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Braulio Carbajal/México

A 
cuatro años de su surgimiento, 
la �gura de banco de nicho 
no ha podido despegar en el 

sistema �nanciero, porque mientras 
solo uno registra ganancias, seis 
no han visto más que números 
rojos, uno fue disuelto y dos 
más siguen sin lograr arrancar 
operaciones.

Según datos de la Comisión 
Nacional Bancaria y de Valores 
(CNBV), la única institución 
especializada en sectores especí-
�cos de la población que ha sido 
rentable es Banco Base, la cual, 
desde su creación en diciembre 
de 2011, acumula ganancias de 
722 millones de pesos.

En contraste, las otras seis enti-
dades de este tipo que aún operan 
en el mercado nacional, que son 
Bancrea, Pagatodo, Bankaool, 
Dondé Banco, Forjadores y Banco 
Inmobiliario Mexicano (BIM), 
registran pérdidas que ascienden 
a casi 200 millones de pesos.

Uno que no tuvo un buen des-

tino fue Bicentenario, el cual se 
convirtió en el primer banco en 
ser declarado en quiebra por la 
autoridad �nanciera en los últimos 
20 años, dado que no contaba con 
el capital necesario para operar y 
arrastraba pérdidas �nancieras 
de 279 millones de pesos.

La revocación de la licencia del 
banco especializado en atender 
a empresas del sector aduane-
ro y a exportadoras llamó la 
atención de la cali�cadora de 
riesgo Moody ś, la cual advirtió 
que se trataba de un caso que 
exponía las debilidades de la 
estrategia de bancos de nicho 
en México.   

En 2011, la autoridad incorporó 
al sistema �nanciero a los bancos 
con objeto social acotado, mejor 
conocidos como de nicho, a los 
cuales se les exige un menor ca-
pital para operar, pero a cambio 
deben especializarse en atender 
a segmentos que han sido olvi-
dados por la banca tradicional.

Para constituir un banco comer-
cial tradicional, la autoridad pide 

Inclusión Financiera que las 
instituciones de nicho aún tienen 
una baja participación de merca-
do en la banca comercial, dado 
que en todos los indicadores su 
participación es menor a 1 por 
ciento, e inclusive son supera-
dos por sociedades �nancieras 
de objeto múltiple y uniones de 
crédito.

Bancrea comenzó operaciones 
a �nales de 2013 en Nuevo León, 
donde otorga créditos a pequeñas y 
medianas empresas; sin embargo, 
en 2014 terminó con una pérdida 
de 18 millones de pesos.

Otro que no despega pese a 
llevar más de dos años en el mer-

cado es Bankaool, el cual inicio 
llamándose Agro�nanzas. Su 
principal enfoque es dar �nancia-
miento a productores del sector 
agropecuario e incluso no tiene 
competencia; no obstante, cerró 
el año pasado con 70 millones de 
pesos en pérdidas.

En 2013 abrió Dondé Banco, 
especializado en personas de 
bajos recursos; Forjadores, que 
da �nanciamiento a pequeñas 
empresas y a emprendedores, y 
BIM, que se enfoca en dar prés-
tamos hipotecarios; cada uno 
cerró el año pasado con caídas 
�nancieras de 9, 54 y 14 millones 
de pesos, respectivamente. m

Solo una institución tiene ganancias

La banca de nicho 
sigue sin despegar 
en México: CNVB
Bancrea, Pagatodo, Bankaool, Dondé Banco, 
Forjadores y BIM operan en números rojos

La intermediación de estos organismos financieros comenzó en 2011, según la instancia reguladora.
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L
a extensa oferta de nuevos 
paquetes para servicios de 
telefonía celular que inun-

dan el mercado mexicano con 
la entrada de la estadunidense 
AT&T,  a través de sus adquisi-
ciones (Iusacell y  Nextel), aún 
compiten con precios y no con 
calidad.

De acuerdo con Ramiro Tovar, 
especialista de telecomunicaciones, 
la calidad es uno de los factores 
que marcará la diferencia entre 
los operadores que hay en el 
mercado, pero este factor todavía 
no está presente,  pues incluso 
hace falta más disponibilidad 
de espectro para que se logre 
una mejor alternativa para las 
personas. 

“A pesar de la lluvia de ofertas 
en los servicios de telefonía 
móvil, todavía falta que llegue 
una mejora en la calidad; es 
decir, hay dos variables que el 
usuario debe identi�car; primero, 
si realmente todos los operado-
res e incluso uno mismo tienen 
una hegemonía en la calidad, o 
si varía entre paquetes”, explicó 
Tovar.

Destacó que los usuarios pagan 
por los bene�cios que realmente 
valoran; sin embargo, al ser más 
paquetes a los que tienen acceso 
la comparación en calidad se 
hace más difícil.

“Eventualmente se incrementará 
el número de paquetes e incluso 
puede duplicarse, aunque eso 
no implica que todos vayan a 
permanecer, pues algunos des-
aparecerán y otros van a quedarse, 
será en ese momento cuando 
los usuarios puedan cambiar 
y encontrar algo mejor”, dijo  
Tovar.

Agregó que desafortunada-
mente mucho del deterioro en 
la calidad de los servicios que 
ofrecen los operadores se debe 
al reuso de las frecuencias, el 
cual es muy intenso en el país, 
y esta es una de las razones por 
las que se necesita más espectro 
y acceso a todos.

Para facilitar a los usuarios la 
comparación de los servicios, 
el Instituto Federal de Teleco-
municaciones (Ifetel) puso en 
operación una herramienta 
para comparar paquetes, tanto 
en tarifas en prepago como en 
pospago.

Su interés es el precio: analistas

Sin calidad, paquetes 
que ofrecen empresas 
de telefonía celular

Usuario de smartphone.

NELLY SALAS

Con dicha herramienta se 
podrán consultar y comparar de 
manera detallada características 
como el precio o renta mensual, 
minutos incluidos, SMS, mega 
bytes, restricciones y opciones 
adicionales de los planes de 
pospago y prepago.

El Ifetel informó que la desa-
rrollaron con la �nalidad de que 
los usuarios de telefonía móvil 
puedan contar con su�ciente 
información al momento de 
decidir sobre la contratación 
de un servicio.

El instituto publicará diferen-
tes reportes con información 
comparable, que además de 
permitir a los clientes identi�car 
datos útiles de manera opor-
tuna, ayudará a reconocer las 
principales variaciones de las 
tarifas y los planes ofertados por 
los operadores en el transcurso 
del tiempo. m

Yeshua Ordaz/México

L
as empresas Toshiba y 
Samsung Electronics fun-
daron en 2004 la empresa 

TSST (Toshiba Samsung Storage 
Technology) para desarrollar 
productos en tecnologías de la 
información e inauguraron sus 
o�cinas en México, con lo que 
pretenden apostar en el mercado 
nacional con dos nuevas líneas 
de productos, al ser éste clave 
para la compañía.

TSST presentó en conferencia 
de prensa su estrategia comercial, 
con la cual buscará satisfacer las 
necesidades tecnológicas de los 
usuarios en México, además de 
establecer alianzas de valor con 
sus aliados estratégicos a través 
de tres canales: retail, mayoreo 
y business-to-business (B2B).

Durante el lanzamiento, Héc-
tor Jung, presidente de TSST 
México, a�rmó que la empresa 
desea proveer a los mexicanos 
productos con�ables con los 
estándares más altos de calidad 
en la industria de TI, además de 
diseños vanguardistas.

La línea de productos que 
ofrecerá la empresa son power 
banks y bocinas bluetooth de 
calidad a precios competitivos; 
de acuerdo con Héctor Jung, con 
el respaldo de una empresa de 

Toshiba y Samsung van 
por mercado mexicano

Abren oficinas aquí

Dichas instituciones 
nacieron para atender 
segmentos olvidados 
por la banca comercial

un capital mínimo de 90 millones 
de unidades de inversión (470 
millones de pesos); sin embargo, 
abrir uno de nicho es posible 
con 36 millones de unidades de 
inversión, equivalentes a más o 
menos 190 millones de pesos.  

Pese a esto, la misma CNBV 
aceptó en su sexto Reporte de 

amplia experiencia en la fabri-
cación de equipos.

Además, TSST  presentó el 
portafolio de productos que está 
integrado por ODD (unidad de 
disco óptico dvd y bluray), que 
próximamente se reforzará con 
audífonos, disco duro de estado 
sólido, proyectores portátiles 
(pico proyector) y cámaras IP.

Por su parte, Enrique Zúñiga, 
director de TSST, comentó que 
México es uno de los mercados 
clave para la compañía, debido 
no solo a la presencia de un 
mayor número de población 
económicamente activa, sino 
por la apertura del gobierno 
mexicano para invertir en el país.

“Esperamos satisfacer las nece-
sidades del mercado mexicano 
y fomentar la transparencia en 
todas sus acciones con los socios 
comerciales y aliados estratégi-
cos”, agregó Zúñiga.

Toshiba tiene 51 por ciento de 
las acciones de la �rma y Samsung 
el 49 restante. m

Descatan la apertura 
del gobierno para 
invertir y el tamaño de 
la población trabajadora


