LA OFERTA
DE NUEVOS PRODUCTOS
POR LAS CAJAS DE AHORROS

La decision sobre productos —abandono de unos,
modificacion de otros, creacion de productos nuevos—
es uno de los cometidos fundamentales en cualquier
institucion financiera, y mas en los afios que vivimos de
transformacion acelerada e innovaciéon constante en los
mercados. En este articulo, Enrique Castellé6 Munoz, tras

describir las diferentes estrategias para abordar una
politica de productos y servicios financieros, estudia el
reciente y acelerado crecimiento de la oferta, tanto en lo
que se refiere a productos de ahorro e inversion como a
nuevos sistemas de pago, y su cada vez mas amplia
diversificacion; incluyendo un analisis concreto de las
distintas formas de actuacion de las cajas de ahorros en
este campo. Concluye el autor su trabajo con un breve
resumen de las perspectivas a corto y medio plazo del
sector de servicios financieros en general, y de las cajas

de ahorros en particular.

I. LAS DECISIONES SOBRE
NUEVOS PRODUCTOS

L sistema financiero es-
panol estd sufriendo una
profunda transformacion,

en toda su extension, desde me-
diados de 1977, habida cuenta
de que se tiende a una economia
de mercado efectiva en el terreno
financiero, basada en el principio
de liberalizacion.

Esta transformacién del sec-
tor financiero se ha visto acom-
pafiada por un proceso perma-
nente y acelerado de innovacion
financiera (1) motivado por fac-
tores de muy diversa naturaleza,
tales como la incertidumbre atri-
buible a la inflacion y los tipos
de interés; los cambios en la
legislacion financiera y en la
reglamentacion fiscal, la des-
regulacion o incremento de los
grados de libertad y elimina-
cion de las reglas o normas res-
trictivas de la actividad bancaria;

la desintermediacion, o pérdida
del papel principal de la entidad
bancaria en las operaciones fi-
nancieras tradicionales; la inter-
nacionalizacion o globalizacion
de los mercados, y la aplicacion
de las nuevas tecnologias de la
informacion.

Como consecuencia de estos
factores que caracterizan al en-
torno financiero actual, han apa-
recido nuevas instituciones, pro-
ductos y mercados, y ha aumen-
tado la competencia en el sector
bancario.

La innovacion (2), tanto por el
desarrollo de nuevos productos
como por la introduccion de nue-
vOS procesos técnicos que me-
joran dicho desarrollo, |a realizan
las empresas debido a tres razo-
nes fundamentales: adaptarse a
los cambios externos, mantener
su posicion frente a la compe-
tencia y reforzar su imagen.

Las decisiones sobre produc-

tos, como parte integrante del
marketing-mix, requiere de las ins-
tituciones financieras una revi-
sion continua de su cartera de
éstos, lo que implica decisiones
de abandono de algunos, de mo-
dificacion de otros ya existen-
tes y de creacion de nuevos pro-
ductos.

La innovacion a través de nue-
vos productos es una de las es-
trategias mas empleadas en estos
ultimos anos por las instituciones
financieras, pues aparte de ser
una respuesta agil a las necesi-
dades actuales de la economia
real, estan desempefiando un pa-
pel muy destacado en el proceso
de integracion de! sistema mo-
netario internacional.

Las instituciones financieras de-
ben tener un conocimiento co-
rrecto de los productos que se
van a demandar en determinados
mercados en el futuro, para dar
una adecuada respuesta a la sa-
tisfaccion de las necesidades de
una clientela cada vez mas infor-
mada y exigente. Ello impulsa a
la creacion de productos finan-
cieros en el nuevo entorno com-
petitivo bancario, siendo una
pieza angular dentro de la politica
de marketing y punto de partida
de las demas acciones empresa-
riales.

Los productos financieros no
pueden concebirse, en la actua-
lidad, como una prestacion o ser-
vicio destinado indiscriminada-
mente a todos los clientes de la
entidad. Para poder atender de
forma adecuada a cada uno de
los colectivos, es necesario dife-
renciarlos, en base a una serie
de caracteristicas-tipo, mediante
el empleo de técnicas de segmen-
tacion de mercados (3). Con la
segmentacion, pueden estudiarse
necesidades y expectativas de la
poblacion con objeto de descu-
brir posibles lagunas y adecuar
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ESQUEMA 1

Rigidez de las reglamentaciones

Indiferenciacion
Innovacion desatendida

- CARACTERISTICAS DE LA POLITICA DE PRODUCTOS

H

Aspectos comerciales
Orientacion hacia el mercado
Diferenciacion de productos
Ofrecimiento de packages

Segmentacion

Innovacion como estrategia

la propia gama de productos al
desarrollo del mercado.

Ante la perspectiva de la crea-
cion del mercado Unico de servi-
cios financieros a partir de 1993,
no puede resultar extrano que las
instituciones financieras disefien
estrategias (4) basadas en dis-
tintas posibilidades de segmen-
tacion del mercado: productos,
clientela y espacio geografico.

La nueva concepcion de la po-
litica de productos y servicios fi-
nancieros (5) se configura por
una serie de peculiaridades que
contrastan con la politica tradi-
cional, tal como se esboza en el
esquema 1.

El sistema de planificacién de
nuevos productos comprende
cuatro fases (6): la investigacion
0 busqueda de ideas para nuevos
productos; la seleccién, que per-
sigue reducir el numero de ideas
a las que son mas posibles y efi-
caces,; el analisis, que trata de
estimar el beneficio que puede
aportar cada idea, a efectos de
relacionar o aceptar cada pro-
yecto de producto, y por altimo,
la fase de lanzamiento, que con-
siste en el estudio de los proce-

dimientos para hacer llegar al
mercado el nuevo producto.

Las estrategias de crecimiento
en el area producto-mercado de
la empresa bancaria se describen
en una matriz (esquema 2) que
presenta cuatro alternativas (7).

La primera estrategia —pe-
netracion en el mercado— con-
siste en esforzarse por aumentar
la parte del mercado en la que la
institucidn ya se encuentra intro-
ducida, mejorando muy ligera-
mente su gama actual de pro-
ductos (ahorro, inversion, etc.).
Esta alternativa descansa mas so-
bre una politica intensiva de la
empresa bancaria en sus puntos
de venta tradicionales que sobre
una investigacion dinamica de in-
novacion en materia de produc-
tos y servicios.

La segunda estrategia —crea-
cion de productos— pretende
producir y comercializar, en los
mercados actuales, productos
nuevos o considerablemente me-
jorados (cajeros automaticos, tar-
jetas de crédito, cuenta vivien-
da, etc.) utilizando los medios de
produccion y la estructura comer-
cial que la institucién ya posee.
Esta posibilidad favorece el es-

tudio de las necesidades de los
clientes actuales y de sus moti-
vaciones, y hace depender la in-
novacion de estas necesidades.

La tercera estrategia —crea-
cion de mercados— consiste en
considerar la distribucion de los
productos actuales en mercados
nuevos (jovenes, profesionales,
pequenas y medianas empre-
sas, etc.). Supone una utilizacion
de los métodos de conocimiento
y de produccion de la institucion,
ademas de un ensanchamiento
de su politica comercial.

La cuarta estrategia —diversi-
ficacion— trata de desarrollar nue-
vos productos para nuevos mer-
cados. Es la utilizacion por ex-
celencia del marketing extensivo,
y es la estrategia que implica ma-
yores riesgos, dado que son nu-
merosos los factores desconoci-
dos, tanto en el campo de la
produccion como en el del mar-
keting. La eleccion de esta posi-
bilidad ha llevado a ciertas enti-
dades financieras a diversificar
sus actividades con las nuevas
clientelas (jovenes, profesionales,
pequefias y medianas empre-
sas, etc.), mediante la oferta de
nuevos productos (seguros, via-
jes, obras de arte, etcétera).

En un futuro inmediato, se pro-
ducira un endurecimiento cuali-
tativo (nuevos productos y servi-
cios) y cuantitativo (nuevos inter-
mediarios) de la competencia,
que sin duda debe contribuir a
un sistema bancario mas eficaz,
pero que obligard, en gran parte,
a muchas instituciones financie-
ras a replantearse su estrate-

gia (8).

Il. CRECIMIENTO DE LA
OFERTA DE PRODUCTOS

El lanzamiento al mercado de
nuevos productos por los bancos
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f ESQUEMA 2

ESTRATEGIAS PRODUCTO-MERCADO
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Productos nuevos

y las cajas de ahorros es conti-
nuo (toda fuerza de cambio que
esté remodelando el negocio fi-
nanciero subraya el creciente sig-
nificado de la funcion creadora
de nuevos productos), aunque
suelen presentarse como inno-
vaciones productos existentes,
con simples cambios en sus ca-
racteristicas. La novedad de un
producto financiero puede encon-
trarse en sus aspectos técnico,
externo y de acercamiento al
cliente.

Una tipologia de nuevos pro-
ductos (9) comprenderia: in-
novaciones importantes (son,
fundamentalmente, nuevos pro-
ductos que entrafian nueva tec-
nologia, cuantiosa inversion, con-
siderable riesgo y posibilidades
significativas); nuevas lineas de
producto (se refiere a una linea
de producto que es nueva para
la institucion, pero no para el mer-
cado); adiciones a las lineas de
productos existentes {(conocida
a veces como prolongacion de
linea o proliferacion de produc-

tos), y modificaciones de los pro-
ductos existentes (se crea un pro-
ducto nuevo partiendo de uno
antiguo).

En menos de una década, ha
cambiado radicalmente la oferta
de instrumentos financieros. Esta
transformacion ha estado impul-
sada principalmente por las enti-
dades de credito y de seguros,
mientras que los mercados bur-
satiles han estado orientados ha-
cia los activos tradicionales. Tras
la entrada en vigor de la Ley de
Reforma del Mercado de Valores,
es de esperar que pronto empie-
cen a percibirse cambios impor-
tantes en este terreno.

Con la introduccion de la
banca extranjera en Espaiia, a
partir de la normativa de 1978,
se incentiva la aparicién de nue-
vos productos financieros, sobre
todo en la decada de los ochenta,
y aquella encuentra, en las acti-
vidades mayoristas de nuestro
pais, el campo abonado para apli-
car un tipo de operaciones que

ya venia practicando en sus pai-
ses de origen desde antiguo. Es
el caso de los investment banks
americanos, o el de los merchant
banks ingleses. No obstante, al-
gunos bancos extranjeros se sien-
ten atraidos por la banca al por
menor, retail banking, debido a
los amplios margenes que tiene
esta actividad, pero encuentran
por ahora una enorme dificultad
en el establecimiento de redes
de sucursales; de ahi que, en oca-
siones, hayan apostado por la
compra de alguna entidad ban-
caria espanola.

La decision acerca de si las en-
tidades de crédito deben tender
hacia la universalidad en cuanto
a la oferta a sus clientes o, por el
contrario, especializarse en una
gama concreta de productos y
servicios ha suscitado, desde ha-
ce tiempo, una amplia polémica
en el mundo financiero (10). La
situacion ideal seria que cual-
quier institucion se encontrase en
condiciones de ofertar todo tipo
de productos y servicios, pero la
dura realidad de la cuenta de re-
sultados, y de la concentracion
de riesgos, impone limites impor-
tantes a la universalidad.

En cualquier caso, universali-
dad en la oferta no significa ine-
vitablemente produccién de todo
tipo de servicios, sino solo capa-
cidad de distribucion de éstos.
En consecuencia, la decision de
las instituciones financieras acer-
ca de lo que debe ser producido,
respecto al total de la gama de
productos y servicios ofertados,
resulta, en los momentos actua-
les, de especial trascendencia.

La introduccion de productos
y servicios (11) en el mercado fi-
nanciero ha continuado en el ejer-
cicio de 1990, observandose que
las entidades de crédito han aten-
dido, fundamentalmente, al lan-
zamiento de cuentas corrientes
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de alta remuneracion (también de-
nominadas «supercuentas»), pla-
nes de pensiones, cuenta vi-
vienda, etc., como instrumentos
de captacion de ahorro. Como
productos de inversion, destacan
los créditos al consumo, présta-
mos hipotecarios, lineas de finan-
ciacion destinadas al sector co-
mercio y las PYMES, etc. Los
nuevos medios de pago y la
banca electronica han seguido la
tendencia expansiva de los ulti-
mos anos, aprovechando las po-
sibilidades de la moderna tecno-
logia. Otros productos y servicios
ofertados han sido: seguros, via-
jes, leasing, asesoramiento finan-
ciero, etcétera.

Las cajas de ahorros estan am-
pliando la oferta tradicional de
productos y servicios (12), bien
directamente o con el apoyo de
entidades filiales especializadas,
y mostrando un interés creciente
por el mercado de particulares y
de las pequerias y medianas em-
presas. Asi, dentro de las lineas
principales de la nueva oferta de
productos de estas entidades, pa-
samos a desarrollar de forma su-
cinta en los apartados sucesivos
el contenido del esquema 3.

1. Productos de ahorro

Las cajas de ahorros estan in-
troduciendo en el mercado nue-
vos productos de ahorro desti-
nados a las «economias domes-
ticas», algunos de los cuales
estan ya incardinados en la vida
diaria de los clientes junto a las
tradicionales modalidades de de-
positos y servicios complemen-
tarios de estas operaciones.

El hecho mas significativo que
se ha producido durante el afo
1990 ha sido la generalizacion de
las «cuentas corrientes de alta
remuneracion (supercuentas)y,
puesto que la guerra del pasivo

ESQUEMA 3

CAJAS DE AHORROS CONFEDERADAS
NUEVOS PRODUCTOS FINANCIEROS

| Cuentas corrientes Cuenta corriente especial |

de alta remuneracion Cuenta farmacia |
Depésitos especiales Cuenta comercio
Depdsito regalo Libreta agricola
Cuentas nomina/pension | Fondos de pensiones
Cuentas ahorro-vivienda
Ahorro-estudio |
Cuenta joven 4
Cuenta familiar :
Aharro-prevision .
Emision de activos .
financieros . ¥
Cesién temporal 2
de activos o
Crédito estudios Descuento comercial %‘%
Préstamos a jovenes Creditos comercio exterior [
agricultores Opcicnes y futuros 4
Crédito impuestos Préstamos sindicados 4
Préstamo coche Crédito a interés variable |
Crédito compra Lineas de credito .
Crediviajes preferenciales &S
Préstamo vivienda Cuenta de crédito

remunerado

Suscripcion valores

industriales
Tarjeta 6000 y otras Tarjetas de empresa .
Red 6000 de cajeros Terminales punto L
Et.ltométlcos de venta b ]

urocheque =
Cheques de viaje &
Auto 6000
Autoservicio financiero
Transferencias
1 electronicas de fondos

iniciada en septiembre de 1989
por el Banco de Santander ha
supuesto una auténtica revolu-
cion en el sector financiero, y ha
obligado a la creacion de este
tipo de productos de pasivo tanto
en los bancos como en las cajas
de ahorros.

La oferta de estos productos
por entidades bancarias a los mo-
destos ahorradores ha preten-
dido captar clientes tradicionales
de las cajas de ahorros, utilizando

como soporte la libreta de ahorro
y publicitdndolos con gran des-
pliegue de medios, y con el apo-
yo de sorteos y premios como
instrumento promocional.

En estos momentos, se ob-
serva un cierto agotamiento de
la capacidad de las supercuentas
para captar nuevos fondos, sobre
todo si se considera que los tipos
de interés de las cuentas corrien-
tes alcanzaron el pasado mes de
octubre un nuevo maximo desde

124




el lanzamiento de las cuentas co-
rrientes de alta remuneracion, al
situarse en un 10,64 por 100.

La aparicion de nuevas moda-
lidades de retribucion del pasivo
bancario, elevando los tipos de
interés a que se venian pagando
los saldos medios de las cuentas
corrientes, ha originado un en-
carecimiento general del pasivo,
con importantes repercusiones
en las cuentas de resultados.

Los «depositos especiales» tam-
bién afectan a un segmento im-
portante de la poblacién, pues a
partir de cantidades situadas en-
tre tres y cinco millones de pe-
setas, ofrecen altos tipos de inte-
rés por mantener el dinero inmo-
vilizado durante quince dias o un
mes.

Con el «deposito regalo», el
cliente de una caja de ahorros
puede acceder a obsequios pro-
mocionales mediante la imposi-
cion de un capital. El «depdsito
regalo infantil» ofrece regalos es-
peciales para incentivar el ahorro
de los menores.

En la lucha por conseguir el
mayor numero de «cuentas no-
minay, las cajas de ahorros estan
ampliando su oferta con una
serie de servicios paralelos (an-
ticipos, créditos en condicio-
nes ventajosas, seguros gratuitos,
concesion de tarjetas, etc.) como
estrategia comercial para atraer
clientes y captar pasivo. Ademas
de poner estos servicios a dispo-
sicion de los asalariados que do-
micilian sus rentas de trabajo en
la entidad, el titular de la cuenta
néomina tiene la posibilidad de re-
sultar agraciado participando en
diversos sorteos. Estas entidades
también ofrecen servicios com-
plementarios al domiciliar la «pen-
sién de jubilaciony.

Las «cuentas ahorro-vivienda»
han sido una novedad a partir de
1987, estan destinadas a la finan-

ciacion de la compra de una vi-
vienda y tienen remuneraciones
especiales. En realidad, es un
plan de ahorro adaptable a las
necesidades del cliente, con una
elevada rentabilidad desde pe-
quenos importes y un tratamiento
fiscal que permite la deduccién
en el IRPF del 15 por 100 de las
cantidades aportadas.

Un plan de ahorro sistematico
con la finalidad de constituir un
fondo para financiar los gastos
futuros de los estudios de los hi-
jos, y que facilita la obtencion de
un crédito, es el producto «aho-
rro-estudio». Otra manifestacion
de las cajas de ahorros en apoyo
del segmento juvenil es la «cuen-
ta joven», que consiste en ofertar
paquetes de productos financie-
ros destinados a los menores de
25 afos y en la realizacion de
sorteos para incentivar el ahorro.

Una oferta financiera completa,
dirigida a todos los miembros de
una familia es el proposito del
producto lanzado al mercado con
el nombre de «cuenta familiary.
La retribucion de los depésitos a
traves de este producto se ar-
ticula mediante rebajas en segu-
ros del hogar y automovil, en via-
jes y espectaculos, incluyendo
también el asesoramiento finan-
ciero y fiscal. Con ello, se pre-
tende ganar cuota de mercado
en sectores como la juventud o
la tercera edad, tradicionalmente
olvidados por las entidades finan-
cieras.

Las cajas de ahorros, asi como
los bancos y las companias de
seguros, buscan actualmente nue-
vas formulas capaces de ofrecer
a sus clientes una solucion eco-
ndémica para cuando llegue la
hora de la jubilacion. Los pro-
ductos de «ahorro-prevision» (pla-
nes de jubilacion y planes de pen-
siones) estan convirtiendose en
un buen seguro a largo plazo

para las rentas individuales en un
momento en el que no basta po-
ner el dinero a buen recaudo,
sino que hay que obtener la
mayor rentabilidad para contra-
rrestar los efectos negativos que
la inflacion produce en el ahorro.
Estos planes de ahorro gozan de
importantes ventajas fiscales.

El interés que, para las cajas
de ahorros, presenta el participar
en este mercado radica en las
propias caracteristicas de esta
modalidad de ahorro, como son:
su sentido finalista, el manteni-
miento de la clientela, que genera
recursos a largo plazo, que se
realiza principalmente a expensas
del consumo y no como sustitu-
cion de otras formulas de ahorro,
y que proporciona una posicion
ventajosa en el mercado de va-
lores. Asimismo, en la oferta de
estos productos, las cajas de
ahorros tienen un conjunto de
ventajas competitivas, dado su
arraigo en los segmentos del mer-
cado mas proclives a los sistemas
complementarios de pensiones
(familias en general y perceptores
de rentas salariales), que se tra-
ducen en: su imagen de seguri-
dad y profesionalidad, cobertura
de su red de oficinas (mas de
13.500 puntos de venta distribui-
dos por toda la geografia es-
pafola) y trato personalizado con
la clientela.

La mayoria de las entidades
que comercializan planes de pen-
siones individuales continuan vien-
do en su iliquidez uno de los ma-
yores inconvenientes para colo-
carlos entre sus clientes. El
dinero depositado en planes de
pensiones no queda disponible
hasta la jubilacion, lo que les
hace perder atractivo ante otros
productos como los planes de ju-
bilacion, con menores ventajas
fiscales (hasta un 10 por 100 en
la base imponible), pero comple-

tamente liquidos.
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Las aportaciones medias anua-
les se estan situando en torno a
las 250.000 pesetas, lo que hace
que los planes de pensiones es-
tén lejos de convertirse en un me-
dio de captacion de ahorro po-
pular, como estimaban algunas
entidades promotoras que de-
sencadenaron, en 1988, una in-
tensisima campafa publicitaria
que hoy esta frenada.

Entre 1988 y 1990, los planes
de pensiones individuales han
acumulado un fondo de 150.000
millones de pesetas, de los que
la mitad proceden de aportacio-
nes realizadas el pasado afo, y
el numero de suscriptores es de
unas 350.000 personas, segun in-
formaciones oficiales.

En el mercado financiero, han
aparecido una serie de productos
alternativos a los planes de jubi-
lacion y planes de pensiones, que
van dirigidos especialmente a los
actuales pensionistas o0 a quienes
estan cerca de la edad de jubila-
cion. Productos tales como la
wivienda pensidén» y la «hipoteca
pension» sSon poco conocidos en
Espafia, pero en otros paises han
alcanzado una gran repercusion.

Las cajas de ahorros también
dedican una parte de su esfuerzo
de captacion de recursos a la emi-
sion de activos a tipos competiti-
vos (pagarés y efectos de propia
financiacion, titulos hipotecarios,
bonos de tesoreria, deuda subor-
dinada, activos financieros con
retencion en origen —«afrosr—),
cesion temporal de activos (titu-
los del Tesoro, pagarés de em-
presa), etcétera.

En el segmento de las «econo-
mias empresariales», los produc-
tos y servicios financieros que
ofertan las cajas de ahorros es-
tan sufriendo una transformacion
para atender a la pequefia y me-
diana empresa en funcién de sus

caracteristicas y necesidades.
Asi, en el capitulo de ahorro, vie-
nen a sumarse a las operaciones
habituales los nuevos productos
que a renglon seguido se comen-
tan.

Los empresarios tienen la opor-
tunidad de rentabilizar sus recur-
sos tras el lanzamiento de las
«supercuentas» de los bancos y
cajas de ahorros, de manera que
los clientes ya no solo consideran
la comodidad de tener la sucursal
cerca del domicilio social, sino
también la oportunidad de pedir
mas por sus ahorros.

En este sentido, cuentan con
las suficientes ofertas en el mer-
cado como para elegir la que
mas se adapte a sus caracteristi-
cas, como sucede con la «cuenta
corriente especial», que tiene por
objeto conseguir la operatividad
de la cuenta corriente con una
rentabilidad superior; la «cuenta
farmacia», que integra una cuenta
a la vista con remuneracion es-
pecial, facilidades crediticias y se-
guros, efc.; la «cuenta comercion,
que ofrece a este sector un pa-
quete de productos destinados a
cubrir sus necesidades en una
doble vertiente: comercios como
establecimientos y comerciantes
como particulares. Ambos como
clientes potenciales con necesi-
dades propias.

Para facilitar el ahorro de los
sectores agricola, ganadero y pes-
quero, estd pensada la dibreta
agricola», que ofrece todo un pa-
quete de productos ajustados a
estos colectivos.

Acorde con la Ley de Regula-
cion de los Planes y Fondos de
Pensiones de 1987 y el Regla-
mento que la desarrolla, apro-
bado en 1988, ha comenzado a
desarrollarse un nuevo modelo
de pensiones complementarias,
con la transformacion de anti-
guos planes de prevision social

de las empresas en «planes de
empleo» y otros de nueva crea-
cién, que ha suscitado el interés
de las instituciones financieras a
traves de las sociedades gestoras
de fondos de pensiones.

Los fondos de pensiones ex-
ternos, comprometidos por 122
empresas en noviembre de 1990
para complementar la jubilacidn
de sus empleados, rondan los
600.000 millones de pesetas y
afectan a unos 100.000 trabaja-
dores.

Los grupos de gestoras de pla-
nes y fondos de pensiones re-
lacionados con las cajas de
ahorros (Ahorro Corporacion, In-
tercaser, etc.) han tenido los ma-
yores incrementos de su patri-
monio total durante el ejercicio
de 1990, segin INVERCO (Aso-
ciacion de Instituciones de Inver-
sion Colectiva y Fondos de Pen-
siones).

2. Productos de inversion

En los ultimos afnos, el cambio
de habitos financieros de la po-
blacion, la inflacién y el consu-
mismo, acompanados por el in-
terés de la banca privada por
penetrar en el mercado de los
particulares, han dado lugar a la
introduccion por las cajas de aho-
rros de nuevos productos.

Entre los productos de activo
destinados por las cajas al seg-
mento de las «economias domés-
ticas» para atender necesidades
especificas, se encuentran el «cré-
dito estudio» para estudiantes de
idiomas que realicen cursos de
verano en el extranjero; «présta-
mos a jovenes agricultoresy, para
primera instalacion, planes de me-
jora, trabajos de caracter fores-
tal, etc.; «crédito impuestos», para
que el cliente pueda efectuar el
pago de su declaracién de la
renta, «préstamo coche», desti-
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nados a la adquisicion de ve-
hiculo propio; «credito compran,
que puede obtenerse desde el es-
tablecimiento donde se efectue
la compra para que las personas
y las familias puedan tener las
maximas facilidades para adquirir
aquellos bienes u objetos que ne-
cesiten en un momento determi-
nado; «crediviajes», utilizados por
los clientes para financiar sus via-
jes, etcetera.

En el mercado hipotecario, las
cajas de ahorros ocupan una des-
tacada posicion, tanto en o que
se refiere a préstamos como a
emisiones de titulos, habida cuen-
ta de su especializacion en la fi-
nanciacion de la vivienda. Aun-
que la oferta financiera es muy
amplia y las condiciones varian
en funcion de cada institucion,
las cajas suelen conceder los
«préstamos vivienda» a precios
competitivos y ajustados a las po-
sibilidades de cada cliente.

Las entidades que operan en
este mercado estan realizando un
esfuerzo para disefiar productos
innovadores basados en la susti-
tucion, dentro de la operacién de
prestamos hipotecarios, de algun
elemento financiero por una ope-
racion de seguros, como es el
endowrment.

De otra parte, las entidades de
credito deben tener a disposicion
del cliente una tabla en la que se
especifiquen los tipos de interés
aplicados, en funcion de la can-
tidad de dinero pedida y del plazo
de amortizacion del crédito, se-
gun la normativa del Banco de
Espana sobre transparencia in-
formativa y publicidad de produc-
tos y servicios financieros.

El conocimiento de las nece-
sidades de las «economias em-
presariales» es una fuente basica
para la creacion y promocion de
productos y servicios financieros,
procurando adecuar la oferta fi-

nanciera a la demanda de las uni-
dades economicas de produc-
cion (13).

El «descuento comercial» y los
créditos para financiar operacio-
nes de «comercio exterior son
productos financieros que ofer-
tan las cajas de ahorros, en
apoyo del sector empresarial, a
raiz del Real Decreto 2.290/1977,
de 27 de agosto.

Como la proyeccion interna-
cional es una nueva exigencia del
servicio al cliente, las cajas de
ahorros tratan de incrementar su
presencia en los mercados exte-
riores y de aumentar 10s servicios
destinados a las economias em-
presariales relacionadas con el
comercio internacional, creando
departamentos especializados en
comercio exterior, participando
en los préstamos globales que
las instituciones de la Comunidad
Europea destinan a las PYME, fi-
nanciacion de exportaciones e im-
portaciones, gestion de cobertu-
ra de riesgo de cambio para las
operaciones gue se realicen en
«opciones y futuros» (tambien de-
nominados productos derivados),
etcétera.

La puesta en vigor del mercado
unico europeo, con la libertad de
movimientos de capitales y de
prestacion de servicios financie-
ros, asi como la asuncion por
nuestro pais del mecanismo de
cambio dentro del Sistema Mo-
netario Europeo, ha de permitir
a las empresas espanolas acudir
al credito exterior a precios mas
competitivos, y sin los riesgos o
costes derivados de las diferen-
cias 0 seguros de cambio.

Ademas de estos nuevos ins-
trumentos financieros, las cajas
de ahorros juegan un importante
papel en la introduccion de in-
novaciones financieras tales co-
mo «préstamos sindicadosy, «cré-
ditos a interés variable», etcétera,

integrandose plenamente en la
actividad financiera nacional y
participando activamente en el
contexto de las operaciones in-
ternacionales, a fin de facilitar los
medios que la empresa demanda
para llevar a cabo sus proyectos
de inversion.

Con el objeto de conceder cré-
ditos con tipos de interés sub-
vencionados a las pequenas y me-
dianas empresas, las cajas de
ahorros tienen suscritos conve-
nios de colaboracion con orga-
nismos oficiales y también con
organizaciones empresariales, ba-
sados en «lineas de credito» para
la ampliacion, remodelacion o
modernizacion de las instalacio-
nes, financiacién del circulante,
créditos para desfases de teso-
reria, etcétera.

Otro nuevo producto introdu-
cido en el mercado por las cajas
es la «cuenta de crédito remune-
rado», que se dirige a las peque-
nas y medianas empresas, y con-
siste en una cuenta de crédito
gue incorpora la remuneracion
de los saldos acreedores.

Mediante la suscripcion de em-
prestitos que las grandes empre-
sas ponen en circulacion, las ca-
jas contribuyen a la realizacion
de importantes proyectos en el
sistema economico-empresarial,
estando integrada basicamente
su cartera de valores por fondos
publicos y otros valores de renta
fija.

3. Nuevos sistemas de pago

En los vitimos anos, el interés
de las entidades financieras se
ha orientado hacia fas transac-
ciones sin dinero en efectivo, y a
la automatizacion del servicio al
cliente, de modo que Espana se
ha situado en los primeros pues-
tos de Europa por el nimero de
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titulares del llamado «dinero de
plasticon.

El negocio bancario de las tar-
jetas lo controlan tres organiza-
ciones: Sistema 6000, de la Con-
federacion Espanola de Cajas de
Ahorros; Grupo 4B, formado por
los bancos Santander, Central,
Banesto e Hispano, y Sociedad
Espanola de Medios de Pago
(SEMP), administradora de VISA
Espafna y de la red de cajeros
automaticos Servired.

El concepto de banca electro-
nica nace con la difusion de los
medios de pago realizados con
tarjetas de plastico, que activan
cajeros automaticos y terminales
en puntos de venta. La Red 6000
de las cajas de ahorros cuenta
con mas de 9.100 cajeros auto-
maticos, que operan con unos
12 millones de tarjetas emitidas
por dicha red y que se utilizan
en los terminales de 160.000 es-
tablecimientos adheridos.

Las cajas de ahorros son cons-
cientes de las numerosas aplica-
ciones que brinda el dinero de
plastico para los diferentes seg-
mentos de la clientela, como se
desprende de las novedades in-
troducidas, que a continuacion
se explicitan a titulo enunciativo,
que no exhaustivo:

¢ Sistema de ahorro educativo
basado en la utilizacion de tarje-
tas y cajeros. A traves del «diver-
cajeron, el nifo puede acceder a
una serie de juegos, previo in-
greso de una pequefia cantidad
de dinero, lo que le permite aho-
rrar al tiempo que le entretiene.

* Sistema «topecajero» (caje-
ros automaticos en los que el
nino ingresa sus ahorros con mo-
nedas de 100, 200 0 500 pesetas,
por medio de las «topetarjetas»
con opcion a juguetes, libros o
material deportivo que pretende

motivar el sentimiento del ahorro
entre los usuarios.

* Tarjeta magnética multiuso,
con prestaciones financieras, cre-
diticias y de acceso a diversos
servicios para estudiantes univer-
sitarios.

* Tarjetas para acceder a un
servicio telefonico de inversion
en Bolsa, que consiste en la res-
puesta inmediata a cualquier con-
sulta tanto sobre el mercado
como sobre la propia cartera.
Ademas se ejecutan al instante
las ordenes bursatiles.

e Tarjeta «serviauto», para el
pago de la gasolina en las esta-
ciones de servicio adheridas al
sistema.

¢ Crédito vinculado a la tarjeta
6000, del cual se puede disponer
en cajero automatico o mediante
compras en establecimientos co-
merciales.

e Compra en algunos merca-
dos mediante tarjeta con posibi-
lidad de premios y regalos.

* Tarjeta 6000 agricola, para fa-
cilitar y potenciar la utilizacion
de este medio de pago entre la
clientela del medio rural.

Para los viajes al axtranjero, el
uso del dinero de plastico aun
no se ha extendido, utilizandose,
ademas del dinero en efectivo,
los «eurocheques» (cheques per-
sonales) y los «cheques de viajen.
Este ultimo medio de pago tiende
a crecer por la seguridad que
ofrece, la posibilidad de usarlo
en cualquier lugar del mundo y
su facil conversion en moneda
local.

La llegada del verano, y de los
periodos vacacionales en gene-
ral, implican muchas veces Ila
mayor utilizacion de algunos pro-
ductos, como son los «cheques
gasolina» (auto 6000). El perfil de
los usuarios es bastante amplio,

y van desde el transportista pro-
fesional hasta el ama de casa. En
Europa, los «autocheques» no
son tan conocidos como en Es-
pana, debido, sobre todo, a que
en las gasolineras se usan mas
las tarjetas de credito.

También se observa una ten-
dencia creciente a la implanta-
cion de sistemas basados en el
«autoservicio financiero», es de-
cir, a que el cliente pueda realizar
por si mismo la mayoria de las
transacciones.

La tarjeta del futuro incorpora
chip. Ello supone que, con la
misma tarjeta, es posible llegar
a todos los servicios (hablar por
teléfono, servicios municipa-
les, etc.). Pero, ademas de como
medio de pago, puede servir
como calculadora y agenda elec-
tronica. Es decir, se tiende hacia
la tarjeta Unica de uso multiple.
Seguros, descuentos en com-
pras, guias de turismo, acciones
sociales 0 servicios de asistencia
incrementan las prestaciones de
las nuevas tarjetas.

Las cajas de ahorros espaiolas
estan incorporadas, a través de
su Confederacion, al Sistema
SWIFT, sistema de comunicacién
por teleproceso de amplia cober-
tura mundial al que las cajas ac-
ceden por medio del SICA (Sis-
tema de Intercomunicacion de
las Cajas de Ahorros), al estar
conectados ambos sistemnas.

La dimension internacional
que la tarjeta 6000 va a desarro-
llar como medio de pago tiene
Su principal exponente en la re-
ciente inauguracion del plan de
cooperacion internacional de ca-
jeros automaticos, mediante el
cual los titulares de tarjetas pue-
den acceder a la red de cajeros
automaticos de las cajas de aho-
rros de 15 paises europeos para
retirar fondos. Ello supone algo
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mas de 20.000 cajeros y unos 42
millones de tarjetas.

La red europea de cajeros auto-
maticos «<ATM Cooperation» (Eufi-
serv es la entidad encargada de
gestionar este servicio en Euro-
pa), integra 1.855 cajas de aho-
rros, con 57.000 oficinas y un vo-
lumen de recursos superior a los
840.000 millones de ecus.

A través de los nuevos siste-
mas de pago, se han ido estre-
chando las relaciones entre las
pequenas empresas comerciales
y las entidades financieras, pues-
to que uno de los servicios mas
importantes que €l sector de la
distribucion comercial recibe de
los bancos y cajas de ahorros es
la tarjeta, habida cuenta de que
resulta un medio de pago muy
ventajoso para el comercio por
el incremento de ventas que su-
pone. Asimismo, por iniciativa de
las entidades financieras y de los
propios comerciantes, se han im-
plantado los terminales en puntos
de venta (una de sus modalida-
des son los datafonos).

Las empresas disponen de la
posibilidad de contar con una tar-
jeta de crédito en la que figure el
nombre de la sociedad, e incluso
su logotipo. La tarjeta emitida por
la caja, en colaboracion con una
asociacion de comerciantes, por
ejemplo, esta concebida para po-
der efectuar compras en los mer-
cados adheridos, ademas de ofras
ventajas para el ususario.

Las cajas de ahorros tratan de
captar nuevos usuarios lanzando
ofertas especiales dirigidas a unos
colectivos sociales y profesionales
determinados, y ampliando las
prestaciones tales como el servi-
cio meédico, averias domésticas,
asistencia en carretera, descuen-
tos en viajes, etcétera. Las tarjetas
affinity se comercializan con un
amplio abanico de servicios, pues
son el conjunto de los valores

anadidos que incorpora este me-
dio de pago.

Ill. OFERTA DIVERSIFICADA
DE PRODUCTOS

La innovacion financiera de
productos no se refiere solo a la
aparicion de nuevos productos
especificamente bancarios (que
antes no existian), sino tambien
a todos aquellos productos finan-
cieros que condicionan la activi-
dad bancaria mediante el deno-
minado proceso de «desinterme-
diacion» (14), que ha motivado
la creacion de entidades espe-
cializadas y la diversificacion de
actividades financieras.

Como novedad, en los merca-
dos financieros internacionales,
destaca la desintermediacion a
traves de la «titulizaciony (la trans-
formacion de la financiacion via
crédito por la financiacion via ti-
tulos) y el desarrollo de las re-
cientes innovaciones en el com-
portamiento del sistema bancario
internacional, con 10s nuevos ins-
trumentos financieros que el mer-
cado pone al servicio del empre-
sario para cubrir, en la medida
que lo desee, riesgos que no qui-
siera asumir.

El proceso de reforma del sis-
tema financiero ha propiciado un
desarrolio espectacular del mer-
cado de activos financieros, en
el qgue intervienen en la actuali-
dad gran numero de operadores,
desde instituciones tradicionales
a nuevas instituciones, como las
sociedades mediadoras en el mer-
cado de dinero, sociedades de
crédito hipotecario, sociedades
de capital-riesgo, fondos de pen-
siones y otras entidades.

Asimismo, la globalizacion del
mercado financiero, con una ma-
yor interconexion entre l0s mer-
cados monetarios y de capitales,

acentua la desintermediacion, lo
que implica la pérdida de cucta
de mercado para aquellas insti-
tuciones financieras que no reac-
cionen ante esta situacion. Por
ello, se crean conglomerados, o
holdings, por las empresas finan-
cieras para facilitar la diversifica-
cion de sus productos y la ex-
pansion territorial.

El déficit publico ha generado
una politica de activos financieros
publicos diversificados en sus ca-
racteristicas y condiciones, que
han aportado innovaciones al sis-
tema financiero de nuestro pais,
entrando en competencia con los
productos de |as entidades finan-
cieras privadas en la captacion
de ahorro del mercado.

Una nueva forma de desarro-
llar el negocio financiero en Es-
pana es a traves de las «tiendas
de dinero»; es decir, locales cara
al publico donde se pueden com-
prar toda clase de activos finan-
cieros e invertir en multiples pro-
ductos del mercado bancario.
Entidades financieras, grupos fi-
nancieros y sociedades bursatiles
han instalado oficinas donde se
vende directamente al consumi-
dor todo tipo de activos de in-
version. Estas tiendas significan
una revolucion en los canales de
venta.

También es tendencia consta-
tada el desarrollo y venta de pro-
ductos financieros por entidades
ajenas al propio sector bancario
(grandes almacenes, cadenas de
distribucion, etc.). En los ultimos
anos, esta ganando fuerza la for-
mula de las tarjetas de crédito
emitidas por comercios, hipermer-
cados, gasolineras, medios de
transporte u otro tipo de entida-
des. La comodidad y el pago apla-
zado, asi como los descuentos
en ciertos casos, son sus atracti-
vOs principales.

Las entidades emisoras de es-
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tas «tarjetas bilateralesy, tal como
se las denomina en el argot fi-
nanciero, puesto que suponen
una relacion directa entre el titu-
lar y los productos que vende 0
los servicios que ofrece el emisor,
abarcan cada vez campos mas
dispares de actividad, lo que las
hace similares a una entidad fi-
nanciera.

Este escenario ha dado lugar
a que la banca espanola reac-
cione ante la competencia que
puedan hacerle en el futuro enti-
dades no bancarias, diversifican-
do su actividad en areas tradi-
cionalmente no cubiertas por ella,
tales como las operaciones de se-
guros, intermediacion de viajes,
actividades inmobiliarias, brokers,
tecnologia de la informacion, et-
cétera.

En las cajas de ahorros, la
oferta se diversifica hacia produc-
tos parafinancieros como estra-
tegia empresarial, tal como se ilus-
tra en el esquema 4.

En el marco del programa de
ampliacion de servicios parafinan-
cieros destinados a la clientela,
aparecen dos nuevos campos en
los cuales se estan introduciendo
las cajas: la actividad «asegura-
dora» (seguros de vida, generales
y especializados) y la creacion
de agencias de «viajes».

La clientela muestra claramen-
te su inclinacion por un trato per-
sonalizado y calidad de servicio,
y demandard, en un futuro pro-
Ximo, servicios de «asesoramien-
to» financiero, fiscal, etc. La ma-
yor conciencia fiscal que tienen
los inversores es uno de los fac-
tores que ha contribuido a ex-
tender la «gestion de patrimo-
nios» en Espafia. De otro lado,
los «servicios de atencion al
cliente» implantados en las cajas
forman parte de un plan de me-
jora integral de servicios que trata
de canalizar las relaciones entre

- ESQUEMA 4

CAJAS DE AHORROS CONFEDERADAS &
PRODUCTOS PARAFINANCIEROS

financiero y fiscal

Fondos de inversion
Servicios de atencion

al cliente

Leasing
Factoring
Asesoramiento y
consultoria
Gestion de patrimonios| Banco en casa

Gestion de tesoreria
Sociedades de apoyo
a la empresa

el cliente y la entidad. Es claro
gue las entidades financieras
cada vez van a diferenciarse mas
por los servicios que presten ala
clientela, y menos por las condi-
ciones de financiacién que ofre-
cen.

Otra nueva area de actividad
creada por las cajas de ahorros,
en el ambito de la innovacion fi-
nanciera, se inscribe en el marco
de las politicas empresariales ten-
dentes a acercar a sus clientes a
lo mercados de capitales y de par-
ticipar activamente en ellos am-
pliando la oferta de «fondos de
inversiony.

En algun caso, las cajas han
puesto en marcha una red de ofi-
cinas paralela, a través de la cual
se distribuyen Unicamente pro-
ductos parafinancieros (seguros,
fondos de inversion, operaciones
en Bolsa, etc.), pero nunca los
servicios propios de una oficina
bancaria, sirviendo de comple-
mento a la actual red de sucur-
sales. Las filiales de servicios pa-

rafinancieros estan integradas en
una Corporacion Financiera.

La existencia de un mercado
de crédito a medio y largo plazo
muy restringido, e inaccesible a
las pequenas y medianas empre-
sas, y el acelerado progreso tec-
nologico, que deja anticuados en
poco tiempo a costosos equipos
industriales, ha propiciado el de-
sarrollo del sistema de feasing en
Espana, al que estan incorpora-
das las cajas de ahorros mediante
la compariia Lico Leasing, orien-
tando su actividad especialmente
al sector de las PYME, prestando
su ayuda en la financiacion de
los elementos de activo fijo de
estos agentes economicos. Asi-
mismo, el conjunto de servicios
administrativos y financieros de-
rivados de la cesion de los crédi-
tos que una empresa emite frente
a sus compradores, conocido por
factoring, es otro de los instru-
mentos financieros introducidos
por las cajas, dando lugar al na-
cimiento de la sociedad Lico Fyc
en 1989.
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Para satisfacer las necesidades
de las economias empresariales,
las cajas de ahorros proporcio-
nan mecanismos de apoyo a tra-
vés de su participacion en so-
ciedades de garantia reciproca
(SGR); sociedades de desarollo
industrial (SODIS); sociedades
de servicios informaticos; socie-
dades de capital-riesgo; socieda-
des de trading (especializadas en
comercio exterior); etcétera.

En el sector de las cajas de
ahorros, se detecta una inquietud
creciente en cuanto a la creacion
de servicios destinados a facilitar
informacion sobre nuevas opor-
tunidades de negocios, asistencia
para inversiones y busqueda de
SOCIOS para nuevos proyectos. A
titulo orientativo, han implantado
los servicios Tradelink y Trade-
com, que facilitan a las empresas
las transacciones comerciales
con el extranjero, «asesoran» en
diversas materias de la gestion
empresarial, desarrollan progra-
mas de «formacion profesionaly,
etcétera.

Otros servicios de utilidad para
las empresas, que prestan las ca-
jas de ahorros, son: el cash ma-
nagement (gestion de tesoreria),
el home banking (banco en ca-
sa), bases de datos, tecnologias
especificas que emergen dentro
del contexto de la denominada
inteligencia artificial y de los sis-
temas expertos, etcétera.

Ante la amplia gama de servi-
cios, la mayoria de ellos los pres-
tan directamente las cajas de aho-
rros, disponiendo incluso de ofi-
cinas de empresas dedicadas en
exclusiva a ofrecer un servicio es-
pecializado a PYME y comercios.
El resto se llevan a cabo a traves
de sociedades especializadas de
las cajas de ahorros, tales como
Ahorro Corporacion, Ahorroges-
tion, CASER, SEINCA, Lico Cor-
poracion, Consultores Espanioles,
etcetera.

En sintesis, las cajas de aho-
rros adaptan su actividad a las
demandas de las economias em-
presariales, diversificando la ofer-
ta con productos parafinancieros
como estrategia de crecimiento
en un mercado cambiante, abier-
to y competitivo.

IV. PE_I-:ISPECT IVAS FUTURAS

La industria de servicios finan-
cieros esta sufriendo un cambio
innovador, pasando de los mer-
cados y tecnologias tradicionales
a las tecnologias y mercados no
tradicionales. En esta era de tran-
sicion, debe apelarse a todos los
recursos creativos de una insti-
tucion (buscar una imagen y cam-
biar el disefio no basta) y de-
sarrollar un clima favorable a la
innovacion (15). Como sefala Le-
vitt: «creatividad es pensar en co-
sas nuevas. Innovacion es hacer-
lasy.

En el actual mercado compe-
titivo de productos financieros,
la oferta de las instituciones fi-
nancieras lucha por encontrar su
«huecon de mercado desarro-
llando estrategias cada vez mas
activas»(16).

La tendencia de los inverso-
res (17), en estos momentos, se
caracteriza por preferir productos
financieros que faciliten la liqui-
dez y la inversion a corto plazo.
A medida que aumenta la capa-
cidad inversora del cliente, se tie-
nen mas en cuenta las ventajas
fiscales que ofrece el servicio fi-
nanciero. La rentabilidad y el
riesgo son el tercer factor en im-
portancia a la hora de elegir un
producto financiero, en detri-
mento de la fidelidad al banco
de confianza para el cliente.

Los productos que ofrecen
mayor liquidez son las cuentas
de alta remuneracion (supercuen-

tas). Las cajas de ahorros, ade-
mas de ofertar estos productos,
disponen de otras alternativas
para su clientela, como depositos
a plazo y fondos de inversion,
que han tenido un considerable
auge.

Las campafias de publicidad y
promocion de los productos, me-
diante sorteos y regalos, es uno
de los aspectos que caracterizan
la oferta financiera en la actuali-
dad como instumento de capta-
cion de ahorro.

La evolucién futura de las su-
percuentas se orienta hacia una
disminucion de la rentabilidad,
bien por una bajada en el tipo de
interés o bien por un incremento
en los cargos por comisiones. De
otra parte, al levantarse las res-
tricciones crediticias de politica
monetaria con el inicio del afio
1991, cabe la posibilidad de que,
tras las supercuentas, la compe-
titividad bancaria se centre en el
activo.

Los productos financieros que
ofrecen ventajas fiscales son la
deuda publica, los planes de ju-
bilacion y de pensiones, seguros
de vida, cuentas ahorro-vivien-
da, etc. No obstante, la politica
fiscal de los ultimos anos ha sido
poco persuasiva con el ahorro fa-
miliar. Como consecuencia de
ello, los espafoles gastan cada
afno la mayor parte de lo que in-
gresan, y aumentan continua-
mente su nivel de endeuda-
miento. De ahi que sea preciso
articular una politica favorece-
dora del ahorro (18), tanto pu-
blico como privado.

Las cajas de ahorros, que hace
anos crearon las cartillas escola-
res, vienen innovando progresi-
vamente en productos para la in-
fancia y la juventud, orientados
fundamentalmente al fomento del
ahorro y a la familiarizacion con
los nuevos sistemas electronicos
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y los mas avanzados instrumen-
tos financieros. Asimismo, la con-
cesion de servicios complemen-
tarios, tanto a los asalariados que
domicilian su némina como a los
jubilados que domicilian su pen-
sién, forman parte de la estrategia
comercial de estas entidades.

Todo lo que la familia, los pro-
fesionales, la empresa y el co-
mercio puedan necesitar tiene en
las cajas de ahorros soluciones
concretas para cada caso particu-
lar, en la amplia linea de servicios
integrales.

Los créditos personales o al
consumo y los préstamos hipo-
tecarios son los productos de in-
version mas extendidos. No obs-
tante, las cajas de ahorros estan
realizando un esfuerzo para di-
senar productos innovadores de
activo y ofreciendo packages, o
paquetes de productos, que ad-
quieren vida propia, independi-
zandose de los productos elemen-
tales que los componen, debido
a una imagen de marca conve-
nientemente creada.

Un medio de pago de consi-
derables posibilidades es la tar-
jeta 6000 de las Cajas de Ahorros
Confederadas, que opera en la
mas amplia red de cajeros auto-
maticos existente en Espana y en
un elevado namero de estableci-
mientos comerciales, mediante el
empleo de terminales puntos de
venta. Las nuevas tecnologias per-
miten a los usuarios de productos
financieros efectuar muchas ope-
raciones nacionales e internacio-
nales a traves de las tarjetas de
crédito. A la vista de las multiples
posibilidades que presenta el di-
nero de plastico, las cajas estan
ampliando las prestaciones de es-
tos productos, realizando ofertas
especiales a colectivos sociales
y profesionales.

El dinero de plastico ha ga-
nado adeptos a marchas forza-

das, y se ha convertido en un
producto muy rentable para las
instituciones financieras, que con-
trolan aproximadamente el 80 por
100 del negocio de las tarjetas
de crédito, quedando el 20 por
100 restante en manos de los
grandes almacenes, segun datos
del Instituto Catalan del Con-
Sumo.

Un futuro mercado unico, ca-
racterizado por un espacio finan-
ciero sin fronteras y con la pers-
pectiva de una union economica
y monetaria, exigira de unos me-
dios de pago intracomunitarios
economicos y rapidos (19).

Uno de los aspectos mas rele-
vantes de la evolucion de la oferta
de los mercados de servicios fi-
nancieros ha sido la tendencia
hacia la diversificacion. Esta ten-
dencia tiene su origen tanto en
el mercado como en la actuacion
de las autoridades (20). Mientras
que las instituciones financieras
han utilizado las estrategias de
diversificacion como un impor-
tante instrumento de competen-
cia, las autoridades han apoyado
generalmente esta tendencia, mo-
derandola con reformas financie-
ras para mejorar la eficacia y el
funcionamiento de los sistemas
financieros.

Con la entrada de nuevos com-
petidores en el mercado, la oferta
de las cajas de ahorros se diver-
sifica hacia productos parafinan-
cieros, y en areas tradicional-
mente no cubiertas por ellas,
destinados a satisfacer las nece-
sidades de las familias y de las
empresas, bien directamente 0 a
través de sociedades especiali-
zadas, como estrategia competi-
tiva (21) en la decada de los no-
venta.

Un reciente estudio (22) sefiala
que Espana es el pais europeo
donde bancos y cajas de ahorros
tienen mayores expectativas de

crecimiento dentro del mercado
asegurador, concretamente en
los seguros individuales de vida
Y pensiones.

La dinamica del mercado finan-
ciero espafiol registrara, en los
proximos anos, un fuerte aumen-
to de la competencia y de la
oferta de productos financieros,
que provocara una mayor movi-
lidad del ahorro. Se espera que
se produzca la aceleracion del
proceso de desintermediacion y
que aumenten las inversiones en
el extranjero. La libre prestacion
de servicios financieros, como
consecuencia de la incorpora-
cion de Espana al mercado Unico
europeo, redundara en beneficio
de la clientela.

El esfuerzo de adaptacion del
sistema bancario al nuevo en-
torno financiero deberia concen-
trarse en la oferta de productos
y servicios de calidad, atendien-
do a las necesidades de cada
segmento de la clientela con el
apoyo de las nuevas tecnologias,
adecuados sistemas de distribu-
cion y estructuras organizativas
orientadas hacia el mercado.

132




NOTAS

{1) A este respecto, pueden consultarse,
entre otros trabajos, los Suplementos sobre el
Sistema Financiero, de PareLes pe Economia
EspafoLa, n.* 21 y 23, de la Fundacion Fondo
para la Investigacion Econdmica y Social de la
Confederacion Espanola de Cajas de Ahorros,
y el Boletin Econémico del Banco de Espana
del mes de noviembre de 1988.

(2) Como senala ALvin TorFrLER (La fercera
ola, Plaza y Janés Editores, Barcelona, 1964),
la sociedad occidental ha experimentado tres
olas principales de adelantos tecnologicos
—agricola, industrial y de la informacion—, y
cada una de ellas ha cambiado todos los as-
pectos de la manera de vivir y trabajar, dando
lugar a nuevos retos en el mundo del manage-
ment que deben afrontarse mediante vectores
y comportamientos de excelencia, tales como
creatividad, innovacion, productividad y cali-
dad.

(3) Conreperacion EspafioLa DE Cauas DE
AHORROS, La adecuacion de productos y servi-
cios financieros a la necesidades y expectativas
de la clientela, Madrid, 1988.

(4) Las dimensiones estratégicas —produc-
to/mercado, financiera y geografica— desarro-
lladas por las entidades bancarias norteameri-
canas se concretan en la obra de Bawisrin, E.,
Estrategias competitivas para la banca, Ariel,
Barcelona, 1985.

{5) Bapoc, H., El marketing de los bancos
europeos, Tecniban, Madrid, 1976, pags. 139 y
siguientes.

(6) Un modelo para evaluar nuevos pro-
ductos se expone en la obra de Eric, R., ¥ Rav,
M., Desarrollo de nuevos productos bancarios,
Ediciones Diaz de Santos, Madrid, 1988, pagi-
nas 27 y siguientes.

(7) El cuadro de estrategias producto-
mercado de una entidad financiera, utilizando

la ltamada matriz de Ansoff, se reproduce del
trabajo de CasreLLo, E., «Los nuevos productos
en la industria financiera», Esic-Markel, n.” 64,
abril-junio 1989, pag. 116. Como referencia, se
ha considerado la publicacion de Bapoc, H.,
obra citada, pags. 120 y 222, y la de ZOLUINGER,
M., Marketing bancaire, Dunod, Paris, 1975, pa-
ginas 185 y siguientes.

(8) Diversas técnicas de planificacion es-
tratégica y de marketing, basadas en los siste-
mas utilizados por los bancos mas importantes
del mundo, se analizan en CHannon, D. F., Mar-
keting y direccion estratégica en la Banca, Edi-
ciones Diaz de Santos, Madrid, 1990.

(9) Donnewy, J. H; Berry, L., ¥ THOMPSON,
T. W., Marketing de servicios financieros. Una
vision estratégica, Ediciones Diaz de Santos,
Madrid, 1989, pags. 170 y siguientes.

(10) En el informe Coyuntura Economica
del mes de octubre de 1989, de la Confedera-
cion Espadiola de Cajas de Ahorros, se plantea
el dilema entre universalidad y especializacion
en la oferta de productos.

(11) Véase el trabajo, publicado por la Con-
federacion Espariola de Cajas de Ahorros, Nue-
vos productos y servicios financieros (Vilf). Ma-
drid, 1990.

(12) En este contexto se insertan las apor-
taciones de QuinT4s, J. R., «Las Cajas de Aho-
rros ante la innovacion financiera», y de
MonTeRo, A., «Nuevos desarrollos en los mer-
cados financieros. Estrategia de las Cajas de
Ahorros», publicados en Suplementos sobre el
Sisterna Financiero, de PareLes D Economia
EsparioLs, n.% 21 y 25, respectivamente.

(13) CasTeLLo, E., «The supply of new pro-
ducts by Spanish Savings Banks to small and
medium-sized firms», en Rediscovering Small
Businesses, Congreso EFMA, Paris, octubre
1989, pags. 139 a 151.

(14) En el proceso de «desintermediacions,

los flujos financieros discurren directamente
desde los oferentes hasta los demandantes de

fondos, sin pasar por los intermediarios finan-
cieros, que a veces pasan a actuar como sim-
ples mediadores.

(15) Una interesante aportacion a la litera-
tura econdmico-empresarial es la obra de
Fosten, R., Innovacion. La estrategia del triunfo,
Folio, Barcelona, 1987.

(16} Criterios de actuacion basados en la
habitual practica directiva de instituciones ban-
carias de éxito se analizan en Dawis, S. |, Exce-
Hlence in Banking, en castellano, La excelencia
en banca, Confederacion Espanola de Cajas
de Ahorros, Madrid, 1988.

(17) Los escenarios méas probables en los
que se desarrollara el futuro sistema de pro-
ductos de inversion financiera de particulares
se presenta en el estudio realizado por BerRnaRD
Krier, y patrocinado por Siemens/Nixdorf, con
el titulo Presente y futuro de los servicios ban-
carios de las entidades financieras (Dinamica
de la inversion financiera de los esparioles),
Madrid, 1990.

(18) Vease el informe sobre £/ ahorro en la
economia espafiola elaborado por la Fundacion
Fondo para la Investigacion Economica y So-
cial.

{19) Documento Los medios de pago en el
mercado unico, presentado al Consejo por la
Comision Europea.

(20) Broxes, G., y Martinez Cormia, R,
Banca y finanzas: competencia y tendencias,
Ediciones Ciencias Sociales, Madrid, 1990, pa-
ginas 146 y siguientes.

(21) Ecea, C., «sAproximacion estratégica de
Cajas de Ahorros en Espanan, en Bueno, E., ¥
Rooricuez, J. M., La banca del futuro, Ediciones
Piramide, Madrid, 1990; y FernAnpez Gavoso,
J., «Estrategias para poder competirs; XI Con-
vencion de Marketing de Cajas de Ahorros,
Madrid, 1988.

(22) AmrTHUR ANDERSEN Yy ANDERSEN CON-
SULTING, Ef seguro en una Europa cambiante,
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