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Alerta del dia

INEGI

Este Gltimo dia de
julio, en México se
dardn a conocer
las cifras del Pro-
ducto Inferno Bruto
correspondiente al
segundo frimesre

del 2023.

Ofertan también los bancos servicios digitales

por los olvidados

de los bancos

la competencia por los no bancarizados llegé a los supermercados y tiendas de conveniencia con

ofertas de productos financieros que eran territorio de las instituciones financieras

Victor Barragan, Sebastian Diaz y Eduardo Huerta

termometro.economico@eleconomista.mx

or los locales de Oxxo pasan dia-

riamente 12 millones de clien-

tes. Por las tiendas de Walmart

en México circulan 6 millones

de consumidores. Eso llam0 la
atencion de las empresas que decidieron,
ademads de ofrecer a sus clientes alimentos,
también brindar un anaquel de servicios fi-
nancieros propios.

En México existen 90 millones de personas
que tienen edad para contar con un producto
financiero. De ese universo de posibles nue-
vos clientes, 56.7 millones cuenta con por lo
menos un producto financiero formal.

La aritmética es sencilla, la tienda de con-
veniencia de FEMSA, el segundo productor
de Coca-Cola en el mundo, y €l supermerca-
do, ya vieron el universo de potenciales con-
sumidores de servicios financieros. Mas de 33
millones de clientes no tienen un producto fi-
nanciero y se suma a aquellos que solo cuen-
tan con un producto

El pasado 7 de marzo, Walmart informo de
la autorizacion de la Comision Nacional Ban-
caria y de Valores (CNBV) para adquirir una
financiera que utiliza tecnologia para ofre-
cer servicios financieros (Finthech) Trafalgar

FEMSA, la embotelladora de Coca-Colay
duefia de las tiendas Oxxo, informd a 1a Bolsa
Mexicana de Valores (BMV), al segundo tri-
mestre del 2023, que a través de su producto
financiero Spin, una billetera digital que lan-
z¢ en el 2021, ya tiene 7.6 millones de usua-
rios y que su esquema de lealtad Spin Premia,
cuenta con 32.7 millones de clientes.

Walmart informo que se podran hacer pa-
gos a través de su nueva plataforma en Bo-
dega Aurrerd, Sam’s Club, Walmart Express,
Walmart y sus sitios de eCommerce. Tra-
falgar cambiard su nombre a Cartera Digi-
tal Walmart.

Walmex buscard ampliar su oferta se ser-
vicios en Cashi a través de transferencias
electronicas, retiros de efectivo en sus tien-
das, ademads de que se habilitard para que se
pueda hacer pagos en otros negocios y sitios
diferentes a los de Walmex.

Las dos empresas le apuestan a un apeti-
toso mercado de envio de remesas desde Es-
tados Unidos.

Oxxo explica a los usuarios de su tarje-
ta Spin a través de un portal, las ventajas, los
servicios financieros que ofrecen y lo mds
importante, que no pertenecen a un banco.

Oxxo se convirtio en el primer correspon-
sal bancario de Banamex en el 2009. La tien-
da de conveniencia acepta el pago de mds de

Walmart de México recibié autorizacién para lanzar su Fintech
Trafalgar, en marzo, por por parte de la CNBV. roro: reurers

500 servicios financieros.

Walmart cre su banco en 2007 y
en 2014, después del fracaso de ese
proyecto, vendio las operaciones a
Banco Inbursa. La tienda departa-
mental es actualmente correspon-
sal bancario.

Hoy, los dos gigantes buscan ofre-
cer servicios financieros digitales a
sus clientes con una oferta propia,
basados en una empresa financiera
propia, basada en la tecnologia.

Valentin Mendoza, analista bur-
sdtil en Actinver Casa de Bolsa, afir-
mo que lo que buscan FEMSA y Wal-
mex es generar un circulo virtuoso
en el que otorgan financiamiento
para impulsar el consumo en sus
tiendas, al mismo tiempo que gene-
ran Big Data sobre sus clientes para
después diseniar estrategias comer-
ciales “mucho mds focalizadas”.

Este tipo de iniciativas le generan
un circulo virtuoso, en el sentido de
que les provee acceso a mucha infor-
macion sobre sus clientes, como qué
compran, donde, cudndo, para ast
hacer estrategias comerciales mu-
cho mas focalizadas”, dijo.

Marisol Huerta, analista de Con-
sumo en Banco Ve Por M4s (Bx+),
explicé que el publico que capta la
Fintech de FEMSA, ha sido desaten-
dido por las instituciones financieras
tradicionales, lo que deja un espacio
en comunidades donde no existen
sucursales bancarias.

“Oxxo estd en comunidades ale-

jadas donde acudir al banco es difi-
cil y tienen mds facilidades para acu-
dir a las tiendas de conveniencia. Es
una poblacion que tiene miedo a los
bancos, ademads, ya estdn familia-
rizados con el sistema que ha cons-
truido FEMSA como corresponsal
bancario”, dijo.

Clientes digitales

Las nuevas empresas de servicios fi-
nancieros electronicos, las llamadas
Fintech, no serdn una amenaza pa-
ra el universo que atiende la banca
en México, por lo menos en el corto
plazo, destaco Alejandro Tapia, di-
rector de Andlisis en la calificadora
de deuda Fitch Ratings.

El especialista dijo que los nuevos
jugadores atenderdn un segmento
descuidado por la banca.

La asociaciéon Fintech México,
destacé en un reciente reporte, que
la mitad de las personas de mds de
15 afios no tienen un producto fi-
nanciero formal, por lo que existe
una ventana para la llegada de nue-
vos jugadores.

Tapia reconoci6 que los jugado-
res digitales aumentan su base de
clientes con ecosistemas avanzados
y atienden a los no bancarizados en
el pais; sin embargo, destaco que “el
camino ala rentabilidad sostenida es
menos seguro debido al enfoque de
Fintech en personas mds riesgosas”.

Lo anterior se refiere a que los
nuevos jugadores atenderdn seg-

Los nuevos jugadores

Viejos jugadores en el sector servi-
cios ahora buscan parficipar en el
negocio financiero de los bancos.
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mentos que no tienen un historial
crediticio.

Explico que los grandes bancos
yaentraron en la digitalizacion para
enfrentar ala competencia en el me-
diano plazo y muchas de estas insti-
tuciones financieras siguen centra-
dos en sus principales clientes.

“Esperamos que los jugadores di-
gitales individuales no ganen mads
que un poco de cuota de mercado y
de rentabilidad los proximos cinco
anos, pero la competencia se inten-
sificard para los bancos”, escribi el
experto de la calificadora.

Cinco bancos mexicanos desa-
rrollan sus bancos digitales, con el
objetivo de no quedarse atrds frente
alallegada de nuevos jugadores di-
gitales (fintechs y Sofipos) en el sec-
tor financiero que buscan atraer aun
publico que ha sido olvidado por la
banca tradicional. Son Banorte, con
Bineo; Afirme, con Billt; Banregio,
con Hey; Santander, con Openbank,
e Invex, con Now.

Billu y Now ya iniciaron opera-
ciones. Mientras que Bineo, Hey y
Openbank ya cuentan con autoriza-
cién para operar de la Comisién Na-
cional Bancaria y de Valores (CNBV).

Gustavo Méndez, experto de De-
loitte, explico que el modelo de ban-
ca tradicional genera muchos costos
por los diversos requisitos que soli-
cita a sus clientes, asi como la revi-
sion de sus modelos de riesgo y de
crédito.




