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TEMAS DEL DÍA DE HOY

�

o ¿Estamos ante un alud de autorizaciones de nuevos 
bancos?

o ¿Qué pueden estar viendo los nuevos jugadores que los 
motiva a incursionar a una industria compleja?

o ¿Qué impacto podrían tener los nuevos participantes?
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Bancos en 
diciembre 
de 1999

Fusiones, quiebras 
y cambios de 

propiedad

36

14

37

Bancos 
autorizados entre 

2000 y 2006*

* Azteca, Credit Suisse, Deutsche Bank, Autofin México, Compartamos, Barclays, FAMSA, Multiva, Banco Regional, BanCoppel, 
Banco Fácil, Banco Wal-Mart, Banco Comercial del Noroeste y Prudential Bank

Fuente: Boletines Estadísticos CNBV

Bancos 
autorizados a 
diciembre de 

2006

61% de 
aumento en 
la “oferta 
bancaria”

(13)

DURANTE LA ADMINISTRACIÓN ANTERIOR, LA OFERTA BANCARIA – MEDIDA POR 
EL NÚMERO DE BANCOS NUEVOS – SE INCREMENTÓ SIGNIFICATIVAMENTE
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LOS INVERSIONISTAS DETRÁS DE LOS NUEVOS BANCOS TIENEN PERFILES 
VARIADOS 

Participantes en el sector financiero 
regulado

Participantes con experiencia en 
servicios financieros no regulados

Participantes sin experiencia propia en 
servicios financieros

Participantes filiales de instituciones 
financieras del extranjero

NO EXHAUSTIVO
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Siete de los 14 bancos 
nuevos, por lo menos, 
están claramente 
enfocados al mercado 
de individuos y a los 
segmentos medios-
bajos

PARA ENFOCARNOS EN LOS CASOS RELEVANTES, CONVIENE IDENTIFICAR A LOS 
BANCOS CUYOS PLANES DE NEGOCIO ESTÁN FUERTEMENTE ORIENTADOS AL 
MERCADO DE INDIVIDUOS, EN PARTICULAR A LOS SEGMENTOS MEDIOS-BAJOS

NO EXHAUSTIVO
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1.7

24.414.0

1.4

39.9

39.3

44.4
34.9

100% =

Activos totales
Millones de pesos

Cuentas de captación
Número de cuentas

Siguientes 4 bancos

Primeros 2 bancos

2,564,280 45,372,702

Nota:  A finales de diciembre de 2006 existían 31 bancos en operación
Fuente:  CNBV, diciembre de 2006

Banco Azteca

Siguientes  24 bancos

LA ESTRUCTURA GLOBAL DE LA INDUSTRIA NO ES PARTICULARMENTE ATRACTIVA 
PARA NUEVOS ENTRANTES POR SU ALTA CONCENTRACIÓN 

Concentración de activos y cuentas de captación en la industria 
bancaria – diciembre 2006
Porcentaje
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UN ANÁLISIS MÁS DETALLADO MUESTRA QUE, A PESAR DE AVANCES RECIENTES, 
86% DE LOS HOGARES MEXICANOS TIENEN BAJOS NIVELES DE PENETRACIÓN DE 
LA BANCA, JUSTO EL FOCO DE LOS NUEVOS BANCOS

Nivel Número de hogares
Millones

Penetración de la banca comercial

C+

C-

Dm

D-

E

B

Cm

A

D+

0.2

0.5

0.9

1.6

2.2

3.0

3.5

4.9

6.5

Fuente: Sigmarket Mercados Potenciales, 2006 – 2007; Libro Mercadológico BIMSA 1998

94.9

33.6

19.7

13.9

9.5

5.8

2.9

438.0

839.5

Ingreso promedio mensual por hogar
Miles de pesos

100%

100%

100%

70%

53%

43%

35%

25%

12%

20061998

28%

19%

7%

3%

0%

46%

67%

81%

92%
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Número de hogares:

Hogares en los 
segmentos 
A, B, C+ y Cm

Hogares en los 
segmentos 
C- a Dm

3.0 millones 8.5 millones 
(excluye 10.4 

millones debajo 
de Dm)

Fuente:  Banco de México; Sigma; estimado akya

2.0 – 2.5

0.3 – 0.5

LO ANTERIOR GENERA FENÓMENOS DE “ SATURACIÓN” EN LOS SEGMENTOS 
ALTOS Y DE “ DESATENCIÓN” EN LOS SEGMENTOS BAJOS
Ejemplo tarjeta de crédito – Número de tarjetas de crédito por hogar 

ESTIMADO GRUESO
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41

28

18

10

1

1

2

Tandas

Instrumentos de ahorro del sector en población urbana de ingresos medio-
bajos y bajos
Porcentaje

Caja de ahorro

Ahorros en casa

Préstamo a particulares 
con interés

Préstamo a particulares 
sin interés

Caja solidaria

Otras opciones

Fuente: Banco Mundial, Surveys on Broadening Access to Financial Services among the Urban Population

PARA LOS SEGMENTOS BAJOS, LA “ DESATENCIÓN” IMPLICA RECURRIR A 
OPCIONES INFORMALES PARA SATISFACER NECESIDADES BÁSICAS, COMO ES EL 
CASO DEL AHORRO…



10

38.5

21.5

6.2

5.4

3.8

2.3

22.3

Tiendas comerciales

Oferta crediticia al sector por tipo de jugador
Porcentaje

Instituciones del 
SACP*

Amigos y familiares

Instituciones de 
gobierno

Sofoles

Otros

Bancos comerciales

* SACP: Sector de Ahorro y Crédito Popular
Fuente: Banco Mundial, Surveys on Broadening Access to Financial Services among the Urban Population

… MANIFESTÁNDOSE UN FENÓMENO EQUIVALENTE POR EL LADO DEL ACCESO AL 
CRÉDITO
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Segmentos
bajos 

o Sub-ofertados
o Opción de crecimiento para TODOS:

• Bancos establecidos
• Nuevos jugadores bancarios
• Nuevos jugadores no bancarios 

(v.gr., SOFOMes)
o ¿Rentable?, ¿quién está mejor 

posicionado para ganar?

CONCEPTUAL

LA “ SATURACIÓN” DE LOS SEGMENTOS ALTOS GENERA DOS ENTORNOS DE 
COMPETENCIA SIGNIFICATIVAMENTE DISTINTOS

Segmentos
altos 

o Campo tradicional de competencia 
entre bancos

o Sobre-ofertados
o Difícil crecer
o “ ¿Qué valor genera entregarle la 

cuarta tarjeta de crédito a un 
cliente?, ¿cómo diferenciarse?”
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32.7

33.6

26.8

12.2

14.7

11.4

18.6

21.2

2003

Retorno sobre capital* en años recientes
Porcentaje

2004

2005

*    Utilidades netas / capital promedio en el año
Fuente: CNBV, Boletines Estadísticos de Banca Múltiple; análisis akya

Sistema Banco Azteca

BANCO AZTECA, ENTRE OTROS, HA DEMOSTRADO QUE SÍ SE PUEDE SERVIR 
RENTABLEMENTE A LOS SEGMENTOS DE BAJOS INGRESOS

2006

Dato afectado por 
creación de reservas 
preventivas en 2006 
del orden de $800 
millones de pesos 

Promedio 
2003-2006:

16.5%

Promedio 
2003-2006:

26.3%
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11.3
11.0

8.1

4.9
4.5

3.5

1.4

BBVA
Bancomer

Azteca Santander Banorte Banamex HSBC Scotiabank
Inverlat

Fuente: CNBV, Boletín Estadístico Banca Múltiple, diciembre 2006; análisis akya

Número de cuentas de captación a diciembre 2006
Millones

Datos aproximados para 2006: 
• $4,000 pesos por cuenta
• 10,600 cuentas por sucursal
• Apertura promedio de 6.4 nuevas 

cuentas diarias por sucursal

BANCO AZTECA TAMBIÉN HA SIDO EJEMPLO DE ÉXITO COMERCIAL DEMOSTRANDO 
CAPACIDAD DE AHORRO Y APETITO POR OPCIONES FORMALES ENTRE LOS 
SEGMENTOS DE BAJOS INGRESOS



14* Sociedades financieras populares bajo amparo de la Nueva Ley de Ahorro y Crédito Popular
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No regulado Regulado

Regulación Sofipos* 
(varias 
solicitudes)

Sofomes

NO EXHAUSTIVO

LA MOTIVACIÓN ESTRATÉGICA DE LOS NUEVOS ENTRANTES ES MÁS AMPLIA Y 
COMPLEJA QUE LA BÚSQUEDA DE RENTABILIDAD, AL GRADO QUE HAN ESTADO 
DISPUESTOS A SUJETARSE AL MARCO REGULATORIO MÁS ESTRICTO Y ONEROSO

o Control del canal, 
base de clientes

o Alianzas con bancos 
no otorgan control 
estratégico

o Afianzar clientela con 
más productos

o Evitar que alguien más 
los financie

o Proteger modelo de 
negocio original

o Ampliar oferta (ahorro)
o Proteger base de clientes 

de “ imitadores”
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*  Estimando que tendrá más clientes que Coppel
** Suponiendo que, cuando menos, bancarizarán a su base de clientes de crédito actual
Fuente: CNBV, Boletín Estadístico de Banca Múltiple, diciembre 2006; análisis akya

Número de cuentas bancarias
Millones de cuentas

22.8

>57

>4.0
4.0

1.0
>2.0

11.0

11.6

45.4

+22.6

+ >11.0

>25%

Cuentas 
en dic. 
2000

Cuentas 
en 2008-
2010

Banco 
Wal*Mart*

Banco 
Coppel**

Banco 
Famsa**

Otros 
nuevos 
bancos

Banco 
Azteca

Otros 
28 
bancos

Cuentas 
en dic 
2006

ESTIMADOS CONSERVADORES

EN PRIMERA INSTANCIA, DADO QUE LOS NUEVOS BANCOS ESTÁN ENFOCADOS A 
SEGMENTOS DE BAJA BANCARIZACIÓN, UN PRIMER IMPACTO ESPERADO ES LA 
INCORPORACIÓN DE MUCHOS MEXICANOS AL SISTEMA BANCARIO
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Acceso

¿Mejorar 
condiciones?

¿Incrementar la 
eficiencia operativa?

o Abrir el sistema 
bancario a usuarios 
“ primerizos”

o Impulsar la 
adquisición de 
productos “ ad hoc” : 
pagos chiquitos y 
frecuentes, saldos 
bajos, etc.

o Contribuir a crear 
cultura financiera, 
formalizar, etc.

o Comprimir márgenes 
hasta “ normalizar”
rentabilidad:

• Menores tasas 
activas

• Tasas pasivas 
mayores a la 
inflación

o Contribuir al 
bienestar de las 
familias más 
tangiblemente

o Innovar en modelos 
de negocio / atención 
mediante uso creativo 
de la tecnología:

• Medios de pagos 
electrónicos

• Canales no 
asistidos

o Penetración bancaria 
completa de toda la 
pirámide

Horizontes de competencia en servicios bancarios a segmentos de bajos ingresos 

¿Es posible 
generar los 
beneficios?

¿En qué orden 
pueden/deben 
darse los 
cambios?

Hasta hoy
Futuro 

inmediato

LA “ REVOLUCIÓN DESDE LA BASE” , DE SER FACTIBLE, DEBIERA DARSE A LO 
LARGO DE TRES “ OLAS U HORIZONTES” DE COMPETENCIA
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4 43 50 53 81 92 120 169

415 448

1,271

0.4

Compartamos Azteca Banorte Santander BBVA
Bancomer

HSBC Scotiabank
Inverlat

Banamex IXE Inbursa Del Bajío Ve por más

Saldo promedio por cuenta de captación
Miles de pesos, diciembre 2006*

29.9%

19.7%

5.2%
3.4% 4.4% 4.9% 5.2% 5.9% 5.7%

2.8% 2.4% 3.7%

Compartamos Azteca Banorte Santander BBVA
Bancomer

Scotiabank
Inverlat

 Banamex  HSBC  Ixe  Inbursa Del Bajío Ve por más

Gastos operativos
Porcentaje de activos totales medios, diciembre 2006*

* Excepto Compartamos, que corresponde a diciembre de 2005
Fuente: CNBV 2004, 2005, 2006; Informes Financieros Compartamos, 2004 y 2005

SERVIR A CLIENTES DE INGRESOS BAJOS HA SIDO CARO BAJO LOS MODELOS DE 
NEGOCIO ACTUALES



19

Tasa de interés anual nominal de jugadores selectos enfocados en servir 
segmentos bajos (bancos, sofoles, cadenas comerciales)
Préstamos en efectivo - Porcentaje

* Tasas con convertibilidad mensual, incluye únicamente préstamos en efectivo
Fuente: Investigación de mercado akya (mistery shoppers)

70%

96%

70%

150%

131%

83%

154%

173%

105%

109%

67%
95%

100%

Inflación = 3.3%

LOS ALTOS COSTOS, INEVITABLEMENTE, HAN SIDO COMPENSADOS CON ALTOS 
PRECIOS: ¿DEMASIADO ALTOS?
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Retorno sobre capital medio – Promedio 2003 a 2006
Porcentaje

Fuente: CNBV, 2002-2005

Banco AztecaSistema

16.5

26.3
¿Cuánto deben 
bajar las tasas 
para igualar 
rentabilidades?

EL RETORNO SOBRE CAPITAL DE LOS ESPECIALISTAS APARENTEMENTE DEJA
ESPACIO PARA MEJORAR LAS CONDICIONES DE FORMA SIGNIFICATIVA



21* Intereses cobrados entre cartera total promedio
Fuente: CNBV; análisis akya

Tasa activa media – Banco Azteca - 2005
Intereses cobrados entre cartera media
Porcentaje

o Reducción del 2.5% en la tasa activa
o Intereses cobrados de 10,575 millones
o Utilidades netas de 558 millones
o 2.5% menos de intereses cobrados 

equivalen a 47% de las utilidades netas
o Cada punto de tasa activa equivale a 

17% de la rentabilidad total
o Si Azteca baja su tasa media a 73%, 

pierde dinero

Tasa activa media* 
para tener rentabilidad 

del sistema 
(ROE = 18.6%)

Tasa activa media* 
observada 

(ROE = 26.8%)

Reducción potencial 
de la tasa activa 

“ igualando”
rentabilidades

79 77 2

SIN EMBARGO, LA TASA ACTIVA PROMEDIO DE LOS ESPECIALISTAS PUEDE BAJAR 
MUY POCO SI LA RENTABILIDAD “ JUSTA” FUESE EL PROMEDIO DEL SISTEMA
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o Más de 25% de crecimiento en mexicanos bancarizados 
en los próximos tres a cuatro años

o Más alta exposición a servicios financieros formales 
gracias a productos ad hoc diseñados por especialistas

o Escaso margen de maniobra para mejorar condiciones de 
manera significativa para la clientela

o Se requiere cambiar la estructura de costos (v.gr., 
tecnología creativamente utilizada) para ampliar el margen 
de maniobra para mejorar las condiciones de manera 
significativa

Aumento 
significativo en 
bancarización

Mayor cultura 
financiera

Difícilmente 
mejores 
condiciones

EN SUMA, CREEMOS QUE LA OLEADA DE NUEVOS JUGADORES GENERARÁ
BENEFICIOS EN GRAN MEDIDA ACOTADOS A IMPULSAR EL ACCESO Y, POR 
DERIVACIÓN, LA CULTURA FINANCIERA



www.akya.com.mx


