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Resumen

En 2022, en las 42 Jornadas de Administracién Financiera, se presenté el ensayo
Fintech, estrategias para irrumpir en el mercado de préstamos a micro y pequefias
empresas e individuos en Argentina, cuyo objetivo era estudiar y caracterizar las
estrategias competitivas de las fintechs de préstamos frente a la banca tradicional y
a las entidades financieras no bancarias reguladas por el Banco Central (BCRA), sus
posibles diferencias, asi como las causas que posibilitaban a estas entidades competir
en el mercado de préstamos orientado a las micro y pequefias empresas (mypes) en
Argentina. Y en 2024, en las 44 Jornadas de Administracion Financiera se caracte-
rizo a estas entidades en relacién a tres variables: costo financiero, accesibilidad y
tiempos de gestion en los créditos ofertados. En el presente estudio se definen las
estrategias competitivas que permiten a las fintechs de préstamos competir frente a
los otros dos grupos de entidades financieras en el mercado de préstamos orientado
a las mypes y personas en Argentina a partir de los trabajos antes mencionados.

1. Introduccién

En este estudio nos ocupamos de caracterizar las estrategias competitivas de las fintechs de
préstamos frente a la banca tradicional y las entidades financieras no bancarias (EFNB) regula-
das por el Banco Central (BCRA) en el mercado de préstamos orientado a las micro y pequefias
empresas (mypes) y personas humanas en Argentina. Para esto se parte de la hipotesis general
“Las fintechs basan su estrategia competitiva frente a la banca tradicional en mayor accesibili-
dad para los prestatarios y mayor agilidad en la tramitacion de los préstamos y en un menor
costo financiero total frente las entidades financieras no bancarias”. En la seccion 2 definimos
las fuerzas competitivas que las afectan en este mercado y en la seccion 3 las estrategias com-
petitivas propiamente dichas.

2. Fuerzas competitivas que influyen en el
mercado de préstamos argentino para
mypes e individuos

Siguiendo a Porter (2015), la intensidad en una industria depende de las cinco fuerzas com-
petitivas, se debe a una estructura econdmica subyacente y va mas alla de los competidores
actuales. El mercado de préstamos destinado a las micro y pequefias empresas y emprendedores
en Argentina no esta exento de esto. Las cinco fuerzas competitivas reflejan el hecho de que la
competencia en un sector no se limita a los participantes ya establecidos. Esta competencia se
establece como una rivalidad extensa. Son cinco las fuerzas que determinan esa rivalidad:
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1) Amenaza de ingreso de competidores. Las estrategias competitivas de las empresas pueden
encaminarse a generar nuevas barreras para protegerse de la potencial competencia. Existen
basicamente seis factores que actlan como barrera para el ingreso: economias de escala, dife-
renciacion del producto, necesidades o requisitos de capital, costos cambiantes, acceso a los
canales de distribucién, desventajas en costos independientes y politicas gubernamentales. Es-
tas se presentan en la tabla 1 para el mercado bajo analisis, junto a variables que la pueden
definir.

Las variables propuestas explican en parte los factores que definen las barreras de entrada a
la industria y el comportamiento que tiene cada grupo de entidad financiera.

Aqui, el cambio tecnoldgico puede hacer subir o bajar las economias de escala. Muchas
fintechs y otras entidades como las EFNB sin mucha experiencia en esta forma de ofrecer ser-
vicios on line, han apresurado el paso de la introduccion de produccién de servicios nuevos o
aumentando significativamente la inversion requerida. Los bancos al competir en este seg-
mento, en muchos casos, les han permitido disminuir los costos en la produccién de servicios
financieros, aun cuando les demand6 aumentar el capital requerido, no solo en inversién tecno-
I6gica, sino en reentrenamiento de su personal.

2) Intensidad de la rivalidad entre los competidores existentes. La tecnologia puede alterar la
naturaleza y base de la rivalidad entre los competidores de varias maneras, al punto de afectar
la estructura de costos y los precios. Esto puede dar lugar a numerosos factores estructurales
que interacttan entre si. En la tabla 2, se resumen estos en el mercado bajo analisis.

3) Presidn proveniente de los productos sustitutos. Los sustitutos estan marcados por la tecno-
logia, por este motivo, tanto los bancos como las EFNB que no se iniciaron como fintechs in-
cursionaron en la oferta crediticia a través de este medio. Esta forma de ofrecer un servicio
financiero, a través de plataformas moviles, puede llevar a muchas entidades tradicionales a
que mejoren la relacion precio-desempefio del producto ofrecido. Estos adelantos tecnolégicos
acrecentaron rapidamente la competencia en la industria, mejorando el desempefio, aunque no
necesariamente los precios (tasas de interés), pero si generando valor.

4) Poder de negociacion de los compradores. Los cambios tecnologicos pueden modificar la
relacion entre un sector y sus compradores. Los factores que pueden determinar esta fuerza se
resumen en la tabla 3.

5) Poder de negociacion de los proveedores. En la tabla 4 se resumen los factores dentro de la
industria que pueden incidir en esta fuerza.

Como propone Tarzijan (2018), en este andlisis de las fuerzas competitivas, se debe consi-
derar la fuerza de los “complementadores”. Esta, considera la complementariedad de los pro-
ductos que vende una empresa con productos comercializados por otras empresas. Una empresa
puede buscar ofrecer el conjunto de productos complementarios a sus clientes, o puede promo-
ver que los productores de los bienes o servicios complementarios realicen una mejor oferta de
sus productos. Este es el caso de los bancos y algunas EFNB tradicionales que ofrecen créditos
a traves de plataformas moviles con menores requisitos; forma de ofrecer servicios financieros
de manera exclusiva de las fintechs.
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Tabla 1: Factores que definen las barreras de entrada en el
mercado argentino de préstamos

Factores Variables

Bancos

Fintechs

EFNB

Inversiones en
activos fijos

Elevadas inversiones en
activos fijos: inmuebles
y equipamiento.

Menores inversiones en
activos fijos y desarro-
llo.

Elevadas inversiones en
activos fijos: inmuebles y
equipamiento.

Costos Fijos y
gastos en per-
sonal

Bajas proporciones de
costos fijos. Elevadas
proporciones en gastos
de personal.

Elevadas proporciones
de costos fijos y gasto
de personal.

Elevadas proporciones de
costos fijos y gasto de
personal.

Oferta crediti-

Diversa. Oferta crediti-

Oferta crediticia para
segmentos poco diver-

Oferta crediticia para
segmentos poco diversifi-

Economias de es- ciay de pro- cia a muchos segmen- . L L
. i sificados y Unicos. Mon-  cados y Unicos. Montos
cala ductos finan- tos para diferentes des- . L. . L.
. . tos bajos en términos bajos en términos abso-
cieros tinos.
absolutos. lutos.
Mayor cantidad de cré-  Menor cantidad de cré-  Menor cantidad de crédi-
ditos otorgados en rela-  ditos otorgados en rela-  tos otorgados en relacion
cién a los recursos utili-  cidn a los recursos utili- a los recursos utilizados
Productividad zados y activos. zados que los bancos y que los bancos.
Mayor productividad de EFNB.
los recursos humanos y
activos inmovilizados.
Mayor identificacion de  Menor identificacion de Mayor identificacion de
las marcas. Mayor con- las marcas a excepcion algunas marcas. Mayor
solidacién en los merca- de las empresas que consolidacion en los mer-
Diferenciacion dos. Mayor lealtad de mas abarcan el mer- cados que las fintechs.
del producto los clientes. Alta canti-  cado. Menor consolida- Mayor lealtad de los

dad de sucursales ban-
carias.

cién en los mercados.
Menor lealtad de los
clientes.

clientes en las marcas
mas consolidadas.

Requisitos de ca-
pital

Mayores montos dispo-
nibles para inversiones
fisicas, capital tecnolo-
gico, atraccion de recur-
sos humanos y fondos
para el otorgamiento
de créditos.

Menores montos dispo-
nibles que los bancos y
las EFNB para inversio-
nes en capital tecnolo-
gico de alto desarrollo,
atraccidn de recursos
humanos y fondos para
el otorgamiento de cré-
ditos.

Menores montos dispo-
nibles que los bancos y
mayores que las fintechs
para inversiones en capi-
tal tecnoldgico de alto
desarrollo, atraccién de
recursos humanos y fon-
dos para el otorgamiento
de créditos.

Costos cambian-
tes

Elevados costos de ca-
pacitacion al personal,
elevados tiempos y cos-
tos en la prueba de ser-
vicios tecnoldgicos, ele-
vados costos de redi-
sefio de productos.

Menores costos de ca-
pacitacion al personal,
menores tiempos y cos-
tos en la prueba de ser-
vicios tecnoldgicos y re-
disefo de productos.

Elevados costos de capa-
citacion al personal, ele-
vados tiempos y costos
en la prueba de servicios
tecnoldgicos, elevados
costos de redisefio de
productos.

Acceso a los ca-
nales de distribu-
cion

Numero elevado de su-
cursales, cajeros auto-
maticos y oferta donde
se concentra la mayor
cantidad de demanda
crediticia con consolida-
cién en el mercado.

Intento de ingresar a
los mismos canales de
distribucién que los
bancos y EFNB sin estar
consolidados en el mer-
cado.

Numero elevado de su-
cursales y oferta donde
se concentra la mayor
cantidad de demanda
crediticia de consumo y
pequeiios créditos con
consolidacion en el mer-
cado de algunas firmas.
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Tabla 1: Factores que definen las barreras de entrada en el
mercado argentino de préstamos (continuacion)

Factores Variables Bancos Fintechs EFNB
Tecnologia de produc- Tecnologias en pocos Tecnologia de productos
tos patentados, ubica- casos patentadas, al- patentados, ubicacion fa-

. cion favorable de las su- cance territorial a tra- vorable de las sucursales
Desventaja en j i .
. cursales y canales, vés de la virtualidad y y canales, curva de
Costos indepen- . - o
. curva de aprendizajey  curva de aprendizaje en aprendizaje estable.

dientes ) _ .
financiamiento publico desarrollo.

en el caso de los bancos
publicos.

Politicas guber-

Solo se encuentran habi-
Solo se encuentran ha- litadas legalmente a rea-
bilitadas legalmente a lizar préstamos con auto-

Sistema legal que per-
mite recibir depdsitos a
entidades bancarias y

namentales . i . realizar préstamos con rizacion del BCRA. En mu-
realizar préstamos bajo L, . .
L, autorizacion del BCRA. chos casos comienzan sin
autorizacion del BCRA.
esto.
Tabla 2: Factores que definen la intensidad de la rivalidad en
el mercado argentino de préstamos
Factores Caracteristicas

Competidores nu-
merosos o de igual
fuerza

-Competencia amplia.

-Numero considerable en cada tipo de entidad financiera.

-Bancos y EFNB son similares en fuerza dentro de su grupo, pero los bancos coordinan la indus-
tria.

- Las fintechs mas grandes determinan la oferta de ese grupo y la definen.

Lento crecimiento
de la industria

-En el mercado de las fintechs de préstamos, las empresas que desean expandirse tienen como
objetivo alcanzar mayor participacion. En muchos casos pueden no obtener resultados positivos.
-En los bancos y EFNB la industria es mas madura.

Altos costos fijos

-Algunas entidades, de los tres grupos, pueden tener dentro de sus componentes, bienes o servi-
cios de poco valor agregado y elevados costos fijos. También lo pueden elevar el personal contra-
tado que es mayor en las entidades tradicionales.

- Los bancos pueden sentir la presion de no incrementar las tasas de interés por normativa.

Ausencia de dife-
renciacion

-En los bancos, a diferencia de los otros dos grupos, las preferencias de los clientes se basan,
ademas de los precios (CFT) y volumenes de los créditos, en otros servicios que pueden ofrecer
(cuentas, tarjetas, dispositivos electrénicos para ventas, etc.). Esto, puede conllevar a una mayor
lealtad.

Competidores di-
versos

-Existen muchos competidores con estrategias diferentes, sobre todo aquellas compafiias mas
grandes y que tienen casas matrices internacionales como en algunos bancos.

-Las empresas mas pequefias que deben aceptar las “reglas de juego” y conformarse con menores
rentabilidades.

-La diferencia suele ser mas marcada en las EFNB vy fintechs, donde la brecha entre empresas
segun el tamafio es mas significativa en términos de inversion total.

Importantes intere-
ses estratégicos

-El rapido crecimiento e intento de ganar cuota de mercado puede implicar sacrificar rentabilidad
al comienzo.

-Integracion horizontal, como una fusion entre empresas. Por ejemplo, un banco o EFNB tradicio-
nal que se fusiona con una empresa fintech para ganar cuota de mercado en los préstamos per-
sonales.

Barreras de salida

-Elevada en las entidades financieras tradicionales como bancos y EFNB. Costos de estructura,
inversiones en activos fijos, personal contratado y restricciones contractuales y normativa legal.
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Tabla 3: Factores que definen el poder de negociacion de los
compradores en el mercado argentino de préstamos

Factores

Caracteristicas

Productos estandares o indiferenciados

-Productos homogéneos y volimenes relativamente fijos en el caso
de los créditos.

-La diferenciacion entre estos estda marcada en la forma de ofrecer
el servicio u otros productos financieros que se incorporan en el
producto principal de manera accesoria.

Los productos que compra un grupo repre-
sentan una parte considerable de los costos

-Pueden influir en los precios ofrecidos (tasas de interés).
-Son los compradores los que “invierten” los recursos necesarios.

El producto de la industria no es decisivo
para la calidad de los productos del grupo
ni para sus servicios

-Los créditos de menor cuantia no influyen en la produccién de bie-
nes y servicios de los tomadores de créditos. P.ej. préstamos perso-
nales.

- En el caso de los préstamos para financiar grandes inversiones que
suelen ofrecer los bancos si pueden ser determinantes, aunque los
porcentajes prestados con este fin en Argentina no financian la to-
talidad de las inversiones previstas.

El grupo tiene toda la informacion

-Los prestatarios, generalmente, tienen mayor cantidad de infor-
macion.

-Los mercados financieros se caracterizan por la homogeneidad.
Esto se ve facilitado por la tecnologia.

Tabla 4: Factores que definen el poder de negociacién de los
proveedores en el mercado argentino de préstamos

Factores

Caracteristicas

Dominio de pocas compaiiias y concentra-
cion de la industria

-Los proveedores de las entidades financieras, como por ejemplo
los proveedores de plataformas y tecnologias pueden influir en la
calidad y las condiciones de transaccién.

Importancia del bien o servicio para el ne-
gocio del comprador

-Elevada importancia de las tecnologias provistas, softwares y hard-
wares en la oferta de productos financieros para los tres grupos.

Los productos del grupo de proveedores es-
tdn diferenciados o han acumulado costos
cambiantes

-Es diferenciado y especializado, esto determina la oferta de las fin-
techs en su totalidad y aquellas entidades financieras tradicionales
que ofrecen servicios a través de plataformas para no perder cuota
de mercado o clientes.

El grupo de proveedores constituye una
amenaza seria contra la integracion verti-
cal

-Los proveedores de plataformas y tecnologias, mas que constituir
otra industria, pueden realizar inversiones en la misma, transfor-
mandose en competencia. P.ej. Creacion de nuevas fintechs.

En la siguiente seccion caracterizamos las estrategias competitivas de las fintechs de prés-

tamos.

482
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3. Estrategias competitivas de las fintechs
ante entidades financieras tradicionales

En nuestro trabajo planteamos como hipétesis general “Las fintechs basan su estrategia
competitiva frente a la banca tradicional en mayor accesibilidad para los prestatarios y mayor
agilidad en la tramitacion de los préstamos y, en un menor costo financiero total frente las
entidades financieras no bancarias”, lo que comprobamos a través de distintas hipotesis especi-
ficas, mostrando alli los resultados empiricos obtenidos a partir de una muestra determinada.
En este apartado, mostramos de manera resumida las estrategias competitivas de las fintechs de
préstamos a partir de las diferentes teorias citadas y aquellas que son llevadas a cabo en el
mercado de créditos argentino ante otros dos grupos de entidades financieras y reguladas por la
autoridad monetaria, los bancos comerciales y las entidades financieras no bancarias (EFNB).

En latabla 5 se muestran de manera comparativa estas estrategias, sus ventajas y desventajas

y riesgos.

Tabla 5: Estrategias competitivas de las fintechs de préstamos
ante los bancos y EFNB en el mercado argentino de créditos

Competencia Tipo Caracteristicas Estrategia sacrificada

Costos. Elevada inver-
sidn en el desarrollo de
plataformas moviles, in-
sercion en el mercado,
promocion, capacitacion

1-Diferenciacion: Mayor accesi-
bilidad para los prestatarios y
mayor agilidad en la tramita-
cion de los préstamos que los
bancos.
2-Enfoque: en personas y pe-
queias empresas, similar a las
EFNB.

Ante los bancos

Diferenciacion y enfoque
Ante las EFNB

al personal, licencias de
softwares y costos de
fondeo.

Competencia Ventajas Desventajas Riesgos

-Desaparicion de la diferen-
ciacién a través del tiempo
cuando la competencia
ofrece similares productos
(mercados competitivos).

-Los clientes pueden optar
por otros competidores den-
tro de la misma industria y
de manera simultanea (tener
créditos en otras fintechs u

-Permite prescindir de cos-
tos bajos y disminuir la sen-
sibilidad al precio.
-Ingenieria de productos, sé-
lidas capacidades de marke-

Ante los bancos

Ante las EFNB

ting, estilos creativos, capa-
cidad de investigacion en el
servicio ofrecido.

-Ventaja competitiva por el
uso de la tecnologia.
-Adaptacion a las necesida-
des de los clientes.

-Mejor calidad del servicio
financiero a segmentos (ni-
cho) en particular, a diferen-
cia de los bancos que tienen
un mercado mas extenso.

otras entidades de al mismo
tiempo).

-Falta de reputacién corpo-
rativa y tradicion en la indus-
tria.

-Eliminacién de la estrategia
de costos.

-Falta de fidelidad.

-El diferencial entre competi-
dores de costos bajos y altos
es creciente.

-Cuando el precio (tasa de
interés/ CFT) es demasiado
elevado, los clientes pueden
sacrificar los otros atributos
(accesibilidad y tiempo).
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4. Analisis sobre resultados empiricos obtenidos

En nuestro trabajo hemos analizado las caracteristicas de las fintechs de préstamos, entida-
des financieras no bancarias (EFNB) y bancos comerciales en el mercado de créditos al que
podrian acceder las micro y pequefias empresas argentinas. A partir de una muestra determi-
nada, hemos encontrado que las fintechs y las EFNB muestran gran accesibilidad en sus opera-
torias crediticias (pocos requisitos) y son rapidas respecto a sus tiempos de gestion, contrario a
los bancos que, en general, requieren mayor cantidad de requisitos y presentan mas demoras
para el otorgamiento de un crédito, a pesar de que pueden existir excepciones en aquellas ope-
ratorias de menores montos destinadas a personas y que son de libre utilizacion. Contrario a
esto, hallamos que las fintechs y las EFBN cobran por sus préstamos mayores costos financieros
que los bancos.

A partir de esto, hemos calculado la correlacion entre las diferentes variables, en la que
determinamos que es negativa entre el costo financiero total (CFT) y la accesibilidad (menor
cantidad de requisitos, mayores costos financieros), el CFT y la demora (los créditos mas rapi-
dos tienen mayor costo financiero) y es positiva la correlacion entre la accesibilidad y la demora
(los créditos con menor cantidad de requisitos son mas rapidos en su otorgamiento). Las causas
que las determinan son diversas, como principales factores definimos para el CFT las fuentes
de financiamiento utilizadas por estas entidades, la morosidad e incobrabilidad de la cartera
crediticia destinada a micro y pequefias empresas y personas, su estructura de costos, las prefe-
rencias de estos grupos al momento de buscar financiamiento de terceros y factores del contexto
como la inflacion, las tasas de referencia de la autoridad monetaria (BCRA) y su normativa en
cuanto a tasas de interés maximas a ser cobradas.

Para la variable accesibilidad (requisitos solicitados para obtener un crédito), definimos la
normativa del BCRA que dispone la obligatoriedad de solicitar y llevar un legajo de la docu-
mentacion legal, econémica y financiera que permita observar la solvencia de sus clientes y
disminuir la exposicion al riesgo. Este ultimo factor también incide en la demora con la que es
tramitado un crédito ante una entidad financiera. Ademas, para esta variable, el grado con que
utilizan medios digitales para la concesion de un crédito y los procedimientos administrativos
realizados para su aprobacion.

La normativa del Banco Central de la Republica Argentina es uno de los factores que méas
influye en las tres variables. Si bien existen restricciones a las tasas de interés maximas que
pueden cobrar a los bancos, también incide en la accesibilidad y en la demora, pero, ademas,
en los montos o volumenes que prestan. Ante esto, los bancos tienen la posibilidad de prestar
montos menores a personas sin la necesidad de exigir tantos requisitos y que los clientes se
vinculen directamente. Entonces aqui es cuando las entidades bancarias entran a competir di-
rectamente con los otros dos grupos ofreciendo algunas operatorias crediticias de manera mas
agil, aunque con mayores intereses (CFT).

También se investigd sobre las preferencias de las mypes a las fuentes de financiamiento y
aquellas que fueron encuestadas, en mas de un 60 % manifestaron que planificaban realizar
inversiones en activos fijos en el corto plazo. Este tipo de inversiones suelen requerir volimenes
significativos de dinero para ser llevadas adelante, ademas, mas del 40 % indico que no habian
tenido una rentabilidad positiva en el Gltimo periodo. Entonces, se plantea una disyuntiva para
las micro y pequefias empresas, buscar fuentes de facil acceso y rapidas, aunque deban soportar
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un mayor costo financiero o reunir todos los requisitos solicitados y pasar por todos los procesos
de evaluacion y seleccién en una entidad bancaria para obtener un monto mayor que les permita
cubrir la mayor proporcion posible de esas inversiones y, como consecuencia poder acceder a
mejores tasas de interés.

Dentro de las fintechs de préstamos analizadas, en el afio 2025, encontramos entidades,
donde se observé que los créditos eran de muy facil acceso y de rapida gestion, en contraposi-
cion su CFT era de hasta 2011 % anual. Algo similar ocurrié con las EFNB analizadas, donde
se encontraron entidades con caracteristicas de accesibilidad y demora similar a las fintechs
mencionadas anteriormente, pero con un CFT de hasta 2671 % anual.

En el caso de los bancos relevados, encontramos que los créditos ofrecidos a través de sus
lineas pymes eran muy disimiles en monto respeto a los préstamos personales disponibles. Por
ejemplo, en uno de los bancos comerciales, para un préstamo personal a través de sus platafor-
mas electrdnicas (homebanking), se podia acceder a un monto de hasta $1 millén con caracte-
risticas de rapidez y accesibilidad y con un CFT de 211,6 %y, para las lineas “pymes” un monto
de hasta 16 veces mas a un CFT de 62,2 %, pero mas demorados y con mayor cantidad de
requisitos.

Al momento de indagar sobre esta Gltima linea, estos, requerian a los clientes presentarse
personalmente en una sucursal con un agente y proporcionar documentacion contable y finan-
ciera de la empresa solicitante. Algo similar sucedid en otras instituciones bancarias analizadas,
donde el monto ofrecido era més significativo y con un CFT de 58,6 %, pero al igual que el
ejemplo anterior, requeria documentacion sobre distintos aspectos empresariales para una cali-
ficacion previa y vinculacién con la entidad, lo que a su vez requeria mayores tiempos de ges-
tion.

En los ejemplos considerados anteriormente podemos observar el cumplimiento de nuestras
hipétesis, respecto a que las entidades no bancarias, fintechs y EFNB, son mas rapidas y agiles
en términos generales que los bancos, pero con un mayor costo financiero, sin embargo, sus
operatorias crediticias ofrecidas observan montos menores, destinados principalmente a perso-
nas que lo pueden utilizar libremente o para pequefios emprendimientos que pueden requerir
menores montos para sus inversiones. En cambio, los bancos suelen requerir mayores requisi-
tos, con mas tiempos de tramitacién y menores costos financieros. La excepcidn se encuentra
en aquellas operatorias que tienen similares caracteristicas a los otros dos grupos.

Con esto, podemos concluir parcialmente que nuestras hipdtesis sobre las caracteristicas de
Accesibilidad, Demora y CFT y sus correlaciones se cumplen en los tres grupos de entidades,
habiendo también observado este aspecto en diversas instituciones financieras como las ejem-
plificadas en los parrafos anteriores en el afio 2026.

5. Conclusiones

A partir de los comentado en los parrafos anteriores podemos concluir que, en el mercado
de créditos destinados a las micro y pequefias empresas en Argentina en el que participan estos
tres tipos de entidades financieras, bancos comerciales, entidades financieras no bancarias re-
guladas por la autoridad monetaria y las fintechs de préstamos y, en base a una muestra anali-
zada, las fintechs compiten con los otros grupos con dos estrategias diferentes: con los bancos
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comerciales con mayor accesibilidad y menor tiempo de tramitacion de las operaciones de cré-
dito, pero con mayor CFT y, con las EFNB con un menor costo financiero en promedio.

La primera, posibilitada por algunas causas como las explicadas en los apartados anteriores,
uso extendido de la virtualidad, menores procedimientos administrativos y normativa de la au-
toridad monetaria y la segunda debido a las diferencias en sus costos de financiamiento de
fuentes de terceros, en su estructura de financiamiento y en la incidencia de los costos fijos de
su estructura.

Las fintechs, a partir de la principal herramienta tecnoldgica que utilizaron desde sus orige-
nes en la prestacion de servicios financieros integrales, las plataformas electronicas, y que al
comienzo fue percibido como algo Unico por sus usuarios y clientes, es lo que las diferencio.
En materia de créditos, con la particularidad de ser otorgados de manera mas rapida y sin la
necesidad de acudir a un lugar fisico y con menor cantidad de requisitos. Es decir que, ante las
entidades financieras tradicionales, bancos y EFNB, las fintechs de préstamos, en un principio,
han adoptado una estrategia competitiva de diferenciacion. En muchos casos, han debido pres-
cindir de la estrategia de costos, dada la elevada inversion en el desarrollo de plataformas mo-
viles, su insercidon y su promocion.

Al principio, cuando un servicio resulta novedoso para los usuarios, es una estrategia Util
para obtener rendimientos superiores a la industria, sin embargo, las entidades financieras tra-
dicionales, especialmente los bancos, han ido incursionando en la oferta de productos similares
a través de plataformas moviles destinados a uno o dos segmentos particulares, créditos de
menor cuantia, sin requisitos demasiados elevados y “rapidos”, ya sea desarrollando sus propios
productos y plataformas electrénicas y maéviles o asocidndose con una fintech que ya hubiese
hecho el esfuerzo de insertarse en el mercado.

Esta estrategia, especialmente para las fintechs, no muchas veces es defendible contra la
rivalidad si los consumidores no son leales a la marca, cuestion que han logrado los bancos a
través del tiempo con servicios financieros tradicionales. La diferenciacion permite prescindir
de costos bajos y disminuir la sensibilidad al precio, pero esa diferenciacion puede diluirse con
el tiempo cuando los competidores ofrecen lo mismo. Las barreras de entrada se levantan rapi-
damente en esta industria y no se generan elevadas utilidades si no se logra lealtad de los clien-
tes. El poder de los proveedores de servicios tecnologicos es elevado, dado que es el principal
(y unico) canal de distribucion de los productos ofrecidos por las fintechs.

El poder de los compradores también es elevado, ya que los usuarios tienen otras opciones
dentro del mismo sector (fintechs de préstamos) o pueden optar por otra entidad financiera tra-
dicional que ofrezca accesibilidad y baja demora en el otorgamiento de créditos. Aqui, se puede
producir el efecto de multihoming, los consumidores pueden participar de varias plataformas
de manera simultdnea u obtener préstamos en varias entidades financieras fintechs o tradicio-
nales que ofrezcan créditos a través de este medio.

La diferenciacion, puede resultar incompatible con los costos, como es este caso, en el que
se requieren actividades de desarrollo, investigacion, promocion, capacitacion al personal, li-
cencias de softwares, etc. Los clientes pueden reconocer la exclusividad de lo ofrecido, pero no
todos estaran dispuestos a pagar un mayor precio (tasa de interés).

Las fintechs cumplen con los siguientes requisitos para que se dé la diferenciacion: ingenie-
ria de productos, solidas capacidades de marketing, estilo creativo, capacidad de investigacion
en el servicio ofrecido. Pero, salvo excepciones, en la actualidad no logran cumplir en el mer-
cado de préstamos en Argentina con los requisitos de reputacion corporativa, larga tradicién en
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la industria y cooperacion de otros canales. No es el caso de los bancos y las financieras no
bancarias con varias décadas en la industria que si lo lograron.

Respecto a las capacidades de marketing, aqui cabe mencionar que las fintechs logran in-
sertarse a través de las siguientes acciones: publicidad en buscadores de internet, redes sociales,
posicionamiento web, marketing de creacion de contenidos que permiten a los usuarios entender
facilmente como funciona la plataforma, envio masivo de correos electrénicos a partir de bases
de datos de contactos adquiridas a otras empresas de datos, automatizaciones (chatbots con
inteligencia artificial, encuestas de satisfaccion, etc.), respuestas automaticas a través de correos
electrénicos, videos cortos, programas de afiliados (oferta de incentivos a aquellos que reco-
mienden los servicios fintechs a otros), publicidad de influencers en redes sociales.

Los riesgos que presenta esta estrategia es que el diferencial entre competidores de costos
bajos y altos crece, tanto que la diferenciacion ya no puede mantener la fidelidad a la marca.
En esos casos, el publico esta dispuesto a sacrificar algunas caracteristicas que presentan sus
productos. Es el caso de las fintechs, en las que puede existir una gran diferencia entre los
competidores del grupo y por ello cobrar altas tasas de interés por sus préstamos. En esos casos
(cuando la tasa de interés es demasiado elevada), los clientes pueden sacrificar los atributos de
accesibilidad y baja demora en la tramitacion.

Otro riesgo es que la imitacién aminora la diferenciacion percibida, fendmeno que suele
presentarse cuando los mercados maduran y se vuelven mas competitivos. Esto se observé cla-
ramente cuando las entidades tradicionales comenzaron a ofrecer sus servicios a través de pla-
taformas moviles. Cuando es mayor la oferta, los clientes se vuelven mas refinados y exigentes
en los servicios, entonces la diferenciacion tiende a desaparecer y si aparece un competidor con
costos mas bajos podra obtener una rentabilidad superior al resto de los competidores.

Las fintechs de préstamos argentinas, en parte, también han adoptado la estrategia de enfo-
gue o concentracién, centrandose en segmentos especificos como personas fisicas que buscan
créditos para consumo o para el financiamiento de pequefias empresas, con una o dos lineas
como maximo, a diferencia de los bancos que tienen una gama de servicios mucho mas amplia
y en mercados geograficos. Esta se caracteriza por buscar dar un servicio excelente a un mer-
cado particular basada en la suposicidn que las fintechs podran prestar una mejor atencién a su
segmento que las empresas que compiten en mercados mas extensos como los bancos que bus-
can satisfacer las necesidades de su mercado, aunque sea a un precio mayor. Intentar seguir una
estrategia de enfoque no les ha garantizado a estas empresas un rendimiento superior a la in-
dustria.

Este tipo de estrategia puede servir en aquellas industrias donde la competencia es mas dé-
bil, pero aqui no es el caso, tanto los bancos como las EFNB representan una competencia mas
poderosa. El riesgo de esta estrategia es, también, terminar eliminando la estrategia de costos,
algo que les ha sucedido a muchas empresas del grupo. Otras veces se reduce la diferencia en
los productos o servicios deseados entre el mercado estratégico y el mercado general. Aqui, los
competidores, han encontrado submercados dentro del mercado objetivo y desplazaron a mu-
chas fintechs de préstamos orientadas al enfoque.

La tecnologia afecta la estrategia que pueda llevar adelante la empresa, ya que esta contenida
en cada actividad de la cadena de valor, con efectos sobre los costos y en la diferenciacion.
Aunque la tecnologia empleada en una actividad de valor es con frecuencia en si una guia
cuando refleja una eleccion de politicas tomada independientemente de otras guias. Las finte-
chs, por haber descubierto una mejor tecnologia para el desarrollo de sus actividades en si,
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tuvieron una ventaja competitiva. En el caso de las plataformas mdviles para la oferta de servi-
cios financieros hizo posible aumentar las economias de escala, crear interrelaciones donde
antes no existian, reducir tiempos de gestion e influir en cualquier otra empresa de costo o
exclusividad. En esta forma de ofrecer servicios financieros, se debe tener en cuenta que la
tecnologia es interdependiente de los compradores, ya que un cambio tecnoldgico puede afectar
toda la ventaja competitiva. Si en algin momento cambian las plataformas mdviles por otra
forma de tecnologia, se veria afectada toda la estrategia de las fintechs. Ese cambio tecnoldgico
puede también afectar a cada una de las fuerzas competitivas antes mencionadas y mejorar o
erosionar lo atractivo del sector industrial. De modo contrario, el cambio tecnolégico que me-
jora la ventaja competitiva de una empresa puede empeorar la estructura cuando se imita.

Las fintechs han sido las primeras en introducir cambios tecnologicos que apoyen su estra-
tegia genérica de prestar servicios financieros a través de plataformas moviles de manera ex-
clusiva. Es por ello que la estrategia en general ante los bancos y EFNB ha sido la de diferen-
ciacion, buscando adaptarse a las necesidades de los compradores, siendo pioneras en la indus-
tria y creando un valor agregado.

Ser uno de los primeros promotores les ha reportado las siguientes ventajas:

e Lograr un puesto atractivo dentro del mercado de préstamos a personas y pequefios
emprendedores, obligando a los competidores a desarrollar canales de venta a través
de estos medios.

e Seleccionar los canales de salida y venta.

e Tener una curva de aprendizaje propietaria, ganando una ventaja en la diferencia-
cion, afectada positivamente por la promocién anticipada. La desventaja de este as-
pecto ha sido el no mantenimiento de esta posicion, los competidores han aprendido
e imitado el servicio rapidamente, logrando importantes economias de escala.

e Acceder arecursos y servicios exclusivos. Acceder prioritariamente a los desarrollos
tecnoldgicos le ha permitido a las fintechs mantener una posicion que se ha ido di-
luyendo a través del tiempo.

o Definir estandares. Esto obligd a los demas competidores a hacer lo mismo.

e Obtener ganancias anticipadas. A muchas fintechs, con grandes inversiones en in-
vestigacion, desarrollo e innovacion (I1+D+1) les ha permitido obtener ganancias im-
portantes, al menos en su comienzo.

Las desventajas de ser pioneros en esta forma de prestar servicios han sido las siguientes:

o Obtener autorizaciones regulatorias. A diferencia de los bancos y las EFNB, al co-
mienzo, no contaban con ningun tipo de autorizacion por parte del BCRA para rea-
lizar intermediacion entre la oferta y demanda de recursos financieros, las trasfor-
maba en un competidor irregular legalmente. Con el tiempo, se han ido estable-
ciendo algunas regulaciones basicas.

e Educar a los compradores. Invertir en educacion financiera y tecnoldgica para todos
los usuarios que utilizaran por primera vez este tipo de plataformas electronicas.

e Altos costos en desarrollos tecnolédgicos, captacion de recursos humanos y capacita-
cién, asi como en acciones de promocion.

e Aprendizaje de la competencia.



46 Jornadas de Administracion Financiera 489

e Difusion de la tecnologia.
e Retornos disminuidos para la innovacion tecnoldgica en las actividades de valor.

Entonces, podemos concluir que, las fintechs sin duda han llevado una estrategia de dife-
renciacion ante los bancos comerciales y las EFNB marcada por el desarrollo tecnoldgico. Ante
los bancos una mayor accesibilidad y menor demora en la gestion, enfocadas en uno o dos
segmentos en particular: personas humanas que buscan un credito para consumo personal o
micro y pequefias empresas (MyPes) que buscan créditos para financiar inversiones mas peque-
fias (bienes de capital o capital de trabajo) y que son solicitados a través de personas fisicas en
su mayoria.

La mayor accesibilidad es una variable que incrementa el riesgo crediticio, variable que
incide en el precio (tasa de interés), ademas de no existir limites de la autoridad monetaria
(BCRA) para cobrar intereses, como puede ser el caso de los bancos. Ante las EFNB con me-
nores costos de operacion, ya que no cuentan con estructuras fisicas (edificios con atencion al
publico) y menor cantidad de empleados.

Pero, las fintechs comparten algunas similitudes con estas, entre ellas, el fondeo, que en
general es similar, especialmente los provenientes de terceros en forma de deuda. Las EFNB y
fintechs no pueden recibir depdsitos del publico en general (clientes), ventaja que si tienen los
bancos, ya que esta fuente es de menor costo que otras de terceros. Los bancos pagan por los
depdsitos una tasa de interés (pasiva) muy inferior a la que cobran (activa) por sus préstamos y
es regulada por la autoridad monetaria.

Entonces, las fintechs tienen similares fuentes de financiamiento y similares costos de fon-
deos que las EFNB (salvo que los prestamistas las perciban como mas riesgosas y exijan una
mayor tasa de interes). Las fintechs tienen un similar grado de accesibilidad y demora en sus
créditos que las EFNB, caracteristica que las distingui6 histéricamente en el mercado de prés-
tamos en Argentina. Sin embargo, a las fintechs, el buscar tener una ventaja en costos de es-
tructura no les implico necesariamente tener menores costos totales, especialmente dado por los
costos de desarrollo tecnologico, licencias de softwares, costos de promocion, costos de capta-
cion y entrenamiento de recursos humanos, etc.

Muchas de estas cuestiones llevan a que las fintechs de préstamos en el mercado de créditos
argentino cobren, en general, elevadas tasas de interés (CFT) como las EFNB y no logren tener
una ventaja competitiva efectiva ante estas.
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