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Identificacion del competidor...

Resumen: El objetivo de este trabajo es contribuir a la identificacion del competidor y el andlisis de la rivalidad en
el sector bancario espafiol. Para ello se utilizan dos dimensiones clave, el contacto multimercado y la similitud en
recursos, conceptos que estan recibiendo creciente atencion en la literatura sobre estrategia empresarial. Los datos
disponibles y el método utilizado nos permiten analizar de forma detallada las relaciones entre cada par de empre-
sas, identificar a los rivales mas importantes de cada entidad y ofrecer indicaciones en torno a como asignar la
atencion y los recursos de la empresa a los diferentes rivales en funcién de su importancia relativa..

Palabras clave: Identificacién de los competidores / Andlisis de la rivalidad / Contacto multimercado / Similitud en
recursos / Sector bancario.

Competitor Identification and Rivalry in the Spanish Banking Sector

Abstract: The objective of this paper is to contribute to the identification of competitors and the analysis of rivalry in
the Spanish banking sector. To this aim, we use two key dimensions, multimarket contact and resource similarity,
that are receiving increasing attention in the strategic management literature. The available data and the methodo-
logy used allow us to detail the relationships between every pair of firms, to identify those rivals most important for
each entity and to offer advice on how to assign firm attention and resources to rivals depending on their relative
importance.

Key Words: Competitor identification / Rivalry analysis / Multimarket contact / Resource similarity / Banking sector.

INTRODUCCION

La identificacion de los rivales con los que
compite una determinada empresa ha sido objeto
de estudio recurrente, tanto desde el punto de
vista académico como empresarial. La practica
mas frecuente desde la economia ha consistido
en calificar como competidores a todas las em-
presas participantes en una industria, definida és-
ta a partir de aspectos como el grado de sustitui-
bilidad de los productos o servicios o la tecnolo-
gia utilizada en su produccion. La gestion de
empresas ha optado por aproximaciones basadas
en los productos y mercados en los que opera la
empresa (Ansoff, 1965) o criterios similares,
como el esquema tridimensional de Abell
(1980). En muchas ocasiones, esta identificacion
ha constituido el paso previo para determinar
cudl es el grado de rivalidad dentro de la indus-
tria. En cuanto al analisis de éste, la mayor parte
de los trabajos han utilizado indices agregados
(Herfindahl, cuota de mercado de las mayores
empresas, etc.) en los que la rivalidad se consi-
dera idéntica para todas las entidades.

Estas aproximaciones pueden entenderse, si-
quiera parcialmente, desde la Optica de la eco-
nomia industrial, donde el énfasis ha recaido
normalmente en la identificacion de las caracte-

risticas estructurales de las industrias como prin-
cipal determinante de los resultados empresaria-
les. Si bien en los dltimos afios se ha intentado
reconocer el papel de la empresa para influir so-
bre las condiciones del entorno, el grado de deta-
Ile con el que se analiza la relacion entre una
empresa y sus competidores es todavia reducido.

Resulta tal vez mas sorprendente que la di-
reccién estratégica no haya estudiado hasta fe-
chas recientes las caracteristicas y peculiaridades
de la rivalidad entre empresas. Es cierto que tan-
to la literatura sobre eficiencia como la teoria de
los recursos toman como unidad de anélisis a la
empresa y consideran que la obtencion de venta-
jas competitivas sostenibles se basa en su capa-
cidad para desarrollar recursos valiosos, escasos
y dificiles de imitar o reemplazar por los compe-
tidores (Barney, 1991). No obstante, los analisis
tienden a omitir la importancia de la dimension
externa y la idea de que es en el mercado donde
indirectamente se genera el valor de los recursos
(Priemy Butler, 2001).

Uno de los principales logros de estos Gltimos
afios es, precisamente, el progreso realizado en
el estudio de la rivalidad competitiva y la identi-
ficacion del competidor. En el primer caso, los
estudios proponen evitar la utilizacion de medi-
das indirectas del nivel de competencia, como
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los resultados o la estructura de la industria. En
su lugar, optan por centrar la atencion sobre la
observacion directa de las acciones y reacciones
desarrolladas por las empresas (Smith et al.,
1992; Porter, 1980). En el segundo, se reconoce
el carécter especifico de la rivalidad y, por tanto,
la importancia de realizar andlisis detallados de
la situacion competitiva de cada empresa (Chen,
1996; Bergen y Peteraf, 2002). Es, precisamente,
este segundo aspecto (la identificacion del com-
petidor) el que atrae nuestra atencién en este tra-
bajo, introduciendo un grado de detalle infre-
cuente en los estudios elaborados hasta la fecha.
Para ello nos centramos en una industria, el sec-
tor bancario espafiol, que resulta especialmente
adecuada desde el punto de vista de nuestros ob-
jetivos debido a la riqueza de la informacion
disponible. Ademés, aunque son numerosos los
trabajos que han analizado el sector en los Ulti-
mos afios, la mayoria Gnicamente realiza analisis
agregados. Habitualmente, los autores se limitan
a considerar la poblacion total de entidades y
ofrecer algin indicador que resuma la estructura
de la industria. A partir de estos indicadores, tra-
tan de realizar inferencias sobre el nivel de com-
petencia (Carbo et al., 2003; Coello, 1994; Lo-
zano y Morales, 2001).

Aunque es indudable que estos estudios han
permitido un mejor conocimiento del sector, su
utilidad como elemento informador de las deci-
siones directivas es limitado. En primer lugar, no
permiten reconocer las diferentes orientaciones
de las empresas en términos de los productos o
servicios que comercializan ni de las zonas geo-
gréficas en las que estan presentes. En segundo,
tampoco se consideran las diferencias en sus re-
cursos y capacidades, que serdn determinantes
fundamentales de la orientacion estratégica de
éstas y, por tanto, de la intensidad de la rivali-
dad®. Por dltimo, muchos estudios asumen que
ésta es homogénea dentro de la industria y no
tienen en cuenta que el nivel de competencia es
especifico de cada una de las empresas.

Nuestro principal propdsito es, por tanto,
identificar con precision el contexto competitivo
en el que actdan las entidades de depaosito con el
fin de realizar inferencias sobre la tension com-
petitiva que existe dentro del sector. Para ello, el
estudio pretende seguir la linea sugerida por
Chen en 1996 a partir de la utilizacion de dos
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conceptos de gran importancia en el analisis de
la competencia: el contacto multimercado y la
similitud en recursos. La aportacion de Chen
(1996) permite predecir la intensidad de la riva-
lidad a partir del analisis de la posicion relativa
entre cada par de empresas. De este modo, sera
posible dibujar el mapa competitivo de cada en-
tidad, proporcionando una vision clara de las re-
laciones entre los participes en la industria.

La estructura del estudio es la siguiente. En
primer lugar, se presenta el marco teérico en el
gue se centra el analisis. A continuacién se ofre-
ce una explicacion detallada de la metodologia
utilizada en el trabajo y se justifica la eleccién
del sector bancario en Espafia para la realizacion
del analisis empirico. Seguidamente se presentan
los resultados. La seccion final contiene las con-
clusiones e implicaciones para la investigacion y
para la préctica asi como las principales limita-
ciones del estudio.

RIVALIDAD EMPRESARIAL E
IDENTIFICACION DEL COMPETIDOR

Como hemos sefialado, el analisis del compe-
tidor que proponemos parte del planteamiento
desarrollado por Chen (1996). Este autor argu-
menta que el estudio de la rivalidad se puede
abordar a partir de la consideracion de dos di-
mensiones. Por un lado, la idea de contacto mul-
timercado, que ha recibido creciente atencion en
los ultimos afios. Por otro, la similitud de recur-
sos, cuyo origen se remonta al trabajo de Caves
y Porter (1977).

En todo caso, debemos reconocer que la utili-
zacion conjunta de estos dos conceptos no es
completamente nueva en la literatura. Asi, Porter
(1979) hace referencia tanto a las diferencias o
similitudes en las dotaciones de recursos y capa-
cidades entre empresas como a la interdependen-
cia en el mercado, entendida como el grado en
que las empresas compiten por los mismos seg-
mentos.

Posteriormente, Gimeno y Woo (1996) utili-
zan estas dos dimensiones en el analisis de la in-
tensidad de la rivalidad entre 48 compafiias aé-
reas de los Estados Unidos. Aunque los autores
sustituyen el término similitud de recursos por el
de similitud estratégica, sus resultados destacan
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como la omision del contacto multimercado
puede conducir a realizar predicciones erroneas
en torno a las consecuencias de la similitud es-
tratégica sobre la rivalidad (Gimeno y Woo,
1996). De forma similar, Young et al. (2000),
contrastan las hipdtesis de tolerancia mutua y
semejanza de recursos desde una perspectiva di-
némica, haciendo hincapié en la frecuencia y ra-
pidez de respuesta ante las acciones competitivas
de los rivales. Sus resultados muestran que el
contacto multimercado reduce el nimero de ac-
ciones competitivas emprendidas, pero incre-
menta la rapidez con la que se producen éstas
una vez recibido un ataque. Por altimo, Bergen y
Peteraf (2002) extienden el trabajo de Chen
(1996), proponiendo una clasificacion de los
competidores en base a los dos conceptos men-
cionados que pueda ser utilizada para la identifi-
cacion del rival.

Es importante destacar que una de las pecu-
liaridades del analisis del competidor que desa-
rrollamos en los siguientes apartados es la idea
de que éste no puede plantearse desde un punto
de vista agregado (Chen, 1996). Por el contrario,
la rivalidad es entendida como una propiedad
especifica de cada par de empresas que va a
guedar definida a partir de los mercados en los
gue participan, la dotacién de recursos que po-
seen y su posicion en estas dos dimensiones en
relacién a los rivales. Es asi como surge el con-
cepto de asimetria competitiva, que reconoce
gue la percepcidn que una empresa tiene de su
posicién relativa frente a un competidor no tiene
por qué ser la misma que la de este Gltimo frente
aella.

CONTACTO MULTIMERCADO Y TENSION
COMPETITIVA

Como se ha mencionado, la primera de las
dos dimensiones relevantes en la identificacion
del competidor y el andlisis de la rivalidad es el
contacto multimercado. Aunque se trata de una
variable poco utilizada en el estudio de la com-
petencia entre empresas, en los Gltimos afios se
han publicado varios trabajos, tanto tedricos co-
mo empiricos, que analizan este problema®.

La principal hipotesis que se deriva de esta li-
teratura es que cuando dos (0 mas) empresas
compiten de forma simultanea en multiples mer-
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cados, dicha coincidencia puede reducir la inten-
sidad de la rivalidad entre ellas y, en consecuen-
cia, incrementar los resultados (Edwards, 1955).
Los argumentos que justifican el efecto negativo
sobre la intensidad de la competencia son varios,
aunque suelen agruparse en dos bloques. Por un
lado, aquellos que destacan la dimension de las
pérdidas derivadas de un comportamiento agre-
sivo y, por tanto, previenen éste. Por otro, los
que enfatizan el incremento de familiaridad en-
tre competidores multimercado.

En cuanto a los argumentos incluidos dentro
del primer tipo, los trabajos subrayan que la
competencia multimercado incrementa las posi-
bilidades de represalia ante un ataque. Si una
empresa realiza una accion competitiva en un
mercado compartido con otro rival, éste podra
defender su posicion de forma simultanea en to-
dos los mercados en los que compiten conjunta-
mente. De esta forma, las posibles ganancias de
un atagque podrian verse compensadas o incluso
superadas por las pérdidas ocasionadas por una
represalia en multiples mercados (Porter, 1980).
Este efecto se veria acentuado cuando las posi-
ciones de las empresas fueran territorialmente
asimétricas y la represalia pudiera llevarse a ca-
bo en mercados en los que el atacante tuviera
una posicién valiosa (Karnani y Wernerfelt,
1985).

El segundo conjunto de razones esgrime que
el contacto multimercado facilita la tolerancia en
la medida en que mejora el conocimiento que las
empresas tienen de sus competidores. Méas con-
cretamente, la coincidencia en multiples merca-
dos permite a las empresas adquirir informacion
estratégica sobre los rivales, lo que hace posible
la identificacion de sus interdependencias y la
vinculacion entre resultados propios y acciones
del rival (Boeker et al., 1997; Scott, 2001).

La literatura empirica ha utilizado estos ar-
gumentos para poner de relieve las implicaciones
del contacto multimercado sobre distintas varia-
bles. Es el caso de la entrada en nuevos merca-
dos (Baum y Korn, 1996), el crecimiento de la
empresa (Haveman y Nonnemaker, 2000), la in-
fluencia en los precios (Parker y Roller, 1997,
Evans y Kessides 1994) o los resultados (Scott
1982, Gimeno y Woo, 1996). Aunque la eviden-
cia no es totalmente concluyente, los resultados
parecen confirman que existe un efecto negativo
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del contacto multimercado sobre la intensidad de
la rivalidad. Esta relacion se constata incluso en
aquellos casos en los que la coincidencia se pro-
duce de forma aleatoria (Gimeno, 2002).

A pesar de que tanto los trabajos tedricos
como los empiricos analizan la posibilidad de
que la existencia de mercados comunes pueda
reducir sustancialmente la rivalidad, no debe-
mos olvidar que la propia esencia de la compe-
tencia exige dicha coincidencia. Tal y como se-
fiala la literatura econémica (Scherer, 1980), la
competencia surge a partir de la lucha de las em-
presas por posiciones de mercado que desean
ocupar.

Este efecto intensificador del solapamiento de
las posiciones de mercado sobre la rivalidad em-
presarial es, si cabe, mas explicito en los mode-
los de competencia desarrollados desde la ecolo-
gia de las poblaciones (Hannan y Freeman,
1977). La idea principal que subyace en esta lite-
ratura es que los recursos de que dispone el en-
torno y a partir de los cuales las empresas des-
arrollan sus actividades no son ilimitados. De ahi
que la pugna de varias empresas por estos recur-
S0s genere un incremento en la competencia.

Por tanto, la consideracion conjunta de los
dos efectos del contacto multimercado sobre la
rivalidad empresarial deberia tener unas conse-
cuencias indeterminadas. Por una parte, la coin-
cidencia en el mercado deberia suponer un in-
cremento del grado de rivalidad entre las empre-
sas involucradas. Por otra, dicho solapamiento
podria suponer un deterioro del nivel de rivali-
dad, debido al reconocimiento de sus interde-
pendencias y de la magnitud de las pérdidas po-
tenciales derivadas de una competencia intensa.
Aungue la literatura no permite extraer conclu-
siones tajantes, si permite resaltar la importancia
de este concepto en la identificacién del compe-
tidor. Por un lado, el contacto multimercado de-
termina quienes van a ser los competidores que
luchen por los mismos consumidores y, por tan-
to, las empresas con las que existira mayor inter-
dependencia (Porter, 1979). Por otro, el contacto
multimercado, a través de la creacion de dichas
interdependencias y la transmision de informa-
cién, incrementa la visibilidad de los rivales de
una empresa y su reconocimiento como tales. De
ahi, la relevancia de utilizar esta dimension tanto
en la identificacion del competidor como en el
estudio de la rivalidad empresarial.

Identificacion del competidor...

SIMILITUD EN RECURSOS

La similitud entre los recursos que poseen los
diferentes competidores hace referencia al “gra-
do en que un competidor dado posee una dota-
cion estratégica comparable, en términos de tipo
y cantidad” a los de la empresa objeto de estudio
(Chen, 1996, p. 107). Como se ha sefialado, la
importancia de los recursos de una empresa en el
estudio de la rivalidad queda de manifiesto ini-
cialmente en los trabajos de Caves y Porter
(1977) y Porter (1979). Estos autores argumen-
tan que el estudio de las similitudes y diferencias
en las dotaciones de recursos entre las empresas
puede resultar una herramienta util en la com-
prension de la competencia (Peteraf, 1993a).

Esta dimension ha sido objeto de estudio con
posterioridad, tanto desde la literatura sobre gru-
pos estratégicos (Cool y Dierickx, 1993; Mehra,
1996; Peteraf, 1993b; Porac et al., 1995 entre
otros) como desde la teoria de recursos (Barney,
1991; Peteraf, 1993a). Algunas investigaciones
recientes siguen la misma linea al considerar la
importancia de esta dimension en el analisis del
competidor (Bergen y Peteraf, 2002; Young et
al., 2000). El argumento en el que se basan parte
de que los recursos constituyen una variable cla-
ve en la capacidad de la empresa para imitar las
acciones competitivas de sus rivales y propor-
cionar respuestas rapidas ante los ataques recibi-
dos. Aquellas empresas con dotaciones de recur-
sos mas parecidas podran llevar a cabo estrate-
gias similares, reaccionaran de forma similar an-
te los cambios en el entorno y reconoceran tanto
su capacidad para predecir las acciones del rival
como sus interdependencias (Caves y Porter,
1977; Porter, 1979). Por tanto, la similitud en la
cartera de recursos es también una variable clave
en la determinacion de las interdependencias que
tienen lugar entre empresas. En este caso, la po-
sesion de una dotacion de recursos similar no so-
lo concreta el grado en el que una empresa es
consciente de la existencia e importancia de su
rival, sino que también sefiala la capacidad rela-
tiva que dicha empresa posee para enfrentarse a
él (Chen, 1996).

Tal como hemos apuntado, la literatura sobre
grupos estratégicos ha dedicado considerable
atencion al papel que desempefian los recursos
en la configuracién de los grupos. Asi, Cool y
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Schendel (1987) consideran los recursos uno de
los dos pilares basicos en su caracterizacion del
grupo estratégico, que definen como conjunto de
empresas dentro de la industria que compiten a
través de combinaciones similares de alcance y
compromiso de recursos. Este punto de partida
se ha utilizado en diversos trabajos empiricos
posteriores, que incorporan en sus modelos al-
gunas variables que tratan de aproximar los re-
cursos que poseen las empresas (Flavian y Polo,
2001; Mas, Nicolau y Ruiz, 2002; Mehra, 1996;
Prior y Surroca, 2001; Zufiga y Rodriguez,
2003).

Una de las cuestiones que ha suscitado mayor
debate y que estd directamente relacionada con
el objetivo de este trabajo tiene que ver con las
consecuencias del posicionamiento de las em-
presas desde el punto de vista de la rivalidad,
tanto dentro como fuera de los grupos. Los resul-
tados obtenidos, sin embargo, no son del todo
concluyentes. Si bien los trabajos pioneros de-
fienden que la rivalidad entre grupos serd mas
intensa (Caves y Porter, 1977; Peteraf, 1993b;
Porac et al., 1995; Porter, 1976, 1979), en los ul-
timos afios parece cobrar fuerza el argumento
opuesto (Cool y Dierickx, 1993; McGee y Tho-
mas, 1992; Bogner y Thomas, 1993).

Algunos trabajos han tratado de encontrar
explicacion a estas diferencias y han argumenta-
do que la rivalidad es cambiante en el tiempo
(Cool y Dierickx, 1993) o que los resultados ob-
tenidos han estado condicionados por las medi-
das de rivalidad utilizadas (Smith et al., 1997).
Una explicacion alternativa sugiere que una in-
correcta especificacion de los modelos (omision
de variables relevantes correlacionadas con al-
guna variable explicativa) puede sesgar los resul-
tados. Asi, Gimeno y Woo (1996), aunque en un
contexto algo diferente, obtienen que la relacion
entre similitud estratégica y margen es positiva
(menor rivalidad intragrupo) cuando no se inclu-
ye como variable explicativa el grado de contac-
to multimercado entre las empresas. Sin embar-
go, ésta se torna negativa (mayor rivalidad de-
ntro del grupo) si el modelo incluye también di-
cha variable.

En todo caso parece claro que la pertenencia
al grupo condiciona tanto el comportamiento de
las empresas como la interaccion que se produ-
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cen entre ellas. Sin embargo, de la mayoria de
los trabajos considerados se desprende que la
tensién competitiva es inherente al grupo y no a
la empresa. En consecuencia, todas las entidades
pertenecientes a un mismo grupo soportan un
grado de rivalidad similar y reaccionaran de
forma parecida a una determinada accion por
parte de sus rivales.

En cuanto al segundo de los enfoques men-
cionados, la teoria de los recursos asume que las
empresas obtienen ventajas competitivas a partir
de la adecuada gestion de sus de recursos. Estos,
por su propia naturaleza, son escasos y dificiles
de imitar y sustituir (Barney, 1991), lo que hace
gue las empresas traten de hacerse con una dota-
cion suficiente de los mismos. En estas circuns-
tancias, las empresas con una dotacion similar
seguiran estrategias parecidas y competiran por
los mismos clientes (Miller y Shamsie, 1996).
Ello har& que se vean a si mismas como compe-
tidores directos, lo que aumentara la tension
competitiva entre ellas.

METODOLOGIA

El objetivo fundamental de este trabajo es
contribuir a la identificacion del competidor y al
estudio de la rivalidad en el sector bancario es-
pafiol. Como se desprende de la revision de la li-
teratura realizada en el apartado anterior, las dos
dimensiones que permiten cumplir con ese obje-
tivo son el contacto multimercado y la similitud
en recursos. Empresas con recursos similares y/o
un grado de contacto multimercado alto tomaran
conciencia de las interdependencias existentes
entre ellas y se reconoceran como competidores
proximos. La medicion de ambos conceptos
permite identificar, para cada competidor, aque-
llos rivales con los que existe una mayor depen-
dencia mutua y, por tanto, una tension competi-
tiva mayor. Dado que la rivalidad no solo es es-
pecifica para cada par de empresas, sino que es
asimétrica, cualquier medida de estas dos dimen-
siones deberé reflejar ambas ideas. Con el fin de
aproximar estos dos aspectos, algunos trabajos
han optado por indicadores subjetivos. En nues-
tro caso, la disponibilidad de informacion sufi-
ciente nos permite utilizar indices gque sintetizan
la posicion de cada par de empresas a partir de
informacion objetiva.
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CONTACTO MULTIMERCADO

Durante los ultimos afios se han utilizado di-
ferentes indices para medir el contacto multi-
mercado. Como consecuencia de esta prolifera-
cion, se ha generado cierta discusion en la litera-
tura especializada acerca de las ventajas e incon-
venientes de cada uno de ellos (Gimeno y Jeong,
2001). Entendemos, en todo caso, que cualquier
indicador debe tener en cuenta, al menos, dos
aspectos. El primero es que no todos los contac-
tos tienen la misma importancia para las empre-
sas involucradas: esperamos que Se preste mas
atencion a los rivales que operan en mercados re-
levantes para la empresa objeto de andlisis. En
segundo lugar, la presion ejercida por un compe-
tidor dependeré del grado de presencia de la em-
presa rival en los mercados en los que se coinci-
de. Estas son, de hecho, las dos ideas que com-
bina Chen (1996) en su propuesta. En conse-
cuencia, el indice de contacto multimercado que
utilizamos se deriva directamente del formulado
por este autor y se puede calcular a partir de la
siguiente expresion:

donde My, es la importancia del contacto multi-
mercado de la empresa b con la entidad a (o pre-
sion competitiva ejercida por b sobre a), Py
cuantifica la presencia de a en el mercado i, P,
es una medida de la actividad de la empresa a en
todos los mercados en los que participa, Py; re-
coge la presencia del rival b en el mercado i y P;
es el volumen total de actividad en ese mer-
cado.

De este modo, la expresion P,/P, representa
la importancia del mercado i para la entidad a,
mientras que Py/P; aproxima la participacion de
la empresa b en el mercado i. Por tanto, para el
célculo de este indice es necesaria informacion
sobre la presencia de cada entidad en cada uno
de los mercados. Es importante sefialar que el
indicador tiene en cuenta la posibilidad de que
exista asimetria en la relacién. Dicho de otro
modo, el indice permite que la presion ejercida
por la empresa b sobre la a sea distinta que la
que esta ultima realiza sobre la primera.
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SIMILITUD EN RECURSOS

Las restricciones en el calculo de una medida
de similitud en recursos son similares a las co-
mentadas para la dimension multimercado. De
ahi que el indice utilizado para su medicion sea
analogo al descrito para ese concepto. El indice
Ran, que recoge la similitud en recursos de la
empresa b con la a se puede calcular a partir de
la siguiente expresion®:

" R, R
Ry,=D —Me_bm
g mzl R, R,

donde R,y es la cantidad total del recurso m que
posee la entidad a, R, es la cantidad total de re-
Cursos que posee, Rpm €s la cantidad total del re-
curso m que posee la entidad b y Ry, es la canti-
dad total del recurso m que poseen todas las em-

R ,
presas. Por tanto, en este caso, F?m representaria
a

la importancia del recurso m para la entidad a y

R, -7
== la proporcion del recurso m que posee la em-

m
presa b en relacién a la cantidad total de dicho
recurso en el sector.

Uno de los principales problemas que presen-
ta el calculo de este indice es la identificacion y
medicion de los principales recursos utilizados
por cada empresa. Mientras que en el caso ante-
rior es facil conocer si una determinada entidad
esta presente en un mercado asi como su nivel de
actividad, la identificacion de qué recursos resul-
tan susceptibles de generar ventajas competitivas
es una tarea compleja. Por una parte, las empre-
sas no estaran dispuestas a facilitar al exterior
una informacidn que resulta vital desde el punto
de vista de su supervivencia futura. Ademas, en
muchas ocasiones las propias entidades son in-
capaces de identificar con precision las verdade-
ras causas de sus ventajas competitivas. Debe te-
nerse en cuenta que éstas se sustentan con fre-
cuencia en rutinas y procedimientos complejos,
entre los que no siempre es posible establecer
claras relaciones de causalidad (Lipman y Ru-
melt, 1982, Henderson y Cockburn, 1994).

Una aproximacion para superar, siquiera par-
cialmente, estos problemas consiste en utilizar la
informacioén puablica que proporcionan las em-
presas a través de sus cuentas de pérdidas y ga-
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nancias. Aunque esta eleccion no nos permite
valorar directamente la cantidad de cada recurso
utilizado en la produccion, si que ofrece la posi-
bilidad de realizar una aproximacion indirecta.
Aceptando que los mercados de factores son
competitivos, una empresa pagara por cada uni-
dad de recurso un precio igual a su coste de
oportunidad. En ese caso, la asignacion de un
mayor coste por el consumo de un recurso con-
creto deberia suponer la realizacion de un con-
sumo mayor (cantidad) y/o la utilizacién de un
recurso de calidad superior. Bajo estos supues-
tos, el analisis de la cuenta de resultados permiti-
ria valorar el nivel de consumo de cada uno de
los recursos utilizados en la produccion vy, por
tanto, el calculo del indice.

DESCRIPCION DE LA MUESTRA

El sector bancario presenta una serie de pecu-
liaridades respecto a otras actividades economi-
cas que lo hacen sumamente apropiado para lle-
var a cabo un analisis como el propuesto. Por un
lado, el dinamismo mostrado en los Gltimos afios
es incuestionable. Por otro, entre sus principales
especificidades destacan la naturaleza multimer-
cado del negocio, la importancia de su estructura
local o regional o la convergencia entre las acti-
vidades desarrolladas por los diferentes interme-
diarios. Desde una perspectiva geogréfica, enti-
dades que estan Unicamente presentes en uno o
en pocos mercados compiten directamente con
otras de alcance méas amplio, que en muchas oca-
siones abarca todo el territorio nacional. En
cuanto al tipo de actividades desarrolladas, las
carteras de productos de las empresas son relati-
vamente homogéneas, al menos en lo que se re-
fiere a su componente minorista. Frente a la cla-
ra especializacion funcional imperante en el sec-
tor hace algunos afios, en la actualidad bancos,
cajas y cooperativas tienden a competir cada vez
mas por los mismos clientes, utilizando en oca-
siones estrategias y recursos similares. Esta con-
vergencia justifica el analisis conjunto de los tres
tipos de intermediarios, sin excluir, como ha sido
habitual en la mayoria de trabajos realizados en
nuestro pais, a las cooperativas de crédito®.

La informacion utilizada en la realizacion de
este trabajo describe tanto el cardcter multimer-
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cado de la actividad como el consumo de recur-
sos realizado por cada una de las entidades. En el
primer caso, los datos proceden de la “Guia de la
banca, cooperativas de crédito y cajas de aho-
rros” que anualmente publica la editorial Maes-
tre-Ediban. En ella se recoge la localizacion pre-
cisa de cada una de las oficinas de las entidades
de dep0sito que operan en nuestro pais, lo que
permite analizar el sector bancario con un grado
de detalle poco habitual hasta la fecha®. A partir
de estos anuarios es posible conocer el codigo
postal en el que se ubica cada oficina y, en con-
secuencia, el nimero de competidores en cada
uno de los mercados geograficos, ain definiendo
éstos con el méaximo detalle. La disponibilidad
de datos con este nivel de desagregacién supone
un avance importante en los estudios sobre el
sector bancario. En primer lugar, la competencia
en el &mbito minorista tiene lugar fundamental-
mente entre las oficinas bancarias a través de las
cuales las entidades prestan sus servicios, y tiene
un indudable componente local (Fuentelsaz,
1999, Kwast et al., 1997). En segundo vy, de
forma maés especifica, dicho detalle permite valo-
rar con precisién el grado de contacto multimer-
cado que existe entre las distintas entidades que
conforman el sector.

En todo caso y antes de continuar con la des-
cripcion, resulta conveniente realizar algunas
precisiones metodoldgicas. Si se agrega la in-
formacion contenida en esta base (nimero total
de oficinas) y se compara con la que ofrecen or-
ganismos como el Banco de Espafia, la Asocia-
cion Espafiola de Banca (AEB), la Confedera-
cion Espafiola de Cajas de Ahorros (CECA) o la
Unién Nacional de Cooperativas de Crédito
(UNACC), se detectan algunas discrepancias, en
ocasiones de cierta magnitud. Basta con observar
los datos que contiene el cuadro 1 (que incluye
la informacién facilitada tanto por las diferentes
patronales como por la Editorial Maestre) para
confirmar su importancia. A pesar de que el nd-
mero de entidades que considera Maestre es lige-
ramente inferior, esta fuente recoge 8.139 ofici-
nas mas, por lo que, antes de proceder a analizar
los resultados, resulta imprescindible justificar el
origen de estas desviaciones.

La diferencia en el nimero de entidades entre
una y otra fuente surge como consecuencia de
gue la AEB incluye en su anuario 10 pequefios
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bancos (con sola una oficina), en la mayor parte
no operativos y que no aparecen en la Guia de la
Banca’. Por otra parte, la Guia recoge cuatro
bancos que durante 2002 son absorbidos por
otras entidades®. Finalmente, se excluye el Insti-
tuto de Crédito Oficial, cuyas caracteristicas son
diferentes al de resto de entidades. Estas cinco
entidades justifican las diferencias que se pueden
observar entre el panel (a) y el panel (b) del cua-
dro 1.

Por lo que respecta a la discrepancia en el
nimero de oficinas, hemos comparado las dife-
rentes fuentes realizando, cuando procede, los
correspondientes ajustes. En primer lugar, la ba-
se considera varios tipos de oficina que no pue-
den ser considerados como tales. Es el caso de
los agentes individuales que comercializan de-
terminados productos en nombre de un banco
(Bankinter, por ejemplo, tiene 1.088 agentes de
este tipo) o todos los servicios y departamentos
centrales. Estas supuestas oficinas son 7.161
(5.306 corresponden a bancos, 1.579 a cajas de
ahorros y 276 a cooperativas de crédito). Segun-
do, la editorial Maestre incluye 825 oficinas de
cajas de ahorros, normalmente ubicadas en pe-
guefios municipios, que desaparecen al integrar-
se en otra oficina préxima. Sin embargo, el anua-
rio las mantiene durante ese afio con la etiqueta
“oficina integrada”. Por Gltimo, es frecuente que
en la misma direccion aparezcan dos o mas ofi-
cinas de la misma entidad que, aunque juridica-
mente puedan ser independientes, entendemos
gue deben computarse como una sola ya que se
trata de un Unico punto de venta. Pertenecen a
este tercer grupo 1.243 oficinas (972 bancos, 220
cajas y 51 cooperativas). Si tenemos, por Gltimo,
en cuenta que algunas oficinas pertenecen simul-
taneamente al primero y al tercer grupo, el ni-
mero total con el que trabajamos en el analisis
empirico es el que se recoge en el panel (b) del
cuadro 2. En él se puede comprobar que, si bien
existen todavia algunas diferencias con respecto
a las cifras ofrecidas por la AEB, la CECA y la
UNACC, su importancia es ahora limitada®.

Ademas de las precisiones apuntadas, debe-
mos también sefialar que nuestra muestra exclu-
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operar simultaneamente en varios mercados, la
eliminacion de las entidades mencionadas (un to-
tal de 78, 56 bancos y 22 cooperativas de crédi-
to) no afecta a los resultados del estudio dado
que éstas no pueden presentar ningun contacto
multimercado. En consecuencia, la muestra final
estd constituida por 38.170 oficinas bancarias,
correspondientes a 183 entidades y cuya distri-
bucién por municipios y cédigos postales se de-
talla en el cuadro 2.

Cuadro 1.- Namero de oficinas y de entidades ban-
carias. Comparacion de fuentes

(a) DATOS ORIGINALES

Cajas |Cooper.
Total | Bancos de de
ahorro | crédito
NUm. oficinas 38.864| 14.209| 20.324| 4.331
(AEB/CECA/UNACC)
Entidades 271 141 46 84
(AEB/CECA/UNACC)
NUm. oficinas, Editorial 47.003| 19.942| 22.514| 4.547
Maestre
NUm. entidades, Editorial 266 136 46 84
Maestre
Diferencia en nimero de
oficinas (entre paréntesis, 8.139| 5.733| 2.190 216
porcentaje) (20,9%)| (40,3%)| (10,8%)| (5,0%)
Diferencia nimero de enti-
dades (entre paréntesis, -5 -5 0 0
porcentaje) (-1,8%)| (-3,5%)| (0,0%)| (0,0%)
(b) DATOS CORREGIDOS
Cajas |Cooper.
Total | Bancos de de
ahorro | crédito
NUm. oficinas 38.864| 14.209| 20.324| 4.331
(AEB/CECA/UNACC)
NUm. Entidades 271 141 46 84
(AEB/CECA/UNACC)
NUm. oficinas, Editorial 38.248| 13.989| 20.034| 4.225
Maestre
NUm. entidades, Editorial 261 131 46 84
Maestre
Diferencia en nimero de
oficinas (entre paréntesis, -616 -220 -290 -106
porcentaje) (-1,6%) | (-1,5%)| (-1,4%)| (-2,4%)
Diferencia nimero de enti-
dades (entre paréntesis, -10 -10 0 0
porcentaje) (-3,7%)| (-7,1%)| (0,0%)| (0,0%)

Cuadro 2.- Distribucion de la muestra

Cajas |Cooper.
Total |Bancos| de de

ahorro | crédito
38.170 |13.933 |20.034 | 4.203

Total oficinas

ye aquellos bancos (y cooperativas) con sélo una Total entidades 183 75 26 62
oficina. Debido a que el objetivo principal de es- Numero de c6digos postales | 5852 | 3.245 | 5.342 | 3.032
te trabajo es analizar el efecto en la rivalidad de ~ [NUmero de municipios 5401 | 2633 | 4812 | 2711
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En cuanto a la informacién necesaria para el
calculo de la similitud de recursos entre empre-
sas, esta procede de los anuarios publicados por
la AEB, la CECA y la UNACC. Se han selec-
cionado cuatro tipos de recursos a partir del ana-
lisis de las cuentas de pérdidas y ganancias. Los
intereses y las comisiones abonadas por los ser-
vicios recibidos (epigrafes 2 y 5 de la cuenta de
resultados) aproximan los de caracter financiero.
Los gastos de personal (epigrafe 8.1) miden el
consumo de los servicios proporcionados por los
recursos humanos con los que cuenta la entidad.
Los recursos fisicos los aproximamos mediante
dos indicadores: las amortizaciones (epigrafe 8)
y el resto de gastos administrativos y de explota-
cion (epigrafes 8.2 y 10).

Ademas, hemos de tener en cuenta que los
recursos que utilizan bancos, cajas o cooperati-
vas de crédito no son perfectamente mdviles sino
que estan en cierto modo vinculados al lugar en
el que se encuentran ubicados. Este hecho difi-
culta su utilizacion inmediata en la ejecucion de
acciones competitivas. Por ejemplo, los activos
inmobiliarios no pueden ser utilizados en locali-
zaciones distintas en las que se encuentran salvo
que sean previamente transformados en recursos
financieros. Algo similar ocurre con los recursos
humanos. Aunque estos son relativamente movi-
les, una parte de los servicios que proporcionan
dependen de su conocimiento del mercado en el
gue actla la entidad.

En consecuencia, en este trabajo considera-
mos que los recursos son especificos a un deter-
minado &mbito geogréafico. Aunque este supues-
to puede introducir un cierto sesgo, entendemos
que éste seria mayor si se asume perfecta movi-
lidad de los mismos. ElI ambito geogréafico elegi-
do es la comunidad autbnoma ya que, en nuestra
opinion, es la unidad que presenta mayor homo-
geneidad interna™.

ANALISIS DE RESULTADOS

Dado el elevado numero de entidades finan-
cieras que operan en Esparfia, no es posible pre-
sentar el grado de contacto multimercado y de
similitud de recursos de todas ellas con un mi-
nimo grado de claridad. Por ello, los cuadros que
se incluyen en esta seccion s6lo recogen las ma-
yores entidades del pais, aunque en el céalculo de

Identificacion del competidor...

los indices se han tenido en cuenta todos los in-
termediarios. Concretamente, hemos selecciona-
do los que tienen un volumen de activos a 31 de
diciembre de 2002 superior a 9 millardos de eu-
ros (1,5 billones de pesetas), lo que supone un
total de 22 entidades (ocho bancos, trece cajasy
una cooperativa de crédito)'. Este grupo repre-
senta en torno a las tres cuartas partes de los ac-
tivos totales del sistema bancario (algo mas del
80% en los bancos, casi el 72% en las cajas y
cerca del 20% en las cooperativas de crédito,
donde el tamafio medio es considerablemente in-
ferior). A continuacion se presentan los principa-
les resultados referidos a las dos dimensiones
gue hemos destacado como relevantes. Las cifras
que se recogen en los cuadros 3 y 5 se han nor-
malizado, de manera que la suma de la presién
competitiva percibida por cada entidad (en filas)
sea igual a la unidad.

CONTACTO MULTIMERCADO

El cuadro 3 muestra el contacto multimercado
(CMM) que existe entre los principales interme-
diarios financieros del pais. Con el fin de facili-
tar su interpretacion, seleccionamos al azar una
entidad (por ejemplo el SCH). La fila en la que
aparece el SCH (y cuya suma seria igual a uno si
el cuadro incluyera todos los competidores)
muestra la presion competitiva que ejerce sobre
este banco cada una de las entidades situadas en
columnas. Asi, el valor mas elevado (0,14) co-
rresponde a La Caixa, lo que significa que esta
entidad es la que mayor contacto multimercado
tiene con el SCH en todo el territorio y, por tan-
to, su principal competidor si realizdramos la
identificacion Gnicamente en funcién de esta
primera dimensién. Le siguen, por este orden, el
BBVA (CMM=0,11) y en tercer lugar, a cierta
distancia, Caja Madrid (CMM=0,07). Como se
puede observar, el resto de competidores tiene
una importancia considerablemente menor para
el SCH. Entre ellos cabe mencionar a los bancos
Popular, Banesto y Sabadell y la Caixa de Cata-
lufia (todos ellos con un valor entre 0,03 y 0,04).

También debemos destacar que la cifra obte-
nida no so6lo proporciona una ordenacion de las
entidades segln el grado de rivalidad que repre-
sentan para la empresa focal, sino que los valo-
res del indice permiten conocer la importancia
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relativa de cada uno de ellos. Asi, al sefialar que
el contacto multimercado de SCH con La Caixa
es 0,14 y con Caja Madrid 0,07 estamos dicien-
do que la presion competitiva que ejerce la pri-
mera duplica a la de la segunda. En consecuen-
cia, una estrategia que asigne los recursos en
proporcion a la importancia relativa de los riva-
les deberia prestar aproximadamente el doble de
atencion a La Caixa que a Caja Madrid.

De forma anéloga, la lectura de la columna
correspondiente al SCH permite valorar la pre-
sion competitiva que este banco ejerce sobre las
entidades que aparecen en las filas. Es decir,
permitiria confirmar, por ejemplo, qué interme-
diarios consideran a este banco su principal
competidor. Aunque la cifra es elevada y bastan-
te similar en la mayoria de casos (y, en conse-
cuencia, SCH es un competidor muy fuerte para
todos ellos) los mayores valores se encuentran
en la confluencia con varias cajas de ahorros:
Kutxa, Caja Duero, Caja Madrid, BBK y Caja
Espafia. Con estas entidades el SCH coincide en
un mayor nimero de codigos postales que con el
resto, lo que hace que la interdependencia perci-
bida sea mayor y que contemplen a este banco
como un competidor especialmente importante.

Teniendo en cuenta estas consideraciones, re-
sulta sencillo interpretar el grado de CMM entre
los diferentes intermediarios. Evidentemente, los
valores mas altos se obtienen cuando se analiza
el contacto con los principales bancos y cajas del
pais. Se trata de entidades que estan presentes en
todo el territorio nacional, por lo que la interac-
cion con cualquier rival sera importante con in-
dependencia de su tamafio o &mbito geogréafico
de actuacion. El indice también toma un valor
elevado en aquellos casos en los que se analiza
la relacion entre dos entidades de &mbito mas re-
ducido pero con un peso importante dentro de
una determinada zona geografica.

En este sentido, el cuadro 4 completa la in-
formacion contenida en el cuadro 3 al sintetizar
quién es el principal competidor multimercado
para cada entidad. La Caixa es, con diferencia, la
empresa que mas han de tener en cuenta sus ri-
vales. En total son 75 los intermediarios (46
bancos, 19 cajas de ahorros y 10 cooperativas de
crédito) que mantienen el mayor contacto mul-
timercado con ella. A continuacion en este hipo-
tético ranking figuran el BBVA, que es el mas
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relevante para 24 entidades y Bancaja para 18
(todas ellas, excepto una, pequefias cooperativas
de crédito ubicadas en la Comunidad Valencia-
na). Sorprende la posicion de SCH, que sélo es
la entidad mas importante desde esta perspectiva
para dos cajas de ahorros y tres cooperativas,
aunque también es cierto que ocupa el segundo o
tercer lugar en numerosos casos™.

Cuadro 4.- ;Quién es el principal competidor multi-
mercado?

TOTAL | BANCOS | CAJAS | COOPER.
La Caixa 75 46 19 10
BBVA 24 15
Bancaja 18
CAM
Ibercaja
Caixa Galicia
SCH

Caja Madrid
Caja Duero
B. Valencia
Caja Badajoz
Cajastur
Unicaja
CCM

Otras 35
Total 202
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La dltima columna del cuadro 3 recoge un
indicador de la dispersion en la atencién que de-
ben prestar los bancos y cajas a sus rivales
(Dwmw). Su célculo e interpretacion es idéntico al
del indice de concentracion de Herfindahl. Esta
acotado entre cero y uno, de manera que un va-
lor igual a uno indica que la entidad focal s6lo
tiene un rival multimercado y éste debera ser, en
consecuencia, el que concentre la mayor aten-
cion por su parte. Por el contrario, si el indice es-
ta proximo a cero (mas exactamente a 1/n, donde
n es el nimero de entidades que operan en el
mercado, 183 en nuestro caso) quiere decir que
todos los rivales son igual de importantes para la
empresa en cuestion.

Si analizamos con cierto detalle esta colum-
na, observamos que los valores méas bajos (ma-
yor nimero de rivales con contactos multimer-
cado relevantes) se dan en Banesto (Duw=
0,039), La Caixa (Dum =0,040), Banco Atlantico
(Dmw =0,043) y BBVA (Dym =0,043). En el polo
opuesto, los valores mas altos corresponden a
Caixanova (Dym =0,102), Caixa Catalufia (Duw
=0,091) y BBK (Duwm =0,085). En general, el in-
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dice Dyn s mucho mas bajo en los bancos (Dyw
medio igual a 0,06) que en las cajas de ahorros
(Dwm =0,102) y en éstas que en las cooperativas
(Dwm =0,163) (véase cuadro 5). Esto significa
que, en promedio, los bancos comparten el mer-
cado con un nimero de entidades superior mien-
tras que las cooperativas, al operar en areas geo-
gréficas reducidas, deben prestar atencion a me-
nos rivales.

Cuadro 5.- Dispersion del contacto multimercado
(Dwm)

CAJAS DE COOPER.
TOTAL | BANCOS AHORROS |DE CREDITO
Media 0,109 0,060 0,102 0,163
Desv. tip. 0,074 0,023 0,037 0,088
Mediana 0,092 0,053 0,099 0,132
Maximo 0,537 0,139 0,206 0,537
Minimo 0,034 0,034 0,054 0,068

Es importante, por altimo, destacar que las
relaciones entre las diferentes entidades son casi
siempre asimétricas, lo cual tiene importantes
implicaciones desde el punto de vista competiti-
vo. Por ejemplo, el contacto de La Caixa para
Caixa Catalufia es de 0,24. Esto significa que La
Caixa es, con diferencia, el principal competidor
para Caixa Catalufia, ya que la siguiente entidad
en importancia para ella es el BBVA, con un
contacto multimercado de 0,10, casi dos veces y
media inferior. Sin embargo, Caixa Catalufia no
es el principal competidor de La Caixa (valor del
contacto de 0,06), sino que BBVA, SCH y Caja
Madrid son mas importantes. Dicho de otro mo-
do, la importancia de La Caixa para Caixa Cata-
lufia es 4,2 veces mayor que a la inversa.

Aunque el cuadro 3 s6lo muestra un reducido
nimero de entidades, es preciso resaltar que en
él aparecen la mayoria de las interacciones com-
petitivas de cierta magnitud. Deben, no obstante,
sefialarse dos tipos de omisiones. Por un lado,
encontramos entidades que ejercen una fuerte
presion competitiva sobre alguno de los princi-
pales intermediarios espafioles. Es el caso de al-
gunos bancos regionales con un peso elevado en
determinados dmbitos geograficos y escasa pre-
sencia en el resto del territorio, que compiten di-
rectamente con las cajas presentes en esa region
(por ejemplo, los Bancos de Galicia, Gallego y
Pastor en Galicia, el Guipuzcoano en el Pais
Vasco o el Banco de Castilla en Castilla y Ledn).
Y también de determinadas cajas de ahorros o
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cajas rurales de ambito provincial que compiten
directamente con la caja de mayor dimension
con origen en la misma zona.

La pendltima columna del cuadro 3 recoge
los contactos multimercado mayores de 0,05 que
afectan a las entidades situadas en cada fila. Los
valores mas importantes corresponden a Caixa
Galicia y Unicaja, donde el mayor solapamiento
procede del Banco Pastor (CMM=0,12) y la Caja
Rural Intermediterranea (CMM=0,16) respecti-
vamente.

En segundo lugar, el cuadro 3 también omite
muchas interacciones elevadas entre entidades
de depdsito. Evidentemente, los mayores bancos
y cajas constituyen el principal referente para la
mayoria de cajas de ahorros y cajas rurales de
menor tamario, por lo que la rivalidad que ejer-
cen sobre las mismas es muy elevada. A modo
de ilustracién sefialar, por ejemplo, que la pre-
sion que la Caja Rural de Soria percibe de Caja
Duero es de 0,55, la de Caja Rural de Teruel por
parte de Ibercaja de 0,60 o la de Caja Cantabria
del SCH de 0,39. Sin duda, estas UGltimas se con-
figuran, con gran diferencia, como sus principa-
les rivales.

SIMILITUD ENTRE LOS RECURSOS DE LAS
EMPRESAS

El cuadro 6 presenta los resultados del indice
de similitud entre los recursos (ISR) de las enti-
dades de deposito, calculado tal como se indica
en la seccién 3. De nuevo BBVA, SCH y La
Caixa son los rivales que presentan una mayor
similitud para casi todas las entidades que apare-
cen dispuestas en filas. Sin embargo, ahora La
Caixa no ocupa la posicién de privilegio de la
que gozaba en la dimensién anterior. Desde el
punto de vista de los recursos, la entidad con una
mayor similitud en casi todos los casos es el
BBVA (es el competidor mas importante para 16
de los 22 intermediarios recogidos en el cuadro
6), seguido a poca distancia por el SCH (presen-
ta mayor similitud de recursos con 5 bancos o
cajas). La Unica excepcion la constituye Caixa
Galicia, que es la entidad de referencia para
Caixanova aunque no ocurre igual a la inversa,
ya que para Caixa Galicia tanto BBVA como
SCH tienen dotaciones de recursos mas pareci-
das. El cuadro 7, analogo al cuadro 4, amplia es-
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ta informacion teniendo en cuenta todas las enti-
dades que constituyen el sector bancario.

Si tomamos todos los intermediarios que ope-
ran en el mercado y no s6lo los que se recogen
en el cuadro 7, se observa que las entidades lide-
res (entendidas como aquellas con las que se ob-
serva mayor similitud con alguna de las empre-
sas focales) estan ahora menos dispersas. BBVA
es, desde esta Optica, el principal rival para casi
el 60% de intermediarios financieros (97 de un
total de 168), SCH lo es para 39 entidades (casi
un 25%) y La Caixa para 10*. La distribucion
esta, ademas, mucho mas apuntada si se conside-
ra s6lo el grupo de los bancos o las cajas de aho-
rros, ya que las tres entidades mencionadas son
el principal referente para mas del 90% de sus
rivales en estos segmentos.

Cuadro 7.- ;Con qué entidades se produce la mayor
similitud?

BANCOS COOPER.
BBVA 97 42 18 37
SCH 39 11 16 12
La Caixa 10
CCM

Caixa Galicia
Caja Madrid
Ibercaja

Sa Nostra
Banco Sabadell
CAM

Caja Navarra
Total

|| [Nofw|w|w|sfo
O|o|o|o|r|o|w|rv| o]
=== R R
I T I TN P RN N TS

>
<2}
IS
o

La principal diferencia con respecto al indice
de contacto multimercado es que ahora los riva-
les relevantes estan, en media, algo mas disper-
s0s, si bien existen diferencias importantes segun
el grupo considerado. Asi, aunque el indice de
dispersién promedio —cuadro 8- es ahora infe-
rior (Dsg=0,089 y Dum=0,110), esto se debe a
que se reduce sustancialmente en las cooperati-
vas de crédito (Dsg=0,090 y Duym=0,163) ya que
en las cajas de ahorros apenas varia, mientras
que en los bancos aumenta de forma importante
(DSR:0,080 Yy DMM:0,0BO).

Cuadro 8.- Dispersion de la similitud de recursos
(Dsr)

Identificacion del competidor...

Al analizar esta dimensién se pone de mani-
fiesto una vez mas la clara asimetria entre enti-
dades en cuanto al grado de similitud en su car-
tera de recursos. Si consideramos los tres princi-
pales intermediarios del pais, se constata como la
relacion entre los dos grandes bancos es relati-
vamente simétrica. Para el BBVA, el rival con
mayor similitud es el SCH (ISR=0,18) mientras
que para el SCH lo es BBVA (ISR=0,20). Sin
embargo, al estudiar La Caixa comprobamos
que, aunque BBVA y SCH son sus dos principa-
les referentes (ISR de 0,18 y 0,16 respectivamen-
te), la entidad catalana no es la mas importante
para ninguno de los dos grandes bancos (si bien
es cierto que ocupa la segunda posicién para
ambos, con un ISR de 0,11y 0,10).

Esta asimetria se constata en la relacion que
existe entre otras muchas entidades. Por ejemplo,
la mayoria de las cajas de ahorros incluidas en el
cuadro 6 (en orden descendente de importancia,
Caja Laboral, Kutxa, Caixanova, Caja Duero,
BBK, Caja Espafia, Unicaja e Ibercaja), ademas
del Banco Atlantico y Deutsche Bank, conside-
ran que Banesto comparte un volumen conside-
rable de recursos con ellas. No obstante, esta
sensacion no es la misma para el Banco, de mo-
do que la percepcién de las cajas es entre tres y
cinco veces mas fuerte que la de Banesto. Algo
similar ocurre entre Banco Atlantico, Caja Due-
ro, Caja Laboral, Caixanova y Kutxa, y el Banco
Popular, o entre estas tres Gltimas cajas y el Ban-
co Sabadell.

En sintesis, las cajas de ahorros perciben el
sector bancario como una industria méas integra-
da, en la medida en que al identificar las entida-
des con las que sienten mayor proximidad (perfil
de recursos mas parecido) las diferencias entre
bancos y cajas son, desde su Optica, apenas in-
existentes. Los bancos, por el contrario, perciben
mayor proximidad de su propio grupo que de las
cajas, lo que induce a pensar que todavia entien-
den que el sector se encuentra, en cierta medida,
segmentado.

CAJAS DE | COOPER.
TOTAL | BANCOS | 11 ~eeos |DE CREDITO COMPETENCIA MULTIMERCADO Y
Media 0,089 0,080 0,098 0,090 SIMILITUD DE RECURSOS: UNA VISION
Desv. tip. | 0,021 0,016 0,028 0,015 INTEGRADORA
Mediana | 0,084 0,077 0,094 0,084 ; .
Maximo | 0,247 0,122 0,247 0,131 En los dos epigrafes precedentes hemos visto
Minimo | 0055 | 0,055 0,070 0,070 la importancia que tiene, desde el punto de vista
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del analisis de la competencia, considerar las re-
laciones especificas entre cada par de empresas.
De este modo seré posible recoger aspectos que
pasarian desapercibidos al emplear indices agre-
gados. Igualmente, la consideracion de sélo una
de las dimensiones mencionadas (contacto mul-
timercado o similitud de recursos) nos llevaria a
realizar una valoracion sesgada de la rivalidad.
La razdn para ello es que se infravalora el poten-
cial para competir de empresas con una dotacion
similar de recursos con las que no existe contac-
to multimercado o de aquellas que operan en los
mismos mercados con recursos distintos.

El grafico 1, que podria construirse para cada
entidad, permite ilustrar esta situacion. Aquellas
empresas situadas en las proximidades de la di-
agonal tienen un contacto multimercado y una
cartera de recursos similar. Ocupan esta posicion
tanto los competidores con elevados indices de
CMM e ISR (serian los rivales mas importantes y
ocupan la parte superior derecha del grafico)
como aquellas empresas con las que apenas exis-
te relacion (en la parte inferior izquierda). En
consecuencia, la utilizacion de una sola de estas
dos dimensiones no plantearia graves problemas
en cuanto que la valoracion a realizar en ambos
casos seria similar.

No sucede lo mismo con los competidores
alejados de dicha diagonal. Asi, una empresa si-
tuada en (1) presenta un alto grado de contacto
multimercado con la empresa focal; sin embargo,
la similitud en la cartera de recursos que emplea
cada una de ellas es reducida. Se trata de empre-
sas que coinciden en numerosos mercados aun-
gue seguramente, dadas sus dotaciones de recur-
s0s, sus estrategias son diferentes. Seria el caso,
por ejemplo, de dos competidores uno de los
cuales ofrece un producto altamente diferenciado
mientras que el otro sigue una estrategia de coste
bajo. Es probable que la competencia no fuera
tan fuerte, ya que se dirigen a segmentos diferen-
tes.

Si consideramos ahora un rival situado en (2)
y evaluamos la rivalidad entre ambas empresas,
en una primera aproximacion podria argumen-
tarse que ésta es practicamente inexistente: unay
otra operan en mercados escasamente coinciden-
tes. Sin embargo, las caracteristicas de ambas no
son muy diferentes (elevada similitud de sus car-
teras de recursos), por lo que la empresa en cues-
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tion es potencialmente un rival poderoso para la
empresa focal. Utilizando la clasificacion de
Porter (1980), aquélla constituye una fuerte
amenaza ya que en la medida en que perciba que
las entidades establecidas obtienen un beneficio
elevado (y no existan barreras de otro tipo), ten-
drén grandes incentivos para entrar en ese mer-
cado. Ello hace que la empresa focal deba tener
muy presentes a estos rivales ya que en un futuro
mas 0 menos inmediato pueden convertirse en
competidores directos (desplazandose, en conse-
cuencia, hacia arriba en la representacion del
gréfico 1). Pensemos, por ejemplo, en el proceso
de expansion seguido por las cajas de ahorros
una vez eliminadas las restricciones que impedi-
an la libre apertura de oficinas. Inicialmente y
con pequefias excepciones, las cajas no competi-
an entre si ya que operaban en mercados geogra-
ficamente separados. Una vez que se produce la
desregulacion —eliminacién de las barreras, en
este caso legales—, son varias las cajas que optan
por una clara estrategia de expansion fuera de la
Comunidad Auténoma que constituye su ambito
tradicional de actuacion. En este caso y dada la
similitud en su cartera de recursos, se convierten
en rivales importantes para el resto de cajas pre-
sentes en ese mercado.

Gréfico 1. Contacto multimercado y similitud en re-
cursos para una empresa ficticia
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DISCUSION Y CONCLUSIONES

El andlisis realizado en este trabajo permite
ilustrar como puede utilizarse la informacion pu-
blica disponible sobre las dotaciones de recursos
y los mercados atendidos por las empresas para
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identificar las principales relaciones competiti-
vas que existen entre ellas. Nuestra aproxima-
cion es mucho mas detallada que la que se deriva
de la utilizacion de métodos tradicionales, donde
la identificacion del competidor o la evaluacién
de la rivalidad se realizan a partir de conceptos
como los de industria o grupo estratégico. Nues-
tra propuesta permite, por un lado, evitar la con-
sideracién como rivales proximos de empresas
que no lo son. Por otro, ilustra la asimetria com-
petitiva que existe entre los miembros de una in-
dustria cuando las relaciones se analizan con el
suficiente detalle.

Esto no es dbice para reconocer el potencial
de algunas de las herramientas proporcionadas
por la economia industrial y su complementarie-
dad en relacion a los métodos utilizados en este
trabajo. El célculo de indices agregados a nivel
de industria permite sintetizar de forma clara la
informacion disponible, aun careciendo de datos
precisos acerca de la localizacion y caracteristi-
cas de las empresas. Tampoco es posible olvidar
gue una adecuada acotacién de la industria pue-
de ser un paso previo para identificar cuales son
las empresas que deben tenerse en cuenta al ana-
lizar con més detalle sus relaciones.

Desde un punto de vista académico, el estu-
dio destaca la importancia de utilizar ambos
conceptos, contacto multimercado y similitud de
recursos, en la identificacion del competidor y la
evaluacion de la rivalidad. Podria argumentarse
gue ambas dimensiones se encuentran altamente
correlacionadas y que, en cierto modo, estan mi-
diendo el mismo fendmeno. No obstante, esta
correlacion no debe entenderse como causal, si-
no que en todo caso viene inducida por otras va-
riables como puede ser el tamafio o el compor-
tamiento estratégico de las entidades. Las mas
grandes, por ejemplo, operan en un mayor nime-
ro de mercados y, por lo tanto, es mas facil que
interaccionen entre si. Ademas, seguramente esta
circunstancia hace que desarrollen una cartera de
productos similar.

En todo caso, parece 16gico pensar que la co-
rrelacion serd méas acusada en aquellas activida-
des —como el sector bancario o los servicios en
general- donde la calidad de servicio o la
proximidad al cliente son importantes (los recur-
S0S necesarios tendran entonces cierto compo-
nente local). En el caso que nos ocupa, el indice
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de correlacion entre las variables contacto mul-
timercado y similitud de recursos no es tan ele-
vado como a priori pudiera suponerse. Si toma-
mos todas las entidades incluidas en nuestro es-
tudio, la correlacién entre las dos dimensiones es
de 0,35. Sin embargo, al segmentar la poblacion
el coeficiente es mucho maés elevado en los ban-
cos (0,87) que en las cajas de ahorros (0,56) y en
las cooperativas (0,24). Si sélo consideramos las
cuatro mayores entidades del pais (SCH, BBVA,
La Caixa y Caja Madrid), el coeficiente de corre-
lacion es de 0,40.

Incluso aungue ambas dimensiones estén co-
rrelacionadas, su consideracion conjunta es im-
portante en la medida en que puedan presentar
distintos efectos sobre la rivalidad (Gimeno y
Woo, 1996)*. Asimismo, la distincién entre
ellas permite identificar situaciones competitivas
gue de otro modo pasarian desapercibidas. Por
ejemplo, una entidad B puede presentar una gran
similitud en recursos con otra, A, y sin embargo
no coincidir con ella en ningin mercado. En este
caso, dicho competidor B podria ser calificado
como rival potencial (Bergen y Peteraf, 2002).
La empresa B posee l0s recursos necesarios para
competir en igualdad de condiciones con A si se
decide a atender los mismos mercados, pero no
se trata de un competidor directo.

Por otra parte, dadas las caracteristicas es-
tructurales y competitivas del sector bancario es-
pafiol, nuestro trabajo pone de manifiesto la ne-
cesidad de considerar conjuntamente todas las
entidades que operan en el mismo con indepen-
dencia de su naturaleza. Muchos trabajos recien-
tes se han centrado exclusivamente en los bancos
0 en las cajas de ahorros (0 en ambos) al analizar
la competencia dentro de la industria. En la me-
dida en que la rivalidad —real o potencial- entre
los intermediarios pertenecientes a los distintos
grupos pueda ser importante, la exclusion de un
determinado segmento podria sesgar los resulta-
dos obtenidos. Hemos sefialado, a modo de
ejemplo, algunos casos relevantes en los que las
cajas tienen como principal competidor a un
banco y existen otros en los que las cooperativas
aparecen como los rivales més importantes para
determinadas cajas de ahorros.

Desde un punto de vista mas practico, nuestra
investigacion ofrece a los directivos una herra-
mienta Util con la que cuantificar sus percepcio-
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nes en torno a los rivales mas importantes e
identificar nuevas amenazas, tanto reales como
potenciales (Peteraf y Bergen, 2003). Segln
apuntan estos dos autores, en muchas ocasiones
los responsables de la toma de decisiones sélo
prestan atencién a un ndmero reducido de riva-
les, ignorando a otros que solo estan ligeramente
mas distantes. Al actuar de este modo, pueden no
tener en cuenta competidores importantes. Una
adecuada gestion de las dos variables permite
igualmente cuantificar la presion ejercida por
cada competidor en términos relativos y, en con-
secuencia, asignar recursos a los diferentes riva-
les en funcion de su importancia relativa (Chen,
1996).

Este tipo de estudios también puede resultar
de utilidad para los responsables de la defensa de
la competencia, en la medida en que a partir de
los mismos se alcance un mejor conocimiento de
las caracteristicas y estructura de las industrias.
De este modo, serd posible valorar, con mejor in-
formacion, las consecuencias competitivas de
determinados movimientos corporativos (fusio-
nes, adquisiciones, etc.), adoptando las precau-
ciones necesarias cuando el bienestar del consu-
midor se vea seriamente afectado.

Evidentemente, nuestra investigacion no esta
exenta de limitaciones. En primer lugar, debe-
mos hacer referencia a la forma de medicion de
las variables de recursos. En este trabajo hemos
utilizado para ello los estados financieros de las
entidades, lo que, por definicién, es una aproxi-
macién imprecisa. Es bien sabido que muchos de
los recursos mas valiosos tienen un importante
componente intangible que no es posible conta-
bilizar. Es cierto que su identificacion resulta
muy dificil y ello obliga a buscar alternativas
como la empleada. Sin embargo, una linea de ac-
tuacion futura debe intentar mejorar estos indi-
cadores para aproximar con mayor precisién la
cartera de recursos de las empresas.

Por otra parte, también hemos de sefialar que
esta investigacion se realiza para un Gnico afio.
Este proceder puede resultar suficiente en la me-
dida en que los cambios producidos en el entor-
no durante los Gltimos afios no hayan tenido una
repercusion importante desde el punto de vista
de la rivalidad. En caso contrario, el anélisis de-
beria completarse con otro de corte longitudinal
con el fin de confirmar si la relacion entre las
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dos dimensiones utilizadas ha permanecido esta-
ble. Téngase en cuenta que los recursos y capa-
cidades de las empresas evolucionan a lo largo
del tiempo, lo que podria introducir un elemento
adicional de heterogeneidad en el anéalisis (Helfat
y Peteraf, 2003). La utilizacion de un panel de
datos que comprenda varios afios ayudaria a res-
ponder a esta pregunta.

NOTAS

1. La realizacion de este trabajo ha contado con la
ayuda financiera del Ministerio de Ciencia y Tec-
nologia, dentro del Plan Nacional de Investiga-
cion Cientifica, Desarrollo e Innovacién Tecnol6-
gica, (proyecto SEC2002-01009) y de la Diputa-
cién General de Aragdn, a través del reconoci-
miento de los autores del trabajo como miembros
del grupo de investigacién consolidado Generés.
Los autores también desean agradecer los comen-
tarios y sugerencias del editor y los evaluadores
anonimos de esta revista.

2. Si bien es cierto que la adaptacion al sector banca-
rio de la literatura sobre grupos estratégicos ha
dado lugar a un nimero considerable de trabajos
(Mehra (1996), en EE UU o0 Gomez Sala y Mas
(1992), Méas (1996), Prior y Surroca (2001) o
Mas, Nicolau y Ruiz (2002) en Espafia, constitu-
yen claros ejemplos de este esfuerzo), no lo es
menos que el objetivo de dicha literatura no es, en
principio, la identificacién del competidor (Hatten
y Hatten, 1987).

3. Véanse, por ejemplo, Bernheim y Whinston
(1990), Spagnolo (1999) o Matsushima (2001) en
el plano tedrico o Baum y Korn (1996), Haveman
and Nonnemaker (2000) o Gimeno (2002) en el
empirico. Dentro de la literatura en castellano,
puede sefialarse el trabajo de Otero (2003).

4. Agradecemos a Ming-Jer Chen el permiso para
usar el indice de similitud en recursos.

5. Téngase también en cuenta que a pesar de la in-
tensificacion de la competencia que ha tenido lu-
gar durante estos afios, las cooperativas de crédito
han aumentado su presencia relativa dentro del
sector bancario (Fuentelsaz y Gdmez, 2002).

6. La Unica excepcidn a estos andlisis provinciales la
constituyen los articulos de Rebeca de Juan
(2002, 2003) que, aunque en un contexto diferen-
te al nuestro, utiliza informacion detallada por
municipio.

7. Se trata de Banesto Banco de Emisiones, Banco
Alicantino de Comercio, Banco de Albacete, Ban-
co Industrial de Bilbao, Banco Liberta, Banco
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Occidental, Banco de Huelva, Banco Promocion
de Negocios, Banco de Europa y Banco Privado
Portugués.

8. Banco Herrero por Banco Sabadell, Banco de Ex-
tremadura y Banco Luso Espafiol por Banco Si-
medn, que a su vez cambia su nombre por el de
Banco Luso Espafiol, HSBC Investment Bank por
HSBC Bank y Newcourt Finance por Lloyds.

9. Un andlisis individualizado de cada entidad pone
de manifiesto que no hay ningun caso en el que
las diferencias puedan constituir un problema im-
portante desde el punto de vista del analisis poste-
rior. La mayoria de las divergencias que todavia
persisten se deben a que cuando se producen cie-
rres de oficinas, la fecha en que el Banco de Es-
pafia computa este cierre no siempre es coinciden-
te con la que considera la empresa que comercia-
liza la base que utilizamos.

10. Los resultados que se obtienen al considerar la
provincia como unidad de referencia son practi-
camente idénticos a los que se presentan en este
trabajo.

11. Aunque por volumen de negocio el Banco de
Crédito Local estaria también incluido, su activi-
dad y su red de oficinas (33) tienen poco que ver
con la propia de la banca minorista, por lo que
queda fuera de nuestro analisis.

12. Téngase en cuenta que la suma de la primera co-
lumna del cuadro 4 es superior al nimero de enti-
dades analizadas. La razén para ello es que en al-
gunas cooperativas de crédito el indice CMM es
idéntico para varias entidades competidoras, lo
que origina que en estos casos no haya un solo
competidor principal sino varios.

13. El nimero total de entidades es ahora de sdlo 168.
La razoén para ello es que los bancos con sede en
algln pais de la Unién Europea no tienen necesi-
dad de presentar sus estados financieros desagre-
gados por pais, por lo que la informacion acerca
de la actividad de estas entidades en Espafia no
esta disponible.

14. La evidencia empirica presentada por Gimeno y
Woo (1996) nos proporciona un ejemplo al mos-
trar como la rivalidad mas intensa podria darse
entre empresas con recursos similares y un nivel
bajo de contacto multimercado.
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