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RESUMEN

Este presente trabajo tiene como objetivo desmenuzar las variables que han
modelado el sistema financiero argentino actual, con la intencién de determinar
cuales de ellas pueden ser modificadas en pos de lograr un mayor acceso al

crédito para los sectores de menores recursos.

El trabajo incluye un analisis de la historia del sistema financiero nacional e
internacional, que ayuda a entender la formulacion del modelo de negocio
actual y a que necesidades responde (asi como las no atendidas); abocando la
tarea al problema de la falta de acceso al crédito de las poblaciones con

menores recursos.

Sobre esta base, se analizan diferentes alternativas que se vienen
desarrollando e implementando en diferentes entidades financieras u otras
industrias a nivel internacional que pudieran ayudar a solucionar el problema

planteado o a reducir su impacto.

Entendiendo, en el mismo sentido, que no se trata solo de copiar soluciones
exitosas en otros paises o culturas, sino que debe ser necesario hallar cudles
son las necesidades e intereses de la poblacién analizada. Para ello, también
se realiza una investigacion de la poblacion, en forma de encuesta, que

permiti6 comprender sus expectativas e intereses.

Si bien es una tarea que ha sido abordada en mas de una oportunidad, en
lugar de buscar solo alternativas disruptivas o necesidades de cambios en la
macroeconomia en general, se pudieron identificar pequefias herramientas de
innovacion que también pueden ayudar al logro del objetivo a nivel nacional
como ser: aplicacion de la biometria, scoring no tradicional, democratizaciéon de

la informacion, analisis de bases de informacién, metodologia P2P; entre otras.

Palabras clave: Crédito - Modelo de negocio - Alternativas - Innovacion
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INTRODUCCION

La mayor parte de la poblacién argentina se encuentra fuera del sistema
financiero, sea por la falta de integracién de los servicios, el costo para los
usuarios o la necesidad que tienen ellos mismos de seguir manteniéndose
fuera de la economia formal. Esta situacion hace muy dificultoso la obtencion
de un crédito para consumo y/o pequefos negocios, ya que las variables
utilizadas por las entidades bancarias para identificar la capacidad de repago
de un cliente no han cambiado en forma significativa en los ultimos 50 afos,
adicionando que las tasas de los créditos muchas veces resultan usureras para
los clientes que no tienen acceso al sistema formal, dejando gran cantidad de
personas que cuentan con capacidad repago del crédito y (peor aun) con la

intencién de hacerlo, fuera del acceso al financiamiento.

En el mismo sentido, las entidades bancarias han luchado en los ultimos afos
por obtener mayor participacion dentro del mercado bancarizado, pero han
descartado casi completamente el realizar esfuerzos para captar algun valor
del nicho informal o de menores recursos. El avance en las nuevas tecnologias
de andlisis de perfiles crediticios y tendencias de consumo, han permitido a
estas entidades conocer mejor a los clientes y asi ofrecer un mejor servicio. El
acceso a capitales de impacto social también ha permitido mejorar las tasas
activas de los créditos sin necesidad de resignar rentabilidad. Adicionalmente,
las politicas llevadas adelante por el Banco Central de la Republica Argentina
(BCRA) en pos de mejorar el acceso gratuito a los servicios bancarios han
permitido a los sectores de menores recursos poder ingresar al sistema
financiero sin incurrir en costos excesivos. Sin embargo, los grandes jugadores
del sistema financiero siguen batallando por mejorar su market share tratando
de captar clientes de mayores ingresos, que son los que aseguran una mayor

rentabilidad teniendo en cuenta el riesgo asumido y la inversion necesaria.
La necesidad no cubierta de los sectores de menores ingresos y/o informales,
ha sido atendida por companias fuera del sistema bancario que sustentan su

modelo de negocio en obtener tasas que permitan compensar el riesgo/
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incobrabilidad inherente a ese nicho y también las altas tasas pasivas que
deben afrontar por no ser entidades bancarias captadoras de depésitos,
ademas de una rentabilidad tal, que repague el riesgo de invertir es este tipo de
negocios de alto riesgo accionario.

Esta situacion amerita analizar la posibilidad de modificar el actual modelo de
negocio bancario, buscando una mayor integracién con la sociedad. En ese
sentido, la tarea se centra sobre dos preguntas fundamentales, ¢es necesario
un cambio disruptivo en la industria o pueden realizarse adaptaciones al
modelo actual? Acompafada por otras dudas que tienen que ver con la
factibilidad de estos cambios, las necesidades que realmente se buscan cubrir
y el tiempo necesario que dichos cambios necesitan para implementarse.

El presente trabajo busca realizar un analisis del modelo de negocios actual,
con el objetivo de identificar qué variables pueden ser modificadas a efectos de
lograr una mayor participacion de la poblacion de menores recursos en el
sistema financiero en condiciones mas favorables, con el fin Gltimo de mejorar
la condicién social de dichas poblaciones. A su vez, el trabajo se detiene en la
disyuntiva de aplicar un cambio disruptivo frente a la posibilidad de mejorar el

modelo actual con herramientas existentes y en desarrollo.

El disefio de la investigacién es descriptiva, no experimental, ya que no es
objetivo de esta tesis realizar una demostracién en esa forma, dado la
escalabilidad de negocio necesaria para poder demostrar los resultados que se
plantean. Sin embargo, se utilizan ejemplos de otras industrias o paises donde
se han realizado cambios al modelo con resultados favorables y ejemplos de
modelos con valor agregado a nivel nacional (utilizando los diferentes reportes
de las companias financieras innovadoras y andlisis de proveedores bancarios
del sector de tecnologia); e investigacién del segmento apuntado a fin de
verificar sus intereses/particularidades utilizando informacion del mercado y

una investigacion interna en forma de encuesta.
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El trabajo se encuentra estructurado de una forma que permita identificar las
variables histéricas que han dado forma al modelo actual, las cuales son
analizadas en los capitulos | a IV. A partir de alli, se analiza en los capitulos V y
VI, el modelo parte por parte para identificar cuales son sus aspectos positivos
y falencias observables.

En los tres capitulos siguientes se estudian otros modelos de negocio que han
suplido en parte algunas de las deficiencias observadas, comparando las
diferentes alternativas y terminando por entender que cuestiones son las que

realmente movilizan a la poblacion que se busca beneficiar.

Finalmente, en los capitulos X y XI, se presentan diferentes alternativas desde
la innovacioén que se encuentran en estudio en la industria con el objetivo de
verificar cudles de ellos pueden ser puestos en practica; lo que permite abordar
la conclusion a las preguntas planteadas precedentemente.
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CUERPO TEORICO

CAPITULO 1 - NACIMIENTO DEL SISTEMA FINANCIERO
ARGENTINO

En este capitulo se estudia el nacimiento del sistema financiero internacional y
se desprende caso argentino, a la vez que se analiza la funcién de los bancos
centrales en la economia politica de los estados con el objetivo de identificar
que variables deben ser tenidas en cuenta al momento de pensar en cambios

al modelo actual.

MONEDA Y BANCOS CENTRALES

El sistema financiero nacional se implementd, al igual que en el resto del
mundo, como respuesta a las necesidades financieras crecientes de la
poblacién. Si bien puede interpretarse innecesario en este punto del analisis, se
ve mas adelante que tener un fehaciente conocimiento sobre las causas por las
cuales se crea y modela el sistema financiero actual, sirve para entender el
modelo de negocios y las necesidades que deben ser atendidas por aquellos
estandares que pretenden modificarlo, al mismo tiempo que permite identificar
que variables deben ser tenidas en cuenta a la hora de ofrecer nuevas

alternativas al modelo actual, en caso de ser esto posible.

Antes que nada, debe entenderse a qué se debe el nacimiento del dinero y que
funcién cumple en la sociedad. En ese sentido, es necesario figurar que las
personas han adoptado elementos como medio de pago debido a que no
podian facilmente intercambiar bienes y servicios que sean de interés mutuo
para las partes, teniendo entonces que encontrar un patrén que sirviera como
valor reconocido para toda la sociedad y que fuera facilmente intercambiable
(Mankiw, 2012). De esta manera, y con el nacimiento de la moneda, se

pudieron desarrollar tres caracteristicas fundamentales de la misma:

1. La de unidad de medida: una guia a la que las poblaciones pueden
recurrir para fijar precios de los bienes y servicios.
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2. La de medio de pago: un articulo que los compradores dan a los
vendedores cuando quieren comprar bienes o servicios, y

3. La de guardar valor: constituyendo un dispositivo que la gente utiliza
para transferir poder adquisitivo del presente hacia el futuro (si bien esto

podria ser discutido en economias con acto impacto inflacionario).

Se enfatiza sobre la necesidad de valorizar estos conceptos, ya que definen el
éxito o no de las propuestas ofrecidas mas adelante. Solo para exponer un
ejemplo de lo sefalado, se puede observar como el surgimiento de las
monedas digitales o criptomonedas (como el bitcoin u otras de su clase) no han
tenido el triunfo esperado por sus creadores en la economia real. Esto, debido
a que no han sabido entender que para poder convertirse en una moneda
fuerte y transaccional deben ser accesibles a toda la poblacion que demanda y
ofrece bienes y servicios, y no Unicamente a la poblacién que transacciona en
forma digital, a la vez que debe brindar confianza sobre la guarda de valor
entre quienes operan con las mismas. Es asi que, si bien dichas monedas han
tenido un crecimiento considerable, encuentran su limite de crecimiento en la
medida que el 100% de la poblacién no tenga acceso a los recursos web y
hasta entonces solo pueden ser ofrecidas como una herramienta de inversion

para aquellos que se aventuren en la novedad.

Siguiendo con el entendimiento del sistema, las monedas continuaron
evolucionando hasta el punto actual, donde las mismas no contienen un valor
intrinseco (como puede ser el ejemplo del oro o la plata), sino mas bien un
valor que otorgan los gobiernos que monopolizan su produccién, a lo que se
llama valor fiduciario (Mankiw, 2012). Al entender este punto, se puede pasar a
definir sucintamente lo que la masa monetaria significa y las implicancias del
efecto multiplicador del dinero.

Asi las cosas, inmersos en un sistema donde el valor de la moneda es avalado
por el gobierno que la emite y ya no por su valor intrinseco, y donde el efecto
multiplicador del dinero (cantidad de moneda que se puede crear

accesoriamente en la economia a traves de los préstamos concedidos por los
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bancos comerciales y que depende de los requisitos de encajes1 determinados
por los bancos centrales) cobra gran importancia para dichos estados. De esta
forma, el sistema financiero actual cumple la misién de captar los excedentes
de fondos de los ahorristas y canalizar ese excedente hacia los demandantes
de préstamos, manejando a través de los niveles de encaje mencionado, la
cantidad y el valor del dinero en circulacion. Si bien esto parece no tener
relevancia en el analisis, cobra particular atencion si se tiene en cuenta que los
bancos cumplen una funcion de gran importancia en cuanto a masa monetaria
se refiere, que los gobiernos han mantenido bajo su control a través de la
creacion de los bancos centrales y que muy dificilimente se vean motivados

para dejar esta funcién en manos de intereses privados.

Se entiende entonces, que los bancos centrales a nivel mundial cumplen un rol
primordial dentro del sistema financiero y en la economia de las naciones. Ellos
son los responsables de la emision monetaria y la regulacion del crédito
productivo, dirigiendo su cauce a las economias que se identifiguen como
claves. Los bancos centrales actuales se destacan por la persecucion de tres
metas claras: la estabilidad de precios, el crecimiento a largo plazo y la
estabilidad del sistema financiero (Anton, 2010).

CASO ARGENTINO

En el caso de la Argentina, la historia presenta matices similares. La actividad
bancaria comenz6 en 1820 con la creacion del primer banco privado, la
Compania del Banco de Buenos Aires, incorporada posteriormente al primer
banco nacional, el Banco de las Provincias Unidas del Rio de la Plata. Esto
sucedié mucho antes de la creacién del BCRA conocida actualmente, el cual
fue constituido mas de cien afios después, en 1935 (Anton, 2010).

Hasta 1880 el sistema estaba caracterizado por la convivencia de una
multiplicidad de monedas emitidas por distintos bancos en el pais o extranjeros.

En dichos afos se instaur6é una moneda nacional y se la vincul6 al patrén oro

' Dinero que debe ser retenido en la entidad bancaria sin posibilidad de ser prestado a efectos
de cubrir supuestas corridas bancarias.
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pero la convertibilidad fue efimera. Mas alla de ello, después de reiteradas
crisis asociadas en muchos casos al endeudamiento externo, a principios del
siglo XX, la Argentina pudo volver al patron oro y establecer un vinculo rigido
entre el saldo del balance de pagos y la cantidad de dinero (BCRA, 2017)2.

La inestabilidad del sistema y las diferentes crisis bancarias que se sucedieron
en un contexto de inestables movimientos de capital y un perfil productivo
orientado hacia la produccion de bienes no manufacturados de gran fragilidad a
los cambios del mercado internacional, hicieron manifiesta la necesidad de la
existencia de un ente regulador que tuviera como objetivo orientar las politicas
monetarias (BCRA, 2017)°.

Si bien existieron algunos proyectos de ley de creacién del banco central
(destacandose la de Hipdlito Yrigoyen), no fue hasta después de la crisis
financiera internacional de 1930 que el sistema monetario y financiero del pais
se mostrd definitivamente acabado, dando lugar a las condiciones necesarias
para la creacién del organismo rector (BCRA, 2017)°.

El BCRA nace formalmente el 31 de mayo de 1935 como fruto de la reforma
monetaria y bancaria. Se constituyé como una entidad mixta con participacion
estatal y privada (prioritariamente porque debia contener participacién privada
para ser creible), que tenia entre sus funciones la exclusividad en la emisién y
regulacién de la cantidad de dinero y la politica de fomento del crédito, asi
como la acumulacion de las reservas internacionales, el control del resto del
sistema financiero y, no menor, actuar como agente financiero del Estado
Nacional (BCRA, 2017)°.

Sin embargo, la aplicacion de politicas monetarias seguia estando
condicionada por las preferencias e intereses de los inversores extranjeros —
predominantemente britanicos - que querian enviar sus ganancias al exterior y

evitar devaluaciones de la moneda nacional (BCRA, 2017)°. Es asi que a

2 Disponible en www.bcra.gob.ar/Institucional /Historia.asp - 8 de febrero de 2017.
® Disponible en www.bcra.gob.ar/Institucional /Historia.asp - 8 de febrero de 2017.
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mediados de los afos "40 se dispuso la nacionalizacion del BCRA junto con el
conjunto de los depdsitos del sistema bancario (luego devuelto en el periodo
1957-1968), idea que también estaba en linea con el proceso de estatizacién
que se venia dando a nivel mundial. A partir de ese momento, la funcién del
BCRA pasé a ser la de promover el desarrollo econdémico, enfocando las
fuentes de financiamiento hacia las actividades productivas. De esta forma, el
Estado pasaba a controlar toda la creaciéon de dinero, a diferencia del sistema
clasico, donde la oferta monetaria ademas de la emision de billetes y monedas,
también estd compuesta por el dinero creado por los bancos mediante
préstamos (efecto multiplicador ya explicado).

No se generaron demasiados cambios hasta los afios “70 (ya con el gobierno
militar en funciones), cuando se instaur6 una nueva Ley de Entidades
Financieras. Esta nueva ley permitio la insercién de la Argentina en el proceso
de globalizacion financiera, que seria puesto de manifiesto en la crisis bancaria
del afio 1980. Este plan fue impulsado nuevamente en los "90 con el plan de
convertibilidad (ya en épocas de gobierno democratico). De esta forma, la
oferta monetaria quedaba determinada por el flujo neto de divisas con el
exterior, lo que generd una excesiva dependencia de los flujos de capitales
hacia y desde el pais. Fue asi que, consecuencia de la crisis del pais ruso de
finales de dicha década, la salida de capitales de los paises emergentes
precipito la eliminacion del régimen de convertibilidad luego de la crisis del afo
2001.

A partir de esa fecha, el BCRA recuper6 su capacidad de efectuar politicas
monetarias y cambiarias activas. Luego adicionarian funciones que tendrian

que ver con el desarrollo econémico y la equidad social (BCRA, 2017)*.

Actualmente, la Carta Organica que rige al Banco Central de la Republica
Argentina define en su articulo 1° al Banco como una entidad autarquica del
Estado nacional.

* Disponible en www.bcra.gob.ar/Institucional /Historia.asp - 15 de febrero de 2017.
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En el articulo 3° enumera sus objetivo: “El banco tiene por finalidad promover,
en la medida de sus facultades y en el marco de las politicas establecidas por
el gobierno nacional, la estabilidad monetaria, la estabilidad financiera, el

empleo y el desarrollo econémico con equidad social™.

De acuerdo con lo expresado en la pagina web oficial de la Entidad, “La
estabilidad monetaria es el objetivo primordial del BCRA. Esto quiere decir, por
sobre todas las cosas, tener una inflacion baja, una moneda confiable. También
implica tener una inflacion previsible y una moneda libremente convertible: el
foco central de esta Institucion es fortalecer nuestra moneda logrando una
inflacién en linea con los parametros internacionales. A su vez, la estabilidad
financiera es la via a través de la cual el BCRA puede aportar al Gltimo objetivo:
el del desarrollo econémico con equidad social” (BCRA, 2017)°.

Se han desarrollado en forma sucinta los diferentes periodos e hitos que han
esculpido el sistema financiero nacional actual, debiendo entender que muy
dificilmente las politicas futuras tendientes a sociabilizar el crédito bancario
dejar fuera del proceso al BCRA o su posibilidad de gestionar el valor del
dinero o el efecto que la canalizacién del ahorro nacional tenga sobre el
desarrollo econoémico; por lo que cualquier intencién de desarrollar nuevas
alternativas en ese sentido deben estar en linea con el planeamiento a largo

plazo del ente regulador.

También debe entenderse que la historia en materia de politica financiera y
sucesivas crisis en ese aspecto, han determinado ciertas actitudes en la
poblacién argentina que la diferencian del resto de Latinoamérica y del mundo.
Esas particularidades deben ser atendidas al momento de ofrecer alternativas
de cambio o, mas importante aun, al momento de tratar de copiar modelos

exitosos en paises muy diferentes al nuestro.

o Ley 24.144, sancionada el 23/09/92. Publicacla en el Boletin Oficial el 22/10/92. Tomada de
www.infoleg.gob.ar

® Disponible en: www.bcra.gov.ar/Institucional/Carta Organica.asp - 15 de febrero de 2017.
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Solo para tener un ejemplo de esto, el BCRA ha realizado un trabajo publicado
en enero de 2017 llamado “Contabilidad del crecimiento para Argentina 1980-
2016” en el que se expresa la relacion que ha tenido el ahorro sobre el

crecimiento de producto bruto interno nacional.

El resultado mas importante y que se mantiene en forma sistematica para los
distintos periodos “es el aporte negativo del ratio capital-producto al crecimiento
del producto per céapita. Bajo una macroeconomia volatil como la argentina, la
inflacion, los cambios de regimenes y la persistencia de distorsiones de precios
relativos e intervenciones han generado una economia menos intensiva en
capital. En la actualidad, el ratio capital-producto se encuentra 13 puntos por
debajo del registrado a principios de la década y casi 22 puntos por debajo del
méaximo histérico” (BCRA, 2017)".

Los datos mencionados dejan ver claramente como la economia nacional ha
fracasado en el desarrollo de un sistema financiero que sirva como vehiculo
para que el ahorro se transforme en inversién y acumulacién de capital,
pudiendo dar un impulso adicional al efecto multiplicador del dinero. Mas
adelante se ve como este factor influye en la capacidad de los actores al

momento de brindar posibilidades de financiacién en forma inclusiva.

En este contexto actual, donde los modelos de negocios que han sido
implementados a lo largo de la historia no han podido satisfacer la demanda de
créditos tanto para la inversion productiva como para el consumo, es necesario
preguntarse qué variables deberian ser modificadas y que otras exacerbadas a
efectos de poder lograr una mejora en el acceso al crédito. Habiendo entendido
la l6gica de lo que ha llevado al sistema hasta aqui, el trabajo se detiene en
analizar mas detenidamente los estandares financieros contemporaneos y
tratar de identificar que herramientas no permiten acceder al objetivo
planteado.

” Disponible en www.bcra.gob.ar/ Publicaciones Estadisticas/Informe politica_monetaria.asp -
21 de abril de 2017
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CAPITULO 1l - PARTICIPANTES DEL SISTEMA FINANCIERO
REGULADO - BANCARIZACION DE LA POBLACION

En este capitulo se analizan el sistema financiero argentino y la llegada que
este tiene sobre una parte de la poblacion argentina.

Tomando los datos brindados por el propio BCRA en su publicacién
“Informacion de Entidades Financieras” a noviembre de 2016, en adelante IEF-
2016, el sistema financiero nacional contaba con un total de 78 entidades
financieras, representadas por 63 bancos, 14 compafiias financieras y solo una
caja de ahorro. Al igual que en el resto de los paises, la cantidad de entidades
financieras ha ido disminuyendo en las Gltimas décadas, pasando de ser 201
entidades en 1993, a 139 en 1997, 121 en 1999 y 81 en 2014 (BCRA, 2016)°.
Si bien las causas de la consolidacion de los bancos son discutibles, la
existencia de altas regulaciones del sector ha influido altamente en este
proceso.

Al mismo tiempo, los bancos publicos se han visto reducidos en la misma
medida, siendo hoy un total de 12; pudiendo ver su evolucién desde 1993,
pasando por 1997, 1999 y 2014, donde alcanzaron un total de 31, 19, 14 y 12,

respectivamente.

En relacion con su concentracién geografica, de acuerdo con el mencionado
IEF-2016, la mayor cantidad de sucursales se encuentran en la provincia de
Buenos Aires y la CABA, siendo una cantidad de 2.279 sobre un total de 4.614
en todo el pais. Mas alla de ello, existen entidades financieras que solo cuentan
con sucursales en las areas mencionadas, dejando reducida la oferta a nivel

nacional a solo un pufiado de entidades (generalmente publicas).

El sistema financiero emplea directamente a un total de 110.090 trabajadores
(IEF-2016), lo que lo constituye en una industria de peso a la hora de analizar

® Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Entidades financieras.asp - 6 de
diciembre de 2016 / 4 de abril de 2017
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la fuerza de su gremio y las implicancias que la aplicacién de la tecnologia
puede generar sobre este sector.

El sistema financiero cuenta con cerca de 43 millones de cuentas de ahorro, lo
que podria identificarse como una cuenta por persona (segun datos
aproximados del ultimo censo poblacional). Sin embargo, teniendo en cuenta
que la gran mayoria de las personas bancarizadas cuentan con mas de una
cuenta (ya sea en el propio banco o en otra entidad financiera) ese coeficiente
caeria considerablemente. Otro dato de interés tiene que ver con la cantidad de
cuentas utilizadas para el pago de remuneraciones, las que alcanzan un total
de 8,7 millones; siendo el total de la poblacion econémicamente activa cerca de
17 millones, de la cual el 70% aproximadamente es asalariado (INDEC)®. Estos
datos dejan ver claramente la falta de bancarizacion que existe en la poblacién

econdmicamente activa.

En el mismo sentido, la cantidad de individuos que constituyeron un plazo fijo a
septiembre de 2016 alcanzaba aproximadamente 3 millones de personas (IEF-
2016), lo que deja en claro la posibilidad de crecimiento de este segmento si se
tiene en cuenta que existen mas de 40 millones de cuentas de ahorro abiertas

en todo el sistema financiero.

Desde el punto de vista de generacién de activos, se puede observar que
Unicamente 28 millones de personas cuentan con un préstamo personal
(muchos de los cuales ni siquiera necesitan una cuenta de ahorro para poder
operar) y solo 22 millones de clientes son titulares de una tarjeta de crédito
(IEF-2016).

Finalmente, tomando la composicion de la cartera de activos de los bancos, se
puede observar que la participacién de los clientes de consumo y comerciales
asimilables a consumo solo alcanza al 50% (489.193 y 109.030 millones de
pesos, respectivamente), mientras que la cartera comercial ostenta el otro 50%
(638.484 millones de pesos). Si bien estos valores no parecen decir

° Disponible en: www.indec.gob.ar - 25 de abril de 2017.
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demasiado, debe tenerse en cuenta que la cartera comercial incluye un total
aproximado de 88 mil deudores o clientes, mientras que la cartera de consumo
supera ampliamente los 18 millones. Esto muestra una tendencia de los bancos
a financiar empresas en lugar de personas fisicas, ya que ademas de poder
lograr una mayor eficiencia sobre cada peso prestado y poder obtener cierta
rentabilidad prohibida para los usuarios de servicios financieros'®, ostentan una
menor tendencia a empeorar su situacion crediticia [respecto de 2015 la cartera
comercial sin atraso empeoré solo 1,5% (1.255 sobre 81.254), mientras que la
cartera de consumo lo hizo en un 4,2% (677.527 sobre 16.155.546)]. También
demuestra la poca propension de las familias argentinas a solicitar créditos
bancarios, sea cual fuera la razén de ello (IEF-2016).

De la informaciéon mencionada que surge del IEF-2016, se desprende la
necesidad de continuar con el proceso de bancarizacion de la poblacién ya que
existe gran cantidad de personas fuera del sistema. Por otro lado, dentro del
mismo sistema, es necesario encontrar la forma de poder incrementar las
ventas cruzadas de productos, ya que es notoria la capacidad de crecimiento
en este aspecto.

En tanto, la falta de evolucién del sistema financiero nacional deja al
descubierto gran cantidad de potenciales clientes que ven reducidas sus
posibilidades de participar y que, por lo tanto, se ven obligados a buscar
alternativas fuera del mismo.

CAPITULO 1l - PARTICIPANTE DEL SISTEMA FINANCIERO
INFORMAL

En este capitulo se presentan y analizan las entidades que, no formando parte
del sistema financiero formal, ofrecen alternativas de financiacién a la poblacién

no atendida por los bancos comerciales.

' EI BCRA los define como las personas fisicas y juridicas que en beneficio propio o de su
grupo familiar o social y en caracter de destinatarios finales hacen uso de los servicios
ofrecidos por los Bancos, como a quienes de cualquier otra manera estan expuestos a una
relacion de consumo con tales sujetos.
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Si bien es una practica habitual realizar comparaciones de la profundidad del

mercado de créditos de la Argentina en relacion con otros paises de la region o
a nivel mundial, debe tenerse en consideracion que la informacién que
usualmente esta disponible para dichas mediciones corresponde a la demanda
formal de préstamos bancarios 0 que son originados como tal (en el cuadro 1
se puede ver una comparativa respecto de otros paises). Es asi, que gran parte
del “sistema financiero informal”, llamando asi a todas aquellas instituciones
que no corresponden a bancos o companias reguladas por el BCRA, no es

tenido en cuenta.

Cuadro 1: Deuda de las Familias — Comparacion Internacional

Deuda de las Familias - Comparacion Internacional

% Como % del PIB - Ultimo dato disponible
160
140 130
Desarrollados 122
120 (prom. 82%)
100 | o 94 96 9%
83 B5 86 86

Emergentes 8l

80 | AméricaLatina  (prom. 20,6%) o
rom. 17%
60 (P ) 53 55 57 59
40 % 3
2 2
15 16

20 6,6 » 0

México
Colombia
Brasil
Chile
India
Rumania
Turquia
Polonia
Austria
Francia
Alemania
Italia
Grecia
Japon
EEUU
Espana
Suecia
Corea
RU
Canada
Portugal
Australia
Noruega
Dinamarca

1]
£
k]
£
g
50
-
g

Fuente: BCRA, 2016 - Informe de Estabilidad Financiera - Primer semestre 2016. Capitulo:
Andlisis de estabilidad. Pagina 51. Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/

Informe de estabilidad financiera

Si bien esta aclaracion no seria de interés si tuviéramos en consideraciéon que
dicho “sistema financiero informal” existe en todos y cada uno de los paises
que se utilizan en la comparacién, se torna de gran importancia si se tiene en
cuenta que la cantidad de compania que ofrecen créditos no bancarios
alcanzan a cerca de 100 en el pais, si se toma las registradas en el BCRA, y
supera ampliamente ese numero si se incluye aquellas que no cuentan con la

registracion en dicho organismo.
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De acuerdo con el ultimo informe presentado por el BCRA en relacién con las
entidades no financieras (BCRA, 2014)"", a junio de 2014 existia un total de 30
casas de cambio, 23 agencias de cambio, 27 corredores de cambio, 104
emisoras de tarjetas de crédito y 178 fideicomisos financieros activos.

Haciendo foco uUnicamente en las entidades que financian, las emisoras de
tarjetas de crédito presentaban a dicha fecha, un total aproximado de 15,5
millones de plasticos emitidos (entre titulares y adicionales), habiendo facturado
consumos por mas de 10.700 millones de pesos y 486 millones de dodlares
estadounidenses. Adicionalmente, existia un monto superior a 16.700 millones
de pesos y 250 millones de ddlares pendientes de facturar por consumos. En
relacién con los créditos, el monto financiado en pesos superaba los 3.700
millones de pesos y los 50 millones de pesos; con tasas de financiacion
promedio del 46,09% (TNA promedio ponderada entre 51,04% de los
compensatorios por financiaciones, 49,69% de los compensatorios por
adelantos en efectivo y 25,90% de los punitorios). El ticket promedio se
encontraba alrededor de los 10 mil pesos, siendo mas del 85% cartera con
menos de 90 dias de atraso (performing'?) (BCRA, 2014)"".

Desde el punto de vista de los fideicomisos financieros, si bien en este punto
no se diferencian los distintos fiduciantes que conforman la base, contaban con
un total financiado aproximado de 13.300 millones de pesos, del cual solo el
40% se en encontraba en situacion performing. Si separamos la cartera por tipo
de financiacién otorgada, la cartera comercial, asimilable a consumo y
consumo representaban aproximadamente 632 millones, 2.700 millones y
10.000 millones, respectivamente. El ticket promedio se encontraba entre 1 mil
y 5 mil pesos (BCRA, 2014)".

El modelo de negocios de estas entidades no difiere demasiado de las
entidades bancarias, con la diferencia (en la mayoria de los casos) de que no

""" Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Entidades_no_financieras.asp -
8 de enero de 2017.

"2 El término corresponde a como se conoce usualmente en la jerga bancaria a los créditos con
un comportamiento de morosidad aceptable.
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pueden recibir fondeo del publico en general, debiendo operar con capital
propio o fondearse mediante la emisién de deuda o securitizacion'® de la
cartera y, por lo tanto, no se encuentran bajo la regulacién prudencial del
BCRA, si bien estan obligadas a informar ciertos datos de su cartera de
créditos. Estos sistemas alcanzan segmentos de clientes que la capilaridad
bancaria no puede absorber y muchas veces también segmentos con un riesgo
de crédito asociado superior al aceptado por los bancos comerciales
tradicionales.

Haciendo un andlisis comparativo con el sistema bancario se pueden observar
valores monetarios, que si bien son significativos (sobre todo en lo referente a
la cantidad de personas beneficiadas) son muchos menores en su cuantia.
Esta situacién posibilita concluir que la cantidad de demanda no atendida sigue
siendo significativa y no abarca al total de la poblacién (se deja en claro que no
se incluye en el andlisis aquellas companias que operan dentro del mercado
informal de créditos o que no se encuentran obligadas a informar de las
mismas al BCRA).

Producto de esta perspectiva positiva respecto de la potencialidad del sector
financiero en nuestro pais, existe gran interés en diversos grupos nacionales e
internacionales de formar parte de la actividad a través de bancos de nicho o
de instituciones financieras no tradicionales. Sin embargo, los modelos de
negocios que dichos grupos persiguen encuentran su basamento en lograr una
escala considerable (este punto se analiza como mayor detalle en el capitulo
II), por lo que indefectiblemente estan llamados a abandonar el negocio una
vez que la rentabilidad decaiga, mas que a aportar una nueva vision

superadora del mismo.

Finalmente, debe tenerse en cuenta que al analizar el sistema financiero

nacional no se puede Unicamente tomar el sistema formal y reclamar por la

'3 Se trata de una metodologia por la cual las compafiias que otorgan los créditos ceden a una
figura separada de su patrimonio todas esas acreencias a cambio de un valor econémico para
poder seguir originando nuevos créditos. Los compradores de los valores vendidos recuperan
su inversion con lo generado por el repago de la cartera cedida, sin ninguna posibilidad de
reclamar al otorgante del crédito.
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mayor inclusién, sin entender que existe toda una economia no bancaria que
se encarga de ofrecer financiaciones a los grupos no atendidos y que no se
trata de un nicho donde no hay competencia. Esto deja de manifiesto que las
variables de inclusién no tienen nada que ver con cuestiones cualitativas, sino
que responden al porcentaje de rentabilidad que puedan obtener en relacion
con el riesgo asumido; por lo que es ese punto en donde debe trabajarse.

CAPITULO IV - POBLACION EXCLUIDA DEL SISTEMA -
POSIBILIDAD DE INCLUSION

En este capitulo se analizan variables que hacen al desenvolvimiento del
sistema financiero y como ellas dejan de lado la posibilidad de inclusion de
cierta poblacion, asi como se analizan algunas alternativas para aminorar ese
efecto. Existen casos extranjeros exitosos que han sido considerados en los

aspectos que son relevantes para la investigaciéon en los préximos capitulos.

Para analizar este punto se debe aclarar que el objetivo de la investigacion se
centra en la financiacién de créditos de consumo y no en bancarizar a la
poblacién que se encuentra fuera del sistema. Entendemos que si bien pueden
parecer objetivos similares, el primero se orienta solo al otorgamiento de
créditos mientras que la ultima busca orientar todas las transacciones de la
poblacién a través de cuentas bancarias o sistemas de pagos similares a efecto

de disminuir la economia informal.

Para atender los objetivos planteados, se debe circunscribir al sistema
econdmico que impera en el mundo actualmente, donde las iniciativas privadas
se generan por un interés econémico y de rentabilidad (si bien cada vez mas se
ven nuevas formas de hacer negocios donde se tienen en cuenta elementos de
Responsabilidad Social Empresaria — RSE o las llamadas “empresas B"'%), lo
que conlleva necesariamente a generar una féormula que rentabilice en forma

positiva la tarea de la inclusién financiera.

'* Se refiere a modelos de negocios que persiguen generar impacto social y ambiental
integrado en su modelo de negocios.

Pagina 17 de 92



1/l 70rciaTo D1 TELLA

Este pareceria ser el punto mas dificil de desarrollar y donde solo parecen que

pudieran tener éxito aquellas companias que puedan “descomoditizar’ el

producto bancario y lograr eficiencia y efectividad en sus operaciones.

Lo primero refiere a la posibilidad de brindar productos que sean customizados

al cliente, atendiendo a sus particularidades. Para ello es necesario lograr:

(i)

(ii)

Conocer al cliente y actuar en consecuencia: a través de herramientas que
permitan captar los datos de las personas y su comportamiento econémico,
sea obteniéndolos de las cuentas bancarias en la mayoria de los casos
(posibilidad que cada dia cuenta con mayor utilizacion dado las nuevas
regulaciones que exigen a los bancos otorgar cuentas de ahorro en forma
gratuita y la cantidad de personas que han ingresado al sistema formal en
consecuencia), pero no dejando de lado la cantidad de opciones que la
democratizacion de la informacién permite (redes sociales, informacion de
buros, informacion cruzada de los propios competidores del sistema,
informacion publica gubernamental, etc.), y

Alcanzar que las normas permitan productos diferenciados: en este punto
es necesario destacar que uno de los principales objetivos del organismo
regulador tiene que ver con el de cuidar la salud del sistema, controlando
que los fondos de los ahorristas no sean colocados en inversiones
infructuosas (BCRA, 2016)'; lo que conlleva a que todo organismo de
contralor tienda a homogeneizar procesos y productos de sus regulados en
pos de facilitar dicho control. Por lo tanto, la necesidad de poder customizar
los productos depende de la habilidad de los participantes a la hora de
convencer al ente regulador respecto de como controlarlo y la intencién de

éste ultimo de fomentar estas practicas de innovacion.

Lo segundo, como se ve mas adelante, se refiere a que el modelo de negocios

actual se basa principalmente en mantener los niveles de rentabilidad a través

de la disminucion de los costos operativos, ya que los productos bancarios son

' Disponible en www.bcra.gob.ar/Institucional /Historia.asp - 8 de diciembre de 2016.

Péagina 18 de 92



1/l 70rciaTo D1 TELLA

practicamente “commodities”. En ese esquema, los avances tecnoldgicos

permiten eficientizar y mejorar los procesos en forma continua.

Existen hoy en dia entidades bancarias que no cuentan con sucursales fisicas
0 que algunas de ellas son completamente digitales, por lo que su operatoria se
basa casi exclusivamente en procesos de sistemas (Bankaool en México,
Selfbank en Espafia o Bancolombia en Colombia, entre otras). Estos bancos
logran un grado tal de eficiencia que permite reducir los costos trasladados a

los clientes en forma considerable.

Sin embargo, no es sencilla la posibilidad de que los bancos operen en forma
completamente digital, ya que existen desventajas que aun no han podido ser
resueltas en forma completa y que es necesario un mayor tiempo de desarrollo
para atenderlas. Los puntos mas importantes en este aspecto son, entre otros:

(i) Atencion al cliente: la inexistencia de sucursales fisicas conlleva a
mantener una relacion despersonalizada con los clientes, quienes muchas
veces (se refiere a dinero en lugar de bienes no suntuarios como pudo
haber ocurrido en otras industrias que han sufrido disrupcién por la
tecnologia) necesitan una relacibn mas cercana con los oficiales de
cuentas. Si bien esto podria evolucionar en la medida que las nuevas
generaciones se transformen en el publico usuario, hoy en dia es un punto
a ser analizado (el hecho de que la atencién fisica de los bancos actuales
hoy en dia sea de tan mala calidad, ha transformando este problema en
una posibilidad de diferenciacion positiva).

(i) Movimientos fisicos: debido a la necesidad legal de tener que obtener
comprobantes fisicos para ciertas operaciones, la carencia de sucursales
fisicas puede en muchos casos imposibilitar la operatividad de la entidad
bancaria. En la actualidad, los bancos que definen sus estrategias en forma
digital, se basan en infraestructuras de otros proveedores para suplir estos
problemas (correo, redes de cajeros de otros bancos, etc.), pero hacia el

futuro es necesario replantear en forma completa la operatoria actual a
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(i)

efectos de trasladarla al ecosistema digital. Existen algunas experiencias
en ese sentido tanto en la Argentina como en el exterior, en la medida que
los organismos reguladores se adaptan a las nuevas practicas. Para citar
algunos ejemplos, podemos mencionar la posibilidad de depositar cheques
a través de la web (si bien luego el original debe ser presentado
fisicamente), la comprobacion de identidad via reconocimiento facial, los
segundos factores de autentificacion mediante mensajes, etc.

Sindicatos: debe tenerse en cuenta que los grandes bancos y de mayor
penetracion en el mercado basan sus modelos comerciales a través de las
sucursales, empleando a gran cantidad de personas en todo el mundo.
Contemplar la posibilidad de eliminar la necesidad de estas estructuras v,
consecuentemente, las personas que trabajan en ellas, ha puesto en alerta
a los sindicatos de todo el mundo en pos de defender los puestos de
trabajo de sus afilados. Si bien la capacidad de presién depende del poder
que ostenten en cada uno de los paises, se puede mencionar que en la
Argentina se trata de uno de los gremios con mayor poder de lobby. Solo
para citar algunos ejemplos, puede traerse a colacion la exigencia que
existe sobre los bancos de enviar los resimenes de cuentas a través del
servicio postal (medida gremial revirtiendo una decisién del propio BCRA
que posibilitaba a las entidades enviar dichos detalles en forma electrénica)
o la innecesaria demora en la emisibn de una norma de tercerizacién
bancaria (que posibilitaria la comercializacion de productos bancarios en
cualquier negocio comercial) debido a la presion de los mismos gremios.
Mas alla de lo mencionado, es cuestion de tiempo hasta que los nuevos
procedimientos vayan ganando lugar en forma paulatina, siendo los

trabajadores quienes deban adaptarse a los cambios que el mercado exige.

Alcanzados estos objetivos, la posibilidad de lograr una inclusion financiera en

forma masiva se agiganta, asi como la posibilidad de incluir a la poblacién que

hoy debe recurrir a las compafias no financieras para satisfacer sus demandas

crediticias, atendiéndolas en forma eficiente y sin necesidad de reducir

rentabilidad en el intento. Esto gracias a que, como ya se ha mencionado
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anteriormente, facilitaria la obtencién de beneficios econémicos a las empresas
privadas sin necesidad de encarecer los productos y servicios ofrecidos, lo que
posibilitaria la entrada al mercado de mayor cantidad de personas que antes se
veian excluidas por no contar con los recursos econdomicos necesarios,
posibilitando una mejora en el economia social y en linea con los objetivos

planteados por el propio organismo regulador.
CAPITULO V - EL SISTEMA FINANCIERO NACIONAL

En este capitulo se analiza detenidamente el sistema financiero nacional
actual, evaluando las variables numéricas que nos permiten entender la base

de la cual partimos y determinar las necesidades de cambio.

El sistema financiero ha mostrado numeros muy sélidos desde la crisis del
2001 tanto lo que tiene que ver con la liquidez como la solvencia. Los niveles
de rentabilidad (ROA'®) en pesos se han mantenido en altos niveles, si bien en
los ultimos meses ha comenzado a mermar dicha relacion, basicamente por la
baja en el diferencial nominal entre las tasas de interés activas y pasivas,

llegando a un valor de 3,7% (ver evolucién en el Cuadro 2 a continuacion).

Adicionalmente, comienza a observarse una disminucion de la importancia de
los resultados por titulos en relacién con los ingresos por financiaciones de
acuerdo con lo que puede observarse en los informes de estabilidad financiera
para el segundo semestre de 2016 (IEF)'” del BCRA.

De acuerdo con dicho informe, para sostener la rentabilidad, los bancos
deberian adecuar sus costos de operacion, innovar en sus técnicas e
incorporar tecnologia, obteniendo mejoras de productividad, ampliando la base
de clientes, productos y servicios, y aportando activamente al logro de un
significativo y sostenido crecimiento de la escala de operaciones. Esto
permitiria reducir sustancialmente la carga de los gastos de administracién,

' ROA: Rentabilidad sobre los activos.
'” Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Informe de estabilidadfinanciera.
asp - 15 de diciembre de 2016
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generando espacio para absorber el eventual descenso de los margenes y
sostener la rentabilidad (IEF, 2017)"".

Cuadro 2: Rentabilidad del sistema financiero

MEgresos por intereses mIngresos por intereses
Resultado por titulos valores miResultado por servicios
%a.. del Gastos de administracion Cargos por incobrabilidad ‘?c'tg;l
activo “lmpuestos y otros —ROA (eje der.)
25
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Fuente: BCRA, 2017 - Informe de Estabilidad Financiera - Segundo semestre 2016. Capitulo:
Situacién del Sistema Financiero. Pagina 22. Disponible en www.bcra.gob.ar/Publicaciones

Estadisticas/Informe _de estabilidad financiera

Por otro lado, como se puede observar en el Cuadro 1, en relacion con el PBI,
las deudas de las familias argentinas se muestran en niveles muy inferiores en
comparacion con otros paises de la regién y extremadamente bajos en relacion

con paises desarrollados.

Sin embargo, los aspectos econémicos y culturales histéricos han hecho que
las familias argentinas no muestren una propension creciente hacia el
endeudamiento, cuestion que puede observarse en el Cuadro 3, donde se
detalla la carta de las deudas de las familias.

Dentro del endeudamiento mencionado, el Unico sector que se muestra con
grandes margenes para el crecimiento resulta ser el mercado inmobiliario (y
posiblemente el prendario o leasing), basicamente relegado por las altas tasas
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de interés de largo plazo que limitan la oferta (como se observa en los Cuadros

3 y 4), mientras que los familiares para el consumo parecen estar saturados
desde la demanda segun se puede observar en los mencionados |EF.

Cuadro 3: Deuda y carga financiera de las familias
Pagos de amortizaciones de capital e intereses

B Carga de deuda / Masa salarial - Hipotecarios y prendarios (eje der.)

% Carga de deuda / Masa salarial - Personales y tarjetas (eje der.) 9
. . . . ©
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Nota: Los préstamos a las familias incluyen el financiamiento del sistema financiero, los fideicomisos
financieros que tienen como activos subyacentes créditos para consumo (tarjetas y personales) y con
garantia real (prendarios e hipotecarios) y el saldo de préstamos de las tarjetas de crédito no bancarias. Los
datos estan sujetos a futuras modificaciones.

Fuente: BCRA e INDEC

Fuente: BCRA, 2017 - Informe de Estabilidad Financiera - Segundo semestre 2016. Capitulo:
Andlisis de estabilidad. Pagina 42. Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas

/Informe _de _estabilidad financiera

Desde el punto de vista del fondeo, si bien los saldos de los depdsitos han

alcanzado niveles similares a los de 2008, segun el informe de bancos del
BCRA'® los costos que deben pagarse por ellos continlan en niveles
demasiado elevados desde el punto de vista de la posibilidad de ofrecer
créditos a tasas accesibles (como puede observarse en el Cuadro 5). Si se
tiene en cuenta que la tasa real en cualquier economia debe ser positiva, la
proyeccion de la inflacion para los préximos afios tampoco parece ser un
elemento auspicioso.

'8 Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Informe _mensual sobre
bancos.asp - 26 de febrero de 2017
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Cuadro 4: Crédito a las familias -Variacion % interanual deflactada
%
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Fuente: BCRA, 2017 - Informe de Estabilidad Financiera - Segundo semestre 2016. Capitulo:

Situacién del sistema financiero. Pagina 31. Disponible en www.bcra.gob.ar/Publicaciones
Estadisticas/Informe de estabilidad financiera

Cuadro 5: Estimacion del Costo de Fondeo por Plazo Fijo del Sector Privado

Promedio ponderado por volumen operado en | mes y ajustado por encaje
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Fuente: BCRA, 2017 - Informe Sobre Bancos de Diciembre 2016 - Capitulo: Depdsitos y

Liquidez. Pagina 7. Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Informe
mensual sobre bancos
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Como se ha podido analizar, el sistema financiero nacional ha mantenido altos
niveles de rentabilidad orientando sus activos a inversiones financieras, lo que
ha dejado de lado la posibilidad de evolucionar en la generacién de activos
crediticios y mejorar sus costos de estructura. Més alla de ello, la capacidad de
crecimiento no pareceria provenir del lado del consumo de las familias, sino del
retrasado mercado del crédito hipotecario y prendario. Es necesaria una
reformulacion de las variables de rentabilidad y mejoras en los procesos para
que el sistema financiero pueda atender de mejor forma al demandante de sus
servicios, y sobre todo a la poblacion que hoy se encuentra excluida de los

mismos.

Es clave en este punto también, tener en cuenta el efecto que la politica
econdémica genera sobre el mismo, ya que con los costos de fondeo en estos

niveles, la normalizacion y posterior crecimiento del crédito parece dificultoso.

CAPITULO VI - EL NEGOCIO BANCARIO EN ARGENTINA -
MADUREZ

Este capitulo se centra, Unicamente, en el negocio bancario (dejando fuera
todas las restantes alternativas que tiene el sistema de créditos nacional). Se
analizan las variables que hacen al negocio rentable, su evolucion, la cadena
de valor y la competencia. Se evaltan que factores deben ser tenidos en
cuenta al momento de ofrecer una alternativa que sea viable a los sectores de
menores recursos. Por otro lado, se estudian las deficiencias del modelo actual
y de los competidores a fines de poder identificar lo mejor de cada uno de ellos.

FACTORES DE RENTABILIDAD

La rentabilidad bancaria ha sido objeto de estudio de una innumerable cantidad
de autores, entre ellos Abreu y Mendes (2003) y Dietrich (2014). Algunos
afirmaron que un mayor poder de mercado conllevaba a mayores ganancias, y
que grandes caidas en la concentracibn de un sistema financiero eran
necesarias para reducir las tasas de rentabilidad. Otros autores afirman que la

economia de escala juega de tal manera, que es necesario mantener cierto
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grado de monopolio en pos de reducir los costos que se trasladan a los
clientes. Otros estudios han analizado la posibilidad de que la economia de
escala se mantiene hasta cierto nivel de tamario, luego del cual los diferentes
problemas de agencia reducen esos beneficios. Adicionalmente, otro factor que
se analiza en forma constante tiene que ver con la mora de la cartera, siendo
que deductivamente se esperaria una rentabilidad mas baja en aquellas
instituciones con altos niveles de mora, algunos autores han podido demostrar
que la teoria riesgo-beneficio también aplica en éste area, lo que en principio
seria contra-intuitivo. También existen diferentes teorias respecto del nivel de
capitalizaciébn necesario, si bien es esperable que a mayor nivel de
apalancamiento se genere mayor rentabilidad, en algunos casos la baja tasa de
fondeo, consecuencia de un mayor nivel de capitalizacion, puede generar
mejoras en la rentabilidad esperada. Finalmente, otra discusion también podria
centrarse respecto del origen de los capitales, Dietrich (2014) sefala que en
paises emergentes, los bancos extranjeros tienen ventajas competitivas en
tecnologias y a menudo tienen acceso a menores tasas de financiamiento Sin
embargo, también afade que a veces pueden ser menos rentables que los
bancos de propiedad nacional debido a que no pueden superar desventajas

informativas'®.

Uno de los estudios que mas se centraron en la regién de Latinoamérica y que
resultan de gran utilidad al momento de analizar el modelo de negocio,
basando su andlisis en la informaciéon brindada por la base de datos del
Bankscope, es el de Gimenez: “Determinantes de la rentabilidad de bancos
comerciales en América Latina”. Las conclusiones de dicho andlisis muestran
que la evidencia empirica con respecto a caracteristicas especificas de las
entidades bancarias proporciona una vinculacion positiva entre capitalizacion y
la rentabilidad de cada banco. Esto puede explicarse por el hecho de que los
bancos mejor capitalizados enfrentan menores riesgos de quiebra, haciendo al
capital operar como un amortiguador de shocks macroecondémicos (Gimenez
2016, pagina 21).

' Se refiere a la falta de informacion que deben suplir inversores extranjeros en relacién con
iguales posiciones ostentadas por personas originarias de la region.
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El trabajo también pudo verificar que el coeficiente de la medida de la eficiencia
operacional, el ratio costo-ingresos, es negativo y significativo (Gimenez, 2017,
pagina 21) lo que significa que mientras mas eficiente es el banco, mayor es su
rentabilidad, que si bien era esperado, no habia sido muchas veces validado
utilizando datos reales.

Otra de las conclusiones a las que arriba Gimenez (2016) tiene que ver con la
calidad de los activos, encontrando una relacion negativa entre la
incobrabilidad los créditos y la rentabilidad, lo que sugiere que las entidades
deben esforzarse por tener una cartera de préstamos mas saludables y que la
teoria de “mayor riesgo equivale a mayor beneficio” no se estaria cumpliendo
en todos los casos.

Desde el punto de vista del control accionario, el trabajo no encontré una
relacion significativa de peso entre la variable estatal y la rentabilidad
alcanzada. Esto denotaria que los bancos de capitales estatales habrian
alcanzado la eficiencia operacional que ostentan sus pares privados, marcados
netamente por la busqueda de resultados (Gimenez, 2017, pagina 21).
Adicionalmente, el trabajo tampoco encontré un vinculo estrecho entre la
cotizacién bursatil de un banco y su rentabilidad, lo que descarta cualquier tipo
de efecto relacionado con el acceso publico al paquete accionario. En tanto, si
pudo identificar una relacibn negativa entre la propiedad extranjera y
rentabilidad, lo que podria indicar la existencia de gastos de supervisién o
monitoreo desde el extranjero/holding © un menor conocimiento del mercado
doméstico latinoamericano. En la Argentina, actualmente estamos siendo
observadores de algunos ejemplos en este sentido, como ser la salida del
Citibank o la venta del Banco Patagonia al Grupo Macro.

Uno de los mayores descubrimientos que merece ser mencionado de dicho

trabajo, refiere a los factores especificos de la industria. Segun el trabajo, La
concentracion tiene un vinculo negativo y significativo sobre la rentabilidad,
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medida por el indice HHI?

o el market share por activos de los 5 mayores
bancos. Esto contradice la hipétesis ECR?' y puede ser el resultado de la
creciente competencia que surge a partir de entidades mas grandes y
consolidadas. Este resultado indica que la autoridad regulatoria debe ser
prudente al prohibir una fusion o adquisicion con un argumento anti-
monopdlico, ya que puede impedir una mayor competencia y/o eficiencia
derivada de las sinergias de fusiones y economias de escala de bancos mas
grandes (Gimenez, 2017, pagina 22). Este descubrimiento empirico pone de
manifiesto una contradiccion aparente, ya que se ha verificado en el mercado
retail que la mayor competencia que otorga un mayor numero de jugadores
siempre tiene efectos positivos para el cliente, situacion que no se daria en el

ambito bancario.

ESTADO DE MADUREZ Y COMPETENCIA

Por otro lado, otro de los analisis que deben realizarse a la hora de determinar
la “Atractividad de la industria” tiene que ver con la madurez de la misma. Si se
tiene en cuenta cuales son las caracteristicas de las industrias en etapa
madura o en decadencia, se ve que la industria que relune este analisis

coincide con alguna de ellas.

En la tabla N°1, se analizan que indicadores aplican en mayor medida al estado
actual de la industria para determinar en qué etapa de madurez se encuentra,
si bien en algunos casos no es del todo claro donde podria localizarse.
Analizando cada indicador y definiendo cual de ellos aplica al negocio en la
etapa actual permite identificar la etapa en la que se encuentra la industria:

2 HHI: El indice de Herfindahl o indice de Herfindahl e Hirschman (IHH) es una medida,
empleada en economia, que informa sobre la concentracion econémica de un mercado. O,
inversamente, la medida de falta de competencia en un sistema econémico. Un indice elevado
expresa un mercado muy concentrado y poco competitivo.

ECR: Hipétesis Estructura-ConductaResultado (ECR), que asegura que el poder de
monopolio genera beneficios no competitivos.
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Tabla N21: Indicadores de estado del modelo

Mercado Actual

Indicadores Embrionaria Crecimiento Madurez Decadencia
Tasa de crecimiento En aumento >PBI <PBI(*) <0
Potencial de crecimiento Desconocido *Vol. Actual =>Vol. Actual <Vol. Actual
Linea de productos Basica Proliferacion Renovacion Reduccion
Rol de IT En desarrollo Refinamiento Renovacion Rismin. de costos
N® de competidores En aumento Convulsion Estable Declive
Estabilidad de participacion en el Volatil Concentracion Pelea de precios Concentrada
mercado progresiva

Barreras de entrada Bajas En aumento Alta Alta
Lealtad del cliente Minguna Alta Alta(*) Alta y estable
Lealtad del proveedor Ninguno Alta Alta Alta y estable
Importancia del costo Bajo En aumento Alta Alta

Fuente: Elaboracién propia.

( Existen algunos factores que estan comenzando a modificar la estructura
actual de la industria, que tienen que ver con las tasas de crecimiento y la
lealtad de los clientes. Respecto del primer punto, se observa que las tasas de
crecimiento comienzan a deteriorarse y en muchos casos las estrategias se
direccionan a la concentracion (como ocurre en los EE.UU., donde puede verse
que bancos como Citigroup, JPMorgan Chase, Bank of America y Wells Fargo
han consolidado mas de 37 entidades desde 1990 a 2010%); el segundo de los
puntos es analizado mas adelante cuando se desarrolle las deficiencias del
modelo.

Si se analiza el negocio en relacién con las cinco fuerzas de Porter se puede
identificar que existe una alta rivalidad competitiva, basicamente por:

a. La rentabilidad de la industria continia mostrando margenes aceptables,
por lo que cada vez mas compafias quieren formar parte de sistema (esta
situacién tuvo un cambio en 2017, donde la baja de tasas ha reducido la
rentabilidad sin riesgo de los bancos, forzandolos a sumar mayor nivel de
operaciones en activos ponderados a riesgo). Mientras los bancos
compiten por los clientes de mejor score, los nuevos jugadores se dirigen a

22| a informacién ha sido recabada de las estadisticas de la Reserva Federal de los EE.UU.
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sectores de menos recursos y mayor tasa. En este esquema, si bien es
muy dificil ver potenciales entrantes que compitan con los grandes bancos
(hoy son cerca 80 en todo el pais (BCRA, 2017)® y las regulaciones del
BCRA son una gran traba), es factible que sigan apareciendo jugadores
que financien mercados marginales (retails, tarjetas, etc.); asi como
probablemente florezcan negocios de préstamos P2P con mejores tasas
que puedan competir tibiamente en el sector ABC1.

El poder de los clientes es cada vez mayor y se mantiene en ascenso,

principalmente por la gran cantidad de oferta. Adicionalmente, los clientes
son mas conocedores del sistema y cuentan con mayor informacién que en
el pasado. Por otro lado, existe una tendencia creciente de evitar el costo
de intermediacién que representan los bancos. Sin embargo, existe gran
cantidad de personas que necesitan asistencia y que, por el riesgo que
representan, son rechazados por la entidades financieras como clientes, lo
que los lleva a tener que convalidar una mayor tasa para acceder al mismo
producto. Consecuentemente, el poder de los clientes depende del

segmento al cual se oriente la compania aunque tiende al crecimiento.

Existen gran cantidad de competidores entre los bancos comerciales
(prendarios, hipotecarios, adelantos, tarjetas), que buscan diferenciarse por
el segmento al cual pretenden atender y las tasas que ofrecen.
Adicionalmente, existen gran cantidad de productos sustitutos que son
brindados por los comercios en forma directa aprovechando el flujo de
efectivo (retails, automotrices, etc.). Por otro lado, también existen
companias financieras que atienden particularmente a los segmentos de
menores recursos y mayor riesgo. No existe a la fecha un sistema de uso
generalizado de préstamos entre individuos, lo que sumaria un sustituto

mas al mercado.

23

Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Entidades financieras

.asp?fecha=201609 - 6 de diciembre de 2016
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d. El proveedor de los fondos es sencillo de conseguir para los bancos y
companias financieras. Lo mismo ocurre con los comercios que manejan
grandes volumenes de efectivo, si bien en este caso deben sumar
proveedores que les permitan realizar el procesamiento de los datos. Para
los nuevos jugadores este punto puede tornarse dificultoso (solo pueden
ser bancos mayoristas), al igual que para las plataformas P2P (por la falta
de seguridad del inversor). Mas alla de la gran oferta, obtener una buena
tasa de fondeo es clave para poder mantener la rentabilidad del negocio, lo
que otorga mayor poder a los proveedores. Finalmente, el aporte de capital
representa otra opcién que debe ser analizada, pero las regulaciones del
BCRA en la materia no hacen atractivo la capitalizacion hoy en dia, al
tiempo que otras estructuras de capital tampoco aseguran una mejora en la
rentabilidad.

En ese esquema, la rivalidad competitiva dentro de los segmentos es
significativa. Los bancos y comercios compiten fuertemente con promociones
en los segmentos de mayor score. Respecto del grupo de mayor riesgo, la
competencia se da en poder captar la mayor masa de préstamos posibles
(tanto financieras como bancos minoristas), haciendo que la escala reduzca los
efectos de la incobrabilidad. Desde el punto de vista del P2P, al ser un negocio
incipiente, no representa aun una rivalidad directa con ninguno de los
segmentos mencionados, aunque su evoluciéon debe observarse con el correr

de los anos.

CADENA DE VALOR

Por otro lado, realizando un andlisis a nivel general de la cadena de valor
(como se detalla en el Cuadro 6), la rentabilidad de la industria, que continua
asegurando altos margenes, ha generado que cada vez mas jugadores quieran
ofrecer sus servicios. Los comercios y medios de pago se han integrado
verticalmente, utilizando sus excedentes de caja para financiar en forma
directa. Lo mismo comienza a ocurrir con aquellas compahias que

originalmente se dedicaban a la recoleccion y cobranza, en tanto identifican la
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liquidez como una forma de generar ingresos. Hacia atras en la cadena, los
inversores tratan de evitar las comisiones de los fondos y bancos, dirigiendo
sus excedentes directamente hacia los demandantes de efectivo y de este
modo incrementan su rentabilidad. Los bancos, por su parte, tratan de negociar
en forma directa con el inversor, fomentando el uso de las bancas de inversion
propia, con vistas a evitar los costos de los intermediarios y/o el mercado de
capitales; a la vez que compiten con los medios de pagos tradicionales para
mejorar su estructura de costos y productos, al tiempo que también existen
propuestas para cambiar su dependencia a las marcas de tarjetas de crédito
liberando el mercado para que cada entidad pueda emitir su propio plastico.
Una nueva estrategia de captacién de fondos nace al ofrecer a los inversores
participacion directa en el negocio de financiamiento de los bancos, a través de
los préstamos P2P, aunque hoy solo representa una alternativa incipiente.

Cuadro 6: Integraciones verticales en la cadena de valor

‘ IC/o/T/0}
COTO [ VISA e
— =

PAGO FACIL/ BANELCO
4 P

Recolectores

BBVA Ll

Mercado de
Inversores 3
capitales

] GALICIA-NARANJA

Banicos Comercios y
(crédito medios de
directo) pagos

Fuente: Elaboracién propia.

Mas alla del andlisis actual, existen muchos autores y referentes del mercado
que concuerdan en la necesidad de realizar cambios al modelo de negocios
vigente. De acuerdo con las palabras de Tonatiuh Barradas (2016),
Vicepresidente de Industrias Estratégicas de SAP Latinoamérica, “el mundo
estd cambiando, entonces los bancos también”. Segun la postura de la
compafia, existe un nuevo modelo de negocio que se adapta a la nueva era
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digital y que reemplaza al existente. Los nuevos paradigmas que deden
cambiar de acuerdo con la expectativa de Tonatiuh son los siguientes:

— Aplicacion de la cadena de valor més alla de lo bancario

— Alcanzar nuevos segmentos de clientes siendo mas incluisivo

— Creacién o union con redes inter-empresariales para formar mercados

— Banca como servicio (desagregar cadena de valor)

Planteadas las particularidades del sistema en este escenario, se adicionan al
analisis del modelo el factor pormenorizado de las variables que lo hacen
rentable, la orientacion actual, las deficiencias y la demanda no satisfecha.

VARIABLES QUE HACEN AL NEGOCIO RENTABLE:

El analisis se enfoca sobre las 4 variables mas representativas, que son las

que mayor implicancia tienen en el modelo:

Tasa de fondeo: Uno de los factores que mayor injerencia presenta a la hora de
desarrollar un producto bancario tiene que ver con la posibilidad de conseguir
un fondeo barato que pueda ser trasladado al cliente. Si bien los bancos
comerciales, por su caracteristica de buenos pagadores, cuentan con grandes
opciones de acceder al crédito barato, es necesario entender que las tasas
ofrecidas se encuentran determinadas por la macroeconomia del pais. Asi,
mas alla de los buenos pergaminos que la entidad financiera pudiera presentar,
existe un nivel de tasa de fondeo que no puede ser perforado. Existe la
posibilidad de alternativas de financiacién en el mercado bursatil, pero como se
observé en el andlisis de Gimenez (2016) este tampoco seria un factor
determinante a la hora de mejorar la rentabilidad. En este esquema, el
componente tasa de fondeo pareceria ser un factor donde puede influirse poco,
pero se estaria dejando fuera de analisis un elemento de gran importancia: el
fondeo sin costo de las cuentas a la vista. Este elemento solo esta disponible
con la escala necesaria para aquellas entidades que cumplen con la funcion de
agente financiero de los estados (caso Banco Nacién, Ciudad de Buenos Aires,
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etc.)24 y para aquellas que cuenta con una red tan extensa de sucursales que
resultan atractivas para aquellos individuos que pueden elegir en que banco
depositar sus fondos excedentes. De esta manera, el nivel de egresos
financieros que deben ser destinado a la obtenciéon de recursos se reduce
considerablemente, pudiendo ofrecer productos diferenciales en el mercado.
Uno de los factores que debe tenerse en cuenta al analizar el costo de fondeo
tiene que ver con el costo de oportunidad de los inversores, si se tiene en
consideracién que los depdsitos de los bancos representan el exceso de
liquidez de los individuos del mercado y que por lo tanto compiten con las
diferentes alternativas que tienen (en la Argentina se puede ver claramente
este punto en tanto los depésitos bancarios compiten con las Lebacs®).

Incobrabilidad: Otro de los elementos que debe ser tenido en cuenta a la hora
de analizar las posibles variables del negocio, tiene que ver con la falta de pago
de los créditos otorgados. Usualmente la tasa de incobrabilidad puede ser
calculada en forma sencilla y en funcion de la historia crediticia de la entidad
(ya que no debe utilizarse una variable del mercado general si se trabaja sobre
nichos especificos). Para tener un ejemplo, de acuerdo con la informacion
presentada por el BCRA en enero de 2017, el coeficiente de mora de los
préstamos a los hogares se ubicé en 2,7% en diciembre 2016 (se mantuvo sin
cambios desde octubre de 2016).2° Teniendo en cuenta esta variable como un
costo mas, sobre el cual las entidades no pueden influir eficientemente (por una
cuestiéon de costo-beneficio) se traslada a los clientes a través de la tasa de
interés. Aquellas entidades que pueden disminuir la influencia de este factor a
través de la mejora de los niveles de recupero, pueden ofrecer créditos mas

accesibles y atractivos para sus clientes.

2% Sj bien la Comunicacion “A” 6148 del BCRA permite a las entidades financiera remunerar la
cuentas corrientes bancarias.

% A inicios de 2017 la baja de la tasa de referencia comenz6 a cambiar la tendencia debido a
que los bancos estan orientando su cartera de inversion a los préstamos de la economia real. -
Lebacs: las letras del BCRA son titulos de deuda a corto plazo que licita dicho organismo, con
pago total y Unico al vencimiento (instrumento bullet) y cuyo rendimiento o costo financiero
surge de una tasa de descuento implicita para el periodo en cuestién y que es utilizada como
una tasa de referencia por el sistema financiero.

% Informacién accesible en el Informe sobre Bancos que se genera mensualmente.
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Originacién: Un punto de importancia, y que se encuentra altamente
relacionado con la incobrabilidad, tiene que ver con la originacién. Se Ha
destacado que uno de los factores claves para el negocio tenia que ver con la
escala y la necesidad de generar volumen. Sin embargo, la motivaciéon de
otorgar la mayor cantidad de préstamos posibles choca con la necesidad de
reducir los riegos. Es asi, que las compafias deben trabajar en forma
incansable en generar nuevos y mejores métodos de seleccion de los clientes;
modelos muy restrictivos socavaran la rentabilidad por el lado de los ingresos a
recibir, mientras que modelos muy expansivos lo son desde el lado de la
incobrabilidad que debe ser afrontada.

Gastos de estructura: Si bien es un punto sobre el cual se ha discutido en
varios trabajos académicos y en mayor detalle, sobre todo lo referente a
determinar las diferencias que subsisten entre los bancos de capitales
nacionales y los extranjeros, es necesario destacar que uno de los mayores
objetivos de las entidades financieras (como ya se pudo observar en el analisis
de “Atractividad de la industria”) es reducir sus costos de estructura debido a
que los precios de los servicios estan determinados por la gran competencia.
Existen muchos ejemplos de diferentes acciones tendientes a reducir estos
costos, aunque generalmente se direccionan a la reduccién de la planilla de
empleados (Ej.: Credit Suisse tiene planificado reducir en cerca 6.000 personas
su estructura durante 2017). Cuando se refiere a los gastos de estructura, se
deben dividir en dos grupos: (i) los gastos en sucursales: Como su definicion lo
aclara, se trata de todos aquellos costos que se relacionan con la necesidad de
alcanzar cercania con los clientes y (ii) los gastos centralizados: En este caso
se refiere a todos aquellos costos que tienen que ver con la administracion
centralizada no solo de la gestién, sino también de la informacion que
recurrentemente es solicitada por BCRA, la Unidad de Informacién Financiera
(UIF), los entes recaudadores y los diferentes organismos publicos con interés
(Ej.: Secretaria de Comercio).

Como se pudo observar, existen 4 grandes variables que deben ser tenidas en
cuenta a la hora de explicar la estructura de rentabilidad de las entidades
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bancarias. Sobre esas mismas variables es necesario poner el foco de atencion

y desarrollar esquemas alternativos si se quiere imponer un modelo disruptivo.

SISTEMA FINANCIERO ORIENTADO Y EXCLUYENTE

Teniendo en cuenta las variables enumeradas en el punto anterior, se puede
determinar qué nicho de clientes puede adaptarse de mejor manera al modelo
descripto. En este aspecto, se deben identificar dos tipos de fuente de ingresos
desde el cliente (se acota el analisis a los individuos Unicamente): el
proveniente de los pasivos y el proveniente de los activos.

En el primer caso, proveniente de los pasivos, se refiere a la rentabilidad que
origina en las entidades financieras el hecho de administrar los fondos
excedentes de los clientes. Hay que tener en consideracion que los bancos
constituyen la Unica industria en donde sus utilidades provienen, ademas de los
activos, de sus pasivos; siendo la administracién de los mismos un elemento
primordial para ellas. Con este objetivo, el simple de entender que las acciones
comerciales estan puestas en aquella poblacién de mayores ingresos (ABC1) y
con acceso a las aplicaciones digitales, que ofrezcan al banco un flujo seguro
de dinero excedente, barato y con menores costos operativos. Es asi como hoy
en dia pueden observarse grandes promociones (lo que genera alta inversion
en publicidad) orientadas a clientes de “renta alta”, sea para la apertura de
cuentas sueldos o paquetes de productos que aseguren un flujo constante de
dinero en sus cuentas Y, por lo tanto, brindan a los bancos un acceso al dinero
a costos reducidos. Poco se invierte, o se ha invertido, en mejorar las
alternativas y estrategias de captacion de clientes de menos ingresos, sobre
todo orientado a la imposibilidad en algunos casos de cobrar comisiones sobre
las cuentas que estos utilizan o por la concepcion de que no cuentan con

excedentes monetarios para rentabilizar.
En el segundo caso, proveniente de los activos, se refiere a las utilidades que
provienen de la parte activa del balance, o mejor dicho, de la generacion de

financiaciones al publico. El analisis se aboca especificamente a la colocacion
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de créditos personales, ya sean para consumo o prendarios/hipotecarios. En
este caso también se ve una marcada orientacién a ofrecer productos a los
clientes del segmento de mayores ingresos (ABC1) atendiendo a la baja
incobrabilidad que presentan y sobre todo, a la facilidad para realizar el analisis
crediticio atendiendo a que cuentan con un gran historial crediticio para ser
analizado. En este punto en particular, las entidades compiten por captar las
utilizaciones de tarjetas de créditos a efectos de obtener las comisiones

asociadas a las mismas.

En ambos casos, se ve que el segmento de poblacién que ha sido beneficiado
por el modelo actual deja de lado a gran parte de la poblacion que no
constituye un target atractivo para ellas.

SISTEMA PARALELO QUE ABARCA LA DEMANDA NO SATISFECHA

Existen numerosas entidades que suplen la demanda de créditos no atendidos
por los bancos comerciales a través del otorgamiento de préstamos
personales, sean para la compra de mercaderia o efectivo, asi como también

tarjetas de crédito abiertas o cerradas.

En la Republica Argentina existen un total aproximado de 98 Proveedores no
financieros de créditos (BCRA, 2016)%, tales como Compumundo, Garbarino,
Cencosud, entre otras; que representan sociedades no bancarias (es decir que
quedan fueran del ambito de control del BCRA, si bien este recaba algun tipo
de informacion sobre las mismas) que cuentan en sus balances con un total de

créditos superiores a los 6.082 millones de pesos (al 31 de octubre de 2016).

Adicionalmente, existen alrededor de 122 entidades emisoras de tarjetas de
crédito adicionales a los bancos (BCRA, 2016)%, tales como CMR Falabella
S.A., Gramit S.A., ltalcred S.A. entre otras; completando una gama de opciones

crediticias mucho mas extensa que la representada Unicamente por los bancos

" Informaciéon disponible en www.bcra.gob.ar/SistemasFinancierosYdePagos/Proveedores

no_financieros.asp - 15 de septiembre de 2016

Informacion disponible en www.bcra.gob.ar/SistemasFinancierosYdePagos/Emisoras
tarjetas credito compra.asp - 15 de septiembre de 2016
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comerciales. Existe en el mercado gran cantidad de créditos por fuera del

sistema, si bien no se cuenta con informacién, solamente mencionando los
fideicomisos financieros (Consubond — del Grupo Fravega) durante 2016 se
emitieron mas de 3.000 millones de pesos en monto (ver detalle de lo
mencionado en Cuadro 7) con un tasa que alcanz6 cerca del 90% cuando en el
sistema bancario no superaba el 47% segun lo informado en el régimen de
transparencia del BCRA?.

A esta economia formal debe sumarse la informal, que también representa un
gran numero de créditos no declarados y al que deben acudir aquellas
personas que cuentan con antecedentes negativos en su historial bancario. Si
bien se tiene conocimiento de que este nivel de la economia maneja una
cantidad sensible de créditos, la falta de datos fehacientes sobre el mismo
imposibilita realizar un analisis serio, por lo que solo se deja expuesto.

Cuadro 7: Emisiones Fideicomiso Consubond
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Fuente: www.consubond.com.ar al 22 de febrero de 2017

Como se ha mencionado, el abanico de ofertas de la industria del crédito, basa
su existencia también en la demanda generada por clientes que no cuentan
con un historial crediticio, junto con aquellos que habiendo accedido al sistema

en forma previa, cuentan con un historial negativo.

% |nformacion aplicable para Banco Nacion S.A.
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El modelo de negocio de estas empresas se basa en variables un poco
diferentes a las mencionadas anteriormente. En estos casos no hay posibilidad
de obtener rentabilidad con el pasivo, a la vez que el 100% del fondeo proviene
del capital social o de préstamos bancarios a tasas considerablemente altas. La
variable mora o irrecuperabilidad se transforma en un valor que dificilmente sea
manejable para cualquier banco comercial, al tiempo que la gestion de mora y
la escalabilidad se transforman en puntos mas que sensibles. En estos casos,
los gastos de estructura son menores al promedio de la industria, basicamente
porque no tienen exigencias regulatorias o de organismos gubernamentales.
En este esquema, la variable que mantiene intacta la rentabilidad para estos
jugadores del mercado tiene que ver con la tasa de interés activa, que puede
alcanzar el 300% del CFT®. No hace falta aclarar que dicha tasa es aplicada
en forma indiscriminada para todo el nicho de mercado, por lo que clientes de
propension al pago son castigados en forma injusta Unicamente por no contar

con un historial crediticio que les permita acceder al sistema financiero formal.

De lo desarrollado en este punto, se puede concluir que existe toda una gama
de clientes no atendidos en forma eficiente por los bancos comerciales y que
pueden ser pasibles de canalizar en el mercado formal. Es necesario trabajar
en nuevas alternativas para aceptar a los clientes desarrollando también
formas alternativas de segmentacion del riesgo. El grado de madurez de la
industria exige cambios lo antes posible, ya que la decadencia del modelo no

se evidencia como lejana si nada cambia.
DEFICIENCIAS DEL MODELO ACTUAL

Como fuera mencionado previamente, la meseta en la que se encuentra la
industria hace necesario trabajar en forma permanente en la reduccion de los
costos. Para ello, las entidades han implementado dos estrategias
diferenciadas o aplicadas en forma simultanea:

% Informacién tomada para EfectivoAhora.com en http:/efectivoahora.com/ al 22 de febrero de
2017
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a. Economia de escala

Teniendo en cuenta que los bancos comerciales deben cumplir con
ciertas funciones dentro de la sociedad, y dichas funciones son
altamente reguladas por los gobiernos, es facil de entender que las
entidades deben afrontar un costo regulatorio extremadamente alto.

Para poder tener una idea de la magnitud de dichos costos, podemos
citar el caso de JPMorgan Chase, quien tuvo que emplear alrededor
de 13.000 empleados a nivel mundial solo para poder cumplir con las
solicitudes regulatorias y de cumplimiento, con un costo total de
2.000 millones de délares en 2014. Otro ejemplo digno de mencionar
es el del banco suizo UBS, que en el mismo afo invirtié cerca de 946
millones de dolares en demandas de los reguladores. En tanto, cerca
de 70.000 a 90.000 millones de délares se incurren anualmente en el
Reino Unido para cumplir con estas obligaciones (Fiorillo, 2016). A
nivel local, si bien no se cuenta con datos fehacientes sobre los
costos regulatorios del sector, los montos invertidos en cumplimiento
y adecuacion de la informacidn para enviarla al organismo regulador
u otros interesados representan un gran porcentaje sobre el total del

presupuesto anual.

En este escenario, la necesidad de diluir todos esos costos en la
mayor cantidad de operaciones posibles se transforma en una meta
que todos los bancos comerciales estan obligados a realizar. Es asi,
que el sistema se encuentra cada vez mas retraido en menor
cantidad de entidades y donde la imposibilidad de generar la escala
necesaria indefectiblemente te expulsa del mercado.

Para lograr esa economia de escala, los bancos ofrecen sus
productos en forma generalizada y tratando de atender a la mayor
cantidad de poblacion posible sin necesidad de customizar su oferta

en tanto sus sistemas “core” no se lo permiten.
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b.

Innovacién para a eficiencia

Si bien es comun asociar a los bancos con estructuras robustas y
burocraticas, que no invierten recursos en innovacién, hay que

analizar con mayor detenimiento las causas de dicha percepcion.

Si tenemos en cuenta lo mencionado en el punto anterior, los bancos
invierten cerca del 60% de su presupuesto anual de sistemas en
requerimientos regulatorios y de cumplimiento (Xavier Lhuer, Tunde
Olanrewaju, and Hyo Yeon, 2015). En ese escenario, de acuerdo con
un estudio realizado por la consultora McKinsey, una comparfia
fintech logra entregar un préstamo de bajo monto en 7 minutos, 5 mil
veces mas rapido que un banco tipico (un promedio de atraso de 20
dias). Hay que tener en cuenta que esta comparacién se realiz6 para
un banco norteamericano, por lo que si llevamos este analisis a un
préstamo hipotecario en la Argentina el plazo puede llegar a los 90
dias® (Pepe, 2017).

A efectos de mejorar las capacidades de otorgamiento, las entidades
financieras han implementado algunas mejoras en su modelo de
segmentacion a través, por ejemplo, de sistemas de screening. En la
practica, el otorgamiento sobre ingresos inferidos presenta mejor
comportamiento que aquel realizado sobre ingresos reales. El
principal motivo de este comportamiento, a priori paraddjico, es que
una elevada proporcion de los prestatarios con ingresos inferidos se
encuentra bancarizado y posee experiencia en el uso de productos
activos. La amplia difusion de los buros de crédito y de los modelos
predictivos facilita la explotacién de esta caracteristica. De hecho,
una parte importante de los ingresos se infiere a partir de limites y
utilizacién de productos observados.

*' Fuente: Armando Pepe, del Centro de Corredores Inmobiliarios — (03/2017) - Un tramite que
demora 3 meses. Suplemento Econémico Diario Clarin del 26/03/2017.
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Por el contrario, la mayor parte del otorgamiento sobre ingresos
reales —excepto los clientes que acreditan haberes- se realiza sobre
prestatarios sin experiencia crediticia. Adicionalmente, esta poblacién
suele ser joven y de escasa antigliedad laboral, todos factores que
contribuyen a un comportamiento observado significativamente peor

a la poblacion con ingresos inferidos.

En general, la metodologia de otorgamiento a través de métodos de
screening® y scoring® han evolucionado en forma notoria tanto por
los modelos predictivos como por la informacién disponible. Los
procedimientos para inferir los ingresos, a su vez, se han modificado
a partir de la nueva informaciéon presente en el mercado y los

métodos de coOmputo actuales.

Dado el menor riesgo aparente de las operaciones originadas con
ingresos inferidos y modelos predictivos, la pérdida esperada de los
créditos se reduce casi en la misma medida que lo hace la
inesperada. Por lo tanto, los requerimientos minimos de capital,
también son menores utilizando estos esquemas. En general, una
cartera generada sobre la base de scores e ingresos inferidos a partir
del uso de productos activos resulta de bajo riesgo. Adicionalmente,
éste es un riesgo conocido y de baja dispersion.

Mas alla de esto, el organismo regulador realiza diferenciaciones en
su normativa ponderando con mayor seguridad a los créditos
otorgados mediante modelos de uso de datos “reales”, reduciendo de
esta manera la posibilidad de las entidades financieras de innovar
para reducir costos innecesarios en este aspecto. Cabe destacar que

internacionalmente los métodos de originacién no forman parte de un

% Screening: Refiere al conjunto de reglas de decision que recogen la experiencia acumulada
en el otorgamiento de créditos, el seguimiento de su comportamiento y la politica de créditos de
la entidad, para aplicarse de forma sistematica y actualizada de manera peri6dica, a fin de
extraer conclusiones en relacién con ello y asignar margenes de financiacion.

® Scoring: Los modelos de “credit scoring” son métodos matematicos o estadisticos-
econométricos empleados para medir el riesgo y/o la probabilidad de incumplimiento de los
solicitantes de crédito.
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elemento de significacion a la hora de calcular el capital regulatorio
minimo, sino que es un elemento mas a la hora de segmentar el
riesgo de la cartera de cada entidad y por lo tanto no determinan su

capital minimo regulatorio.

Otro de los casos donde puede observarse que la ineficiencia de los
bancos tiene como origen (en algunos casos) la falta de apoyo por
parte del BCRA, tiene que ver con el analisis de la relacién cuota
ingreso (RCIl), donde el organismo regulador realiza ciertas
limitaciones (topes al monto a prestar para incluir la financiacién
como cartera minorista®*) tomando como base este criterio. Sin
embargo, podemos ver que el analisis tradicional de RCI se basa en
las operaciones cuotificadas preexistentes. Si se analiza el
comportamiento por tramos, se observa que la morosidad crece a
medida que aumenta el peso del compromiso en relacién con el
ingreso. Esto es particularmente notorio cuando la RCI supera el
50% (segun la opinién de los expertos en la materia). Sin embargo,
aquellos clientes con 0% de RCI por no presentar bancarizacion al
momento del alta, presentan un comportamiento similar o aun peor a
aquellos clientes con 50% de RCI. De esta manera, desde el punto
de vista del comportamiento no hay justificacibn para que la
regulacion restrinja la actividad bancaria a través de dichos topes.

Casos de errores habituales en este sentido son vistos a diario en las
entidades financieras. En el caso de la utilizacion de la tarjeta de
crédito, por ejemplo, vemos el error de tomar las compras en cuotas
realizadas con tarjetas para calcular la RCI. Basicamente, porque la
cuota comprometida se incrementa a medida que se acorta el plazo
de la compra pero si el plazo es suficientemente corto la cuota
desaparece. De esta manera, se da la singularidad que los plazos
cortos comprometen la capacidad de pago, pero si el cliente no utiliza
cuotas, su capacidad de pago no se ve perturbada. Esta paradoja es

% De esta forma las entidades logran una menor exigencia de capital por riesgo de crédito.
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especialmente destacable en la primera evaluacién que se hace de
un eventual cliente: como todavia no ha utilizado la tarjeta de crédito,
la RCl es igual a 0. Si el mismo cliente fuera evaluado
posteriormente, luego de efectuar compras en cuotas, el banco
deberia asignarle un limite de crédito menor al inicial, aun cuando

hubiera expuesto un excelente comportamiento crediticio.

Internacionalmente, al operar sobre capitales econémicos calculados
sobre bases del nivel de riesgo real de cada crédito (cumpliendo con
las normas de Basilea®), la relacién cuota ingreso no limita la
posibilidad de los bancos de otorgar créditos, ya que no ve afectado

su capital minimo regulatorio en funcién de esta variable.

No se desarrollan otros ejemplos que particularmente pueden
observarse en muchas de las entidades a efectos de no aburrir al
lector. Sin embargo, en este punto se quiere destacar que otro factor
necesario para la innovacion tiene que ver con la capacidad de los
empleados para generar desarrollos internos que incrementen las
capacidades de la compania para poder satisfacer las necesidades
de los clientes, mas alld de que lo mas dificil generalmente se
presenta en la falta de interés de las companias de escuchar esas
propuestas. Si bien este punto contempla &mbitos de recursos
humanos, la necesidad de innovacién lo transforma en un punto
holistico. Para atender dichas iniciativas, varias compafias
americanas se han enfocado en el llamado “desarrollo del
intrapreneur”, que tiene que ver con el fomento de grupos de trabajo
para llevar adelante iniciativas de los propios empleados a efectos de
verificar si las mismas podrian ser puestas en produccién. Para ello,
no solo es clave el fomento de la participacion de todas las capas de
la organizacion, sino que la existencia de errores o fracasos debe ser

algo normal y sobre lo cual la compania debe aprender a convivir.

% Se trata de una serie de acuerdos emitidos por el Comité conformado por los bancos
centrales del G-10 en la ciudad de Basilea, y que buscan crear un estandar internacional sobre
requerimientos de capital minimo para operar.
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Las entidades financieras no solo tienen como objetivo poder lograr
un entendimiento cercano con el organismo regulador respecto de la
nuevas formas de ampliar los productos crediticios, sino también el
de poder generar una estructura con la flexibilidad y comunicacion
necesarias para que las capacidades de los empleados en cuento a
innovacion sea puesto de manifiesto, asi como también la adaptacién

a las nuevos requerimientos de los clientes.

Cambios en las expectativas de los clientes

La existencia de una nueva era de los consumidores, mucho mas
exigentes que los existentes hasta ahora, es innegable. La
generacion llamada “Millenians”, se ha convertido en uno de los
temas mas analizados por las compaiias, y entre ellos los bancos.
Esta generaciéon, que segun Golmand Sachs naci6 entre 1980 vy
2000, son mas educados, mas tecnoldgicos, mas liberales desde el
punto de vista politico y menos religiosos que las generaciones
anteriores (Redaccion Golmand Sachs, 2017). Estas generaciones
estan cambiando la atencién al cliente de manera drastica. No sélo
porque viven a través de la tecnologia y esto afecta en su
comportamiento y consumo, sino también porque son quienes
demandan, mejor se adaptan y mas utilizan las crecientes
soluciones tecnolégicas basadas en inteligencia artificial, machine
learning, procesamiento del lenguaje y redes neuronales que estan
transformando la manera en que las empresas se estan
relacionando con sus clientes y son las Unicas capaces de
satisfacerlos. Asi, las compafias que mejor se adapten a sus
necesidades son las que rentabilizan el futuro.

Desde el punto de vista bancario, la tendencia que se ha observado
en los dltimos anos indica cambios en las conductas de los clientes,

referentes a: utilizacion de los canales digitales (onmicanalidad),
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comparaciéon y busqueda de mejores experiencias, democratizacion

de la informacidn, arraigo de valores y seguimiento de fines sociales.

Algunos expertos y conocedores del mundo Fintech sefialan que la
banca es la industria con mayor riesgo de disrupcién, ya que las
formas de acceder a los servicios financieros estan cambiando
fuertemente. Las sucursales estan dejando de tener un lugar de
preponderancia para dar paso a nuevos canales de distribuciéon que
surgen gracias a las nuevas tecnologias y se sustentan en los
cambios de habitos de los consumidores. De acuerdo con un reporte
de Fit & Proper (2016), el 90% de las entidades financieras a nivel
mundial planea aumentar sus inversiones en canales digitales. Un
73% de los millennials prefieren productos de empresas tecnoldgicas
que de bancos tradicionales. Un 33% piensa que no va a necesitar

un banco en el futuro cercano.

Si vemos la evolucién a nivel nacional, en la Argentina, un 30% de
las entidades financieras no poseen homebanking propio, en tanto el
58% de las entidades financieras ofrece banca movil. Un 57% utiliza
la plataforma de Red link, un 34% propia y un 9% portal con
operaciones mas limitadas. De las entidades que tienen
homebanking, hay ocho que no ofrecen un servicio especial de
banca moévil. Otros canales alternativos digitales que ofrecen las
entidades financieras son micrositios web, video banking y

sucursales virtuales.

En este esquema, los canales digitales se han convertido en la
forma mas popular de contacto entre clientes y bancos y, por lo
tanto, se han transformado en un factor critico que los bancos deben
atender para captar esta necesidad. De acuerdo con un estudio
realizado por AIVO en 2017 (compafia dedicada a la satisfaccion del
cliente a través de la utilizacién de inteligencia artificial), los bancos
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deben ofrecer: banca digital, rapidez, atender en tiempo real,
facilidad, amigable, onmicanalidad y personalizado (AIVO, 2017).

Los bancos han entendido que, debido a que ofrecer una excelente
experiencia al cliente a través de los canales digitales se ha
convertido en un factor diferenciador en la industria bancaria, la
eleccion de la plataforma que soporte dichos canales puede llegar a
tener un impacto significativo en la capacidad de competir

eficientemente dentro de la misma.

Debido a que los canales digitales se estan convirtiendo en el
método mas importante de los bancos para conectarse con los
clientes, se han transformaclo en objetivos centrales de inversion.
Segun la encuesta de Ovum's 2016/17 ICT, el 62,3% y el 61,0% de
los bancos planea aumentar sus banca moévil y en linea,
respectivamente. Por otro lado, en términos de inversion total, la
banca en linea y mévil se clasific6 como la de mayor importancia en
los proyectos de IT para 2017 en un 29,4% y 18,4% de los
encuestados, respectivamente, superando todas las ofras
alternativas de dicha encuesta (Ovum’s, 2016).

En linea con ello, los bancos ven con preocupacién central la
necesidad de tomar ventajas de las nuevas tecnologias
desarrolladas por las compafias fintechs®, especialmente porque
estas nuevas practicas se relacionan con los servicios a los clientes

y son cada vez mas demandados.

En este punto, los bancos se encuentran con la problemética de
definir con que proveedores desarrollar sus negocios bancarios en
forma 100% digital con el objetivo de cumplir las expectativas del
cliente y de abaratar los costos. Algunos de ellos han optado por
asociarse 0 acelerar compafias de Fintech, afrontando los riegos

% Compaiias financieras de base tecnoldgica.
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que esa decision conlleva. Otras companias han decidido utilizar su
conocimiento en el negocio y desarrollar internamente diferentes
soluciones que se van integrando en forma paulatina al negocio
tradicional. En este punto debe entenderse que no alcanza solo con
copiar el modelo de negocio existente en una plataforma digital, sino
que se trata de un cambio de paradigma que demanda una
estrategia mucho mas profunda y de cultura organizacional.

También existen una serie de plataformas desarrolladas por
proveedores de sistemas que reemplazan a las tradicionales
bancarias y que cuentan con gran aceptacion en la industria, y que
adicionalmente pueden ser utilizadas por las entidades para
transformar su operatoria. De acuerdo con la Ovum Decision Matrix
(segun se muestra en el Cuadro 8), las 10 plataformas mas
recomendadas (ordenadas por su posicibn en el mercado,
tecnologia y operatividad) son las siguientes:

Cuadro 8: Ranking de plataformas

10 # Lider Dessfante Seguidor

SAP EdgeVerve

Systems
7 Sopra Banking
Software

Misys
S
9 61 Corillian ‘ |
g Oracle
[:1]}
[
2 5 CR2
‘cu
i) Intellect Design
g Arena
a 4 . . i

R -] ] 7 8 9 10

Puntaje por tecnologia

Fuente: Ovum Decision Matrix (12/2016) - Selecting a digital banking platform,
2017-18. Producto Code: IT0003-000711. Pagina 7
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Esta mejora no solo alcanza el nivel de la experiencia del cliente.
Algunas consultoras, como el caso de Bain & Company, han
estimado un ahorro de cerca de 11,4 billones de dolares para los
bancos americanos si pudieran alcanzar las métricas que se
visualizaron en el mercado holandés luego de digitalizar la mayoria
de sus operaciones (Bain, 2016). Sin embargo, al momento de
desarrollar estos proyectos, la implicancia de los montos que deben
ser invertidos se transforma en un elemento de suma importancia a

la hora de analizar cémo es recuperado.

Como puede observarse, la transformacién de las entidades
bancarias tradicionales en compafias digitales constituye un camino
que dificilmente pueda ser abordado en el mediano plazo, sobre
todo si se tiene en cuenta que no debe dejarse de lado las
implicancias regulatorias y financieras en pos de alcanzar solo una

buena experiencia al cliente.

Es de esperar que la transformacion necesaria y que abarque a las
poblaciones de menores recursos no se logren en forma rapida, por
lo que seguramente la solucion a la falta de financiamiento de este
segmento de clientes provenga de entidades no bancarias libres de
regulacién y con capacidad para afrontar los cambios con mayor
flexibilidad y rapidez, aunque ofreciendo tasas que no son del todo
deseables.

Falta de ahorro e inversion

Uno de los mayores problemas que enfrentan las compafias
financieras al momento de otorgar créditos a largo plazo y con tasas
accesibles, consiste en la falta de fondeo que puedan calzar con
dichas pretensiones. Al inicio del trabajo se ha realizado una breve
descripcion respecto del impacto del capital en la economia nacional
y por lo tanto en la posibilidad de lograr financiamiento.
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Mas alla de los problemas macroeconémicos que pudieran afectar a
la Argentina en particular, existe una marcada falta de ahorro en la
economia formal que imposibilita el abaratamiento del crédito (esto
sumado a la competencia del estado por captar dicho ahorro).

Si se tiene en cuenta que actualmente las tasas de las Letras del
BCRA se encuentran cercanas a los 24 puntos porcentuales anuales
(BCRA, 2017)¥, es evidente la imposibilidad de ofrecer créditos a
tasas accesibles manteniendo una relacion consistente de riesgo-
beneficio. También es necesario entender que si bien en economias
inflacionarias las tasas reales no tienen la significatividad que
denotan las tasas nominales, la falta de una politica previsible a largo
plazo atenta contra la propension del consumidor de aceptar tasas
reales positivas.

Sumado a esto, la historia reciente del pais con episodios
memorables del sistema financiero como el “corralito” o Ia
“pesificacion de los depoésitos”, han atentado contra la intencién de
las personas volcar sus excedentes de capital al sistema bancario.

En este esquema, lograr obtener depdsitos a mas de un afo de plazo
(no pre-cancelables) o tasas inferiores al 20% parece una utopia
para el sistema financiero nacional, si se tiene en cuenta que durante
2016 los depdsitos mayores a un ano correspondian a menos del 1%
del total del sistema (como se muestra en el Cuadro 9), mientras que
la tasa no bajé nunca del 20% en el mismo periodo (como pudo
verse en el Cuadro 5).

Finalmente, existe una carga tributaria excesiva sobre la economia
formal, como puede ser la existencia del impuesto a los débitos y
créditos bancarios. Esta carga adiciona nuevas causas por las cuales

las personas no orientan sus inversiones a través del sistema

% Disponible en www.bcra.gob.ar/Pdfs/PublicacionesEstadisticas/infolebac.pdf - 10 de abril de

2017
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financiero en la medida que puedan quedarse fuera del mismo,
sumado al excesivo costo de utilizacién del dinero propio que se
encuentra depositado (ej.: para transferencias en operaciones

inmobiliarias o de gran valor).

Cuadro 9: Apertura por plazo de depésitos bancarios

Plazo que restan para su vencimiento

— B

1%
0%
50% 0%

B | mes M3meses M6Emeses M |2 meses W24 meses Mmas de 24 meses M Total

Fuente: Elaboracion propia®®

Las entidades financieras deben tener como objetivo brindar
opciones atractivas a los clientes a efectos de abaratar el costo de su
fondeo. Si bien muchas de esas politicas necesarias forman parte de
un sistema macro sobre el que poco pueden influir, existen algunas
alternativas que pueden mejorar este aspecto y que veremos al final
del trabajo.

Altos costos regulatorios

Como fuera mencionado en el apartado donde se analiz6 el modelo
de negocios actual, uno de los aspectos que deben ser replanteados
corresponden al de la regulacion del sistema. Si bien es entendible

que los bancos centrales se orienten a mantener un sistema

% Datos tomados del BCRA al 31 de diciembre de 2016.
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financiero sano, la excesiva regulacién ha incrementado los costos

en forma considerable.

Los costos regulatorios no solo se visualizan en la necesidad de una
mayor estructura de sistemas y personas especialistas en la materia,
sino que también ha socavado mucha de la rentabilidad bancaria en
algunos aspectos. Cuestiones como el incremento del efectivo
minimo o el capital econdmico a mantener en escenarios de estrés
(por aplicacién de Basilea Ill) han reducido en ROE* de la entidades
en gran medida. Adicionalmente, se ha observado una tendencia
creciente a la concentracion de entidades, ya que aquellas de menor
envergadura no pueden hacer frente eficientemente a todas estas
regulaciones (cabe destacar que como fuera desarrollado en el
andlisis del modelo de negocio, el hecho de que la industria se
encuentre controladamente concentrada podria representar una

mejora para los clientes).

Si bien este punto tiene un objetivo de cuidar al depositante y al
inversor en general, los costos son transferidos a los clientes de
préstamos o se reduce el nivel de exposicion hacia los segmentos de
mayor riesgo; teniendo un efecto no buscado por demas significativa.

La necesidad de reducir los costos regulatorios no debe ser visto
como una reduccion de los controles, sino que deben buscarse
criterios mas eficientes y de auto-regulacion del mercado que
permitan reducir los costos de estructura para poder trasladar esos
beneficios a los clientes.

% ROE: Retorno sobre el patrimonio.
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METODOLOGIA DE LA INVESTIGACION

La metodologia del trabajo se basa en el tipo descriptiva - no experimental -
tendiente a formular teéricamente como puede ser abordado el problema
planteado en la introduccion.

La investigacién referente a las diferentes alternativas que existen el mercado y
las nuevas tendencias en el sector financiero ha sido perpetrada a través de la
recopilaciéon de informacién publica de los organismos reguladores y privada
(trabajos, papers y ensayos de compariias lideres en la aplicacion de nuevas
tecnologias y con experiencia en el sistema financiero; asi como publicaciones
de personajes referentes en la materia). Cierta informacién de caracter privado
ha sido recabada mediante la compra de documentos de investigacion vy
andlisis de clientes financieros que se encuentran disponibles en el mercado.
La documentacion recabada durante el periodo junio 2016 a abril 2017 también
permite detallar casos de aplicacién de las diferentes herramientas que se

proponen para analizar.

Por otro lado, la informacion referente al entendimiento del segmento de
poblacion analizado ha sido obtenida a través de una encuesta presencial a
una muestra de un centenar de clientes de crédito y de pocos recursos
(accesible a través del sector de atencidn a usuarios financieros de una entidad
financiera nacional). Dicha encuesta (ver Anexo |) se estructur6 en 12
preguntas tendientes a recabar los datos demograficos del individuo, la
utilizacién crediticia actual y sus expectativas sobre dicha actividad.

CAPITULO VI - OTROS MODELOS DE NEGOCIOS
FINANCIEROS

Hasta este punto, se ha analizado un modelo que ha sufrido varias
adecuaciones, pero que no ha cambiado significativamente desde sus inicios.
En este capitulo se analizan otras alternativas al modelo bancario tradicional
que surgen para suplir la demanda no atendida por ellos. En este capitulo se
desarrollan los modelos de negocios de los microcréditos, grupales, sin
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sucursales y el modelo de crowdfunding. En los primeros casos hace referencia
a adecuaciones sociales al modelo y en los dos ultimos a tendencias crecientes
de implementar nuevas tecnologias que mejoren las experiencias de los
clientes y la eficiencia de las operaciones (si bien en la argentina este tipo de
companias tiene un desarrollo incipiente). Estas nuevas entidades, que
conforman el ecosistema fintech, han logrado acaparar una porcion significativa
del negocio financiero y amenazan con ser los préximos competidores de la

industria bancaria.

MICROCREDITOS / PRESTAMOS GRUPALES:

Estos modelos han surgido como respuesta a la falta de oferta para
determinados grupos de riesgo, sobre todo apuntando a aquella poblacién con
ingresos bajos o no demostrables formalmente. Usualmente conocido con el
término Microfinanzas (MF), surgi6é inicialmente con las ONG, aunque fue
adoptado paulatinamente por companias financieras no bancarias y luego por
algunos bancos provinciales. De acuerdo con la opinion de Miguel Delfiner y
Silvana Peron (MDySP, 2007), el sistema financiero tradicional no ha atendido
esta demanda debido a:

1. la falta de percepcion de la demanda por estos servicios de los pobres,

2. la creencia de que ese tipo de operaciones no es rentable,

3. la existencia de politicas publicas, legales o regulatorias que no tienen

en cuenta a las MF,

4. los altos costos unitarios de las operaciones,

5. la falta de experiencia especifica en la provision de servicios de MF,

6. la carencia de plataformas adecuadas.

Existen autores que manifiestan que puede entenderse como un nuevo
paradigma de los servicios financieros, sin embargo, el esquema no varia
demasiado al modelo tradicional. Lo que busca es disminuir el riesgo de
incobrabilidad manteniendo el resto de las variables sin modificacién, aunque

indirectamente se ven obligados a incrementar sus gastos operativos
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generando mayor ineficiencia, por lo que deben trabajar necesariamente en

este aspecto para mantener los margenes.

Las formas que el modelo encuentra para disminuir el riesgo, si bien existen

muchas variables, se pueden distinguir en dos:

o Reducciéon de los montos y plazos de cobranza: En este caso las

entidades han verificado que uno de los mayores inconvenientes de la
poblacién de bajos ingresos tiene que ver con la falta de planificacién
financiera. Este faltante conlleva a que, al momento de realizar el pago,
las familias no hayan registrado el vencimiento o no cuenten con el
dinero necesario. Para suplir esa caracteristica, se acortaron los plazos
hasta llegar a ser (en algunos casos extremos) pagos diarios, lo que
imposibilita que el cliente olvide sus obligaciones; a la vez que se
impusieron cancelaciones muy reducidas a efectos de no generar
grandes desajustes en la economia familiar (también se realizan varias
campanas a lo largo del periodo del préstamo recordando la necesidad
de guardar dinero para el pago de la obligacion). De esta manera se ha
reducido altamente la morosidad, si bien la necesidad de estar en
constante contacto con el cliente hace que los costos de estructura se
incrementen a la vez que generar escala se vuelve muy dificultoso.
Consecuencia de lo anterior, las tasas de estas financiaciones no son
para nada competitivas frente al modelo tradicional, lo que termina
perjudicando aun mas al segmento que pretendia beneficiarse.

Diversificacion del riesgo: Otro de los problemas relacionados con la
mora y la incobrabilidad de los créditos que fuera identificado por las
entidades, tiene que ver con la exposicién al riesgo sobre solo un
individuo/préstamo. Para abolir dicha deficiencia, se visualizdé la
posibilidad de ofrecer los créditos a grupos de personas o en cabeza
de un individuo pero apadrinado por otras personas de su entorno. De
esta manera, el riesgo de recupero no solo recae sobre el prestatario

original, sino que es respaldado por otras personas de su grupo de
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afinidad y que son los auspiciadores para que la obligaciéon sea
cancelada. El proceso comienza con encontrar un referente de la
comunidad a la cual se pretende atender (un religioso, un dirigente
social, un politico de la zona), a efectos de poder incluir a la misma
sociedad en la definicion de las variables que pueden ser tenidas en
cuenta al momento de analizar el riesgo de la operacién. Si bien la idea
parece aceptable en un principio, los costos asociados al analisis de
cada uno de los codeudores y la imposibilidad legal de imponer el
préstamo en varias cabezas al mismo tiempo, no terminaron de hacer

de esta metodologia una herramienta de uso masivo.

De acuerdo con MDySP (2007), los tres pilares fundamentales para el éxito en
el negocio de las MF son:

1. Un alto volumen operativo, alcanzado a través de miles de clientes,
cada uno de ellos con pequefas transacciones de corto plazo.

2. Una alta calidad de servicio, la cual debe ser modelada a efectos de
satisfacer las necesidades socioeconémicas de clientes que
frecuentemente viven en la economia informal.

3. Un sistema de administracién de riesgo administrado por personal
apropiado y adecuado a los altos volumenes de la operatoria y a la

naturaleza informal de los clientes.

En este punto, si bien se acuerda con sus opiniones, parece demasiado utépico
pensar que dichos logros pueden alcanzarse sin entender la estructura de
costos de fondeo, administracion, incobrabilidad y cumplimiento de la normativa
regulatoria. Alcanzar un alto volumen operativo implica una masificacién tal de
la operatoria que indefectiblemente incrementaria exponencialmente el riego
crediticio y los requisitos minimos de capital econémico regulatorio necesarios
para operar. La alta calidad del servicio solo puede ser rentabilizada con la tasa
del préstamo, ya que lo servicios complementarios en este tipo de usuarios es
casi inexistente (y en el caso de que existiera el BCRA ya se ha encargado de
obligar a la entidades financiera a brindarlo en forma gratuita). Finalmente, el
sistema de administracion de riesgo propuesto, cocha en forma directa con la
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necesidad de obtener un alto volumen operativo. Consecuentemente, si bien la
estrategia de negocios es logica y entendible, en la practica resulta de muy
dificil implementacién si no logra convivir con tasas de interés demasiado
elevadas y dificil de afrontar por los propios clientes que pretendemos
beneficiar.

Mas alla de los pros y contras de los modelos mencionados, es dable de
atencion la existencia de varias alternativas de llegada al sector menos
atendido por las entidades financieras utilizando algun tipo de adaptacién del
modelo. Si bien estas herramientas no han sido utilizadas, basicamente por alto
costo operativo y su poca capacidad de ser escalables, las nuevas tecnologias
permitirian reducir altamente los mencionados gastos, por lo que deberian ser
tenidos en cuenta a la hora de plantear alternativas al modelo de la banca
tradicional.

BANCA SIN SUCURSALES:

Si bien es un modelo que no ha sido implementado en forma integra en la
Argentina (por ahora la unica entidad que ha desarrollado el modelo en forma
parcial corresponde a Banco Santander Rio), no solo por la necesidad del
desarrollo tecnolégico sino también por la cultura necesaria (ya sea usuarios,
sindicatos, etc.), el mismo no varia demasiado respecto de los préstamos
habituales (solo cambia la plataforma y el tiempo de acceso). La gran diferencia
radica en la disminucién de los costos operativos (principalmente los de
estructura de sucursal y en menor medida los centrales). De esta manera, la
posibilidad de mejorar la experiencia del cliente y los costos asociados a las
financiaciones ofrecidas representan una ventaja respecto de la banca
tradicional. Existen algunas particularidades que todavia deben ser
desarrolladas en este esquema dependiendo de las regulaciones bancarias,
pero una de las mayores trabas tiene que ver la identificacién del cliente y la
inexistencia de contratos fisicos entre las partes. Hoy en dia, las experiencias
desarrolladas por los bancos nacionales, mas alla de incrementar el mercado

solo canibaliza otras lineas de negocio.
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En este sentido, tanto los costos por operaciéon de la biometria (metodologia
que se menciona mas adelante) que son todavia demasiado elevados en
relacion con los métodos tradicionales; como la inexistencia de legislacion
respecto de la legalidad de los contratos no firmados orograficamente (mas alla
de la existencia de la firma digital); son cuestiones que deben ser desarrolladas
y que, por lo tanto, llevan un tiempo prudencial para que puedan ser aplicadas
de cara al acceso a modelos crediticios mas eficientes y baratos.

Este modelo permitiria incluir en el mercado financiero a un sin nimero de
oferentes de crédito y mejoraria las condiciones para los tomadores. También
permitiria a las entidades que hoy en dia solo cuentan con presencia en la
CABA o cercanias, poder ofrecer sus servicios a lo largo y a lo ancho del pais,
sin necesidad de presencia fisica, mejorando la competencia actual. Por otro
lado, la contra del modelo tiene que ver con la imposibilidad de generar un
contacto directo con los clientes (el que si se realiza a través de las sucursales)
y la necesidad de utilizar alguna red de servicios que las reemplace (red de
cajero automaticos, red de cobradores, correos o distribuidores de
correspondencia, etc.)

Mas alla de las ventajas en la eficiencia de este modelo sin sucursales, existen
muchas cuestiones que deben ser solucionadas antes de poder encararlos en
forma integral, que tienen que ver con la atencion, la redes a utilizar y los

costos asociados a las mismas, los sindicatos y la cultura de los usuarios.

MODELO CROWFUNDING

En la Republica Argentina no existen muchos casos de este tipo de
metodologia, solo la compania Afluenta S.A. comercializa préstamos
personales a través de la metodologia “persona a persona” (P2P).

La comparia cuenta con una cartera cercana a 200 millones de pesos y un
total aproximado de 7 mil cuentas y aumenté sus ventas un 140% en el afo
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2015 seglin puede observarse de la informacion publicada en su pagina web*’,
demostrando un crecimiento lento pero constante.

La légica del modelo se centra en inversores con excedente de capital que, en
lugar de depositar el dinero en las instituciones bancarias, utilizan la plataforma
para otorgar créditos a otros usuarios (usualmente diversificando el riesgo en
muchos préstamos diferentes) con el objetivo de obtener una mejor rentabilidad
a la obtenida por un plazo fijo bancario.

La plataforma se encarga de conseguir a los solicitantes de los créditos,
verificando si los antecedentes y finanzas actuales les permiten devolver el
préstamo. En caso afirmativo, calzan las necesidades de los individuos a
cambio de una comision por el servicio. Los activos en este tipo de negocios
son administrados a través de un fideicomiso financiero, donde se deja
expresado que las obligaciones contraidas en la ejecucién del mismo son
exclusivamente satisfechas con los bienes fideicomitidos y donde la comparia
no tiene responsabilidad.

En el caso particular de Afluenta, los solicitantes publican su crédito por 10
dias o hasta llegar al 100% del monto, lo que suceda primero. Los inversores
ofertan tasa y minimo de dinero en una subasta donde las mejores ofertas
ganan. Se crea una sola obligacion para el solicitante y se transfiere el dinero a
su cuenta bancaria, de la cual se debitaran las cuotas del préstamos. Asi, el
dinero vuelve a los inversores que participaron en cada subasta, respetando

monto y tasa seleccionado por éstos.

En ningln caso la compania realiza inversiones en créditos por cuenta propia
ni garantiza el recupero de los créditos, por lo tanto tampoco existe una
garantia de los depésitos realizados por los inversores.

0 Se hace referencia a www.afluenta.com
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El modelo se diferencia del de intermediacidn financiera clasico, justamente en
orientar su participacién Unicamente a ser el nexo entre dos personas con

intereses complementarios.

Los bancos comerciales tradicionales no ven esta alternativa como un negocio
de corto plazo en donde puedan obtener una utilidad que merezca interés, si
bien internacionalmente estan comenzando a participar como inversores (en

este punto el modelo pasa de ser P2P a B2P*).

Como se detalla mas arriba, la cantidad de préstamos que pasan por este
canal en el pais es insignificante, un total de 6.745 operaciones que reflejan un
total de 200 millones de pesos a noviembre de 2016*, frente a mas de 28%
millones de operaciones por un total de 490 mil millones de pesos que se
originan en el canal tradicional a dicha fecha.

Las barreras de entrada son poco significativas (no esta regulado por el BCRA
debido a que no se realiza intermediacién financiera), que se traducen en la
tecnologia de la plataforma y los gastos en publicidad. En tanto se logren estos
dos objetivos se puede obtener mayor lealtad de los prestatarios y del inversor,

que por naturaleza no lo son.

Las companias que se encuentran en el negocio a nivel internacional lograron
mostrar rentabilidad positiva luego de 5 afos. En el pais todavia no se logro
alcanzar el resultado positivo, si bien puede entenderse que la inversion es el

unico objetivo de corto plazo.

Las variables que hacen este negocio de nicho y con poco crecimiento en la
Argentina tienen que ver con (i) el costo de financiacion: debe tenerse en
cuenta que los inversores de este tipo de plataformas estan buscando obtener
rentabilidades superiores a las que otorga, al menos, los plazos fijos bancarios.
Ello conlleva a que la rentabilidad que se promete al inversor (luego del pago

*! Se refiere a “Business to People”.
*2 Disponible en www.afluenta.com/estadistica/detalles prestamos al 26 de enero de 2017.
* Ultima informacion del BCRA sobre cantidad cle créditos personales a septiembre de 2016.
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de los impuestos correspondientes) deba tener correlacion con la tasa que se
le cobra a los clientes activos (ver detalle de tasas que ofrecen — Cuadro 10) y
(ii) el tipo de clientes: ya que quienes usualmente optan por este tipo de
productos resultan del rezago del sistema financiero tradicional y por lo tanto el
perfil de riego podria no ser el adecuado para que los inversores recuperen su

dinero y asi seguir haciendo crecer un sistema incipiente que necesita mostrar

robustez.

- Cuadro 10: de tasas (TNA)

PERFIL DEL CUOTAS
TOMADOR 12 MESES | 18 MESES | 24 MESES | 36 MESES | 48 MESES
AA 33,00% 33,00% 33,00% 33,50% 33,50%
A 35,00% 35,50% 35,50% 36,00% 36,00%
38,50% 39,00% 39,50% 40,00% 40,00%
C 41,50% 42,50% 43,00% 43,50% 44,50%
46,50% 47,00% 48,00% 49,00% 49,50%
53,00% 53,50% 54,00% 54,50% 55,50%
59,00% 60,00% 60,50% 61,00% 62,00%

Fuente: www.afluenta.com/informacion sobre creditos - Enero-2017

Del cuadro precedentemente se puede observar que las tasas se encuentran
dentro de los rangos de los principales bancos de la plaza para esos mismos
perfiles de clientes. La ventaja que ofrece este sistema tiene que ver con la
posibilidad que se le otorga al usuario de conocer cuél es su perfil de riesgo y
mejorarlo a efectos de lograr mejores condiciones de financiacion. Esta

posibilidad es casi imposible de conseguir en los bancos tradicionales.

Otras ventajas que se pueden observar en este tipo de modelo pueden
enumerarse en las siguientes:
1. Las operaciones se realizan 100% en forma online, lo que permite
estar disponible los 365 dias del afio y las 24 horas del dia.
2. Se trata de una relacion directa entre inversores y tomadores, y por lo

tanto mas econdémico en cuanto a las comisiones.
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3.

Al igual que en ciertas entidades bancarias, pueden hacerse
cancelaciones totales o parciales sin costo, o que no sucede en la

mayoria de las companias que ofrecen créditos extra bancarios.

. No es necesario abrir una cuenta bancaria, por lo que el cliente puede

prescindir de los costos asociados.

. Al operar fuera del sistema bancario no se encuentra reguladas por el

BCRA, por lo que puede ofrecer productos y servicios que para los
bancos estarian vetados y contar con mdltiples opciones de pago.

. Transparencia en las admisiones, ya que si la misma no es admitida

se explica al cliente las razones de dicha decision.

. Al surgir como una compania fintech, cuenta con una capacidad de

orientar sus operaciones hacia la satisfaccién del cliente que supera a
la de cualquier banco tradicional (segun su propia pagina web cuenta
con un grado de satisfaccién del 95%).

. Existe una mayor diferenciacién respecto de los perfiles crediticios, lo

que mejora la capacidad de cientos clientes para acceder a un crédito
con mejores condiciones que las ofrecidas en el sistema bancario
tradicional. Adicionalmente, permite mejorar del perfil del cliente a

medida que realiza cancelaciones de préstamos existentes.

Sin embargo, este tipo de operaciones cuenta con algunas desventajas que

tienen que ver con lo siguiente:

1.

Si bien cuenta con altos niveles de aceptacion en cuanto a la imagen,
el hecho de no constituirse como una entidad bancaria y por lo tanto
no aceptar depésitos que se encuentren garantizados por SEDESA*,
lo hacen mas riesgoso respecto de ellas.

. Debido a que surge como una compania de servicio que opera sobre

las plataformas bancarias y de medios de pagos existentes, lo hacen
dependiente de convenios con esos jugadores a la hora de poder
operar.

* SEDESA: Seguro de Depositos S.A., es una sociedad anénima creada en 1995 con el objeto
de administrar el Fondo de Garantia de los Depdsitos (FGD). Dicho fondo se constituye con el
aporte de las entidades financieras teniendo como objetivo proteger los derechos de los
depositantes en caso de crisis bancarias.
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3.

Las utilidades que realizan los inversores no cuentan con ningun tipo
de exencion impositiva, o que obliga a la industria a ofrecer una

claramente superior a la de los plazos fijos.

. Los plazos de inversién no pueden ser menores a los 12 meses,

mientras que en el sistema tradicional existen alternativas a 30 dias.
Adicionalmente, exigen una reinversion minima, que si bien no resulta
significativa, coarta la decisién de los clientes al momento de optar por
ello.

. Los plazos de acceso al crédito, en algunos de los casos, puede

superar una semana.

. Para poder ser escalable, el negocio se basa casi indefectiblemente

en la promesa de pago de los tomadores de créditos, ya que de otra
forma seria casi imposible conseguir inversores a tasas razonables.
Esto conlleva a que los parametros de aceptacibn sean mas
restrictivos respecto de solicitados por los bancos tradicionales.

. Las tasas cobradas, en relacion con las ofrecidas por el sistema

bancario para el mismo tipo de perfil de clientes, se encuentran
usualmente por encima de los bancos tradicionales al mismo tiempo

que los montos ofrecidos son sensiblemente menores.

. Si bien hoy en dia estas companias no cuentan con regulacion, en la

medida que sus operaciones vayan ganando significatividad, los
bancos centrales ponen su atencion en ellas. En ese esquema, deben
estar preparadas para afrontar esos costos sin reducir el servicio a

sus clientes.

Este es uno de los modelos que mas aceptacion ha tenido a lo largo del mundo

entero, sobre todo en los paises del norte europeo, EE.UU. y el oriente. Es un

modelo que, si bien se encuentra fuera del sistema formal regulado, representa

una alternativa mas que atractiva en esta nueva era de “economia

colaborativa”. Existen algunos escollos que deben afrontar, sobre todo lo

relacionado con la confianza en la compafia que brindan a sus ahorristas y a

las garantias de los inversores respecto del dinero una vez depositado (si bien
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existen algunas compafias que garantizan la devolucion en caso de
defraudacién, esta no es la generalidad de la industria).

En la Argentina, el modelo de crowfunding también se encuentra en desarrollo
embrionario en lo referente a la financiacion de sociedades o emprendedores.
En el mes de marzo de 2017 se sanciond en el Congreso Nacional un proyecto
de ley que permita, entre otros, un nuevo tipo de sociedad menos burocratica
en su confeccién llamada SAS (Sociedades por Acciones Simplificadas), la
posibilidad de pagar a los empleados con acciones sin que tributen en el
Impuesto a las Ganancias, la creacién de empresas con CUIT y CBU en 24
horas y la posibilidad de financiarse a través de un sistema colectivo que
permite a las personas sumar sus aportes por Internet a aquellos

emprendimientos que necesitan fondos.

Esta ley permitiria a los bancos (u otras empresas comerciales) contar con una
plataforma en la cual se generen financiaciones directamente entre el inversor
y el emprendedor, obteniendo este ultimo un fondeo mucho mas barato y casi
inaccesible hoy en dia.

Como se ha mencionado anteriormente, uno de los pilares del modelo se basa
en la confianza que debe brindar a los inversores. Si bien en la Argentina no
existe una historia en este sentido, internacionalmente existen muchos
ejemplos de casos exitosos y que cuentan con una gran aceptacion por parte
de la poblacién. Sin embargo, en el Ultimo afo se han sucedido una serie de
acontecimientos de defraudacion a través de estas plataformas que han puesto
de manifiesto la necesidad de algun tipo de regulacion. El caso de mayor
repercusion se generé en la Republica Popular China, donde la plataforma
Ezubao hace frente a una acusacién de haber robado mas de 7.000 millones
de euros y a casi un millén de personas (Arana, 2016).
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CAPITULO VIII - SITUACION ACTUAL - ANALISIS DE LAS
ALTERNATIVAS DE FINANCIAMIENTO

Las diferentes alternativas de financiamiento actual se diferencian en dos
grandes grupos: (i) las ofrecidas por las entidades del sistema financiero
regulado o bancos comerciales y (ii) las ofrecidas por las entidades que no
cuentan con regulacién por parte del BCRA. En este capitulo se trata de
determinar las diferencias en cuanto a tasa, plazo y posibilidad de acceso a los

productos financieros.

Es facil de imaginar que las financiaciones que provengan del sistema
financiero regulado cuentan con un gran beneficio respecto de las tasas, plazos
y comisiones; mientras que para el resto de las compafias el factor de
competencia radica en la disolucion de los requisitos regulatorios a la hora de
analizar el riesgo crediticio del cliente, aunque deben afrontar mayores costos a
la hora de conseguir fondeo.

Para poder tener una idea de las diferencias de tasas ofrecidas entre ambos
grupos, se puede comparar lo cobrado por los mayores 5 bancos **(en funcién
a los depodsitos a noviembre de 2016) de acuerdo por lo informado por el BCRA
y se lo compara como algunas compafiias no financieras que securitizan*® su

cartera en el mercado de valores.

Para los casos de Banco de la Nacion Argentina, Banco Provincia de Buenos
Aires, Banco Santander, Banco Galicia y Banco Francés las tasas observadas
ostentaban un minimo de 23% y un maximo de 47% (Tasa Nominal Anual). Sin
embargo, si se toman companias que hacen oferta publica de sus valores a
través de los fideicomisos (se podrian tomar otras compafnias pero entendemos
que la regulacion sobre sus datos los hacen mas confiables) como Consubond
129, Garbarino 129, Credicuotas Il, PVCred XXVIII y Mascuotas VI, las tasas

*® Disponible en www.bcra.gob.ar/PublicacionesEstadisticas/Entidades_financieras.asp?fecha
=201609 - 6 de diciembre de 2016

% E| término corresponde a la accién de generar un fideicomiso financiero, donde los activos
del mismo correspondan a los créditos otorgados y donde se ofrecen al mercado
participaciones en el mismo, a efectos de generar un nuevo fondeo que permita generar
nuevos créditos.
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maximas superan ampliamente el 100% (Tasa Nominal Anual). Cabe aclarar
que en ninguno de los dos casos se tomo el costo financiero total, que supera
ampliamente los valores especificados.

En el caso de la tasa, existen gran cantidad de regulaciones que los bancos
deben cumplir y que incrementan el valor de la misma. Este es el caso de la
cobertura por riesgo de fallecimiento o invalidez que los bancos deben
implementar en forma interna (ya no puede contratarse companias de seguros
en forma accesoria a los clientes) por lo que los bancos incluyen en la tasa los
costos de cobertura de esos riesgos en forma adelantada; mientras que las
compafias no reguladas no solo cuentan con la atemporalidad del cargo (lo
reconocen cuando se da efectivamente) sino que no tienen obligacién de
extinguir la deuda del cliente en forma integra.

En el caso de los plazos, las entidades bancarias denotan una mayor
posibilidad de ofrecer créditos personales a mas largo plazo (en algunos casos
hasta 6 afos de plazo) debido a su estructura de fondeo. En el caso de las
companias no financieras, el plazo promedio ronda los 12 - 16 meses, ya que
el fondeo a mas largo plazo solo resulta accesible a tasas extremadamente
altas y que dificilmente puedan ser trasladables.

Finalmente, si se toman los montos prestados no se encuentran diferencias
relevantes. Si bien las entidades bancarias ofrecen montos de hasta 900.000
pesos, en la realidad los créditos personales ostentan montos muy inferiores.
En el caso de las otras comparnias financieras, el monto promedio alcanza los
10.000 pesos.

Existen otras alternativas menos orientadas a los negocios y mas orientadas al
voluntariado y caridad, como ser el caso de Mujeres 2000. Estas entidades
brindan, de acuerdo con lo informado en su propia pagina web, formacién y
microcréditos para emprendimientos, asesoramiento y microcréditos para

mejorar viviendas y becas para educacidn superior e insercion laboral.
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Sin embargo, todas esas acciones se solventan en donaciones realizadas por
personas fisicas 0 empresas, muchas otras veces son los propios bancos los
que estan detras de la financiacion a los beneficiarios, mas la colaboracion de

voluntarios.

Un claro ejemplo de los proyectos que fueran implementados directamente por
las entidades financieras podria ser el caso de Santander Rio, que a través de
iniciativas para la inclusién financiera iniciadas en el afno 2012, con la apertura
de oficinas de inclusién financiera en lugares donde existia poco acceso al
crédito (Cayastd, La Juanita, Castelar Sur, Sanford, San Miguel y Don Orione),
logré no solo emplear a gente de la comunidad local sino también incentivar la
economia ofreciendo acceso al crédito. Sin embargo, el modelo de negocio no
varia respecto del modelo general, por lo que estas acciones son pensadas
mas con un sesgo de conciencia social que como una alternativa a largo plazo

de modelos autosustentables.

Otra de las alternativas que ha tenido un crecimiento considerable corresponde
a Provincia Microempresas (compania del Grupo Bapro), que dirige su atencion
a trabajadores independientes que no cuentan con acceso al sistema formal de
créditos. Esta compania ofrece créditos de hasta 105.000 pesos en 36
cuotas*’, pero el costo financiero era del 61,06% al 15 de marzo de 2017.

Un punto positivo del programa es que otorga beneficios, como ser (i) caja de
ahorro en el Banco Provincia bonificada al 100% durante todo el crédito, (ii)
tarjeta de débito (iii) depositos por caja sin cargo (iv) operaciones ilimitadas sin
cargo en Terminales de Autoconsulta del banco. Adicionalmente, los requisitos
para acceder al préstamo son minimos, en tanto no es necesario ser
monotributista o presentar garantias: (i) ser un trabajador independiente (no
asalariado), (ii) tener una antigliedad minima de un afio en el negocio u oficio,
(iii) contar con buenos antecedentes comerciales, (iv) desarrollar la actividad
dentro del ambito de la provincia de Buenos Aires, (v) tener DNI.

*” Informacién obtenida de la pagina institucional http://www.provinciamicroempresas.com/ - 3
de marzo de 2017
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En Europa y EE.UU., con ciclos econdmicos prolongados y de mayor
previsibilidad, existen programas que permiten acceder a créditos para la
educacion y que se repagan con el obtenido por el cliente luego de haber
alcanzado su estabilidad laboral profesional. Muchas empresas apadrinan
estos programas y se constituyen, generalmente, en los primeros empleadores
formales del sujeto de crédito (asegurandose asi la fidelidad del empleado que
tan dificil resulta lograr hoy en dia). En la Argentina, los pocos créditos a largo
plazo (que superen mas de un ciclo econémico) solo se otorgan con la garantia
de bienes registrable de por medio y, como es de esperar, no existe una linea
que contemple la necesidad de la poblacién que se encuentra cursando sus
estudios.

Finalmente, ha surgido con mucha aceptacién la posibilidad de financiar en
forma directa con el llamado modelo P2P. En este caso se elimina a los bancos
como vehiculo de intermediacién y se conectan casi directamente los ahorristas
con los solicitantes. Si bien este modelo tiene algunas ventajas, se ha visto las
limitaciones y barreras que deben ser abordadas.

En base a lo analizado precedentemente, si bien existen varias alternativas
para llegar al solicitante de créditos, las mas beneficiosas para ellos (en
economias que buscan rentabilidad) siguen siendo las ofrecidas por los
bancos. Se debe analizar entonces como poder adoptar lo bueno de cada

alternativa al modelo actuar a fin de poder ser mas inclusivo.

CAPITULO IX - ENTENDIMIENTO DEL CLIENTE

En este capitulo trata de entender cuéles son las caracteristicas de los sectores
a los cuales se quiere alcanzar y cuales podrian ser los items que dicho sector
valora al momento de acceder al crédito. Para el primero de los objetivos se
basa en informacién del mercado que pueda ser obtenido de fuentes oficiales,
mientras que para el segundo de los objetivos, ademas de la mencionada
informacién, se realiza una investigacion en forma de encuesta sobre una

muestra de la poblacion de bajos ingresos tomadora de créditos (Ver Anexo ).
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Caracteristicas generales del sector:

Los sectores de menores recursos se caracterizan por contar con poco o
nulo historial en el sistema financiero, no contar con ingresos
comprobables o regulares, no poder ofrecer garantias patrimoniales,
poco propensos a la utilizacién de dispositivos méviles para hacer sus
transacciones financieras (si bien esta tendencia esta cambiando) y, por
sobre todas las cosas, no contar con una educacion financiera que les

permita identificar pros y contras de las diferentes alternativas.

El primero de los puntos tiene que ver con la poca capacidad que tienen
estos sectores de formar parte del sistema desde sus edades
tempranas. Cuando finalmente alcanzan una evolucion econémica tal
que les permite ser parte del mismo, no cuentan con una historia que los
avale. En muchos de los casos, no entienden las implicancias futuras del
no pago de sus obligaciones presentes en su perfil crediticio, o
directamente le son esquivos al mismo (por no creer que sean

merecedores de pertenecer al sistema).

Otro de los factores que debe tenerse en cuenta al analizar el
comportamiento de los sectores de menos recursos tiene que ver con el
flujo de entrada y salida del dinero. A diferencia de la gran mayoria de la
poblacién que cuenta con un empleo formal y que recibe su salario en
forma mensual, existe gran cantidad de la poblacion argentina que
debido a su informalidad maneja ciclos de entrada y salida de dinero
muy diferentes, que casi en todos los casos se reducen a semanas o
dias.

Esta caracteristica del sector hace que las expectativas y los horizontes
planificados del uso del dinero no se adapten del todo bien a los
planteados por el sistema financiero. Es asi, que si bien muchas de
estas personas cuentan con la voluntad de honrar sus deudas, plantean
la imposibilidad de ajustar sus proyecciones de ingresos y egresos a
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periodos mensuales. En ese esquema, el atraso en el pago por falta de
planificacién y el posterior desajuste financiero que genera sobre una
economia familiar ya de por si ajustada, incrementa en forma

significativa la mora e incobrabilidad de estos sectores.

Para poder solucionar este inconveniente se ha visto cémo algunos
modelos buscan reducir los periodos entre cuota y cuota, al punto de
llevarlos a solo un dia, si bien la mejor forma de corregir el
comportamiento seria a través de una mejor educacion financiera.
También se ha mencionado que, si bien esta alternativa ha disminuido
en gran cantidad la mora de los préstamos en relacién con los de cuota
mensual, han generado dos grandes inconvenientes que hacen poco
escalable la alternativa: (i) se debieron adecuar los sistemas de
cobranza para permitir gran cantidad de pagos parciales que no generen
comision (ii) se incrementd en forma exponencial el costo administrativo
de contar con cobradores que se dirijan en forma diaria al domicilio de

los deudores para realizar la cobranza.

Como es de esperar, uno de los factores que mas imposibilita a estos
sectores a poder acceder a una financiacion aceptable tiene que ver con
la falta de poder brindar garantias patrimoniales del pago del préstamo,
ya que con lo unico que cuentan es con su cuerpo para brindar algun
tipo de trabajo. Esta estructuracion del modelo bancario ha dejado fuera
del acceso al crédito a miles de personas que cuentan con la voluntad
de pago pero que no pueden garantizar el mismo. Las entidades
deberian desarrollar nuevo modelos de garantia tendientes a poder
identificar otros elementos que sean valorados por estos sectores a fines
de poder tomarlos como garantia del cumplimiento.

En cuanto al uso de las tecnologias, de acuerdo con un estudio privado
de la compania TNS Argentina, la cantidad de personas que realizan sus
operaciones mediante dispositivos moviles ha crecido en forma
considerable, superando a los canales tradicionales en algunos casos
(Ej.: consultas). Como era de esperar, la mayoria de los compradores
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resultan ser “millenials’, ya que no cuentan con la barrera psicologica
que tienen los mayores. Si se analizan los medios de pago de estos
consumidores en 2016, el 76% de los consumidores declar6 que prefiere
las cuotas ya que no habia diferencia respecto del pago al contado
(aclaramos que este analisis se realiz6 en 2016). Sin embargo, el
estudio privado permite entender que el 41% se inclina por entre 3 y 6
cuotas, el 34% por 12 pagos, mientras que un 19% lo hace con 2 cuotas.

El estudio también permite identificar dos elementos:

a. Que si bien hoy la utilizacién de dispositivos puede no ser a
generalidad, el futuro de las transacciones se canalizan por esas vias
(depende del acceso por sector a la red), y

b. Que si bien las personas prefieren diferir sus pagos en la medida
que no genere interés, prefieren que la extension de las mismas no

sea considerable a efecto de no perder control de la situacion.

Esto conlleva al andlisis del altimo punto, que posiblemente sea el mas
importante: la educacién financiera. Es entendible que la gran mayoria
de las personas de este segmento no cuenta con una educacion de
grado, por lo tanto, pretender que sean expertos en variables financieras
seria injusto. Sin embargo, con el analisis de los diferentes casos diarios
que atendemos las entidades financieras, podemos afirmar que muchos
de ellos no alcanzan a los conocimientos minimos y que Unicamente dan

interés el valor de la cuota que deben pagar a fin de mes.

Valoracién:

En esta seccidn se trata de determinar que vicisitudes son valoradas por
los actores y como ellas podrian ser utilizadas mejorar el perfil crediticio
de los clientes. Este objetivo es logrado también a través de encuestas
orientadas a personas del sector de menos recursos que acceden al
crédito bancario (ver ANEXO 1), tratando de diferenciarlas del cliente
habitual del sistema.
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En este punto se debe tener en cuenta que las personas no otorgan la
misma valoracion a las mismas cosas, por lo que para quien escribe
podria llegar a ser un factor determinante a la hora de solicitar un
préstamo o de pagarlo, puede no ser compartido por otro tipo de
poblacién.

Existe la tendencia a afirmar que lo mas importante a la hora de solicitar
un crédito corresponde a la tasa de interés y que realizando
modificaciones sobre la misma puede competirse por mayor
participacion en el mercado. Si bien esta afirmacion es compartida para
paises donde las tasas son relativamente constantes y particularmente
bajas, no es una realidad que se observe en el mercado nacional. En
este sentido, la poblacion de menos recursos se orienta a dar mas
importancia a las promociones (que dan la sensacién de haber ahorrado
dinero) por sobre la cantidad de cuotas y la tasa afrontada (69%, 40% y
29%, respectivamente), de acuerdo con la encuesta mencionada

precedentemente.

Sin embargo, a la hora de mencionar cuales son la trabas que se
encuentra al momento de solicitar el crédito, cerca del 46% identifico a
las tasas como factor principal; en tanto que el 34% restante se refirié a
los bajos montos. Esto da a entender que, si bien este grupo identifica
que las tasas que debe afrontar se encuentran muy por encima de lo que
entienden razonable, la existencia de las promociones que reducen ese
costo fomenta la utilizacién del financiamiento. Al mismo tiempo, la falta
de promociones podria hacer caer en forma considerable la utilizacion

del instrumento en estas poblaciones.

Respecto de la utilizaciéon del crédito, se cumplieron las expectativas en
cuanto a esperar que la mayor parte de ello sea utilizado para el
consumo no habitual de bienes y servicios (53%), aunque seguido muy
de cerca por la uso para el consumo diario (44%), muy por encima de la
compra de bienes y servicios de gran valor que solo alcanzé el 29%.
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Desde el punto de vista del perfil crediticio, el 94% le da importancia al
historial crediticio y los ingresos formales, mientras que solo el 10% de la
importancia a la reputacion social. Esto denota que, mas alla de contar
con otras opciones, la cultura actual sigue manteniendo ciertos
estandares como inamovibles y no permite la apertura a nuevas
experiencias en ese sentido. Solo unos pocos se aventuraron a
mencionar los ingreso informales como una alternativa, siendo que el
100% de ellos habia identificado este punto como una traba para
acceder al crédito (claramente se trataba de individuos que solo
contaban con ingresos no demostrables). Sin embargo, a la hora de
acceder a compartir sus perfiles sociales a efectos de mejorar su perfil
crediticio la conclusion anterior parece no ser del todo clara: el 62%
estaria dispuesto a ofrecer esta informacién versus el 38% que no lo
haria. Casi el 100% de los entrevistados entre 20 y 40 afos estaba a
favor de esta alternativa, mientras que esos porcentajes caian a medida
que la edad se incrementaba. Solo algunos individuos menores a 40
afios han optado por no brindar su perfil social para mejorar su perfil
crediticio, aunque una de las causas puede tener que ver con que se
trataba de clientes que operan con mas de una entidad financiera y que
no necesitan de ello para poder acceder al crédito actualmente.

Finalmente, uno de los puntos que mas ha llamado la atencién tiene que
ver con la forma en que estas personas ven a las entidades financieras.
A diferencia de lo que podria esperarse, al momento de elegir una
entidad para solicitar un crédito, esta poblacion prefiere una que le de
confianza a una que brinde mejores condiciones crediticias (56% versus
46%, respectivamente). Esto denota la necesidad de este tipo de
poblacién, que muchas veces no se encuentra del todo educada en lo
que respecta a la administracion financiera, de contar con una figura que

le de confianza y sobre la cual poder abrir sus necesidades.

Del andlisis de esta informacion se puede observar como algunas

creencias que se tienen sobre la poblacién financieramente activa no
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son del todo reflejadas en aquellos grupos de menores recursos y que

valoran otros elementos a la hora de solicitar un crédito. Dichas variables

son las que las entidades financieras que pretendan atender a este
sector deben conocer y trabajar en forma efectiva.
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POSIBLES PROPUESTAS DE CAMBIO

CAPITULO X - CAMBIOS DISRUPTIVOS AL MODELO

Se ha analizado la evolucién del negocio bancario desde sus inicios y tratado
de entender cudles son las variables que determinan la perdurabilidad del
mismo. En ese contexto, el presente capitulo trata de entender si es posible
realizar algun cambio disruptivo al sistema, asi como ha surgido en algunas

otras industrias modernizadas por la tecnologia (cines, taxis, fotografia, etc.)

En este punto existen dos teorias opuestas que deben tenerse en cuenta: la de
aquellos que afirman que las entidades financieras han evolucionado desde
sus inicios a medida que lo ha hecho la tecnologia y que no por ello han dejado
de existir; versus aquellos que estiman que (como ha pasado con otras
industrias) las entidades financieras seran reemplazadas por modelos mas
tecnolégicos y con menos barreras de entrada. En ninguno de los dos casos
existen datos empiricos que puedan apoyar en forma contundente una u otra
teoria, por lo que determinar el futuro de la industria financiera parece ser una

tarea mas de expectativas que de légica comercial.

Luego de haber analizado las caracteristicas de la industria, existen cuestiones
sobre las cuales deben apoyarse a la hora de realizar las estimaciones:

- Regulaciones: Se ha analizado en forma sucinta la evolucion de los
sistemas financieros internacionales (incluido el nacional), entendiendo
que los bancos no solo forman parte de un modelo de negocio en busca
de rentabilidad, sino que también mantienen una funcién significativa
para que los gobiernos puedan desarrollar sus politicas monetarias y
econdmicas. Es asi que, pretender que los bancos centrales confieran
esas facultades a las compafias privadas es una historia dificil de creer
y sobre las cuales ya se han tenido experiencias tanto
internacionalmente como en la Argentina. Asimismo, con la evolucion
de las compaiias fintech en algunos paises como EE.UU. donde los
bancos cuentan con altas regulaciones, ya se han escuchado las voces
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de ciertos senadores y miembros de la FED sobre la necesidad de
regular esta industria, mas alla de que realicen o no intermediacion

financiera.

Cambios culturales: Es necesario entender que el solo hecho de contar
con nueva tecnologia disponible no confiere necesariamente las
condiciones para un cambio en un modelo con varios siglos de
existencia. Sin embargo, estos cambios tecnolégicos muchas veces se
transforman en cambios culturales de importancia. Esto es lo que esta
sucediendo hoy en dia con las nuevas generaciones, pero pretender que
dichos cambios culturales que normalmente necesitan varias décadas
para poder consolidarse puedan transformar al sistema financiero es una
utopia que muchos no alcanzan a conocer. Existen muchos factores que
deben entender la necesidad del cambio y adaptarse al nuevo modelo.
Cuestiones como los sindicatos, la eliminacién del dinero en efectivo, la
adopcion temprana y el acceso a la tecnologia, la confianza en el nuevo
sistema y hasta la reformulacion del modelo capitalista representan
temas no menores que juegan un papel importante en la evolucién futura

del sistema.

Por otro lado, debe hacerse referencia a las diferentes culturas que
existen a lo largo del planeta. En alguna de ellas los sistemas financieros
recién estdn comenzando, mientras que en otras son casi inexistentes.
Pretender entonces que los cambios culturales hacia un nuevo modelo
de negocio sean llevados a cabo en forma global seria no entender las
implicancias del proceso. Este mismo problema se visualiza dentro de
una misma poblacién pero con niveles de ingresos y educacionales

diferentes.

Alternativas exitosas: Mas alla de las necesidades y de las buenas
intenciones que los detractores del modelo actual tengan, no ha surgido
hasta el momento un modelo disruptivo y exitoso (y autosuficiente) que

permita reemplazar al actual en forma eficiente. Los intentos que han

Pagina 76 de 92



1/l 70rciaTo D1 TELLA

sido desarrollados en ese sentido, solo han planteado puntos de mejora
al modelo tratando de adaptarlo y haciéndolo mas global e inclusivo,
pero mucho de ellos han fracasado o han sido solventados en forma
indirecta por algin modelo mas rentable que lo subsidiara. Por el lado de
las Fintech, comienza a verse como impulsores del cambio como Chris
Skinner*®* en su blog finanser.com, empieza a sugerir que la
competencia de estas nuevas companias se direcciona a ser un
intermediario eficiente entre la banca lenta y burocratica y el cliente
exigente y demandante, sin necesidad de convertirse en verdaderos

bancos comerciales.

Con estos elementos es dificil poder asegurar que el futuro del sistema
financiero copie los modelos disruptivos que tanto han evolucionado en otras
industrias. Seria mas sensato apostar a la evolucion del modelo, asi como ha

ocurrido a lo largo de la historia.

CAPITULO XIl - ADECUACIONES AL MODELO

Si se toma como premisa que modificar el modelo podria llegar a ser muy dificil
en este esquema de poder de los bancos centrales y cambios culturales
necesarios, es necesario tratar de entender que variables podrian ser
modificadas para que el modelo actual pueda ser mas inclusivo y abarque
dentro de sus participantes a los sectores de menos recursos. Para ello se
debe volver al andlisis de la estructura del modelo y proponer las mejoras en
cada una de las partes de la cadena, sea en: (i) la obtencion del fondeo, (ii) el
andlisis crediticio, (iii) la administracién crediticia y (iv) el recupero/cobranza.
Este capitulo analiza cada uno de ellos, tratando de encontrar variables que

podrian ser modificadas o mejoradas en pos de una mayor apertura financiera.

8 Se trata del autor del best seller Digital Bank y que usualmente es consultado por temas
referentes al futuro de la banca y su transformacién digital.
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OBTENCION DEL FONDEO

Como se ha desarrollado en capitulos anteriores, la obtencion de fondeo barato
representa un elemento esencial a hora de otorgar créditos con las mismas
caracteristicas. También se ha visto que gran cantidad de entidades cuentan
con la oportunidad de manejar cuentas a la vista o depédsitos gubernamentales
no remunerados (por lo menos hasta la fecha). Esas entidades otorgan
generalmente financiaciones a tasas de mercado o apenas menores,
compitiendo en forma beneficiosa con aquellas que consiguen sus fondos de
bases remuneradas (plazos fijos, préstamos interbancarios o mercado de
capitales).

La asignacion de dichos fondos no remunerados hacia actividades productivas,
educativas o de consumo de productos béasicos deberia ser regla basica del
modelo. No es aceptable que hoy en dia entidades que tienen la facultad de
manejar fondos de bajo costos lo asignen a financiar el consumo en forma
indiscriminada a través de los planes de 50 cuotas a tasas menores a las que
pagan las Lebacs. Es decir, que en lugar de financiar la inversion, educacion,
refaccién vivienda o compra de elementos de computacién (para apostar al
futuro) estamos utilizando dichos fondos para financiar la compra de
televisores, playstations, ropa de marca o viajes al exterior.

En el mismo sentido, existe gran cantidad de personas fisicas o juridicas que
bajo la esencia de la RSE impulsan el fondeo de actividades benéficas y
sociales. Estas personas estarian interesadas en depositar su fondos
sobrantes a una tasa menor a la del mercado si solo pudieran visualizar que
dicha operacion contempla un beneficio para la sociedad. En el mismo sentido,
las bajas tasas que se manejan internacionalmente abren la posibilidad de
poder canalizar los excedentes de dichas economias al mercado local,
reduciendo la tasa de captacion. Seria necesario, en caso de ser posible,
fomentar algun grado de incentivo fiscal para este tipo de inversiones.
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Haciendo uso de la evolucion que ha tenido el sistema de préstamos P2P,
seria una buena oportunidad para poder calzar los intereses de los inversores
con las necesidades de los clientes. Entendiendo que proyectos son
financiados por sus fondos residuales mejoraria la imagen del sistema e
incrementaria la promocion de estas actividades. A su vez, la entidad
reguladora deberia contemplar la necesidad de diferenciar los objetivos de los
créditos tomados, orientando el fondeo no remunerado hacia las actividades
productivas de la sociedad a la vez que la financiaciéon del consumo espurio
deberia ser fondeada por los inversores de riesgo (plazos fijos, mercado de
capitales, etc.). Otra de las alternativas a ser analizadas, seria canalizar todo el
flujo de dinero del cliente dentro de la plataforma bancaria a través de integrar
servicios y proveedores con los que opera el cliente habitualmente y de esta
forma proveer al modelo tradicional de dinero pasible de ser colocado en el

mercado.

ANALISIS CREDITICIO

Adicionalmente a la necesidad de fondeo barato, es necesario poder contar con
ratios reducidos de incobrabilidad, a efectos de no trasladar dichos porcentajes
a la tasa de financiacion. Para ello es menester poder determinar con mayor
precisién los perfiles de los clientes riesgosos de aquellos que no lo son. La
evoluciéon de la tecnologia puede ayudar de gran forma en este sentido,
utilizando parametros y variables que hasta el momento no han sido tenidas en
cuenta a la hora de diagramar un perfil de riesgo creditico, no solo en el
aspecto de la prediccion sino también reduciendo los costos del proceso

considerablemente.

Algunos puntos que pueden influir en esta direccion podrian ser:

Biometria:

Existe una necesidad manifiesta de eliminar las transacciones en papel y con

ello también reducir los costos operativos. En ese esquema, las entidades
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estan analizando la posibilidad de eliminar las contrasefas y firmas. Uno de las
herramientas sobre las cuales se esta trabajando, sobre todo en entidades de
gran volumen, es la validacion de identidad a través de la biometria, que
termina siendo clave para la industria bancaria. Se refiere con esto a la
autentificacién con voz, rasgos faciales o con un “selfie” junto con el DNI u
otros elementos que permitan ser expuestos ante terceros como indiscutibles
de las voluntades de las partes. Si bien a la fecha esta tecnologia resulta
costosa (lo que hace que solo algunas entidades ostenten con el volumen
necesario como para poder amortizar la inversion), son cada vez mas las
companias proveedores de este servicio. Para el caso, la comparia Red Link
ya se encuentra desarrollando este tipo de tecnologia en sus cajeros
automaticos para reemplazar la tarjeta de débito actual por la huella del cliente.

Una vez que dichas tecnologias puedan ser de facil acceso y perfeccionadas
en el ambito bancario, es necesario que el cambio cultural acompare todas
estas implementaciones a efectos de que generen resultados positivos para
toda la sociedad.

Acceso a la informacién / Competencia:

Una de las practicas que mayor arraigo se encuentra en las nuevas
generaciones tiene que ver con la colaboracién social e interpretar que una
forma de incentivarlo es a través de compartir informacién. Esta idiosincrasia
ha trasvasado los limites de las redes sociales y se ha inmerso en una nueva

forma de llevar adelante los negocios.

Las comparias que han nacido en un ecosistema fintech son muy abiertas a
este tipo de operatoria, ya que entienden que no se trabaja en pos del beneficio
particular a través de la restriccion de la informacién sino todo lo contrario. En
el mundo de la banca tradicional es muy dificil entender este concepto. Algunas
decisiones de la autoridad monetaria han ayudado en ese sentido, si bien se
podria seguir trabajando: al inicio de 2017 se tomo la decision de aumentar la
informacién que se les proporciona a las entidades sobre riesgo crediticio a
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través de la Central de Deudores. Hasta esa fecha, el BCRA proveia a los
bancos con bases de datos sobre deudores de clase 3, 4 y 5. Estas son las
categorias "con problemas", "con alto riesgo de insolvencia" e "irrecuperable”,
respectivamente. A partir de ahora la autoridad monetaria provee también
informacién sobre deudores en situacién 1, "normal", y situacion 2, "con
seguimiento especial". Esta informacién es la mas valiosa a nivel comercial y
las entidades suelen ser celosas de no compartir esos datos. El objetivo del
BCRA habria sido eliminar esas diferencias al permitir que esa informaciéon que
esta disponible para consultas caso por caso en su pagina pase a estar en
manos de todos los bancos por igual. Un efecto secundario también tiene que
ver con la reduccién de los costos del armado del scoring. El acceso a dicha
informacién también podria ser un incentivo para que las companias que hoy

operan fuera del sistema comiencen a formar parte del mismo.

En linea con ello, seria conveniente una actualizacion de la actual base de
transparencia del BCRA a efectos de que dicha entidad pudiera brindar en
forma comparada cada una de las opciones que la companias bancarias
brindan (por tipo de préstamo y con sus requisitos) a efectos de que las
empresas comerciales tomen esa informacién y puedan brindarsela a sus
clientes al momentos de realizar una venta financiada. En este esquema, seria
una buena alternativa contar con un centralizador de créditos, que opere con el
100% de los bancos del sistema y que permita a los usuarios ser sujetos de
crédito en todas las entidades sin necesidad de ser cliente de ellas.

Contrariamente, existen numerosas reglamentaciones que no permiten un
integral acceso a la informacién por parte de los consumidores que se generan
en el ambito comercial y que deben ser eliminados a los efectos de lograr una
mejor decisién por parte de los clientes. Un ejemplo de movimientos en ese
sentido ha sido la emision de la resolucién N° 51/17 de la Secretaria de
Comercio de la Nacion, por medio de la cual resolvié que la prohibicion de
efectuar diferencias de precio entre operaciones al contado y con tarjeta,
establecida en el inciso c) del Articulo 37 de la Ley N° 25.065%, refiere a

9 Version tomada de htip:/servicios.infoleg.gob.ar - 2 de marzo de 2017.
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operaciones que se realizan en un unico pago. En consecuencia, quienes
comercialicen productos y/o servicios no pueden efectuar diferencias de precio
entre operaciones al contado o efectivo, 0 en un solo pago con tarjeta de
débito, de compra, de crédito u otros medios electrénicos de pago; a la vez que
deben informar el verdadero costo que incurre el cliente al solicitar la
financiacion (punto que hasta la fecha no podia ser evidenciado por el cliente y
que coarta su capacidad de decision).

Otro de los ejemplos que pueden ser tomados como buena practica del
ecosistema fintech, tiene que ver con la exteriorizacion al cliente de los
elementos que encarecen su crédito o que se lo deniegan, con el objetivo de
que este pueda aportar elementos o adoptar medidas correctivas sobre su
propio perfil crediticio.

Continuar con la emisién de normativa a favor de la transparencia y otorgar a la
poblacién de la mayor cantidad de base de datos posibles permite reducir los
costos del conocimiento del cliente y poder armar un perfi mucho mas

exhaustivo sin costos adicionales.

Scoring crediticio no tradicional:

Con la democratizacion de la informacion es mas sencillo poder realizar
andlisis crediticios. Sin embargo, es necesario contar con los modelos de
andlisis adecuados y flexibles que permitan explotar toda esa informacion
disponible tanto del mercado como propia de las entidades. Dichos modelos
deben correr sobre plataformas que permitan, al mismo tiempo, ahorrar costos
y reducir tiempos de analisis.

Existen muchos casos de éxito en este sentido, sobre todo en aquellas
regiones donde la banca tradicional no cuenta con un desarrollo intensivo. En
paises como Indonesia y Vietnam, donde las entidades financieras no cuentan
con informacién habitual para gestionar las carpetas de los clientes, han

surgido experiencias de inclusion financiera utilizando “datos no tradiciones” a
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través de la asociacién de companias de servicios globales de informacion (Ej.:
Experian), con empresas innovadoras en soluciones (Ej.: Lenddo).

Los consumidores que no cuentan con servicios bancarios o que no cuentan
con el servicio de las principales instituciones financieras tienen, de esta forma,
acceso a una gama de servicios financieros que antes les era imposible
acceder. Para que esto funcione es clave destacar el contexto, ya que es
necesario contar con abundancia de datos alternativos y con tecnologia
innovadora disponible que permita no solo captar los datos y permitir su
utilizacién, sino también estar disponible en forma constante. Estos sistemas
reducen los costos de armado del perfil creditico e incrementan la rentabilidad
por peso invertido.

Estas herramientas de andlisis de datos no tradicionales permiten obtener una
matriz de informacién del cliente que facilmente estima su perfil crediticio y su
capacidad financiera. Se utilizan datos tomados desde las redes tecnoldgicas,
como ser de geolocalizacién, de redes sociales, de pagos electrénicos, de
grupos cerrados, etc.; sumados a los datos del bur6 tradicional y de cualquier
otra informacién oficial que pueda ser recolectada del gobierno.

ADMINISTRACION CREDITICIA

Liquidacion:

Si bien en este aspecto se ha avanzado fuertemente, hasta el punto de casi no
ser necesaria la presencia del cliente en las sucursales, es necesario continuar
avanzando en dos sentidos: (i) mejorar la regulacién actual para que permita la
contratacion de servicios mediante plataformas digitales y sin papeles vy (ii)
ofrecer a los clientes servicios donde puedan desarrollarse comodamente y
donde puedan acceder a toda la informacion necesaria sin ningun tipo de
artimana del otorgante (ocultamiento de comisiones, clausulas de rescision,

etc.).
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En el primer punto, ademas de lo planteado con biometria, es necesario que
las regulaciones y leyes se adapten a las nuevas metodologias de contratacion
a efectos de poder hacer uso pleno de las mismas. Si bien existe normativa
sobre la aplicacion de la firma digital, ese esquema deja muchos aspectos sin
respuestas. La posibilidad de utilizar pantallas de captura de firmas electrénicas
con parametros de presién, lector de huellas o claves de autentificacion
electronicas debe ser trabajada para otorgar las mismas condiciones de
legalidad que la firma orogréfica. Nuevas tecnologias, como el caso del
Blockchain®, pueden ayudar a reducir los costos de la legalidad de las
operaciones y reducir la existencia de fraudes.

Desde el punto de vista de las condiciones de contratacion asumidas por el
cliente, las nuevas tecnologias han posibilitado a aquellos mas asiduos en su
utilizacién a realizar transacciones que bordean la legalidad. La evolucién hacia
formas mas eficientes de contratacion debe indefectiblemente soslayar estos
problemas.

Fidelizacion:

Poder contar con mejores datos sobre los clientes y poder procesarlos en
forma rapida posibilita a los bancos ofrecerles servicios y productos
segmentados por sus gustos y habitos de consumo para darle contenido de
calidad y promociones que realmente aprecie. De esta manera se forja una
relacion positiva entre banco y usuario que trae frutos de fidelizacién de la
marca y los productos (esta capacidad de analisis, si bien hoy solo se aplica
para clientes de renta alta, podria ser aplicada de la misma manera para
identificar, asignar y atraer a los clientes de renta baja ya que gran parte de ello
se realizaria en plataformas digitales) descomoditizando el producto bancario y
posibilitando la aplicacién de precios diferenciados en algunos casos.

*® Se refiere a una base de datos distribuida entre los usuarios y que esta formada por cadenas
de blogues disefadas para evitar su modificacién una vez que un dato ha sido publicado y
enlazando a un bloque anterior.
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Poder entender los flujos de los clientes y su forma de manejar la economia
diaria podria darnos la posibilidad de armar productos a medida para cada uno
de ellos sin incrementar considerablemente el costo operativo utilizando

software que asi lo permiten.

Es indispensable contar con herramientas de CRM®' (Ej. Microsoft Dynamics,
VSC, etc.), que permitan analizar a los clientes comprendiendo su perfil,
preferencias y la historia de sus interacciones, con el objetivo de anticiparse a
sus necesidades asi como la posibilidad de realizar ventas cruzadas. Se
pueden asegurar que los precios y las politicas bancarias estén alineados con
la estrategia de retenciéon para aumentar la cuota de la cartera de clientes y
mejorar la rentabilidad. También se gestiona eficientemente la exposicién al
riesgo, identificando proactivamente los comportamientos de los clientes;

minimizando las tareas administrativas de sucursales, calls centers y oficinas.

Una de las claves en este punto tiene que ver con la utilizacién de herramientas
digitales que permitan entender y responder en forma efectiva las necesidades
de nuestros clientes. En la actualidad, si los clientes tienen un reclamo,
consulta o necesidad, el primer lugar donde buscan soluciones es el sitio web
bancario y todos los otros canales de comunicacién que se encuentren
disponibles en forma inmediata; teniendo siempre en consideracion que la
libertad de expresién que permite la web y la omnicanalidad, se ha vuelto un
factor desinhibidor de los usuarios, teniendo en cuenta que cualquier demanda
de uno de ellos podria ser visualizada y compartida por el resto. Los asistentes
virtuales parecen ser la mejor alternativa a esta problematica. Ellos deben
entender la intencion del usuario en el contexto de un dialogo, interpretar lo
expresado por medio del lenguaje natural de las personas y resolver sus
necesidades en tiempo real, a través de todos los canales de comunicacion

que la entidad tenga disponible.

%! Corresponde a las siglas de Customer Relationship Management, modelo de gestion basado
en la relacion con los clientes.
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Otro de los puntos que es necesario trabajar en las entidades tiene que con la
omnicanalidad de los servicios, mas all& de ofrecer Unicamente un canal digital.
Actualmente los diferentes canales de contactos trabajan en forma separada y
estanca, no generando al cliente un valor agregado diferencial. Pero lo que se
estd desarrollando hacia el futuro tiene que ver con varios canales trabajando
sobre la misma informacién y en forma coordinada, permitiendo a los usuarios
iniciar una operacion en un canal y poder terminarla en cualquier otro. Esto
merece una nueva forma de ver la estructura del negocio que, de acuerdo con
la compania Backbase deberia pasar de ser centralizada en la base de datos a

ser centralizada en los aplicativos segun muestra el cuadro 11:

Cuadro 11: Modelo de omnicanalidad

Channel Islands Omni-Channel

Phone /

Call Center Internet Mobile:

Office / Branch &

4 4 - 4 - N Omni-Channel CXP
- : : i WebSDK | Mobile SDK
v v v v : =
Customer Experience Services
Internal Call Center Internet ” Mohile y N
Applications Applications Applications ~  Applications Omni-Channel Services
t t ) t
] 1 1 I
1 i ] i
] + 1 Legacy Legacy Legacy
: : Apps Apps Apps
i data  data data <« daa - ' - v
f' ) data data data
R ——————" e e ;

replication

Fuente: Backbase, 2017. The Everyday Bank Modelo de onmicanalidad buscado. Disponible en
https://backbase.com/knowledge/webinars/ 25 de abril de 2017

Las estrategias de comunicacion deben permitir operar al cliente en todas las
plataformas y aplicaciones que usualmente maneja sin la necesidad de salir del
ecosistema del banco. Es decir, que a través de la misma plataforma que
ofrece la entidad bancaria, el cliente deberia poder hacer transacciones con el
resto de las entidades con las que opera, con sus tarjetas de crédito, seguros,
medios de pago, etc.

Pagina 86 de 92



1/l 70rciaTo D1 TELLA

Mejorar todo lo relacionado a la fidelizacion del cliente permite poder afrontar
con mayores posibilidades la nueva etapa de bancos sin sucursales. La
existencia de multiples canales permiten determinar qué estrategia de venta se
asigna mejor a cada uno de ellos y de esa forma poder mejorar la experiencia
al cliente (Ej.: en la plataforma celular se debe desarrollar la inmediatez,
mientras que en la plataforma PC debe desarrollarse el acceso a la informacion
y hacerla comparable, en tanto que en la sucursal se deben mejorar los
procesos de contacto; hacer todo en todas las plataformas seria un error que
costaria dinero innecesariamente). En tanto, la falta de contacto directo con los
clientes puede ser suplida eficientemente por nuevas metodologias que no solo
ahorraran tiempo y costo a las entidades, sino que mejora de sobremanera la
experiencia de los clientes (este es el caso de Banco Santander Rio, que utiliza
la herramienta Whatsapp para permitir la comunicacién entre los clientes y los
oficiales de cuenta).

Analisis de datos para mejorar la eficiencia

Como un punto adicional al mencionado, la evolucién de la tecnologia pone a
disposicién ciertas herramientas que permiten tomar decisiones en forma
inmediata y con mayor grado de razonabilidad. Todas las herramientas de
roboética tienen relaciéon: se basan en el procesamiento de datos en grandes
cantidades (Big Data), pero se diferencian en su nivel de complejidad.
Inteligencia artificial, es la tecnologia mas “basica”, ya que responde siempre
igual ante los mismos parametros, que ha evolucionado en el Machine
Learning, capaz de auto aprender y corregir errores. Deep Learning, la mas
compleja de las tres, ademéas toma decisiones a partir de los datos (Olmo,
2017).

Es clave entonces, no solo entender cudles son las necesidades del cliente
para lograr una mayor fidelizacion, sino también para poder reducir las grandes
estructuras internas que forman una gran parte de los costos administrativos y
que pueden ser reemplazados por nuevos y mejores métodos de analisis y

prediccion.
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La base para poder lograr este objetivo tiene que ver con la existencia de datos
completos y fiables sobre los cuales trabajar. El objetivo de las entidades para
los préximos ejercicios implica mejorar e integrar sus bases de datos a efecto
de poder analizar la inmensa cantidad de informacién accesible.

Existen diferentes opciones que se van lanzando al mercado, solo para
ejemplificar una de ellas y demostrar que valor pueden generar en el sistema
podemos hacer mencién de IBM Watson Analytics (si bien existen gran
cantidad de variables en el mercado) es un servicio que, segun su propio
brochure de venta, promete ser intuitivo y que tiene como objetivo encontrar
respuestas en los datos tomados por el usuario, sin descargar ningun software
(en este caso ademas puede ser operado desde la nube con la reduccion en
servidores que ello implica). Es una solucion de descubrimiento inteligente y
visualizaciéon en la nube que guia la exploracion de datos, automatiza los

analisis predictivos y facilita la creacién de dashboards e infografias.

Esta herramienta puede ayudar a identificar factores con mayor probabilidad de
influir sobre los resultados de negocios y las matematicas que hay detras.

De acuerdo con Brian Walter (2017), leader global de IBM Watson Group, el
robot Watson es una de las innovaciones mas significativas en los 103 anos de
historia de IBM y representa una nueva era de la tecnologia de la informacion®2.
La utilizacién de este tipo de herramientas podria ayudar a las companias
financieras a identificar las variables que permiten mejorar sus ratios de

incobrabilidad sin necesidad de incurrir en gastos de estructura significativos.

Herramientas como Watson, si bien no se encuentran disponible en espafiol,
permite identificar, por ejemplo, que para una cartera de mas de 5 mil créditos,
una de las variables que mas correlacionan con el atraso constituye el monto
de la mora (el ejemplo puede verse en el Cuadro 12). De esta manera, los
otorgantes podrian orientar sus esfuerzos a generar cuotas de menor valor mas

alla de la extension del plazo a efectos de no sufrir un evento de incobrabilidad.

%2 Discurso dado en LendIT USA 2017.
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Si bien este es solo un caso ejemplificativo de lo que estas herramientas
analizan, sirve para describir la tecnologia que se encuentra a disposicion y
que podria permitir mejorar la eficiencia de las entidades.

Otro punto que debe ser analizado en relacién con la administracién de datos,
tiene que ver con las altas regulaciones que recaen sobre las entidades
financieras y que las colocan en desmedro de otras entidades competidoras no
reguladas. El organismo regulador debe adecuarse a ciertas evoluciones en
ese aspecto a efecto de posibilitar a las entidades financieras una competencia
mas justa. Asi como se mencionaron algunos elementos en la seccion
deficiencias del modelo, en este punto se puede mencionar, por ejemplo, la
imposibilidad que tienen las entidades financieras de subir a “la nube” todo lo
referido a sus bases y programas o la falta de adopcién del modelo de
estructura de cadena de datos (blockchain) que esta siendo utilizada cada vez

mas en el mundo entero.

Cuadro 12: Ejemplo de atraso.

v IBM Watson Analytics «New discovery set £ Iy < [e)v 9 @

Unitled 1 ® | untited2 ® | Untiled3 ® O

e the values of ATRASO (%) for VALOR CUOTA binned &) ? -
2 Discoveries >

ATRASO
S 0P Drivers of ATRASO
- s — sTcu
e SIT_BCO
B\ SIT_CRE
F R
3 mem
by inned
(less than 312.3727272727273)
H 3 : g SUCUR -
H g PROVINCIA J:
= g SCoRiNG =
woncuom arorel |
binned -
ATRASEY
- ll oo | > |
° ak -

Year (NACIMIE.. | VIP-CREDITO | Year (FEALTA) ... | Year (FEVTO)... | Year (FEVTO) Wﬂ Day (FEVTO) “ CREDITO Year FEALTA) | Month (FEALTA) | Day (FEALTA) 5,

Fuente: Elaboracion Propia

i

RECUPERO/ COBRANZA

En este sentido, si bien muchos de los elementos de avance tecnoldgicos que

se mencionaron precedentemente también aplican a este punto (por ejemplo
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pudiendo determinar sistematicamente y mediante la lectura de elementos de
comportamiento cuando un cliente se encuentra en posibles problemas
financieros para adelantarnos a ellos y actuar en consecuencia), también

deben buscarse nuevas alternativas que agreguen nuevas variables al modelo.

Una de las alternativas podria tener que ver con el entendimiento del cliente y
de sus valores. Asi la generalizaciéon actual de solo aceptar garantias fisicas
con valor patrimonial podria evolucionar en nuevas alternativas que logren el
mismo efecto. Por ejemplo, para el caso de un individuo con una reputacion
excelente en las redes sociales, puede ser mas importante no ser evidenciado
en ellas que el remate de alguno de sus bienes por la falta de pago (en este
caso deberia también evolucionar las cuestiones tendientes a la legalidad y la
privacidad de las personas a efectos de evitar posibles casos de abusos: como
ha pasado en la Republica China, donde ante la falta de pagos los prestatarios
amenazan a sus deudores con publicar “fotografias vergonzosas” del cliente

(que ellos mismos dejaron en garantia ante una eventual falta de pago).

En este sentido, también deberian ser analizados los casos de éxito de los
microcréditos, que si bien deben ser mejorados y adaptados con las nuevas
tecnologias, han sabido entender la necesidad de adaptar el sistema de
cobranza al plazo y flujo del dinero del cliente y no solo de la entidad otorgante.
Al respecto, deberian cambiarse las plataformas de cobranza para que reciban
pagos parciales, que pueden ser realizados via celular en forma sencilla (si
bien lo ideal seria la onmicanalidad) y que sean flexibles a las vicisitudes que el
cliente pueda presentar.
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CONCLUSION

LADRILLO POR LADRIDO

Luego de haber entendido los diferentes modelos de negocio que participan en
la oferta de créditos para los sectores de menos recursos y haber analizado las
diferentes propuestas para accionar sobre cada variable, se cuenta con la base
necesaria como para dilucidar la respuesta a las preguntas originales.

La primera conclusién tiene que ver con la necesidad de entender que la
industria financiera se encuentra altamente regulada y que juega un papel muy
importante para los estados, por lo que dificiimente sea reemplazada por
actores que no quieran padecer sus regulaciones; y que antes de que los
usuarios adopten en forma plena los nuevos modelos es necesario que
demuestren que pueden soportar épocas de crisis financieras y eliminar todo
vestigio de fraude.

Por otro lado, la aplicacion de nuevos modelos de negocio tiene diferentes
grados de aplicacion, dependiendo de la evoluciéon financiera, cultural y
tecnolégica de cada uno de los paises; siendo la Argentina uno de los que
necesariamente tiene mucho por adelantar. Sin embargo, el grado de madurez
del negocio hace necesario una reconversion inmediata con el objetivo de no

pasar a la decadencia.

Por otro lado, es clara la necesidad de fomentar las herramientas que permitan
obtener un cierto grado de rentabilidad a las entidades del sector, ya que de
otra manera la demanda existente es cubierta por otros actores con
condiciones desfavorables para los clientes. Es necesario no solamente
generar las condiciones macroeconémicas, sino también para el acceso a

bases de datos completas y compartidas.

Los bancos deben incentivar en cada una de las areas identificadas en el
modelo si tienen la intencién de evolucionar para no quedar fuera del mercado;

atendiendo a la gran necesidad de inversion y de un modelo que permita
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recuperarla. En este punto cobra real importancia la necesidad de fomentar la
bancarizacion de la poblacién a efectos de poder conseguir sus datos y su
fidelidad en forma eficiente (no regalando millas por regalar) y el entendimiento
de que existe toda una industria no regulada que hoy en dia satisface las
necesidades de estos individuos dejados de lado que es dificil de combatir.

La adopcion de nuevas técnicas permite ofrecer nuevas alternativas a las
entidades financieras de cara a la inclusiéon de sectores de menores recursos,
pero el costo y tiempo de implementacion de las mismas conllevan a que (por
lo menos en el mediano plazo) dichas herramientas solo sean aplicables a los

clientes tradicionales y de renta alta.

La necesidad de democratizacién de la informacion y del acceso a las
diferentes alternativas bancarias sin obligacién de ser cliente o permanecer
tiempos minimos con cuentas abiertas, lleva a una competencia en donde la

eficiencia de los modelos toma real importancia.

En el corto plazo, la evolucion que demanda la industria no es apreciada por
los sectores de menos recursos en tanto no exista una politica conjunta entre
las Fintech (que pueden colocar sus productos rapidamente, en forma eficiente
y en mejores condiciones para aquellos que honran sus deudas) y los bancos
comerciales (que canalizan el ahorro de la poblacién y consiguen fondeo de
bajo costo). Sus demandas seran siendo satisfechas por compafias no
reguladas, hasta tanto el desarrollo de un modelo distinto permita ser ofrecido a
la totalidad de la poblacion, lo que dependera de la reduccion de los costos de
inversion y la capacidad de estos sectores de adaptarse a los nuevos modelos.
Mientras tanto, la herramienta mas eficiente que podria ayudar a los sectores
de menores recursos seguird proviniendo del lado de la educacién financiera y

no de las entidades del sector.
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ANEXOS

ANEXO I: Modelo encuesta de opinion:
Encuesta acceso al crédito
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