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Banca minorista
El motor de la
rentabilidad

POR PAOLO BOSSANO Y ALVARO LEDCARD

La rentabilidad de la banca dependera del
segmento personas en el 2018, Los bancos
implementardan estralegias de crecimiento

adresivas para aumentar su participacion
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I segmento de personas captard la mayor aten-

cién de la banca en el 2018. La mayor renta-

bilidad asociada al sector permitira a los ban-
cos mejorar sus margenes. “Todos los bancos estin
apuntando a mejorar su rentabilidad minorista. El
bono poblacional, la mayor demanda interna y el
mejor ingreso per cipita hacen que la demanda en
¢l segmento crezca a tasas mucho mas atractivas
que ofros™, comenta Johanna Izquierdo, directora
senior de Apoyo & Asociados Internacionales.

La mayor competencia prevista en el segmento
obligard a los bancos a diferenciar sus productos
y a ofrecer experiencias mads dgiles a través de sus
plataformas digitales, sefala Sussy Sinchez, socia
de auditoria de KPMG.

Las perspectivas de menor morosidad, el atn
bajo costo de fondeo y las mejores proyecciones
economicas de este ano (SE 1582; 1587, Economia y
Finanzas) permitiran que los bancos asuman estra-
tegias mas agresivas que en ¢l 2017, “Las mejores
perspectivas de la demanda interna para el resto
del ano disminuyen el riesgo y presionaran hacia
abajo la morosidad”, explica Alberto Morisaki, ge-
rente de estudios econoémicos de Asbane. Las colo-
caciones de consumo creceran alrededor de 10%
en el 2018, por encima del 8% del 2017. El princi-
pal riesgo del segmento es el lento desempeno del
mercado laboral, “La creacién de empleo ha sido
casi inexistente. Fsto afecta la perspectiva del con-
sumo”, agrego Renato Reyes, gerente de finanzas
de Banco Ripley.

Pese a la mayor competencia en el segmento, los
bancos no reducirdn las tasas de los créditos, pues
la reducida informacion financiera que existe en
este segmento dificulta su evaluacion crediticia
y representa un alto riesgo. “Las tasas tienden a
mantenerse altas por el alto riesgo de un merca-
do con poca penetracién bancaria como el perua-
no”, afirma Reyes.

Competencia por productos

La competencia se concentrard en los beneficios no
financieros que los bancos ofrecerin a sus clientes.
Las estrategias de los principales bancos se basarin
en el desarrollo de canales digitales y alianzas con
tiendas retaii. “Nos ha ido bien con los microcrédi-
tos online de tres a doce meses, Estamos entrando
en segmentos bajos de la pirimide econdmica”,
afirmo Jose Muniz, gerente general de medios de
pago y financiamiento al consumo del BCP. “Los
descuentos por alianzas con tiendas comerciales
nos permiten ofrecer cuotas sin intereses. Conti-
nuaremos en esta linea”, afirmo Juan Carlos Ra-
mirez. gerente de calidad y gestion de pasivos del
BBVA Continental.



Las futuras colocaciones de Scotiabank también
estaran ligadas a los locales retail del grupo Cenco-
swl (SE 1619, Fconomia y Finanzas). La consolidacion
tras la compra del 51% del Banco Cencosud inten-
sificard la competencia en este segmento.

Tarjetas de crédito se aceleran
Las colocaciones de tarjetas de crédito “sostendrin
los miirgenes de los bancos en los siguientes me-
ses”, afirmo juan Maldonado, gerente de activos
de BBVA Continental. Tras el lento crecimiento de
2% en el 2017, “la banca crecerd en torno al 4%
en tarjetas de credito en ¢l 20187, afirmo Muniz
del BCP. Recibiri el impulso de la ampliacion de
las lineas de crédito del 2017 y las mejores pers-
pectivas del consumo,

Luego de caer durante el 1517 (SE 1612, Economia
v finanzas), este segmento comenzé a acelerarse en
noviembre del 2017 debido. en parte, a las ofertas
en tarjetas de crédito
relacionadas al mun-
dial. Si bien en ¢l

La

: 2017 se flexibilizaron

Comp etenCIa las lineas de créditos,
en el éstas atin no han sido
utilizadas (ver grifi-

Segmen to co: linea...), lo que de-
de personas tendri las ampliacio-
no genemrd nes (ver entrevista en

la p.56). Esta brecha
da espacio para que
el crédito de tarjetas
aumente en el 2518.
“Este ano no es de mas [emisiones| de tarjetas sino
de lograr que nuestros clientes consuman un poco
mas”, agrego Muniz del BCP.

menores tasas

El caso hipotecario

Se dard un cambio de estrategia en el segmento
de créditos hipotecarios. El crecimiento inorgidni-
©o se reducird y aumentaran las ventas de nuevas
hipotecas. También serd un motor de la rentabi-
lidad este ano.

Las reducciones de tasas de los créditos hipote-
carios en el 2017 y la debilidad del sector inmo-
biliario hicieron que Jos bancos compren créditos
antiguos colocados en un contexto de mayor tasa
{SE 1615). “Las compras de hipotecas entre bancos
crecio 155% en el 2017”7, segiin Fernando Muniz,
gerente de negocios hipotecarios del BCP. Esto no
generd una mayor rentabilidad al sistema pues
significd sélo un intercambio de carteras. La esta-
bilizacion en las tasas disminuird paulatinamen-
te la compra de hipotecas pues las tasas de hipo-
tecas antiguas y actuales convergerin. “Ya hemos

Colocaciones en los segmentos consumo e hipotecario
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tocado la tasa mas baja en hipotecarios”, agregd
Fernando Muniz.

En el 2518, la estrategia de crecimiento serd la
venta de créditos hipotecarios, Las iniciativas del
Fondo MiVivienda y la reactivacion del mercado
inmobiliario continuardn impulsando las coloca-
ciones por el resto del ano (SE 1570, Sectores y Empre-
sas). El BERVA Continental se enfocara en financiar
la compra de viviendas y oficinas para trabajado-
res independientes, mientras el BCP aumentara su
participacion en el segmento MiVivienda.

Al cierre del 2018 los créditos hipotecarios cre-
cerdn 10%, segin Asbanc. Seria su mayor creci-
miento desde el 2014. L



