y so6lo a
partir de dicho afio, y como efecto de las
primeras fusiones bancarias, se empieza
a reducir el nimero de oficinas. (Cuadro
n.°1)

En el mercado espafiol, la reduccion de
la capacidad de venta es menor en el Pais
Vasco que en el conjunto estatal. Los
datos son significativamente distintos: en
el conjunto del Udltimo quinquenio, en el
Estado se han cerrado 1.517 sucursales
bancarias, en porcentaje un 4,5%,
mientras que a nivel de las cuatro
provincias vascas la reduccion ha sido de
sélo 14 oficinas, un 0,6%.

Pero ademas, este menor ritmo de
adaptacion es imputable a las Cajas de
Ahorro, y es dificil dejar de interpretarlo
como una resistencia a un proceso de
reconversion necesario; en efecto, en ese
periodo, en el conjunto estatal de ha
reducido un 2,9% el nimero de Cajas de
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Cuadro n.° 1. Redes bancarias en el Pais Vasco. Nimero de Oficinas

Subsector 31.12.1988 |31.12.1990 (31.12.1992 |30.09.1993

Bancos (incluye Caja Postal) 1.155 1.142 1.108 1.072
Cajas de Ahorro Cooperativas 866 905 877 880

de Crédito Crédito Oficial Banco 295 309 343 350

de Espaia 6 7 6 6

4 4 4 4

Total 2.326 2.367 2.338 2.312

Fuente: Boletin Estadistico del Banco de Espafia.
Ahorro, contrastando con un aumento obteniendo seguramente importantes

del 1,6% en el caso vasco.

A nivel de agentes econdmicos concre-
tos, dentro de la banca, la fusién del BBV
ha tenido como efecto reducir su red
vasca en nada menos que un tercio (en
parte traspasando oficinas al Banco de
Comercio, de su mismo Grupo)

economias de escala. El Banco Central
Hispano, a consecuencia de una fusion
mas tardia, también ha disminuido sus
puntos de venta de forma significativa (un
8,5% en dos afios), contrastando estos
procesos de adecuacion con el esfuerzo
expansivo de los nuevos competidores

(banca extranjera y banca regional de

Cuadro n.° 2. Red de Sucursales en el Pais Vasco. Banca privada

Bancos 31.12.1988 [31.12.1990 |31.12.1991 |31 12.1992 A 92/88
BBV 267 182 178 177 -90
Banco Santander 76 79 90 98 +22
Banco Central Hispano 234 235 231 214 -20
Banco Guipuzcoano 87 92 98 100 +13
Banesto-Banco Vitoria 64 81 84 94 +30
Banco Exterior 24 25 26 28 +4
Bankoa 5 10 14 20 +15
Otros 275 313 339 350 +75
Total 1.032 1.017 1.060 1.081 +49

Fuente: Anuario de la Banca Privada. CSB.
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Cuadro n.° 3. Red de Sucursales en el Pais Vasco. Cajas de Ahorro

Bancos 31.12,1988 { 31.12.1990 | 31.12,1991 | 31.12.1992 | A 92/88
BBK 302 304 270 261 -41
Kutxa 21 213 213 183 —28
Caja Vital 147 130 119 116 -31
C. A Navarra 138 141 144 146 +8
C. A. Municipal
Pampiona 74 78 80 78 +4
Caixa de Pensiones 1 19 27 31 +30
Ibercaja — 8 8 9 +9
Caja de Ahorros de
la Rioja — 2 2 2 +2
Caja Madrid — - 2 16 +16
Caja Galicia — — 1 1 +1
Total 873 897 866 843 -30

Fuente: Anuario de las Cajas de Ahorros Confederadas.

otras zonas del Estado) y de otros
competidores mas tradicionales, como
Bankoa, el Grupo Banesto a través del
Banco Vitoria, y el Banco Santander
(Cuadro n.° 2).

Entre las Cajas, es llamativa la rapida
irrupcion de nuevos competidores como
Caixa de Pensiones y Caja Madrid, y entre
las cajas fusionadas, la mas rapida
adaptacion corresponde a Caja Vital (en 5
afos ha reducido su red méas de un 20%)
contrastando con el menor ritmo de BBK y
Kutxa (-13% en ambos casos).
Légicamente, las ventajas, via economias
de escala, derivadas de este proceso de
adecuacion, seguramente también habran
beneficiado antes a Caja Vital que a BBK
y especialmente a Kutxa, entidad esta
Gltima que so6lo recientemente ha
empezado a reducir su Red comercial en
el Pais Vasco (Cuadro n.° 3).

Finalmente, el conjunto de Cooperativas
de Crédito (Caja Laboral, Caja Rural de
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Navarra y Caja Rural Vasca), continda una
politica de penetracién, por la via de la
apertura de nuevos puntos de venta,
independiente de la tendencia general de
exceso de capacidad instalada, politica
seguida por la Caja de Ahorros de Navarra.

Si el bancario es un mercado maduro,
con un nivel de diferenciaciéon de los
productos vendidos escaso, ¢son légicos
estos comportamientos tan dispares?.

Es evidente que las decisiones sobre
su red de oficinas de unos bancos y otros,
y de las cajas tradicionales respecto a los
nuevos competidores, reflejan estrategias
también diferentes, pero si parece logico
afirmar que en la medida en que aumente
la estandarizacion de los productos y
servicios bancarios, una estrategia
focalizada sobre la reduccion de costes,
sin ser la Unica posible, si es una buena
baza cara a la supervivencia a largo plazo
dentro de un mercado muy competitivo.
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Por el lado de las entidades bancarias
que apuestan por la agresividad en la
expansion de su red comercial, el reto es
su capacidad para mantener una tension
comercial que les permita crecer lo
suficiente para compensar via volumen
de negocio ese menor control de costes.

1.2. Demanda. Voliumenes de negocio

y tendencia en los ultimos afios

En cuanto a la demanda, agrupandola
por grupos de instituciones, y sin
considerar los fondos captados en, o
dirigidos hacia, el Sector Publico, los
datos basicos del Sector permiten
destacar algunos aspectos:

— La importancia del Pais Vasco, a
nivel estatal, como plaza financiera,
especialmente desde el punto de

vista de captacibn de ahorro
doméstico y empresarial. Los
depdsitos  del sector privado

suponen el 8,93% del total estatal,
cuando su peso econémico total es

del 7,46% en términos de PIB.

— El peso relativo también importante,

pero menor, de su capacidad de
atraccién desde el punto de vista de
alternativa de inversion.

El diferente comportamiento territorial,
especialmente en lo relativo a los
flujos de fondos intermediados a
través de los bancos. Asi, en
Bizkaia, y en buena parte por las
necesidades de financiacién de las
grandes empresas en permanente
reconversion, la banca mantiene un
caracter marcadamente inversor; el
Ultimo dato disponible arroja una
inversion crediticia de casi 300.000
Mptas. en exceso respecto a los
depdsitos privados captados, lo que
muestra un ratio depésitos-créditos
del 76%. Por contra esta cifra en
Gipuzkoa esta practicamente
equilibrada en el 100%.

El también diferente comportamiento
institucional, destacando la
mayor capacidad captadora

Cuadro n.° 4. Mercado bancario - Sector Privado. 30.9.1991

(Miles de Millones de pesetas)

Banca Cajas de Ahorro Cooperativas de Crédito

Zona Dep6sitos Créditos Dep6sitos Créditos Dep6sitos Créditos
Araba 119,6 134,1 153,4 137,1 39,6 21,3
Bizkaia 588,8 775,1 758,8 347,8 147,7 94,9
Gipuzkoa 332,7 346,5 476,7 239,4 135,4 84,8
Nafarroa 389,9 186,2 342,0 166,8 85,6 56,7
Pais Vasco 1.431,0 1.441,9 1.730,9 891,1 408,3 257,7
Total Estatal [21.298,9 19.948,6 17.568,7 10.604,9 1.744,1 980,9

% 6,72 7,23 9,85 8,40 23,41 26,27

Fuente: Boletin Estadistico del Banco de Espafia.
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Cuadro n.° 5. Mercado bancario - Sector Privado. 30.9.1993

(Miles de Millones de pesetas)

Banca Cajas de Ahorro Cooperativas de Crédito
Zona Depdsitos Créditos Depdsitos Créditos Depositos Créditos
Araba 146,3 116,2 201,4 163,9 78,1 28,1
Bizkaia 681,5 969,1 973,1 510,7 179,1 109,0
Gipuzkoa 409,1 342,8 603,3 381,8 159,2 123,9
Nafarroa 316,5 197,6 400,9 212,9 117,21 71,0
Pais Vasco 1.553,4 1.625,7 2.178,7 1.269,3 533,5 332,0
Total Estatal |23.348,1 23.591,9 22.235,4 15.356,5 2.197,2 1.358,9
% 6,65 6,89 9,80 8,27 24,28 24,43

Fuente: Boletin Estadistico del Banco de Espafia.

de ahorro de las Cajas en general
(Cajas de Ahorro y Cooperativas de
Crédito) respecto a los Bancos, 0 Si
se prefiere, su menor capacidad
inversora. (Cuadros n.°4 y 5).

Hasta qué punto este excedente
intermediado por las Cajas supone un
potencial insuficientemente aprovechado,
no es facil discutirlo a nivel de datos
objetivos. El diferente comportamiento de
Cajas y Bancos si parece mostrar una
menor competitividad de las Cajas como
financiadores. En segundo lugar, estos
datos también parecen avalar la tesis,
bastante divulgada, de que la falta de
financiacion no es un factor relevante
entre los causantes de la crisis
econdmica, pero algo que si es objetivo
es que estos recursos excedentarios del
Pais Vasco se dirigen fundamentalmente
a financiar el déficit del conjunto del
Sector Publico.
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2. CARACTERISTICAS DEL MERCADO
BANCARIO DE PARTICULARES

2.1. Cuotas de mercado y su
evolucion reciente. Clientes
preferentes y no preferentes

Es evidente que los servicios bancarios
son en buena medida imprescindibles, y
resulta dificil incluso imaginarse cémo
seria nuestra vida diaria sin utilizar los
medios de pago o cobro a través de una
domiciliaciéon en cuenta bancaria.

Definiendo por penetracion global el
volumen de clientes de cada Entidad en
un sentido muy amplio, no exigiendo para
ello mas que tener abierta una cuenta con
esa Entidad, nos encontramos con que el
mercado vasco (1) esta caracterizado por

(1) Nos referimos a las cuatro provincias de las
Comunidades Auténomas Vasca y Navarra. Los
datos siguientes se refieren sélo a las zonas
metropolitanas alrededor de cada capital, si bien lo
cierto es que los comportamientos comentados en
otras zonas no difieren sustancialmente.
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la casi omnipresencia de las Cajas de
Ahorro.

En efecto, la penetracion global de las
Cajas de Ahorro es del 83%, a gran
distancia de las siguientes Entidades,
BBV (20%) y Caja Laboral (casi 18%), si
bien a la hora de interpretar estas cifras
hay que tener en cuenta que cada cliente
declara tener cuentas, como media, en
algo mas de 1,4 entidades diferentes.
(Cuadro n.°6).

Sin duda la penetraciébn o cuota de
mercado real esta mas repartida.

Con un criterio méas estricto del
concepto de penetracion, considerando
como penetracion real el volumen de
clientes preferentes de cada Entidad, es
decir, sélo aquellos que dirigen hacia ese
Banco o Caja la mayor parte de su

con un cuadro no muy diferente, ya que
las cinco Cajas de Ahorros vascas
absorben el 71,4% de los clientes, contra
el 10 y 8,2% de penetracion real de sus
competidores mas cercanos (BBV y Caja
Laboral), o mejor dicho, de sus
competidores menos lejanos.

Evidentemente, esta situacion de cuasi-
monopolio de las Cajas de Ahorro parece
dificil de mantener en el tiempo, en un
mercado que ha pasado a ser
tuertamente competitivo, y asi vemos que
en tres afios esta penetracion se ha
reducido en casi dos puntos porcentuales,
contrastando con la ganancia de cuota de
mercado de los nuevos competidores,

pero también de algunos de sus
competidores tradicionales mas
agresivos, singularmente el Banco de

Santander y también Caja Laboral.

negocio bancario, nos encontramos

Cuadro n.° 6. Mercado bancario vasco. Cuotas de mercado en el Sector de
Particulares

(En % de clientes)

Penetracién global Penetracion real
Entidad 1987 1990-1991 1987 1990-1991
Cajas Territoriales 83,1 73,2 71,4
Caja Provincial 55,7 37,2
Caja Municipal 54,2 36,0
Banco Bilbao Vizcaya 19,9 9,8 10,0
Banco Bilbao 11,9 6,8
Banco Vizcaya 6,2 3,0
Caja Laboral 15,2 17,6 7,6 8,2
Banco Santander 2,2 5,9 0,8 2,5
Banco H. Americano 3,8 4,6 15 15
Caja Postal 3,7 3,4 1,7 11

Notas metodolégicas: Los datos relativos a 1987 contemplaban a BBK, Kutxa, Vital y BBV antes de
sus respectivas fusiones y por ello los datos de penetracion global de estas
Entidades no son sumables El &mbito territorial son las areas metropolitanas en
torno a las cuatro capitales vascas y el ambito poblacional, las personas mayores
de 18 afios y menores de 70 que tengan una cuenta en un Banco o Caja.

Fuente: Estudios de imagen y consumo de productos realizados para Caja Laboral por LKS
Consultores.
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Cuadro n.° 7. Fidelidad del mercado bancario de particulares

(En %)

Entidad

Fidelidad 1990-1991

Cajas Territoriales

Banco Bilbao Vizcaya
Caja Laboral

Banco Santander

Banco Hispano Americano
Caja Postal

85,9
50,2
46,6
42,4
32,6
32,3

Fuente: LKS Consultores

Pero ademas, volumen de clientes y
volumen de negocio no son dos
magnitudes paralelas, como podemos
comprobar comparando estas cifras con
las que hemos visto anteriormente
relativas a los volimenes agregados de
depodsitos  y créditos repartidos por
Bancos, Cajas de Ahorro y Cooperativas
de Crédito.

Relacionando penetracién real con
penetracion global, es decir, volimenes
de clientes preferentes con volumenes
totales de clientes, obtenemos un ratio de
"fidelidad”, con resultados en principio
sorprendentes.

En efecto, en el Cuadro n.° 7
observamos que a medida que disminuye
la penetracion también disminuye la
fidelidad de la clientela, lo cual en
principio parece contradictorio con el trato
mas personalizado que debe ser posible
en Bancos mas pequenfios.

La explicacién de esta paradoja debe
venir del hecho de que los clientes de las
Entidades de menor dimensién mantienen
sus cuentas y su relacién con su "Caja de
siempre”, aunque trabajen en mayor
medida con otro Banco o Caja, pero
ademas, son clientes mas exigentes,
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gue estan dispuestos a volver a cambiar
de proveedor financiero con rapidez si no
obtienen el nivel de calidad que exigen.

Una pregunta basica en relacion con la
estructura del mercado bancario es si
existe 0 no una segmentacion clara de la
clientela 'y una identificacion de
segmentos con Entidades. De los datos
anteriores se puede sacar una primera
conclusién, y es que estos segmentos en
absoluto son estancos, vya que
penetraciones tan masivas como las de
las Cajas de Ahorro poco espacio dejan
para los clientes exclusivos.

La practica totalidad de los clientes
bancarios son clientes compartidos entre
varias Entidades.

A pesar de ello, si hay una
segmentacion relativa, y asi es faclil
comprobar que las mayores
penetraciones de las Cajas de Ahorro
corresponden a las personas de edades
mayores y de menores niveles de estatus
socioecondmico o de estudios (Grafico
n.° 1).

Por contra, la clientela de mayores
niveles de estudios o capacidad
econémica corresponde a los clientes
preferentes de los Bancos.
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Gréfico n.° 1: Penetraciéon de Cajas

100 —

(Por edad)

18419 | 2025 | 2630 | 3140 | 4150 | 5160 | 61+
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PENETRACION GLOBAL 20 86,7 816 74,5
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Nota metodoldgica: Los niveles de estatus socioeconémico estan definidos de acuerdo con las respuestas
de los propios entrevistados, a los cuales se les proponian cuatro niveles: bajo/medio-
bajo/medio-medio/medio-alto o alto. Los porcentajes de clientes en cada nivel son 13,
7/30, 3/43,8y 12,2

Fuente: LKS Consultores.

Asi, en el nivel de estatus mas alto la
penetracion (real) del BBV es el 17,1%,
contra el 10% antes mencionado para la

media de la poblacion, y el 4,5% que
corresponde a su penetracion en el nivel
de menor estatus.
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Una conclusion relevante que se extrae
de estos datos es que a pesar de la
presion competitiva en el mercado
bancario, sin duda la vocacion tradicional
de cada grupo de Entidades aun hoy
sigue pesando fuertemente sobre su tipo
de clientela.

La pregunta siguiente es si estas
diferenciaciones son mantenibles cara al
futuro. Desde luego lo que parece
deducirse de la experiencia pasada es,
como decimos, que no existen segmentos
estancos, y que los movimientos hasta el
momento no han sido muy rapidos, pero
en un entorno aceleradamente
competitivo parece razonable esperar que
estos movimientos de clientela vayan
ganando también en importancia.

Cara al escenario de presion de la
competencia que todos los analistas
prevén para el mercado bancario en los
proximos afios, sin duda la capacidad
competitiva de cada Entidad tendra
mucho que ver con la capacidad de

Jon Emaldi

compra de su clientela, es decir, en
términos del mercado que nos ocupa, de
su nivel de bancarizacion medido por el
numero de productos contratados.

El dato frio es que, de acuerdo con la
segmentacion establecida en el Grafico
n.° 2, solo el 6% de los clientes de las
Cajas de Ahorro pertenecen al nivel de
alta bancarizacién, frente al 11%
alcanzado por Caja Laboral y el 14%
correspondiente a los grandes Bancos.

2.2. Economias de escala

Sobre la existencia o no de economias
de escala en el sector bancario, se han
dado numerosas opiniones, y, lo que es
mas importante, se han tomado
numerosas medidas empresariales, en
concreto en nuestro mercado la fusion de
casi todas las principales Entidades.

Aungue las discusiones sobre este tema
normalmente se han orientado a las

Gréfico n.° 2: Segmentos de clientes por numero de servicios contratados

Peso relativo del
segmentc en el mercado

JOVENES ACCEDIENDO

BAJA BANCARIZACION

16%

39%

MEDIA BANCARIZACION

36%

ALTA BANCARIZACION

0 10 20

30 40 50

Nota metodoldgica: Alta, Media y Baja bancarizacion se definen por contratar mas de siete/entre cuatro y
seis/de uno a tres productos o servicios. El colectivo de "Jévenes accediendo al mercado”
corresponde a personas de hasta 25 afios y que por ello, aunque cuenten con un potencial
de compra futura importante, en la actualidad contratan menos de cuatro productos.

Fuente: LKS Consultores.
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comparaciones "cross section" entre
Entidades de distintas dimensiones en un
mismo momento del tiempo, un aspecto
mas de microeconomia empresarial, pero
tan importante como el anterior, es el de
la concentracion del negocio, y la
rentabilidad, en un numero de clientes
muy pequefio y por contra el elevado
volumen de clientes no productivos, y los
importantes riesgos 'y oportunidades
consecuentes.

Riesgos, por la necesidad de fidelizar a

los clientes de mayor nivel de
bancarizacion, mas exigentes y mas
dispuestos a trasladar o repartir su

negocio a otros proveedores financieros.

Oportunidades, entre las cuales quiza
las mas destacadas sean la posibilidad de
negocio afiadido y la posibilidad (en el
futuro necesidad) de personalizar las con-
diciones econdmicas (precios al ahorro,
coste de financiacion y condiciones de las
comisiones y gastos) de cada tipo de
clientes segln su consumo global.

A nivel de una muestra significativa de

grandes bancos europeos, algunos datos
especialmente  elocuentes son los
siguientes (Cuadro n.° 8):

— Una tercera parte de los clientes
bancarios tan sdlo consumen un
Unico producto (la media de
productos ofrecidos es 29).

— Més de la mitad de los productos

bancarios los consumen un
porcentaje  minimo de clientes,
menos del 5%. Ademas, los
productos menos utilizados son

normalmente productos de reciente
introduccién y que han tenido unos
gastos de desarrollo elevados.
A la luz de estas cifras, la magnitud de
los riesgos y oportunidades antes
comentados es sin duda elevada.

2.3. Fidelidad de la clientela

En un mercado de productos con una
componente importante de servicios
basicos, practicamente de primera
necesidad, no es sorprendente que las

Cuadro n.° 8. Encuesta sobre el cliente bancario europeo

Concepto

Media europea

1. % de clientes que poseen un
producto bancario

2. % de productos consumidos por

entre 1y 5% de los clientes

3. % de clientes sin movimientos
en sus cuentas

4. % de clientes que poseen

tarjetas de crédito

5. % de clientes que poseyendo
tarjetas las utilizan

34

55

17

33

64

Valor minimo Valor maximo
22 62
40 75
5 47
16 50
45 90

Nota metodoldgica: Muestra realizada a partir de 40.000 clientes de 13 grandes Bancos de Bélgica.
Francia. Luxemburgo, Espafia y Suiza.

Fuente: ADEGE. Recogido por The Banker. Julio 1993.
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Gréfico n.° 3: ¢ Por qué trabaja mas con su Caja o Banco?

CTA. DE SU FAMILIA

NOMINA DOMICILIADA

PROXIMO A DOMICILIO

TIENE DESDE NINO

FUE SU PRIMER BCO.

CONFIANZA. EL MEJOR

Fuente: LKS Consultores.

razones para trabajar con un determinado
Banco o Caja tengan unos componentes
muy tradicionales, como se aprecia en el
Grafico n.° 3.

Ahora bien, ¢cémo es posible explicar
unos motivos de compra tan tradicionales
en un entorno de fuerte competitividad en
precios?, ¢por qué no tiene una mayor
importancia la blusqueda del mejor precio
0 el menor coste a la hora de seleccionar
el proveedor financiero?

Independientemente de estas posibles
contradicciones, otro dato contrastado es
el incremento registrado en la presion
competitiva de la competencia, que se
refleja en el elevado porcentaje de
clientes que se movilizan en busca de
unas mejores condiciones econdmicas o
de otro tipo; asi, de acuerdo con estas
investigaciones, nada menos que el 22%
de la poblacién vasca ha cancelado en los
tres Ultimos afios su cuenta en alguna
Entidad bancaria.

Ekonomiaz N.° 28

La magnitud de esta cifra no requiere
comentarios, excepto quiza el de decir
gue los datos de base se recogieron en el
momento dalgido de lanzamiento de las
supercuentas.

Las razones para los cambios de
Entidad han sido multiples, pero sin duda
los relacionados con el trato personal al
cliente son los mas importantes (frialdad
en el trato, no atencion a reclamaciones,
lentitud), siendo el segundo grupo de
razones la rentabilidad considerada
insuficiente por el cliente (Gréfico n.° 4).

3. CARACTERISTICAS DEL
MERCADO DE EMPRESAS

3.1. Cuotas de mercado

Evidentemente, la estructura de
mercado comentada no es extensiva al
mercado de empresas.
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Gréfico n.° 4: Por qué motivo dejo de trabajar con esa Entidad

TRATO FRIO DE EMP.
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DISCRIMINACION
OPERAC. SIN AUTORI.
EXCES. INTER. CREDIT.
FALTA DE ASESORAM.

S

o == == =

BASE HAN ABANDONADO ALGUNA ENTIDAD

Fuente: LKS Consultores.

En efecto, del cuasi-monopolio de las de las cinco Cajas de Ahorro vascas, en

Cajas de Ahorro comentado para el conjunto se sitlan por detras del BBV,
mercado bancario doméstico, en el siendo también especialmente elevada la
mercado empresarial la presencia de las penetracion de otros Bancos,
Cajas es limitada, asi, sumando la cuota especialmente el Banco Santander,

Cuadro n.° 9. Mercado bancario vasco. Cuotas de mercado en el sector de

empresas
Entidad Penetracion global | Penetracion real Fidelidad
BBV 60% 40% 67%
Banco Santander 40% 24% 60%
Banco Guipuzcoano 30% 15% 50%
Hispano-Americano 29% 16% 55%
BBK 26% 12% 46%
Banco Central 25% 13% 52%

Fuente: Estudio de imagen y de consumo de productos del mercado de Pymes realizado por LKS
Consultores para Caja Laboral. Enero 1993.
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pero también otros como Banco
Guipuzcoano o Banco Central Hispano
(Cuadro n.° 9).

Conocidas la historia y la vocacion
fundacional de cada grupo de Entidades,
es cierto que no resulta sorprendente la
menor presencia de las Cajas de Ahorro
entre las Pymes, a pesar de sus
esfuerzos de mejora en los Ultimos afos.
Con todo, estamos asistiendo a un
proceso de universalizacién bancaria, de
confluencia creciente entre Cajas y
Bancos, y si es justo constatar que la
debilidad de las Cajas de Ahorro en el
negocio con las Pymes vascas les sitla
muy alejadas del papel de lideres que de
modo natural podrian ocupar en este
mercado, o al menos en algunos
subsegmentos.

Otro aspecto significativo a reiterar es lo
comentado anteriormente respecto a la
fidelidad de la clientela bancaria: a medida
que se reduce la cuota de mercado de la
Entidad, también aumenta el porcentaje de
clientes compartidos con otras Entidades.

En cuanto a la disponibilidad para
cambiar de proveedor financiero, el 22%
de las Pymes vascas han cambiado en
los dos ultimos afios de Entidad bancaria.
Como vemos esta cifra es similar para el
mercado de particulares.

3.2. Necesidades bancarias y
consumo de productos

Pasando a ocuparnos de motivaciones
de compra, otro dato sugestivo es el
orden en las preferencias de los clientes,
donde observamos que los clientes
empresas anteponen a criterios
puramente  econémicos, como la
rentabilidad esperada, un criterio digamos
de "imagen" como es la solvencia de su
proveedor financiero (Gréfico n.° 5).

Agilidad y rapidez en la operativa,
capacidad de asesoramiento y

Ekonomiaz N.° 28
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profesionalidad en general son otros
criterios especialmente relevantes, con un
peso relativo cercano al atribuido a la
rentabilidad.

Sin duda la potencialidad de consumo
de productos bancarios en una Pyme es
muy elevada, asi como el grado de
reparto de su negocio bancario. Teniendo
en cuenta que estamos refiriéndonos a
empresas industriales y de servicios con
una dimensién entre 10 y 500
trabajadores, tanto en productos de
financiacion como en servicios de gestion
de fondos, cada Pyme vasca utiliza en
torno a 2,5 proveedores financieros.

En el mercado de particulares el éxito a
largo plazo sélo es posible a través de
una estrategia de producto, precio (es
decir costes) y trato al cliente que
obtenga diferenciales respecto a una
competencia exacerbada. Y esto es
posible dando un trato diferente a cada
segmento. Pero si en el mercado de
particulares la palabra magica es la de
segmentacion, en el negocio bancario de
empresa el aspecto clave en la
rentabilidad a largo plazo es la
problemética de control de riesgos.

Resulta sorprendente, al menos desde
el punto de vista de los "bancarios"
clasicos, que los principales trabajos de
prospeccién realizados compartan el
convencimiento de que en el futuro un
factor basico en este terreno va a ser la
inversion en tecnologia de la informacion.
De acuerdo con una reciente encuesta de
Andersen Consulting (2) se espera que la
medicion del riesgo sea cada vez mas
compleja, y que su mejor gestion se
apoyara especialmente en avances
tecnologicos, pero también en la
centralizacion de la gestion en un nimero

(2) La Banca y los Mercados de Capitales en
Espafia y en Europa. Andersen Consulting. Banca
Espafiola n.° 261-1993.
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Gréfico n.° 5: Razones para la eleccion de un Banco o Caja. Mercado de
empresas

(En %)
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Fuente: LKS Consultores.

Cuadro n.° 10. Consumo de productos. Mercado bancario de empresas

Producto % de utilizacion N.” de Entidades con las

gue contrata el producto
Cuenta corriente 97 2,8
Pago de impuestos 89 2,0
Domicilizacién de recibos 89 1,9
Transferencias 87 2,4
Pago de néminas 87 1,8
Descuento comercial 77 2,3
Créditos 76 2,0

Fuente: LKS Consultores
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limitado de puntos.

Como ultima referencia de la presién
competitiva en el sector bancario y a la
necesidad de una coherencia en todas
las decisiones estratégicas del Banco,
seguramente la apuesta que realice
cada Entidad financiera respecto al uso
de tecnologias de tratamiento de
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la informacion marcara en el futuro sus
posibilidades de negocio y expansién
geografica fuera de sus mercados mas
conocidos e inmediatos, de modo
similar a lo que deciamos anteriormente
respecto a la alternativa de focalizacién
en el control de costes respecto a la
agresividad y tensibn  comercial.
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