COMPETENCIA BANCARIA EN OPERACIONES ACTIVAS

Hasta ahora, los contendientes de la su-
puesta guerra del pasivo han gastado ma-
yormente su polvora en salvas. Ha sido
mayor el ruido, que los medios de comuni-
cacion se han encargado de ampliar, que
las nueces. La realidad es que los descen-
sos en los tipos nominales de interés han
sido selectivos —se han concentrado en
los créditos de garantia real—, y no tan
considerables como la publicidad podria
hacer creer. Sin embargo, son muchos los
analistas que auguran unos golpes de ce-
pilic de carpintero efectivos, y de cierta con-
sideracion, a los tipos de interés de las ope-
raciones activas a partir del segundo
semestre del afo en curso. Es decir, que
hasta ahora sélo habriamos asistido a las
escaramuzas previas a las auténticas bata-
llas en que la guerra se ha de plasmar. En
el mundo financiero, las profecias son siem-
pre muy aventuradas, pues el entorno in-
ternacional es muy volatil y las decisiones
de un Unico agente —el Banco de Espania,
naturalmente— trascendentales, pero cabe
creer que esta vez se demostraran acerta-
das. Y no tanto por la posible contencion
de la inflacion o por otras consideraciones
macroeconomicas, cual los movimientos in-
ternacionales de capitales o el tipo de cam-
bio de nuestra moneda, como por la estra-
tegia que desde hace algun tiempo han
adoptado buenia parte de la entidades inte-
grantes de nuestro sistema crediticio. Nada
induce a creer en un préximo cambio de
esta estrategia, cuyos efectos logicos de-
berian manifestarse en una rebaja de los
tipos de interés de los créditos para hacerse
con una mayor cuota de mercado. Porque
de lo que se trata es de tomar posiciones
solidas ante el panorama que se adivina en
un futuro que ya esta a la vuelta de la es-
quina.

De pure repetirse, ya suena a topico. Pero
la verdad es que la fecha del nacimiento
del mercado Unico europeo sigue en pie, y
es la raiz y el fundamento de muchos de
los acontecimientos que hoy se viven. Para
las entidades crediticias espafiolas, el nuevo
marco se traducira en una compresion de
sus respectivos margenes de intermedia-
cion, que hoy son mas elevados que los de
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{a mayoria de sus colegas europeos. La
compresion operaria por ambos costados
—reduccion del minuendo y aumento del
sustraendo—, ambos medidos en términos
relativos, o sea, en porcentajes de los ba-
lances patrimoniales medios, tal como es
la costumbre. En otras palabras, mejor re-
muneracion del pasivo y un activo colocado
en condiciones menos rentables.

Ante este panorama, que parece ser de
unanime aceptacion, cada entidad diserd
su estrategia de adaptacion a él. Esta es-
trategia, logicamente, variara en funcion de
la historia, de la especializacion, de los pun-
tos fuertes y débiles que caracterizan a cada
una de ellas. Pero, antes de entrar a co-
mentar los comportamientos individuales,
conviene recordar que hasta que la ame-
naza del mercadoe Gnico se hizo patente e
imposible de ignorar, la cucta de mercado
de las dos grandes categorias en que se
divide el sistema crediticio, bancos y cajas,
maostraba una clara tendencia a decantarse
en favor de las segundas. Posiblemente, la
causa era el deseo de los bancos de reple-
garse preferentemente hacia lo que podria
denominarse el segmento mayorista del
mercado, mientras que las cajas seguian
concentrando sus esfuerzos en el minorista,
dentro del cual las unidades domesticas
ocupan un lugar destacado. Y asi podia
comprobarse como la banca, en conjunto,
reducia sus redes de oficinas, que las ope-
raciones mayoristas no requieren muy tu-
pidas, y disminuia sus plantillas. La cajas,
en cambio, proseguian su crecimiento tanto
en oficinas como en personal, 'y ello a pesar
de las restricciones legales a su expansién
geografica, por entonces aun vigentes.

Es cierto que, junto a esta tendencia, co-
existia otra, en cierto modo contradictoria:
la progresiva caida de las diferencias, en
cuanto a categorias de operaciones, entre
una y otra clase de intermediarios finan-
cieros. Pero la equiparacion era mas de
tipo legal que real, y en todo case no al-
canzaba a las unidades de menores dimen-
siones. Parece innegable que, en términos
generales, que pueden recubrir algunas —o
incluso bastantes— excepciones, los ges-
tores de los bancos se preocupaban esen-

cialmente de la cuenta de resultados y
creian que el camino para reducir el peso
de los costes de explotacion era la espe-
cializacion en aquellas operaciones que me-
nos recurses reales requieren por unidad
monetaria. En cambio, los responsables de
las cajas de ahorros daban mayor impor-
tancia a las magnitudes del pasivo de sus
balances, y para incrementarlas estaban dis-
puestos a incurrir en unos costes medios
crecientes por unidad de recursos admi-
nistrados. Quiza las respectivas estructuras
juridicas, tan distintas, puedan explicar esta
tan dispar orientacion. Al fin y al cabo, no
es indispensable que el beneficio sea el
anico o, cuando menos, el mas decisivo
criterio de gestion en la cajas de ahorros.

Con el transcurso del tiempo, se hizo
progresivamente mas patente, por mas cer-
cana, la amenaza que el mercado Unico
suponia en forma de una mayor compe-
tencia exterior. Y ello quebrd la tendencia
descrita. Las razones del cambio cabe bus-
carlas en la mayor proteccion, frente a la
competencia proveniente del exterior, del
segmento minorista, frente a la que es ca-
racteristica del mayorista. En efecto, las re-
des de oficinas que el primero requiere cons-
tituyen una barrera dificil de superar para
la entrada de nuevos competidores. Estos
deberian soportar unas cuantiosisimas in-
versiones en instalaciones para poder acer-
carse a la muy fraccionada y geografica-
mente dispersa clientela potencial. Y, por
definicion, las pequefas y medianas em-
presas, y mucho mas las unidades do-
mésticas, requieren ser atendidas por un
personal conocedor de sus costumbres
y su idiosincrasia, e incluso su lenguaje;
lo que exige tambien unas inversiones en
capital humano de primera magnitud. Y
todo ello con unocs resultados mas gue in-
ciertos, lo que supone un riesgo nada des-
preciable. De tal manera que, en |a practica,
a las entidades extranjeras que quisieran
intervenir en el segmento minorista del mer-
cado espanol les seria mas ventajoso ad-
quirir un banco ya en funcionamiento, a
pesar del elevado precio que las acciones
bancarias tienen tradicionalmente en nues-
tro pais.
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Por contra, el segmento mayorista goza
de muy escasa proteccién ante laamenaza
de entrada de nuevos competidores. Las
grandes empresas hablan un lenguaje in-
ternacional, y sus operaciones son de sufi-
ciente envergadura como para anular la im-
portancia de la distancia geografica. Si a
ello se afiade que, cada vez en mayor me-
dida, las grandes unidades de produccion
hispanas pertenecen a grupos de origen
extranjero, que ya tienen relaciones de todo
tipo con entidades bancarias de su propia
nacionalidad, se comprende el cambio ob-
servado. La banca, en conjunto, ha iniciado
un contraataque —siguiendo con 10s tér-
minos bélicos que tanto parecen agradar a
los medios de comunicacion cuando hablan
del mundo financiero— para recuperar las
posiciones perdidas en el segmento deta-
lista. ¥ asi. en los Gltimos tiempos, se han
lanzado con fuerza a ofrecer operaciones
tan tradicionalmente propias de las cajas
de ahorros como los créditos para la ad-
quisicion de viviendas, y a remunerar opi-
paramente las cuentas corrientes a partir
de montos que poco tiempo antes despre-
ciaban. Al mismo tiempo, se observa como
ultimamente ha aumentado el numero de
oficinas bancarias, a pesar del cierre de
muchas de ellas provocado por la fusion
de los bancos Bilbao y Vizcaya, y tambien
han vuelto a crecer las plantillas de algunas
entidades.

Es cierto que el comperiamiento de los
bancos no ha sido homogéneo, aunque su
suma haya resultado en el fenomeno des-
crito. Todos, éso si, han tenido conciencia
de la amenaza de la competencia exterior
y de la desaparicion del diferencial en el
margen de intermediacion que aun tienen
frente a los colegas comunitarios. Para marn-
tener, en terminos relativos, el margen de
beneficio debian comprimir los gastos de
explotacién, medidos también en términos
relativos. Esta compresion puede llevarse
a cabo por dos caminos, que no son anta-
gonicos:

E! primero consiste en reducir todo lo
posible el volumen absolutc de los gastos
de explotacion; es decir, vigilar sobre todo
el numerador de la relacién entre costes
de explotacion y balance patrimonial medio,
y, al mismo tiempo, mantener en lo posible
el margen de intermediacion, aunque ello
signifique renunciar a un crecimiento es-
pectacular de los recursos administrados.
Podriamos decir que es una estrategia con-
servadora que se preocupa, sobre todo, de
mantener una eficiencia operativa apre-
ciable.

El segundo consiste en una politica agre-
siva de remuneraciones que permita hacer
crecer fuertemente los depositos sin que
los costes de explotacion conozcan una
tasa de incremento excesiva. El margen de
intermediacion se erosiona, pero la cuestion
es que los costes de explotacion, en tér-

minos relativos, desciendan lo suficiente
CoMmo para compensar con creces la aludida
erosion.

Es decir, si escribimos
= (r — c) — K(c)/D{c)

donde ees el margen de explotacion, rlos
productos y ¢ los costes financieros —todas
estas magnitudes medidas en terminos re-
lativos—, mientras que K son los costes de
explotacion y D los depositos administra-
dos, ambos en términos absolutos (1), tanto
K como D son funciones crecientes de ¢,
la remuneracion que se otorga a los depo-
sitos. La primera estrategia consiste en ac-
tuar sobre K, lo que significa cerrar las ofi-
cinas de escasc movimiento, incrementar
la productividad del personal y, a la vez,
renunciar a actuar sobre D a través de ¢
La segunda no se preocupa tanto del mar-
gen de intermediacion, y en cambio busca
el crecimiento. El que se elija uno u ofro
camino depende de varias circunstancias;
como, por ejemplo, la estructura de los cos-
tes, que puede resumirse en la derivada
K7c), que define la sensibilidad de los cos-
tes a un aumento de los recursos. Los ban-
cos con capacidad excedente de equipo
informatico, por ejemplo, serdn mas pro-
clives a un comportamiento agresivo que
los que se encuentren en la necesidad de
efectuar grandes inversiones ante un
aumento minimamente importante de los
recursos administrados. También, cierta-
mente, |a sensibilidad de los depbsitos res-
pecto a la remuneracion, que a su vez de-
pende del tipo de clientela, juega un papel
trascendental.

Ademés, hay que tener en cuenta un as-
pecto temporal. Y es que un incremento de
¢, la remuneracion de los recursos capta-
dos, produce un efecto inmediato sobre el
margen de intermediacion e incluso los cos-
tes, a causa, por ejemplo, de las campanas
de publicidad destinadas a hacer conocer
las nuevas condiciones de remuneracion o
las fuertes inversiones a realizar. En cambio,
necesita de un plazo mas largo para con-
sequir un crecimientc de los depositos,
cuya magnitud se designa con D. En con-
secuencia, en una primera etapa, puede
crecer la relacion K/D, para posteriormente
recuperarse y superar el nivel inicial. Aque-
llos bancos que ya se encuentran con un
margen de explotacion estrecho tienen mas
dificil adoptar una estrategia agresiva, pues
sus cuentas de resultados pueden llegar a
mostrar unos saidos muy precarios que sus-
citen una pérdida de confianza en las pro-
pias entidades.

La denominada «guerra del pasivo» no
fue sinc una toma de posiciones de algunas
entidades crediticias que, ésc si, con un
gran despliegue publicitario y aprovechan-
dose de unas condiciones favorables frente
a las de la competencia, decidieron utilizar
la variable ¢ para captar mas recursos, y

asi extender sus costes de explotacion so-
bre una base mas amplia. Para el conjunto
de la banca privada, la comparacion de las
cifras del ejercicio de 1990 con las del an-
terior muestra una subida apreciable de los
costes financiercs —del 7,06 al 7,95 por
100—, acompanada de una ligera reduccion
del margen de intermediacion y también
del margen de explotacion. En otras pala-
bras, la «guerra del pasivo» ha sido una
disputa por el reparto del pastel o, si se
prefiere, por la cuota de mercado. Y esta
guerra tuvo lugar en un escenario de tipos
de interés crecientes y de restriccion credi-
ticia, como consecuencia de la politica se-
guida por el Banco de Esparia.

Ahora, algunos anuncian una nueva
«guerrap, en la que el arma, |a variable de
decision si se prefieren términos mas téc-
nicos y neutrales, seré la r de la formula
anteriormente expuesta. Pero ésta no tiene
el mismo alcance ni las mismas implica-
ciones que la ¢, en la que se resumia la
remuneracion otorgada a los recursos cap-
tados. En primer lugar, porque su influencia
sobre D es indirecta, dificil de apreciar y,
en todo caso, muy lenta. Por lo tanto, una
reduccitn en rse refleja casi integramente
en el beneficio total, sin que apenas tenga
una compensacion en un mayor volumen
de los recursos administrados. En segundo
lugar, porque es evidente que r tiene un
tope inferior en la tasa del mercado inter-
bancario, que a su vez esta claramente in-
fluida por la politica monetaria del banco
emisor. Cierto que este tope inferior esta
aun claramente alejado del tipo aplicado a
algunas categorias de credito como para
permitir una reduccion, pero para otras la
distancia es muy estrecha.

Es posible, sin embargo, que las entida-
des financieras, o cuando menos algunas
de ellas, decidan finalmente utilizar tambien
los tipos de interés aplicados a las opera-
ciones activas como instrumento para ganar
cuota de mercado. Esta utilizacion ina acom-
panada del correspondiente aparato publi-
citario. Lo méas probable, empero, es que la
batalla se centre, sobre todo, en los créditos
hipotecarios destinados a la adquisicion de
viviendas, en los que las cajas de ahorros
han jugado siempre un papel muy desta-
cado. Y ello por varios motivos. Es en este
tipo de créditos donde la influencia de r
sobre D es mas importante. El particular
que solicita un crédito a una entidad suele
después permanecer fiel a ella y emplearla
para todo tipo de operaciones. Después, la
garantia que estos créditos ofrecen es ele-
vada, no solo por el bien inmueble que hay
detras de ella, sino porque el acreedor di-
ficilmente dejara de cumplir con sus com-
promisos, vistas las graves consecuencias
que ello le acarrearia. Y ello se traduce tam-
bién en unas menores dotaciones por
riesgo de insolvencias, con lo que se ve
menos afectada la cuenta de resultados del
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ejercicio en que se produjo la concesion,
frente a lo qgue ocurriria con otros tipos de
crédito. Finalmente, este proceder se ins-
cribiria dentro del proceso de penetracion
de los bancos en uno de los feudos tradi-
cionales de las cajas, en la rotura de las
fronteras que tradicionalmente habian se-
parado a ambos tipos de instituciones, y
en |a toma de posiciones dentro del seg-
mente del mercado en el que las barreras
a la entrada de los competidores extranjeros
son mas elevadas.

Cuanto mas proliferen, pues, en los me-
dios de comunicacion los anuncios ofre-
ciendo unos tipos de interés rebajados a
los compradores potenciales de viviendas,
mas se hablara de una supuesta guerra del
activo. En parte, pero solo en parte, con
razon. Se trata de una contienda por la
cuota de mercado y por encontrar una ni-

che—ese término que han puesto de moda
los especialistas en estrategias competiti-
vas— mas protegida de los vientos que en
un future muy proximo han de soplar; pero
€s una «guerra» limitada a una fraccion de
las operacicnes de activo.

Elle no quiere decir que los tipos de in-
teres de las otras categorias de crédito no
vayan a conocer también una reduccion.
Es realmente inimaginable que el diferencial
que hoy mantiene Espafia respecte a las
tasas aplicadas en los otros paises comu-
nitarios pueda mantenerse. Pero la caida
se acompasara a las medidas que adopte
el Banco de Espafia. Es decir, que tanto r
COMO ¢ conoceran una erosion, pero ésta
no sera debida a una utilizacién consciente,
dentro de una estrategia, de estas variables
para ganar cuota de mercado, sino a una
acomodacion pasiva a las nuevas condi-

ciones de los mercados monetaric y de
capitales. En tal caso, no puede hablarse
propiamente de guerra, por mucho que al-
gunas entidades quieran publicitariamente
atribuirse unos meritos gue propiamente
no les corresponden.

NOTA

(1) Es cierto que, para llegar al margen de
explotacion, deben antes deducirse los otros pro-
ductos ordinarios del margen de intermediacion.
Por razones de sencillez, se hace caso omiso de
los otros productos ordinarios, aunque, sin duda,
han jugado un papel importante en la definicion
de las entrategias de los bancos en estos Uftimos
tiempos.

DE LA GUERRA DEL PASIVO A LA DEL ACTIVO

Aunque los rasgos mas espectaculares
de la «guerra del pasivo» —desencadenada
en septiembre de 1989— se hayan ate-
nuado, no se puede negar, sin embargo, la
importancia de este fenémeno. De hecho,
se ha producido con él un cambio decisivo
en el panorama de nuestro sistema finan-
ciero, que afecta a todo el funcionamiento
del negocio bancario. De una situacion de
competencia mas 0 menos regulada, o
auto-administrada, por las instituciones fi-
nancieras, hemos pasado 2 una situacion
de plena libertad. El mercado funciona en
condiciones de feroz competencia, y no
tienen sentido los reproches que, basados
en recuerdos del pasado, se siguen diri-
giendo sobre las pretendidas practicas mo-
nopolistas u oligopolistas de las institucio-
nes financieras. Es cierto que, como
consecuencia fundamentalmente de la baja
de los tipos de interés registrada en los
Gltimos meses, la guerra del pasivo ha per-
dido virulencia, pero ello no supone un cam-
bio en la situacidn. La captacion de fondos
por parte de las instituciones financieras
se mueve por caminos distintos, y ello in-
fluye decisivamente en las reglas de fun-
cionamiento y gestion de las instituciones.

Luis A. LERENA

EFECTOS ESTRUCTURALES

Algunas consecuencias de esta situacion
a largo plazo pueden ser las siguientes:

* Nuestro sistema financierc se ha ho-
mogeneizado con otros mas avanzados en
los que la competencia por la captacion
del pasivo se ha hecho general, alterando
totaimente las practicas bancarias habi-
tuales.

® | a posicion privilegiada que las insti-
tuciones bancarias espanolas mantenian res-
pecto al margen financiero ha terminado.
A partir de ahora, dicho margen se ira re-
duciendo con bastante rapidez, y su man-
tenimiento ha de constituir una de las preo-
cupaciones de la politica y de la estrategia
bancarias en el nuevo entorno.

¢ | aimportancia de los costes de trans-
formacion se acrecienta en este entorno
de margen financierc reducide. De ahi la
necesidad de acometer decididamente el
problema de su crecimiento y control.

¢ | a practica, habitual en el sistema ban-
cario espafiol, de aprovechar la amplitud
del margen financiero para subsidiar acti-

vidades no rentables ha de terminar. Todas
las actividades que se emprendan han de
tener justificada su rentabilidad por si mis-
mas, y sin necesidad de subvenciones que
hoy resultan imposibies.

* En las condiciones actuales, la gestion
de activos y pasivos, tan comin en otros
sistemas bancarios, toma un peso esencial
en el sistema financiero espariol para ase-
gurar la rentabilidad de las instituciones.
La necesidad de equilibrar los plazos de
activos y pasivos, sus rentabilidades y sus
costes, los compromises a corto y a largo
plazo que entrafien un tipo de interés de-
terminado, etc.,se convierten en preocupa-
ciones fundamentales para la gestion.

e Crece |aimportancia de los recursos a
los mercadoes monetarios, dada la elevacion
del coste de los depositos, que los hace ya
una aliernativa con costes muy proximos a
los de tales mercados.

EFECTOS SOBRE EL PASIVO

El analisis de los efectos mds inmediatos
y directos ha de referirse a la evolucion ya
registrada y previsible de la nueva situacion
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