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José Manuel Navarro Llena es experto en
Marketing. Su larga vida profesional la ha
dedicado principalmente al sector financiero,
donde ha desempefado funciones como técnico
de organizacién de procesos y como directivo

de marketing. Y, basdndose en su formacion en
biologio, ha profundizado en las neurociencias
aplicadas a la empresq, lo que le ha permitido
dirigir, coordinar e impartir formacion en diferentes
masters de neuromarketing en escuelas privadas y
en universidades publicas. Ha sido socio fundador
de diversas empresas y de la entidad de dinero
electrénico con licencia bancaria otorgada por

el Banco de Espofia SEFIDE EDE, de lo que en la

actualidad es director de Marketing y Organizacion.

Es autor de “El Principito y la Gestién Empresarial’
y “The Marketing, stupid”, ademas de colaborador
habitual del diario Ideal (Grupo Vocento).

as alla del “Open Finance”

| crecimiento sostenido de los neobancos,
en la década posterior a la crisis financie-
ra, se ha visto impulsado exponencialmen-
te en los dos afios siguientes a la pandemia de
la Covid19, tanto en numero de entidades y de
usuarios como en el volumen de recursos cap-
tados (casi 40 mil millones de ddlares, solo las
diez entidades mas importantes). Si nos fijamos
en el caso de Espafia, segun el reciente estudio

de SEON, el 17% de los clientes bancarios (mas
de ocho millones) ya tienen cuenta en uno de
los principales neobancos y se prevé que, en los
proximos cinco anos, esta cifra ascienda al 31%
(casi quince millones de usuarios).

Si inicialmente se constituyeron, junto con los
Challeger Banks y el sector Fintech, como una alter-
nativa necesaria a la banca tradicional causante de
la crisis financiera y de confianza de 2008, una vez
(casi) superada ésta, el mercado ha impuesto otros
parametros a la hora de decidir a quién confiar el
dineroy con qué modelo de gestidn establecer una
relacion financiera que cada dia se demanda mas
transparente, inmediata y tecnoldgica. Los nuevos
actores apostaron por los entornos digitales y sis-
temas multidispositivo para expandir sus servicios,
obviando la presencialidad fisica y apostando por
el desarrollo de plataformas “apificadas” que no
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pusieran limite a su crecimiento ni a su voluntad
innovadora. Ello les ha conducido a un posiciona-
miento privilegiado en el que han perfeccionado
la seguridad de las transacciones, han apostado
por los mecanismos de prevencion del fraude y
han elevado los estandares de gestion del riesgo.

Ello ha sido posible como consecuencia de estar
sujetos a la misma regulacién y supervisién por
parte de los bancos centrales, quienes han otor-
gado las preceptivas licencias bancarias, o certi-
ficaciones que les avalan para poder ofrecer de-
terminados servicios bancarios para los que han
sido autorizados tras superar un detallado anali-
sis de viabilidad e idoneidad. Igualmente, ha sido
posible gracias a la continua y numerosa emision
de directivas con exigencias regulatorias que han

puesto el foco en dar cobertura le-

gislativa a las emergentes necesida-

des y maneras de operar fruto de la
incesante innovacién tecnolégica lle-
vada a cabo por los nuevos “player
financieros”, resultandole a las institu-
ciones convencionales mas complejay cara

la adaptacién de sus sistemas heredados a
la nueva forma de hacer banca. De ahi que
muchos grandes bancos hayan absorbido a pe-
quefas Fintech para adecuar su tecnologia a los
actuales requerimientos del mercado y, por otro
lado, estas pequefias empresas hayan buscado
el respaldo regulatorio de bancos consolidados
como alternativa al lento y exigente proceso de
obtencién de una licencia bancaria.

Los neobancos, al no contar con
grandes estructuras ni basar su
modelo de negocio en la creaciéon
y gestion de dinero bancario, has
sido capaces de ajustar sus costes
para marcar una clara diferencia (a la
baja) en los gastos repercutibles a sus clien-
tes. Esta primera ventaja competitiva les ha
valido para tener una acelerada penetra-
cion en sus respectivos mercados, pero lo que
les ha impulsado definitivamente es hablar un
lenguaje diferente y cercano a segmentos de po-
blacion que demandaban una cultura corpora-
tiva mas transparente y, sobre todo, a impulsar
actividades como la informacién y agregacion
de cuentas para que los usuarios tuvieran ma-
yor libertad de eleccién y un mejor apoyo en la
toma de decisiones econdmicas. Este hecho ha
sido posible gracias a la directiva europea sobre
servicios de pago (PSD2) que permite la activa-
cion de funcionalidades como los servicios de
iniciacion de pagos (PISP) y de informacion de
cuentas (AISP) para las que han surgido provee-
dores que sustentan el modelo de banca abierta
u “Open Banking” con unos altos estandares de
seguridad basados en la autenticacion reforzada
con cifrado multifactor (SCA) para minimizar los
riesgos de fraude y de robo de identidad.

La desintermediacién bancaria ya es un he-
cho incuestionable, no solo porque la legis-
lacién la permita y la tecnologia la impulse,
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también porque la fidelidad de los usuarios
ya no pasa por estrechar relaciones a través
de programas de “cross-selling” y “up-selling”,
sino porque el consumidor precisa sentirse li-
bre para explorar nuevas opciones y decidir en
cada caso la que mejor le convenga para sus
intereses econdmicos.

De ahi que las finanzas integradas (“Embe-
bed Finance”) hayan surgido con fuerza para
impulsar la integracion de ofertas financieras
(medios de pago, financiacion, BNPL...) y para-
financieras (seguros, factoring, confirming, lea-
sing), en los procesos de compra de produc-
tos y servicios no financieros y en entornos no
bancarios. De esta forma, cualquier empresa
puede incorporar en su plataforma soluciones
financieras que ayuden a cerrar la venta ajus-
tandose a las necesidades puntuales del clien-
te (aplazamiento de pago, crédito a medida,
seguro asociado...), reduciendo la tramitacion
y mejorando la experiencia de usuario. De esta
manera, para el cliente es mas facil decidir
qué, donde y cdbmo comprar sin la intermedia-

cién directa de un bancoy, para la empresa, es
mas facil crear diferentes opciones para cerrar
una venta eliminando barreras econémicas y
de tramitacion.

Y, obviamente, las instituciones financieras
podran obtener una mayor rentabilidad de su
cartera de productosy servicios al ampliar la red
de distribucion y establecer canales distintos a
los convencionales sin incrementar los costes
de implantacion. Sus soluciones de marca blan-
ca estan construidas sobre la base de API facil-
mente integrables que permiten el intercam-
bio de datos financieros entre los comercios,
usuarios y proveedores de servicios bancarios,
fundamentalmente de pagos. Ello reporta una
serie de beneficios afiadidos como derivar el
control del proceso del pago al comercio sin ce-
der a éste la responsabilidad sobre la verifica-
cion de la identidad del consumidor ni del con-
trol de los riesgos asociados (fraude, blanqueo
de capitales, de crédito, reputacional...).

Por su parte, los comercios se beneficiaran de
la reduccidn de costes, al poder escoger entre un

Los nuevos actores han apostado por los entornos digitales
y sistemas multidispositivo para expandir sus servicios,
obviando la presencialidad fisica y apostando por el
desarrollo de plataformas “apificadas”
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mayor numero de proveedores de servicios fi-
nancieros integrados y seleccionar las tarifas mas
convenientes; y de un incremento de ingresos al
ampliar las opciones de pago y facilitar sistemas
de financiacion a medida de cada usuario. Estos
dos aspectos son claves para el consumidor en
términos de comodidad y de interés econémico,
dos variables fundamentales en el momento de
tomar una decision econémica una vez detectada
y reconocida la necesidad de adquirir un bien. Co-
modidad en el sentido de que para el usuario el
proceso de compra se simplifica a niveles casi de
“one click” (solo se tiene que identificar la primara
vez). E interés econémico en la medida que po-
dra seleccionar entre diferentes formas de pago,
desde al contado hasta fraccionado, aplazado o a
crédito, elegir opciones de aseguramiento y pro-
puestas promocionales asociadas a su perfil.

Los neobancos tuvieron la visidon de hacer
realidad el principio “digital first” para atraer a
una parte muy importante de los clientes des-
afectos de la banca convencional y del sistema
establecido, dotar de una capa de confianza co-

herente con sus mensajes y sus nuevas formas
de hacer banca, y con unas herramientas faciles
de adoptar y dotadas de los mas altos estan-
dares de seguridad. La legislacion y la tecnolo-
gia han permitido el surgimiento de innumera-
bles proveedores de servicios financieros que,
en su conjunto, han determinado la evolucion
de la banca de servicios al Open Bamking, y de
aqui a las finanzas integradas. Pero para llegar
al Open Finance seria necesario avanzar en el
perfeccionamiento de la directiva PSD2 (;hacia
la PSD3?) tanto en la regulacion de las llamadas
ASPSP (Account Servicing Payments Services
Provider, por sus siglas en inglés), como en la
estandarizacion de las APl que permiten la in-
terconexion de las diferentes plataformas, tan-
to financieras como no financieras, y también
en la unificacion de la normativa aplicable a los
servicios transfronterizos.

Las directivas actuales sobre servicios de
pago (PSD2) y de proteccion de datos (RGPD)
han favorecido que el usuario sea el propieta-
rio real de sus datos financieros y personales,

Los neobancos tuvieron la visidn de hacer realidad
el principio “digital first” para atraer a una parte muy
importante de los clientes desafectos de la banca
convencional y del sistema establecido

Comparteld
on Pre,des

™~
(in)

con capacidad para decidir para qué, con quién
y cdmo los comparten. Solo falta avanzar en
lo que se ha venido a Illamar “super wallets”
o billeteras moviles que agregan operaciones
financieras como pagos, ahorro, préstamos,
seguros, inversiones, banca digital, promocio-
nes, criptomonedas, ticketing, redes sociales,
autenticacion biométrica... algo parecido a lo
gue ya han avanzado Alipay o WeChat, pero lo-
grando que el usuario, ademas, sea el propie-
tario real de su dinero y responsable Unico de
la forma de gestionarlo. m
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