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Servir a la base de la pirámide cambia el juego para los bancos

tradicionales: Clientes distintos, productos distintos

• Ingreso estable

• Adquiere varios productos ($$ para el 

banco)

• Entendimiento básico de finanzas – en 

general toma decisiones racionales

• Relación “cercana” con el banco

(hablan el mismo idioma)

• Ingreso inestable

• Recursos limitados – hay que 

competir por “share of pocket”

• Baja educación financiera –

decisiones racionales e irracionales

• Relación a través de un tercero

Cliente “Tradicional” de un Banco Población en la base de la pirámide
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Entendiendo a los clientes de menores recursos

Entendiendo cómo el cliente utiliza el producto revela una imagen mucho más compleja 

que simplemente ahorro o “transaccional”
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Salaried
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Self Employed
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Business
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Asalariado

• Almacenar salario y 

sacar dinero conforme 

se necesita

Auto-empleado

• Almacenar ingresos

conforme se reciben, y 

acumular para solventar

gastos

Negociante

• Almacenamiento

temporal de ingresos, 

capital de trabajo

Estudiante

• Guardar dinero mientras

no se requiera usarlo

Para qué

sirve una

“cuenta

básica”?



El producto no está separado del canal: El uso que se dé al 

producto afecta su rentabilidad

Average Balance
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1 -4 -2 0 3 5 7 10 12 14 17 19

2 -9 -7 -5 -2 0 2 5 7 9 12 14

3 -14 -12 -10 -7 -5 -3 0 2 4 7 9

4 -19 -17 -15 -12 -10 -8 -5 -3 -1 2 4

5 -24 -22 -20 -17 -15 -13 -10 -8 -6 -3 -1

6 -29 -27 -25 -22 -20 -18 -15 -13 -11 -8 -6

7 -34 -32 -30 -27 -25 -23 -20 -18 -16 -13 -11

8 -39 -37 -35 -32 -30 -28 -25 -23 -21 -18 -16

9 -44 -42 -40 -37 -35 -33 -30 -28 -26 -23 -21

10 -49 -47 -45 -42 -40 -38 -35 -33 -31 -28 -26

Asalariado

Auto-Emp

Estudiante

Negociante

Rentabilidad estimada de cuentas en un banco en Asia*

Rupees/ Mes/Cuenta

• Las cuentas de bajo saldo

no generan suficiente

ingreso para el banco, y las

transacciones de 

depósito/retiro encarecen el 

producto

• En algunos casos, la 

estrategia suele ser: ofrecer

servicios para que los 

usuarios incrementen su

saldo.

• La rentabilidad dependerá

de los patrones de uso

• Sin embargo, aún en los 

casos de un producto

exitoso, la rentabilidad es

muy pequeñaĄ es un 

juego de escala

* En base a costos marginales



Qué significa esto para los bancos?

Algunos puntos para reflexión.

• Mayor enfoque en el diseño de producto para un segmento menos conocido (y quizás más 

complejo)

• Reto importante en hacer que los economics del producto funcionen (basados en premisas 

menos conocidas sobre los usuarios)

• Se requiere una estrategia de escala, lo que trae otras variables al juego (alianzas, JVs, 

etc.)

• La regulación puede jugar un papel importante
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