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Resumen

La Unidn Europea recientemente ha aprobado la nueva directiva PSD2. Dicha normativa,
ligada con el Open Banking, pretende desafiar el sistema bancario tradicional conocido
hasta este momento, y parece estar dirigiendo al sistema financiero hacia una nueva
era, la era post-PSD2. En esta nueva etapa, la apariciéon de nuevos actores como las
Fintech o las Bigtech ya es una realidad, y a partir de este momento se debe tratar de
predecir la proyeccidn que estas pueden tener en el futuro y qué estrategia adoptaran
para permanecer en el mercado. Este es, concretamente, uno de los cometidos finales
del trabajo, en un territorio que a priori parece tan hostil, intentar ofrecer una
recomendacion sobre la disyuntiva de tratar a estos nuevos agentes como competidores
o colaboradores.

Palabras Clave: PSD2, Open Banking, Banca mévil, Fintech, BigTech, APl y Startup.

Laburpena

Orain dela gutxi, Europar Batasunak PSD2, Europako ordainketa-zerbitzuen inguruko
zuzentaraua, onartu du. Araudi honek, Open Bankingarekin batera, gaur egun ezagutzen
dugun banku-sistema tradizionalari erronka egin nahi dio, eta sistema honek aro berri
batera bultzatzen ari diola dirudi, post-PSD2 arora hain zuzen ere. Etapa berri honetan,
Fintech edo BigTech moduko aktore berrien agerpena errealitate bat da dagoeneko eta
une honetatik aurrera egin beharreko lana zera da; aktore hauek merkatuan zer
proiekzio duten aurreikustea eta ea zer estrategia mota erabiliko duten bertan
mantentzeko. Zehazki, honako hau da lanaren bukaerako helburuetako bat, hasiera
batean hain lehiakor dirudien merkatu batean, aktore berri hauek lehiakide edo
kolaboratzailetzat hartzearen inguruan gomendio bat ematea hain zuzen ere.

Hitz gakoak: PSD2, Open Banking, Banka mugikorra, Fintech, BigTech, API eta Startup.

Abstract

The European Union has recently approved the new Payment Services Directive Two,
PSD2. This regulation linked with Open Banking, pretends to challenge the traditional
banking system known until nowadays, and it looks like leading to this system to a new
era, the post-PSD2 era specifically. In this new stage, the apparition of new actors as
Fintechs or BigTechs is already a reality, and from this point on the main goal is to predict
the projection that those new actor could have in the future and which strategy they
may use to maintain in the market. Moreover, one of the main final tasks of the work is
to try to offer a recommendation about treating the new actors as competitors or as
collaborators in a so apparent hostile field.

Keywords: PSD2, Open Banking, Mobile banking, Fintech, BigTech, APl and Startup.
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1. Introduccion

1.1. Objetivos del trabajo, estado de la cuestion y motivacién para su eleccién

Durante el presente trabajo, son dos los objetivos principales que se persiguen. El
propdsito principal del marco tedrico, es explicar detenida y claramente todos los
conceptos tedricos que estan directa y estrechamente ligados con la directiva PSD2, de
tal forma que posteriormente seamos capaces de realizar un analisis aplicado para asi
poder tomar una decision final. Trataremos, entre otros, aspectos tedricos como; en qué
consiste PSD2, qué es Open Banking y qué cambios traera, conocer a los nuevos actores
gue se presentan en el panorama bancario, ver cdmo ha evolucionado la banca mévil, y
presentar los movimientos estratégicos que las diferentes entidades financieras estan
empezando a llevar a cabo para hacer frente a la PSD2. Una vez nos hayamos adentrado
en materia y seamos conocedores de los cambios que esta directiva incorpora,
comenzaremos con el estudio empirico, en el que trataremos de dar respuesta a una
sencilla pregunta; ¢ Es mejor afrontar la PSD2 de forma independiente o en colaboracién
con las Fintech? Para ello, se realizaran una serie de investigaciones que incluyen un
analisis DAFO, una encuesta y dos entrevistas a dos expertos en la materia, uno del
mundo de la banca y otro del ambito Fintech.

A la hora de realizar el trabajo, me he encontrado, principalmente, con dos tipos de
limitaciones. En el momento de afrontar la parte tedrica y al tratarse de una directiva
totalmente novedosa, no ha sido facil encontrar fuentes de informacidn fidedignas
abundantes, con las que observar y comparar puntos de vista de diferentes autores o
expertos en la materia. Ademas, la informacion que actualmente existe esta
principalmente redactada en inglés, con una terminologia financiero-econdmica de nivel
avanzado. Por otro lado, debido a la elevada complejidad para poder obtener cifras
numeéricas para afrontar un reto como la PSD2, el analisis llevado a cabo en el apartado
practico se basara en aspectos cualitativos. Por lo tanto, esta investigacion por si sola no
sera suficiente para tomar una decisién en firme, y debera ser complementada con un
analisis cuantitativo del sector.

Actualmente, el tema principal sobre el que gira este trabajo, se encuentra en “fase de
adaptacion”, es decir, solo los principales bancos nacionales han empezado a lanzar al
mercado las primeras muestras de lo que esta por venir. Por otro lado, parece que se
esté dando un auge de los nuevos actores que empiezan a aparecer en el sector, lo que
hace que el futuro del sector financiero sea totalmente incierto y diferente al que
conocemos actualmente.

Lo que me ha motivado y empujado a trabajar en el estudio de este tema ha sido la
novedad del mismo y la trascendencia que creo va a conllevar en todo el sistema
financiero. Se trata de una directiva europea de obligado cumplimiento por todos los
estados miembros, es decir, por todas las entidades financieras que operen en territorio
europeo, y que pretende cambiar las reglas del juego, dirigiendo asi al sistema financiero
hacia algo completamente nuevo. Ademas, si realizaramos un simil con el ciclo de vida
de un producto, la PSD2 se encuentra en la fase de introduccidn, y es el saber qué



ocurrird en las proximas fases del “ciclo de vida” de la directiva, ligado con el hecho de
estar ante un posible cambio tan radical y sobre un sector de la economia tan
importante como es el financiero, lo que me ha motivado a estudiar este tema.

1.2. Metodologia utilizada y estructura del trabajo

Para realizar el estudio tedrico del tema, se ha procedido a una busqueda de informacion
secundaria, haciendo uso de diversas fuentes de informacién como el Diario Oficial de
la Unidon Europea, articulos econdmico-financieros de diferentes consultoras
financieras, diversas paginas web, etc. Dicha documentacidon ha sido mayormente
obtenida en los idiomas espafiol e inglés y en formato electrdnico, ya que debido a lo
nuevo que es el tema, todavia no existe demasiada informacion bibliografica al respecto.

Para llevar a cabo la parte tedrica, el inico cometido que tuve fue la busqueda masiva
de informacién, lectura y comprensién de la misma y la clasificacion de esta para
posteriormente, redactar los aspectos mas relevantes de toda la informacién clasificada
como “Util” o “importante”. Una vez expresados los conceptos y habiéndolos dejado

claros para el lector, procedi a realizar el estudio empirico.

En este caso, se ha hecho uso de fuentes de informacidn primarias, como son el andlisis
DAFO, basado en creencias totalmente personales, una encuesta, que se trata de una
investigacion realizada sobre los posibles futuros clientes de productos relacionados a
la PSD2, y por ultimo, dos entrevistas realizadas a dos expertos en la materia, con las
gue se ha logrado fundamentar el analisis de una manera mas sélida. A continuacién se
presentan las fichas técnicas de dos de tres de las investigaciones realizadas:

Tabla 1: Ficha técnica de la encuesta.

Ficha técnica de la encuesta

Técnica cuantitativa Encuesta

Nimero de segmentos 2

Seg. 1 > 20-36 afios

Tipo de segmentos Seg. 2 > 37-55 afios

Tamafio muestral Seg.1-> 96

Seg.2 > 96

Area geografica San Sebastidn
Error muestral 10%

Nota: Elaboracidn propia.



Tabla 2: Ficha técnica de las entrevistas.

Ficha técnica de las entrevistas

Xele Olaizola Rodrigo Garcia de la Cruz
(sector bancario) (sector Fintech)
Técnica cualitativa Entrevista Entrevista
Numero de
. 1 1
entrevistas
Tioo de entrevista Cualitativa / No Cualitativa / No
P estructurada / Presencial estructurada / Telefénica
Fecha Mayo 2019 Mayo 2019
Tiempo 30 min. aproximadamente | 30 min. aproximadamente

Nota: Elaboracidn propia.

Entrando en detalle, para desarrollar el analisis DAFO, primero hice un mindstorming?
anotando todas las ideas que se me ocurrieran al respecto, y posteriormente
expresando con claridad por escrito todas estas en un formato adecuado para el lector.
Para llevar a cabo la encuesta, primero defini los objetivos que queria alcanzar con las
preguntas, después las redacté de manera comprensible para todo tipo de lectores, y
por ultimo las envié electrénicamente. En el caso de las entrevistas, una vez mads, antes
de formular las preguntas traté de pensar qué objetivos pretendia lograr con ellas, y una
vez definidos y redactadas, procedi a realizar las entrevistas, una fue personal y la otra
telefénica.

La estructura del presente trabajo fin de grado es la que sigue. El trabajo esta dividido
en cuatro partes o bloques. La primera parte incluye el resumen y la introduccién del
trabajo. En él se expone con brevedad cuales son los principales objetivos del trabajo y
se hace un breve repaso del mismo, subrayando las principales ideas extraidas de este.
En la segunda parte se delimita el marco tedrico, en el que se definen y se explican con
detalle los conceptos basicos relativos al tema a tratar, como son la PSD2, el Open
Banking, la Banca moévil, las Fintech y las BigTech. Posteriormente, se desarrolla el
estudio empirico, en el que realizando diferentes investigaciones se trata de dar
respuesta a una sencilla pregunta planteada al comienzo del mismo. Por ultimo, las
conclusiones, apartado que trata de cerrar el trabajo, de la forma mas completa posible,
sacando todas las deducciones personales posibles relativas tanto al apartado tedrico
como al practico.

! Mindstorming o lluvia de ideas consiste en lanzar ideas concretas sobre un tema para su posterior
analisis.



2. Marco teorico
2.1. Introduccion ala PSD2

2.1.1. Contextualizacién de la ley de servicios de pago y PSD1

Desde la década de 1980, las innovaciones en las tecnologias financieras se han ido
desarrollando de forma intensa e ininterrumpida. El avance que se ha dado desde
aquella fecha no ha sido progresivo, es decir, pueden diferenciarse hasta 3 fases
diferentes de desarrollo que han sufrido las innovaciones en materia de tecnologias
financieras (Valverde, 2017).

Figura 1: Avance de la informatizacion de la informacidn financiera.

Democratizacion

de la informacion,
brig data

Generalizacion de uso

de internet

I nformatizacion

SEFVICIOS t‘!l.'!l.LI.'!LI.EI.'In.
Ganancias de eficiencia

Fuente: Valverde, S. (2017). Mitos y realidades de la digitalizacion financiera: los medios de pago como
paradigma.

Como podemos observar, entre los afios 1980 y 1990 se produjo una gran
informatizacién de los servicios financieros. En el transcurso de la siguiente década,
hacia el siglo XXI, la informatizacidon llevada a cabo en la fase anterior fue
generalizdndose a lo largo de la sociedad, y finalmente, en la actualidad, se esta llevando
a cabo la democratizacidn tecnoldgica de dicha digitalizacion.

Uno de los cambios mas notables llevado a cabo durante las etapas anteriores podria
ser la forma de pagar. La digitalizacion de la forma de pago, es decir, la eliminacién de
efectivo, segun estimaciones de Chakravorti y Mazzotta (2013), implica un ahorro de
43.000 millones de euros a los hogares estadounidenses al afo y de 55.000 millones
para las empresas. En Europa, Schmiedel et al. (2012) sugieren que los costes para la
sociedad de ofrecer pagos minoristas suponen casi un 1 % del PIB. Otros estudios de
Humphrey et al. (2003), estimaron hace 15 afios beneficios incluso superiores en
Europa, del orden del 3 % del PIB (citado en Valverde, 2017).



Para poder lograr esta democratizacion de la informacidn financiera, se precisa de un
marco regulatorio bajo el cual amparar toda innovacion y avance de la misma materia,
por ello, nacié la Directiva 2007/64/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 13 de
noviembre de 2007, también conocida como Payment Service Directive, PSD.

El primer paso que se dio en la Unidn Europea para lograr una regulacién en relacion
con los servicios de pago? fue la ley PSD1. Esta Directiva comprendia a nivel europeo las
siguientes novedades:

Por un lado, establecié las normas para los servicios de pago, como transferencias,
adeudos domiciliados y pagos con tarjeta. Estas normas incluian los requisitos de
informacién para los proveedores de servicios de pago, asi como los derechos vy
obligaciones relacionados con el uso de los servicios de pago.

Esta novedosa normativa regulaba, ademds, temas relativos a la concesidon de
autorizaciones, requisitos de informaciéon y derechos y obligaciones de los prestadores
de servicios de pago.

Concretamente, en relacién a las autorizaciones, se dictamind que cada entidad que
ofreciera servicios de pago debia obtener una autorizacién expresa para llevar a cabo
sus actividades de pago en toda la UE (Directiva 2007/64/CE, 2007). Dichos permisos
podian ser logrados en organismos nacionales responsables de la concesion de estas
autorizaciones, y cada pais de la UE debia tener un organismo nacional responsable de
realizar dicha labor. Solamente se autorizaria a entidades que dispusieran de sdlidos
métodos de gestidn empresarial para sus negocios y fueran poseedores de un
determinado importe de capital.

En cuanto a los requisitos de informacidn, los usuarios debian ser informados de una
manera clara por parte de los proveedores de servicios de pago. Antes de cada
operacion, el usuario debia ser totalmente consciente de las tasas, los procedimientos
de reclamacion (si estos tuvieran lugar), y todos los gastos que éste debia abonar como
consecuencia de la utilizacidon del servicio. Por otro lado, el proveedor quedaba obligado
a facilitar al usuario de una manera facilmente comprensible todos los documentos
relativos a la referencia de la operacion de pago y del beneficiario, el importe total del
pagoy las tasas y comisiones a las que debid hacer frente fruto de la operacidn (Directiva
2007/64/CE, 2007).

2 Servicios de pago: actividades comerciales que permiten que los ciudadanos depositen o retiren efectivo
de una cuenta de pago, asi como la gestion de dicha cuenta; ejecutan operaciones de pago (como érdenes
permanentes, adeudos domiciliados, etc.) tanto en cuentas de pago como por medios electrdnicos;
emiten y/o reciben instrumentos de pago; ejecutan envios de dinero (transferencias de dinero de
trabajadores extranjeros a personas de su pais de origen).



2.1.2. De PSD1 a PSD2

Con la entrada en vigor de la Directiva (UE) 2015/2366 del Parlamento Europeo y del
Consejo de 25 de noviembre de 2015 sobre servicios de pago en el mercado interior
(también conocida como Payment Service Directive Two, PSD2), la normativa anterior,
Directiva 2007/64/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 13 de noviembre de 2007
- PSD1- quedd derogada.

Esta nueva directiva completa la anterior e introduce nuevas regulaciones como
consecuencia del avance tecnoldgico sufrido durante el tiempo transcurrido entre
ambas directivas.

Por un lado, regula y trata de seguir avanzando en el desarrollo de un mercado interior
de pagos electrénicos en la Unidn Europea (UE) mads integrado y endurece las normas
previstas en la PSD1 en materia de servicios de pago, con el objetivo de lograr que los
pagos dentro de la UE sean tan faciles, eficientes y seguros como los pagos realizados
dentro de un Unico pais. Es decir, la normativa se moderniza y contempla y regula las
nuevas y populares modalidades de pago existentes, como son los pagos electrdnicos
por moévil e internet. Concretamente, la directiva dictamina los siguientes avances:
“unos estrictos requisitos de seguridad para los pagos electrénicos y la proteccidn de los
datos financieros de los consumidores, garantizando una autenticacidon segura y
reduciendo el riesgo de fraude; la transparencia de las condiciones y los requisitos de
informacidn para los servicios de pago; los derechos y obligaciones de los usuarios y los
proveedores de servicios de pago” (Directiva 2015/2366, 2015).

Otro de los aspectos mas relevantes de la PSD2 es que trata de abrir los mercados de
pagos para que entren nuevos actores y aumente la competencia. Concretamente, la
normativa dictamina que la informacion financiera de los usuarios no pertenece a las
entidades financieras, sino que estos datos son propiedad de los usuarios, de esta forma,
podrd darse la introduccion de nuevas empresas que puedan trabajar con dicha
informacidén para ofrecer un mejor servicio a los usuarios.

Otro de los avances a destacar es el avance en la previsién de una plataforma legal
necesaria para la Single Euro Payments Area, SEPA. El principal objetivo es que podamos
realizar transferencias bancarias y domiciliaciones bancarias en la zona SEPA con la
misma facilidad que en nuestro pais de origen. Esto supone la creacion de nuevas
infraestructuras para lograr que las transferencias y domiciliaciones sean tan sencillas
como operar con billetes en la UE (Directiva 2015/2366, 2015).

La directiva europea anteriormente citada elimind las barreras de entrada al mercado
de servicios de pago, lo que supone la entrada de nuevos agentes al mismo. Estos nuevos
participantes se adentraran en el sector mediante las Application Programming
Interface, APIs.

La principal diferencia entre una interfaz de usuario tradicional y una API es que la
primera de ellas, segin BBVA open4u (2016), “permite la interaccién y comunicacién
entre un software y una persona”, y la segunda, en cambio, “facilita la relacidn entre dos
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aplicaciones para el intercambio de mensajes o datos. Se trata de un conjunto de
funciones y procedimientos que ofrece una biblioteca para que otro software la utilice
como capa de abstraccidn, un espacio de acceso e intercambio de informacién adicional
en la parte superior. Asi una se sirve de la informacion de la otra sin dejar de ser
independientes”.

No podriamos hablar de PSD2 sin hacer referencia a los Proveedores de Servicios de
Pago (PSP). De hecho, esta directiva admite que haya PSP que solo presten servicios de
iniciacion de pagos y agregacién de cuentas, sin necesidad de gestionar directamente
las cuentas de los usuarios. Por lo tanto, podemos diferenciar dos grupos de PSP
(Directiva 2015/2366, de 25 de noviembre 2015, sobre servicios de pago en el mercado
interior); por un lado se encuentran los Account Information Service Providers (AISP)
(proveedor de servicios de informacidn sobre cuentas), y los Payment Initiation Service
Providers (PISP) (proveedor de servicios de iniciacion de pagos). Por otra parte, se
diferencian los Account Servicing Payment Service Provider (ASPSP) (Proveedor de
servicios de pago y de datos de cuentas), que en este caso, ademas de realizar las labores
de un proveedor de pagos, también gestionan las cuentas de sus clientes (PSD2 y Open
API, una oportunidad para la banca, s.f.).

Estos nuevos servicios como son los AISP o los PISP, generalmente, van a ser
desarrollados por diferentes tipos de APIs, independientes o creadas por los propios
bancos, debido a la apertura de las barreras de entrada que ha supuesto la PSD2. A los
productores externos de este tipo de APIs se les denomina Third Party Payment Service
Providers (TPP3), segiin BBVA Research, (2015).

A continuacién, explicaremos y ahondaremos mas en profundidad en cada una de ellas.

» Proveedores de Servicios de Informacion sobre cuentas (AISP)

Los proveedores AISP quedan definidos por la normativa PSD2 (Directiva 2015/2366,
2015, p.24) como “servicio en linea cuya finalidad consiste en facilitar informacién
agregada sobre una o varias cuentas de pago de las que es titular el usuario del servicio
de pago bien en otro proveedor de servicios de pago, bien en varios proveedores de
servicios de pago”.

Gracias a estas, se consolidara toda la informacién financiera disponible de un cliente
en un solo lugar. De esta manera, el consumidor podra observar en una sola interfaz
diferentes cuentas bancarias que tuviera en diferentes entidades financieras, traspasos
de dinero, diferentes domiciliaciones bancarias, seguros, etc.

3 Los Proveedores Terceros son organizaciones que utilizan APIs para acceder a las cuentas de los clientes,
para proporcionar servicios de informacién de cuentas y / o para iniciar pagos.



» Proveedores de Servicios de Iniciacion de Pagos (PISP)

Los proveedores PISP son definidos por la directiva PSD2 (Directiva 2015/2366, 2015,
p.24) como “servicio que permite iniciar una orden de pago, a peticion del usuario del
servicio de pago, respecto de una cuenta de pago abierta con otro proveedor de
servicios de pago”.

Este tipo de APIs son compafiias de pago online que proporcionan a sus usuarios una
plataforma alternativa a los ya conocidos pagos via tarjeta u online. Estas aplicaciones
podran iniciar de forma automatica los pagos sin la necesidad de que el usuario tenga
gue acceder a su cuenta de su institucion financiera o tenga que hacer uso de la tarjeta
de crédito o de débito.

» Proveedores de Servicios de Pagos y de Datos de Cuentas (ASPSP)

Los ASPSP quedan definidos por la normativa PSD2 (Directiva 2015/2366, 2015, p.24)
como “un proveedor de servicios de pago que facilita a un ordenante una o varias
cuentas de pago y se encarga de su mantenimiento”.

Son generalmente instituciones financieras que permite a las Third Party Payment
Providers (TPP) llevar a cabo los pagos. Es decir, las ASPSP administran todas las cuentas
de los clientes, de forma que las PISP deben interactuar directamente con estos para
poder llevar a cabo el proceso completo de efectuar un pago.

Tabla 3: Requisitos de la PSD2 hacia los proveedores de servicios de pago.

Criterio ASPSP PISP AISP

Servicios de pago Todos Iniciacion Informacion sobre cuentas de pago
de pagos y operaciones de pago designadas

Posesion de fondos de clientes Si No No

Capital minimo (euros) 125.000 50.000 No

Recursos propios Si No No

Seguro de responsabilidad civil profesional No Si Si

Autorizacion Si Si MNo

Registro Si Si Si

Pasaporte Si Si Si

Requisitos organizativos Todos Todos Solo de seguridad y continuidad

Aplicacion PSD2 Si Si Limitada: supervision mas requisitos

de informacion y seguridad

Posibilidad de exenciones Si, en funcidn del valor medio No Si, con carécter imperativo
de operaciones

de pago y sin pérdida de pasaporte
con pérdida del pasaporte

Nota: Conesa, C., & Gorjoén, S. (s.f.). Un Nuevo Régimen de Acceso a las Cuentas de Pago: La PSD2..



Como podemos observar, ademas de los diferentes servicios que ofrece cada uno de
estos proveedores de servicios de pago, la normativa no exige los mismos requisitos de
constitucién, ni otorga las mismas cualidades a cada uno de ellos.

Entre las diferencias mds notables, destacar que Unicamente los ASPSP tienen la
potestad de llevar a cabo todo tipo de servicio de pago y de poseer los fondos de sus
clientes, mientras que los PISP y los AISP solo pueden iniciar los pagos y agregar y ofrecer
informacién de cuentas respectivamente, y ninguno de estos puede poseer fondos de
sus clientes. Solo los ASPSP y los PISP necesitan un capital legal minimo para poder
constituirse formalmente, y en cambio, los tres proveedores necesitan un pasaporte, de
tal modo que puedan operar en todo el territorio de la Unidn Europea sin limitaciéon
alguna.

2.1.3. Reforzamiento de la seguridad

Para poder intercambiar toda la informacién entre las entidades financieras y los TPP,
es decir, para que el “Open Banking” (término que abordaremos mas adelante) pueda
funcionar de una manera eficiente, es necesario que los usuarios confien en la seguridad
de sus datos financieros personales (Caballo, 2018). La directiva europea es consciente
de que esta puede ser la principal barrera de entrada de los clientes, de esta manera, la
European Banking Authority (EBA)* publica los Estdndares Técnicos de Regulacion (RTS)?
para tratar de garantizar la maxima seguridad posible hacia el tratamiento de dicha
informacién.

La EBA recoge las entidades autorizadas para poder prestar servicios como nuevos
proveedores de servicios de pagos. Entre ellos, se encuentran las Entidades de Pago
(EP®), que deben contar con la autorizacion expresa de la autoridad competente de su
pais (por ejemplo; Banco de Espaiia), y que se someteran a inspecciones periddicas por
las mismas autoridades para garantizar su validez. Por su parte, todas las entidades
financieras quedan obligadas a contrastar la validez de las entidades de pago antes de
iniciar cualquier proceso de entrega de informacidén o de pago. Para poder hacerlo, la
EBA gestiona un “registro centralizado de entidades de pago” en el que las entidades
financieras pueden verificar las entidades de pago registradas legalmente en su pais,
segun Caballo (2018).

Por otro lado, (Caballo, 2018), para poder poner en circulacidon la informacion de
cualquier usuario, se necesitard la previa autorizacién del mismo. Gracias a este
consentimiento, el cliente podra limitar el tratamiento de su informacién personal en
muchos aspectos; por una parte, el usuario podrd indicar qué cuentas de pago desea

4 European Bank Authority (EBA) o Autoridad Bancaria Europea (ABE) es una autoridad independiente de
la UE que trabaja para garantizar un nivel efectivo y coherente de regulacidon y supervisidon prudencial en
todo el sector bancario europeo (European Banking Authority, s.f.).

5> Regulatory Technical Standards.

6 Definicidn del Real Decreto Ley 19/2018: “una persona juridica a la cual se haya otorgado autorizacidn
para prestar y ejecutar servicios de pago en toda la Unién Europea” (p.15).



integrar en el servicio (por el momento, la directiva sélo permite el acceso a las
siguientes cuentas: cuentas de crédito, depdsitos a plazo fijo, fondos de inversion,
fondos de valores, fondos de seguros y préstamos u otros productos de financiacién).
Por otro lado, el usuario podra limitar qué tipo de informacion desea compartir (saldos,
movimientos, caracteristicas de las cuentas), la profundidad histérica que el usuario
desea que se obtenga la informacidn (si esta es anterior a 90 dias la directiva requiere
medidas de seguridad reforzadas) y por ultimo, el cliente puede dictar la duracidn
durante la que desea recibir el servicio, pudiendo rescindirlo en cualquier momento.

Cuando el usuario desee realizar un pago, este deberd, primero, identificarse con sus
credenciales bancarias (usuario y contrasefia), y posteriormente, se le exigira un
segunda “Autenticacién Reforzada del Cliente” (SCA?). A la hora de tramitar el pago, el
cliente debera verificar y autorizar tanto la cuantia a pagar como el beneficiario de la
transaccion (Caballo, 2018).

Por ultimo, en caso de que se diera un fraude o una operacién negligente, siempre y
cuando el cliente tenga contratado un seguro, este debera ser indemnizado por parte
de la entidad de pago o bien del banco (Caballo, 2018).

2.2. Open Banking
2.2.1. ¢{Qué es “Open Banking”?

En agosto de 2015, el gobierno britanico ordené la creacidn de Open Banking Working
Group (OBWG) para formar un marco para el desarrollo de estandares de API abiertas
en banca (Zachariadis & Ozcan, 2017). De esta manera, en esa fecha se empezaron a
formar los pilares de la banca abierta hacia la que nos estamos dirigiendo en la
actualidad. Sin embargo, para que esto fuera posible, en el afio 2006 se comenzd con la
transformacién de la web a la web 2.0 con el desarrollo de la tecnologia de las API
abiertas. Gracias a este avance tecnolégico “empresas como PayPal o BBVA habilitaron
aterceros el acceso a la informacidn de sus usuarios para poder realizar pagos y compras
de forma rapida sencillay segura” y donde por primera vez se introdujo el término Open
Banking (Camara de Comercio de Bogotd, 2019, p.7).

“El Open Banking combina banca y tecnologia ofreciendo la seguridad de la banca en un
entorno digital” (Zunzunegui, 2018, p.11). Hay diferentes definiciones de banca abierta,
pero todas ellas hacen referencia a un nuevo modelo bancario que se abre a
proveedores externos, segun informa Zunzunegui, (2018). Por lo tanto, este nuevo
modelo bancario transforma totalmente la actividad bancaria, y las entidades
financieras empiezan a ganar mas ofreciendo acceso a grandes volimenes de

7 Con la autenticacién reforzada, el cliente deberd cumplir con dos de los tres requisitos que le serdn
preguntados. Estos son; algo que él sabe (como una contrasefia o un PIN), algo que él tiene (como un
dispositivo electrénico, mediante un correo electrénico o un SMS) y algo que él es (como la huella dactilar
o el escaner facial) (Cocoman & Godement, 2019).
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informacién a proveedores externos, que ofrecen servicios mejorados (Cdmara de
Comercio de Bogotd, 2019).

Para hacer esto posible, los bancos deben formar parte de este sistema, mediante el
ofrecimiento de API abiertas, de forma que los externos puedan acceder a los datos y
ofrecer estas mejoras de los servicios (Cdmara de Comercio de Bogota, 2019).

En definitiva, (Cdmara de Comercio de Bogotd, 2019, p.8) “Open Banking es la
posibilidad de sincronizar la informacién que tiene un banco sobre sus clientes con otras
aplicaciones y ofrecer todos los servicios desde la plataforma del banco de una forma
personalizada. Esto es, que su aplicacidn favorita de control de gastos esté sincronizada
automdticamente con su cuenta bancaria, su tarjeta de crédito y cuenta corriente, y
tenga opciones personalizadas para manejar cada uno de sus productos.” Ademas
(Zunzunegui, 2018, p.11) “La banca abierta permite al cliente el control de sus datos y
acceder a nuevos servicios de terceros, mas eficientes y en mejores condiciones.”

A continuacidn, veremos graficamente la diferencia existente en los modelos de pago
antes y después de la nueva normativa PSD2 o del Open Banking:

Figura 2: Modelo de pagos antes de PSD2.

INTERFAZ 1 (—
A ]
INTERFAZ 2 <_
=
INTERFAZ 3 <_
—>
=

Fuente: Ramirez Pullido, A., Garcia Simbaqueva, L., Millan Celis, M. F., & Garcia Prieto, A. (2018). Open
banking , mds alld de los datos.

Como podemos observar en la tabla ofrecida por Ramirez Pullido, Garcia Simbaqueva,
Millan Celis, & Garcia Prieto, (2018), antes de la PSD2, cada entidad bancaria posee su
propia interfaz, con la que permite al cliente comunicarse con el propio banco para asi
poder realizar las operaciones bancarias pertinentes. De esta manera, cada banco tiene
en propiedad la informacién que el cliente le haya suministrado, y como consecuencia,
el banco solo podra trabajar con dicha informacion.
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Supongamos un ejemplo en el que un cliente opera con 3 entidades financieras. En el
Banco 1 tiene un depdsito a plazo fijo a 2 afios y una cuenta ahorro, en el Banco 2 tiene
en vigor una hipoteca a la que le quedan 13 afios para ser amortizada y por ultimo, en
el Banco 3, tiene una cuenta corriente con la que hace frente a los gastos diarios. Este
cliente, para poder consultar saldos, gastos, periodos de amortizacién, etc. debera
acceder a la interfaz de cada entidad por separado. Por otro lado, no podrd gozar de las
ventajas que el Open Banking le ofrece (analizado en el apartado 2.2.2).

Figura 3: Modelo de pagos después de PSD2.

AISP*

TABLERO

I

Fuente: Ramirez Pullido, A., Garcia Simbaqueva, L., Milldn Celis, M. F., & Garcia Prieto, A. (2018). Open
banking , mds alld de los datos.

Es facilmente apreciable la diferencia en este segundo grafico respecto al primero
(Ramirez Pullido et al., 2018). Gracias a la nueva normativa PSD2, al Open Banking, y
mediante el uso de una API, es posible que el cliente pueda apreciar todas sus cuentas
bancarias, depdsitos, créditos, etc. en una sola interfaz. Es mas, no solo podra
visualizarlo de una forma mas clara, esta API le brindard la oportunidad de realizar
pagos, traspasos entre cuentas, domiciliaciones bancarias, etc.

Siguiendo con el ejemplo anterior, este cliente podrd apreciar con claridad todos los
saldos, deudas, etc. en una sola interfaz pero, ademas de eso, supongamos que la cuenta
corriente del Banco 3 se queda sin fondos, esta persona podria realizar una transferencia
de fondos de la cuenta del Banco 1 a la cuenta corriente del Banco 3 desde la misma
API. Por otro lado, supongamos que transcurridos los 2 afios del depésito a plazo fijo del
Banco 1, el cliente desea reinvertir el capital mas intereses resultantes del depdsito.
Gracias a toda la informacion que la API posee sobre este cliente y mediante el uso de
la inteligencia artificial, el usuario podra recibir un asesoramiento o recomendacion del
modo de reinvertir ese capital de manera éptima, para lograr el mayor beneficio posible.
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2.2.2. Evolucion de banca tradicional a Open Banking

Si el modelo de banca tradicional conocido hasta el momento va a cambiar hacia un
sistema “Open Banking”, como es légico, deberdn darse grandes cambios en varios
aspectos dentro de la banca. Como fruto de estas modificaciones, productos que existen
actualmente serdn automatizados y afloraran en el mercado nuevos productos o
servicios (PWC, 2018).

La banca deberd sufrir, entre otros, los siguientes cambios para lograr las capacidades
organizacionales, funcionales y técnicas necesarias para poder operar en un entorno de
informacién libre de una manera eficaz segin Mcintyre et al., (2018), en el articulo A
New Era de Accenture?:

» Capacidades Organizacionales

o Estrategia APl abierta

Una estrategia API abierta significa que los bancos deben estar abiertos a cooperar y
trabajar en conjunto con nuevos socios. Para ello, se precisard de un alto nivel de
coordinacidn entre distintos bancos, para poder trabajar y llevar a cabo las diferentes
iniciativas propuestas para lanzar al mercado.

o Gestidn de Proyectos

Los bancos precisaran de equipos de trabajo agiles y veloces a la hora de llevar a cabo
nuevos retos (Hetherington, 2017). El objetivo principal de estos debe ser la rapida
creacién de nuevas APls para posteriormente valorar si llevar a cabo su puesta en el
mercado o, por el contrario, si desecharla y comenzar a idear el proximo proyecto. Por
ejemplo, hoy en dia, segin datos de Accenture (2018), lleva de 6 a 18 meses lanzar una
nueva tarjeta de crédito al mercado, en cambio, se prevé que en un futuro deberia llevar
s6lo unas semanas la puesta en el mercado de una nueva API.

o Empleados

Como bien hemos comentado anteriormente, los bancos deben mantenerse en
constante movimiento, adaptandose a los fugaces cambios que puedan presentarse.
Segun Mclntyre et al., (2018), “los bancos deberan cambiar mas rédpido, operar mas
rapidamente, tomar decisiones mas inteligentes, mantenerse en boca de los clientes,
superar a sus competidores y seguir el ritmo de las nuevas tecnologias y las nuevas
regulaciones. Para ello, necesitan fuerzas de trabajo agiles, la tecnologia digital
adecuada para incorporar flexibilidad en esas fuerzas de trabajo, y deberan atraer y
retener el mejor talento digital, incluidos tecndlogos e inventores de otras industrias”

(p.7).

8 Accenture — Consultora de servicios tecnolégicos.
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» Capacidades Funcionales

o Entorno Analitico

El andlisis de datos es un factor clave para obtener los mejores resultados de las APl y
de sus usuarios. Con el paso del tiempo la cantidad de datos recopilado va aumentando,
y debido a la PSD2, esta cantidad seguira aumentando exponencialmente. Por lo tanto,
para que todos esos datos puedan ser eficientemente analizados y procesados, los
bancos deberdn realizar las pertinentes inversiones en las mejoras de herramientas y
tecnologias para tratar de cerrar la brecha entre la generacién y el andlisis de datos
(Mcintyre et al., 2018).

o Gestion de las Relaciones

La gestidn de relaciones y las alianzas seran vitales para poder crear un servicio eficiente
para todos los participantes, tanto el banco, como desarrolladores, y clientes. Por un
lado, los bancos podrdn seguir llevando a cabo el desarrollo de productos y servicios de
forma individual, para posteriormente lanzarlos a su plataforma particular. Sin embargo,
cabra la posibilidad de trabajar en proyectos conjuntos con diferentes plataformas o
diferentes desarrolladores, y es por esa razén que la banca deberd aprender a formar
diferentes redes de alianzas (Mcintyre et al., 2018).

» Capacidades Técnicas

o Gestion del diseno de Ciclo de Vida de las APIs

Segun Accenture, toda aplicacién informdtica se actualiza y mejora mediante el
lanzamiento de nuevas versiones, y las entidades financieras deben ser conscientes de
gue cada una de estas, puede suponer un producto nuevo para los clientes. Se debe
asegurar la compatibilidad de las nuevas versiones con las anteriores, que sean legibles
y entendibles por los clientes, y sobre todo, saber detectar el punto exacto del ciclo de
vida en el que se encuentra situada dicha aplicacién. Una vez mas, los tiempos seran de
vital importancia, por lo tanto, las interrupciones de las versiones anteriores deben ser
comunicadas con la antelaciéon precisa para que los clientes puedan aprender a
manejarse con las nuevas versiones de las mismas.

o Seguridad de las APIs

En el futuro de Open Banking que depara la PSD2, como bien hemos explicado
anteriormente, la seguridad de los clientes va a jugar un papel fundamental en todos los
sentidos (Alvarez, 2017). Segun Mclintyre et al., (2018) las APl abiertas se
retroalimentaran de datos provenientes directamente de los servidores de datos de las
entidades financieras, por lo que la seguridad e intransferibilidad de esta informacién
debe ser 6ptima en todo momento. Por ello, este tipo de APIs deben garantizar unos
niveles de seguridad equiparables a las de cualquier otro tipo de aplicacidon que trabaje
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con datos confidenciales de sus clientes. Se trata de un tema de suma importancia, y
como hemos explicado, la Comision Europea ya ha formulado los “estandares técnicos
regulatorios” para garantizar los niveles de seguridad requeridos, estandares que deben
ser cumplidos por todas las entidades de pago.

En cuanto a las ventajas que puede aportar el Open Banking, son muchas las que este
nuevo sistema incorpora, pero entre las mas destacadas o las ventajas que pueden
ofrecer un mayor potencial, cabe destacar las siguientes:

Asesoramiento financiero personalizado. Gracias a la apertura de la informacién, las
nuevas APIs, al disponer de toda la informacidn unificada del cliente, podran asesorar
de una manera mas eficiente al mismo. El sistema sera consciente de la situacion
econdmica detallada del cliente, por lo que podra ofrecer un financiamiento ajustado a
sus posibilidades, la forma de ahorro éptima para lograr sus objetivos, etc. (Cifuentes,
2018; Chakray, 2019)

Aumento del mercado financiero. El Open Banking y las nuevas APIs atraeran a nuevos
clientes en busca de los beneficios que todo esto incorpora, sin embargo, este factor
podria convertirse en una amenaza. La nueva normativa PSD2 da lugar, como hemos
visto anteriormente, a la entrada de nuevos actores en el mercado competitivo, por lo
tanto, estos nuevos agentes, podran aumentar su nicho de mercado suponiendo asi una
amenaza directa para los bancos. Por lo tanto, los clientes finales serdn los que se vean
beneficiados de este aumento de la competencia, dado que todos los competidores
deberan tratar de mejorar sus productos y ofrecer un mejor servicio (Ramirez Pullido et
al., 2018; Chakray, 2019).

Minimizacion de costos de innovacion. Como es ldgico, esta ventaja o beneficio estd
dirigida hacia las entidades financieras. Parece contradictorio que en un entorno de
mayor competencia y mas dindmico que nunca los costes de innovacién disminuyan,
pero esto ocurre debido al aumento de las relaciones que la banca debe mantener con
desarrolladores y emprendedores externos. Segun Ramirez Pullido et al., (2018), la
banca podra “delegar” o cooperar en este aspecto con estos aliados con los que debe
trabajar, y por lo tanto aprovecharse de las ventajas innovadoras surgidas del trabajo en
equipo, que permitird la creacién mas rdpida de nuevos productos y servicios. Por otro
lado, gracias a la cooperacion los servicios resultantes seran de mayor calidad, debido a
la provision que los distintos factores que afiadiran valor al producto final.
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2.2.3. Posicionamiento estratégico de la banca frente al Open Banking

Segun BBVA Open4u (2019), en la nueva era post-PSD2, lo Unico que sabemos con
certeza es que tanto la relacién como la interaccidn con terceros sera primordial para
poder subsistir en el mercado, pero los bancos deberan adoptar un posicionamiento
estratégico para hacer frente al nuevo reto del Open Banking. Ante esta disyuntiva,
podemos diferenciar dos tipos de posicionamientos que las entidades financieras
deberan adoptar: el posicionamiento estratégico frente a la distribucién y produccién
de productos y servicios, y el posicionamiento estratégico frente a la provisiéon o
integracion de informacién (Brick, Sala, Guaus, & Rodriguez, 2018).

2.2.3.1. Posicionamiento estratégico frente a la produccion y distribucion
de productos y servicios

En este aspecto, podemos diferenciar tres actitudes que la banca puede tomar: banco
tradicional, banco distribuidor y banco productor.

Tabla 4: Posicionamiento estratégico frente a la distribucién y produccién de
productos y servicios.

3" PARTY
CHANNELS

5%
A4S

PRODUCER

BANK 34 PARTY
SERVICES SERVICES

4

BANK
AS USUAL DISTRIBUTOR

BANK
CHANNELS

Fuente: Brick, M., Sala, O., Guaus, J., & Rodriguez, L. (2018). Producers, distributors, agregators:
Strategic Options for Banks in the Post - PSD2 Age

> Banco Tradicional

Se trata del posicionamiento estratégico mas conservador. Consistiria en que la entidad
financiera continuara actuando en el mercado de la misma forma que lo ha hecho hasta
el momento, es decir, produciendo sus propios productos y proporciondndoselos a sus
clientes de forma directa. Segun informan Brick, Sala, Guaus, & Rodriguez en la revista
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Mobey Forum®, Strategic Options for Banks in the Post-PSD2 Age, (2018) no parece la
estrategia mdas adecuada. La argumentaciéon que ofrece la asociaciéon es que no
consideran muy préspera la decision de afrontar un terreno totalmente nuevo vy
diferente sin una estrategia clara predefinida dirigida hacia dicho escenario.

» Banco Distribuidor de Productos y Servicios

Se trata de una de las dos nuevas estrategias a adoptar. En este caso, la entidad
financiera optaria por ofrecer por medio de sus canales algun tipo de App con los
productos o servicios desarrollados por terceros independientes al banco. De esta
manera, se les estaria dando acceso a todos los clientes de la entidad bancaria a todos
esos productos desarrollados por terceros, ademads de los propios del banco. Segun
informan Brick et al., (2018), esta es la opcién en la que mds bancos estan intentando
posicionarse.

La principal ventaja que aportaria esta decisién seria el incremento de la gama de
productos ofrecidos por el banco sin hacer grandes inversiones en el desarrollo de los
mismos. Sin embargo, esta estrategia, en el corto plazo, podria conllevar que los
productos de los productores externos terminaran por canibalizar los productos de la
propia entidad financiera.

Actualmente, segun Mobey Forum no existe una opinidon unanime a favor de esta opcidn
por la banca tradicional. La balanza entre los riesgos de canibalizacién asociados a esta
opcién, y los beneficios que podria suponer convertirse en un banco distribuidor
(mayores beneficios, prestigio, posicionamiento, cuota de mercado, etc.) no se inclina
con claridad hacia un lado.

» Banco Productor de Productos y Servicios

En este caso, las entidades financieras se limitan a la produccién de nuevos productos y
servicios que posteriormente son distribuidos mediante terceros independientes, con el
objetivo de aumentar el alcance de los mismos (Brick et al., 2018).

Una de las formas de lograr este tipo de acuerdos, en el corto plazo, podria darse
mediante el pacto de reparto de los beneficios resultantes. Mirando hacia el medio
plazo, estas colaboraciones podrian ir mas alld siempre y cuando los terceros
distribuidores permitan la entrada de los bancos en estos nuevos mercados.

Segun Brick et al., (2018), la principal ventaja de esta alternativa es muy clara, y es que
los canales de venta de los productos tradicionales se ve incrementado
exponencialmente. Y una vez mas, el analisis a realizar por las entidades es la valoracién
de lainclinacion de la balanza en el aspecto beneficios/costes.

® Mobey Forum es una asociacion global sin dnimo de lucro que permite a los bancos y otras instituciones
financieras dar forma al futuro de los servicios financieros digitales.
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Por ultimo, cabria destacar una tercera opcién, que seria la combinacién de las dos
alternativas citadas anteriormente. Al parecer de BBVA Open4u, (2019) este tercer
camino es, de momento, el mas utilizado por los bancos. Esto consistiria en lo siguiente
“proporcionar productos propios y de terceros a través de sus propios canales. Gozan
asi de una ventajosa cartera de productos para ofrecer a sus clientes, pero también
corren el riesgo de que esos terceros les canibalicen”.

2.2.3.2. Posicionamiento estratégico frente a la provision o integracion
de datos

Ademas de adoptar una posicidn estratégica en cuanto a la produccidn o distribucién de
productos financieros, las entidades financieras deben decantarse también entre el ser
proveedores o integradores de informacion.

Tabla 5: Posicionamiento estratégico frente a la provisién o integracion de
informacién.

3 PARTY
CHANNELS

6.

INFORMATION
PROVIDER

BANK 3 PARTY
SERVICES SERVICES

BANK ﬁ

ASTILAL INTEGRATOR

BANK
CHANNELS

Fuente: Brick, M., Sala, O., Guaus, J., & Rodriguez, L. (2018). Producers, distributors, agregators:
Strategic Options for Banks in the Post - PSD2 Age.

» Banco Integrador de Informacién

La entidad bancaria que opte por esta opcidn, tratara de aprovechar toda la informacion
que los terceros independientes poseen respecto a los clientes, para integrarla y mejorar
su posicidn de mercado. Esta decision seria idénea para aquellos bancos que buscan una
rapida integracién en el Open Banking, y que ademas quieren sumar el valor afiadido
gue supone la posesion y entendimiento que conlleva la informacion que los terceros
tienen sobre los clientes (Brick et al., 2018).
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La via principal para lograr la integracion de datos es mediante las APls abiertas. El banco
gue se posicione como integrador de informacidn, debera ofrecer APIs abiertas de modo
que los terceros poseedores de la valiosa informacidn puedan agregarla a dicha APl'y
unificarla junto con la informacién que el banco disponga. De tal modo, el nivel de
informacién de la entidad se veria multiplicado, y por consecuencia, su abanico de
oportunidades también se veria incrementado exponencialmente.

> Banco Proveedor de Informacion

Se trata de una opciéon mucho mas sencilla pero aparentemente no tan atractiva. Seria
el caso contrario al anterior, es decir, el banco seria quien suministraria la informacién
al tercero, para que este incremente sus conocimientos financieros de los clientes y
pueda mejorar sus servicios. Los beneficios que podria obtener el banco serian tales
como el incremento de las relaciones con los terceros independientes y la aparicion de
una nueva fuente de ingresos “pasiva”, es decir, sin grandes esfuerzos aparentes, ni
econdmicos ni laborales (Brick et al., 2018).

2.2.4. Estado actual del Open Banking y primeros pasos de la banca

La normativa PSD2 entré en vigor oficialmente en Espafia en enero de 2018 (Alvarez,
2017), pero las entidades financieras disponen de un periodo maximo de 18 meses°
para adoptarla. Segun estudios de BBVA Open4du, (2018), 2018 fue el afio del Open
Banking, y 2019 serd el afo en el que se asiente. Para lograrlo, las entidades se
encuentran trabajando duro en todo lo que rodea a Open Banking, ya que actualmente,
segln la consultora britdnica TLT!, el 84% de las marcas financieras se encuentran
trabajando en el desarrollo de productos de banca abierta para lanzarlos a lo largo de
este afo (citado en BBVA Opendu, 2018).

Una gran parte de los bancos ha optado por trabajar en conjunto con consultoras
externas, segun la consultora britanica anteriormente mencionada, el 44% de los bancos
que afronta el proyecto de banca abierta lo hace de forma independiente, sin
colaboraciones externas, mientras que el 32% de los bancos opta por trabajar en
colaboracién con consultoras externas (citado en BBVA Open4u, 2018).

Segun datos de la Open Banking Implementation Authority, en Reino Unido, las APIs de
Open Banking fueron usadas 720 mil veces hasta mayo de 2018, y 1,2 millones de veces
hasta junio del mismo afio (citado en BBVA Open4u, 2018).

En lo que respecta a la aceptacién, tanto empresarial como personal, se estima que el
71% (PWC, 2019) de las Pequefias y Medianas Empresas (PYMES) y el 64% (PWC, 2019)
de los adultos las estén utilizando para el afio 2022.

10 Seglin la normativa europea.
11 Seglin la consultora britanica TLT. Datos publicados en Opportunity Knocks: The future of Open Banking.
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Como podemos apreciar, la tendencia actual es alcista, y las previsiones realizadas por
analistas expertos de BBVA Open4u, (2018) apuntan a un incremento de la utilizacién
de este tipo de herramientas.

“La banca es conocedora de que la transformacidn digital en el sector bancario esta a
punto de avanzar un paso mas” (Juste, 2018). Todavia le queda un largo camino por
recorrer, pero las grandes entidades financieras de este pais ya han comenzado a
apostar por nuevas APIs con las que el publico pueda empezar a entrar en contacto con
el Open Banking, segun informa Juste (2018) en el diario Expansién. A continuacidn,
veremos Yy analizaremos las diferentes aplicaciones que recientemente han creado las
grandes firmas espafolas:

» BBVA APl Market

El banco BBVA ha desarrollado BBVA APl Market, un catdlogo de APIs que permite a las
empresas acceder y comparar entre las diferentes APIs que se ofertan, para elegir la que
mejor se adapte a las caracteristicas de cada firma. De esta manera, el banco espafiol se
convierte en uno de los primeros grandes bancos en apostar por la banca abierta (Juste,
2018). Segun BBVA, (s.f.), “API Market es una plataforma global y abierta de APIs que te
permite acceder a soluciones financieras de manera agil e implementarlas facilmente en
tu empresa. Podras gestionar, controlar y analizar pagos, verificar la identidad y notificar
a tus clientes, acceder a patrones de compra segmentados y mucho mas”.

En la plataforma se ofertan APIs de distintos paises, y ademads, el usuario tiene la
posibilidad de probarlas en un entorno de pruebas llamado Sandbox, de forma
totalmente gratuita, antes de contratarlas.

Hasta este momento, la plataforma queda dirigida a empresas, negocios y
desarrolladores profesionales, es decir, todavia no se ofertan APIs dirigidas a
particulares.

Algunas de sus APIs mas destacadas podrian ser las siguientes:

“Customers”, que permite a los desarrolladores obtener la informacidn de sus usuarios
de una forma veraz y actualizada, y sin la necesidad de hacerles rellenar grandes
formularios. El principal objetivo de esta aplicacion es conocer el sexo, localizaciéon
geogréfica, gustos, etc. para poder aumentar su engagement'? (BBVA, s.f.).

“PayStats”, que ofrece estadisticas agregadas y anonimizadas de millones de
transacciones con tarjetas BBVA para poder obtener habitos de consumo, preferencias
horarias, etc. La informacidn se actualiza semanalmente, y gracias a ello, el usuario sera
capaz de localizar los habitos de consumo de su cartera de clientes y tomar las decisiones
Optimas (BBVA, s.f.).

12 Anglicismo que puede asimilarse a compromiso o implicacion.
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Estas son dos de las once APIs que BBVA ofrece en Espafia. Todas ellas enfocadas al
estudio y andlisis de la informacidn disponible del cliente y de las operaciones realizadas
por la empresa, para tratar de sacar el mayor rendimiento posible de todo ello.

» Alianza CaixaBank y Booking.com

Si hablamos de CaixaBank hablamos de uno de los bancos mds innovadores del mundo.
En 2018, la aplicacion “CaixaBank Now” fue premiada por la revista britanica “The
Banker”'3 por su innovacion y la experiencia del usuario. Ademas, la revista “Global
Finance”'* ha premiado a CaixaBank como mejor banco de Espafia, y “Euromoney”*® ha
elegido a la entidad como mejor banco occidental 2018 (citado en CaixaBank
Comunicacién, 2018). Todos estos galardones demuestran que la entidad financiera
trabaja en la innovacién de la misma y la alianza con Booking.com es otra muestra de
ello.

Gracias a esta alianza, los clientes de CaixaBank, pueden disfrutar de un ahorro de hasta
un 4% a la hora de contratar un alojamiento con la pagina web. Segun CaixaBank
Comunicacidn, (2018) “Esta alianza se enmarca dentro de la estrategia de Open Banking
de la entidad, basada en acuerdo con partners para aportar servicios y productos de
valor anadido a los clientes. CaixaBank se ha aliado con el buscador de viajes
Booking.com para que los clientes de la entidad puedan beneficiarse de un ahorro en
las reservas de sus viajes. Con este acuerdo, CaixaBank se ha convertido en la primera
entidad financiera en Espafia que integra dentro de su home banking'® una experiencia
de reservas de alojamientos. Con estas alianzas, es posible desarrollar soluciones en
plazos mas reducidos y con especialistas en sus respectivas industrias. Ademas, mejora
la experiencia de usuario y aumenta la calidad de los desarrollos, que son mas flexibles,
rapidos y se adaptan a las necesidades cambiantes de los clientes”.

» Money Plan del Banco Santander

El Banco Santander no se ha quedado atras en lo que respecta a Open Banking, y ha
desarrollado la aplicacién moévil “Money Plan”. Se trata de una App que ofrece
principalmente la oportunidad al cliente de consolidar las diferentes cuentas y tarjetas
gue tenga en diferentes bancos en una sola aplicacion. De esta forma, podrd apreciar
los saldos, ingresos y gastos relativos a todos los bancos con los que opere en una sola
interfaz. Ademas de esta ventaja, Santander Money Plan ofrece un amplio abanico de
oportunidades como son la gestion de los presupuestos teniendo en cuenta todas las
cuentas del cliente, ofrece al titular la oportunidad de establecer sus propios criterios
de ahorro, la App realiza una clasificacion de todos los gastos mensuales y ofrece una

13 Revista del grupo Financial Times.

14 Revista financiera mensual.

15 Revista enfocada a los negocios y finanzas.
16 Banca interna.
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visidn clasificada de estos muy intuitiva, envia al usuario alertas y notificaciones sobre
gastos o ingresos inesperados, etc. (Banco Santander, s.f.).

» Risk Score Open Banking

En este caso no hablamos de una entidad financiera, el sistema Risk Score Open Banking
ha sido desarrollado por Equifax, una empresa de tecnologia dedicada al analisis de
datos que ayuda a organizaciones e individuos a tomar decisiones empresariales y
personales informadas.

Segun informa el diario Cinco Dias (2018), este sistema permite a las entidades
financieras evaluar el riesgo de sus clientes mediante el estudio de la situacién financiera
de los mismos y gracias al uso de tecnologias de ultima generacién como es la
Inteligencia Artificial.

El proceso que sigue Risk Score Open Banking, segin Equifax Ibérica (2018), es el
siguiente:

Primero, el solicitante contacta con la entidad y a este se le solicitan sus credenciales y
consentimiento para la consulta. Una vez permitido el acceso, el sistema podra analizar
sus extractos bancarios online, y gracias a la informacidon transaccional bancaria,
indicadores de Equifax e informacion judicial, se genera un perfil de riesgo de crédito
para el solicitante.

Una vez conocido el perfil del cliente, se realizara una evaluacion, positiva o negativa,
en funcién de la analitica sobre los datos del cliente y el modelo de decisidn de la
entidad. El cliente sabe en tiempo real si su solicitud ha sido aprobada o denegada.

Gracias a la posibilidad de analizar a cada cliente de forma concreta y precisa, permite
una mejor definicion del riesgo de crédito de los clientes. Risk Score Open Banking,
afade informacién del patrén de ingresos y gastos del cliente, ofrece una fuente de
informacién automatizada y de confianza y reduce la morosidad e insolvencia.

2.3. Banca movil

La relacidn existente entre la banca mdvil, la directiva PSD2 y el Open Banking,
indudablemente, es muy elevada. Como bien hemos explicado anteriormente, para
poder prosperar en esta nueva era post-PSD2, las entidades financieras deberan cumplir
con una serie de capacidades organizacionales, funcionales y técnicas, entre las que
destacan todas aquellas relacionadas con la gestion de las APls, la apertura a
colaboraciones externas y, especialmente, en el ambito informatico, etc. (Mcintyre et
al., 2018).

Debido a esta conexién, considero oportuno realizar un analisis mas profundo acerca
del estado actual de la banca mdvil, si el mercado responde de una forma homogénea
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ante las diferentes oportunidades presentadas y qué segmentacién podria llevar a cabo
una entidad bancaria en cuanto a banca movil y Open Banking.

A continuacién, trataremos de analizar el uso del teléfono mévil por la ciudadania con
fines bancarios o financieros.

» Acceso a Internet Via Smartphone frente a Internet

En 2018, segln un estudio realizado por Ditrendia (2018), el nimero de usuarios de
moviles en el mundo ascendié a 5.135 mil millones, es decir, el 68% de la poblacidn
mundial ya contaba con un teléfono mévil. En el caso de Espafia, se encuentra en el
sexto puesto mundial con una mayor penetracién de los méviles, que es de un 80%, la
lista queda encabezada por Corea del Sur (84%) y Hong Kong e Italia (83%).
Indudablemente, el método preferido de la ciudadania mundial, y mds adn la espaiiola,
para acceder a internet es el teléfono moévil, y esto podemos verlo reflejado en el
siguiente grafico.

Figura 4: Usuarios de Smartphone frente a Internautas en Espaiia.

009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Fuente : Ditrendia (2018). Informe Mobile 2018.

Como podemos observar, en el afio 2012 en Espafia, los usuarios de moviles inteligentes
superaron a los internautas por primera vez, y la tendencia ha continuado hasta el afio
2017. En cuanto a la poblacién mundial, como bien hemos indicado anteriormente,
5.135 billones de personas son poseedoras de un Smartphone, frente a 4.021 billones
de usuarios de internet de manera tradicional. La balanza parece haberse inclinado a
favor del Smartphone, y la tendencia continua favorable a este ultimo método.
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» Canales Preferidos por los Usuarios para las Actividades Bancarias

Figura 5: Canales preferidos por los usuarios para las actividades bancarias por edades.
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Fuente : Ditrendia (2018).

Como podemos observar, no existe un canal preferido por la ciudadania en general. El
cliente estd muy influenciado por su edad a la hora de decantarse por un canal para
gestionar su actividad bancaria. Dentro de los Millennial'’ y la Generacion Z*2, tan solo
el 27% de los clientes opta por utilizar la App mévil, mientras que entre los clientes de
35 anos en adelante, Unicamente el 22% utiliza este canal. Ademas, un 63% del total de
los usuarios opta por acudir a la oficina a la hora de abrir una cuenta corriente nueva.
Segun Ditrendia (2018), “Alrededor del 81% de los consumidores usan la banca mavil
nueve dias al mes, mientras que el 31% lo hace 10 o mas veces al mes” (p.81).

Por ultimo, destacar la minuscula aceptacion que tiene la banca en redes sociales, tan
solo un 11% de los Millennials y la Generacion Z utiliza esta via.

7 Millennial - Los Millennials o Generacidén Y son aquellas personas nacidas entre 1981 y 1993 (Concejo,
2018).
18 Generacién Z - La Generacidén Z comprende a toda persona nacida entre 1994 y 2010 (Concejo, 2018).
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» Relacién Existente entre las Redes Sociales y la Banca Electronica

Figura 6: Relacidn existente entre las RRSS y la banca electrdnica.
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Fuente : Ditrendia (2018).

Al tratarse de un estudio europeo, en dicho territorio la relacién existente entre las
mencionadas redes sociales y la banca electrénica es muy elevada. Mas del 50% de los
usuarios de todas estas RRSS son también usuarios de la App electrénica de sus
respectivas entidades financieras (Ditrendia, 2018).

Cabria la posibilidad de realizar un estudio mas detallado, y diferenciar dos subgrupos
dentro de las redes sociales, que serian las “redes sociales jovenes” y “redes sociales
adultas”. Esta subdivision queda delimitada por la media de edad de los usuarios de
dichas redes sociales.

Por ejemplo, Facebook es una red social que quedaria enmarcada dentro de estas “redes
sociales adultas”, ya que la media de edad de sus usuarios es mas elevada que cualquiera
de las otras a analizar. Concretamente, donde Facebook tiene una mayor aceptacién es
entre las personas de entre 27 y 42 afios (Bayd, 2018). Como podemos observar en el
grafico numero 7, de entre todas las RRSS, la que menor relacién tiene con la banca
electronica es esta misma, sin embargo, en el extremo opuesto nos encontramos con
Snapchat, una de las redes sociales mas “jovenes”, ya que el 60% de sus usuarios se
encuentra por debajo de los 25 afios (Boyd, 2018).

En resumen, podriamos concluir con la breve conclusidon de que la relacidn existente
entre las redes sociales y la banca electrdnica es muy elevada, y mas aun en aquellas
RRSS utilizadas mayormente por la Generacién Z.
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» Razones para Abandonar la Actividad Bancaria desde el Movil

Figura 7: Razdn para abandonar la actividad bancaria movil por generaciones.
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Fuente : Ditrendia (2018).

Vistos los resultados del estudio, la razén por la cual los clientes abandonan la actividad
bancaria desde el mévil es un aspecto muy importante a tener en cuenta. Como
podemos ver, las principales razones por las que tanto los Millennials, la Generaciéon Zy
los Baby Boomers'® desisten en la actividad bancaria moévil son la duracién de los
procesos, las contrasefias y la dificultad. Por lo tanto, la demanda es clara: agilidad,
rapidez y sencillez.

1% Baby Boom - Se entiende por Baby Boomer a toda persona nacida entre 1949-1968 (Concejo, 2018).
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» Confianza de los Usuarios para sus Transacciones Financieras por tipo de
Plataforma

Figura 8: Confianza de los usuarios para sus transacciones financieras por tipo de
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Fuente : Ditrendia (2018).

Una de las principales labores tanto de los bancos como de las nuevas APIs es ganarse y
mantener la confianza de los clientes. Como podemos apreciar en el grafico anterior,
hoy en dia, aunque existe una parte de la clientela convencida de la seguridad
proporcionada por el proveedor a la hora de realizar transacciones bancarias via
teléfono mavil, todavia existe una gran mayoria que no esta convencida de ello.

Sin lugar a dudas, las entidades financieras son las que generan una mayor sensacion de
seguridad entre el publico, seguido por las plataformas de pago. Si analizamos estos dos
casos de forma independiente al resto, los resultados serian los siguientes:
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Figura 9: Confianza de Bancos y Plataformas de Pago.
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Fuente: Elaboracidn propia a partir de datos de Ditrendia (2018).

A priori, los resultados no parecen del todo favorables. Unicamente un 39,2% y un 36,2%
de los encuestados confian plenamente en la seguridad proporcionada por los bancos y
entidades de pago, respectivamente, a la hora de realizar transacciones bancarias
telemdticamente. En el lado opuesto, respecto a la banca, un 39,2% y un 21,6% de los
clientes sienten confianza media y poca confianza respectivamente. En cuanto a las
entidades de pago, como podemos ver, estos datos son de 37,7% y 26,1%.

Todavia sigue existiendo una inseguridad extendida entre el publico a la hora de unir
internet y banca. La nueva normativa PSD2 es estricta y concisa respecto a este tema,
como hemos visto en el apartado 2.1.3, y por lo tanto, es ahora trabajo tanto de los
bancos como de las nuevas aplicaciones que puedan surgir ganarse y mantener la
confianza del publico para que este negocio pueda prosperar.

2.4. \Las Fintech

2.4.1. ¢{Qué es una Fintech?

El término “Fintech” nace de la unién de las palabras finance y technology (finanzas y
tecnologia en castellano). Las Fintech son Startups?’ de tecnologia financiera que tratan
de competir en este ambito con la banca tradicional. Al tratarse, generalmente, de
empresas de pequefio tamafio, tienen una mayor facilidad que las entidades financieras

20 Empresa emergente, normalmente con un alto componente tecnoldgico, con grandes posibilidades de
crecimiento y que, por lo general, respalda una idea innovadora que sobresale de la linea general del
mercado (Cafiete, 2018).
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para adaptarse al mercado, evolucionar y estar en contacto con los clientes (Noya,
2015).

Todas las Fintech tienen una serie de caracteristicas en comun, y entre ellas seria
oportuno destacar el uso que hacen de las ultimas tecnologias disponibles en el
mercado, el hecho de ser extremadamente dinamicas y flexibles, y el enfoque de cada
una de ellas hacia un producto o servicio determinado. Acorde con esta ultima
caracteristica y en una clara comparativa con los bancos, Noya (2015), indica lo
siguiente: “Su propuesta de valor ha sido mejorar radicalmente la propuesta de los
bancos tradicionales, bien en sus costes, o bien en la experiencia de usuario, o ambos a
la vez. Estas nuevas empresas han sido mucho mas rapidas que los bancos en
aprovecharse de los avances de la tecnologia digital para desarrollar productos
bancarios que fueran mas user-friendly, costaran mucho menos y fueran optimizados
para los canales digitales” (p.25).

Continuando con el mismo autor (Noya, 2015), el momento de las Fintech es ahora. Para
fundamentar este argumento, por un lado, el escritor dice que estas Startups, para
subsistir y poder seguir actuando en el mercado, estdn encontrando financiacién en el
capital riesgo. Desde 2008, la inversion en el sector Fintech se ha triplicado, y esta ha
llegado a ser de 35 mil millones en 2018, un 120% mdas que en 20172, Este auge podria
estar dandose debido a la crisis econémica iniciada en 2007. En palabras de Noya,
(2015), “el malestar y la desconfianza respecto al sector incumbente de los servicios
financieros no han parado de crecer” (p.4). El autor también recalca que existe una
percepcion generalizada de que no se estdn cubriendo eficientemente las necesidades
digitales demandadas por la sociedad, y concretamente por los millennials.

Por ultimo, cabe destacar la referencia hecha a la legislacion vigente y a los sistemas
heredados (Belinky, Rennick, & Veitch, 2015): “Estos nuevos jugadores tienen menos
obstaculos en lo que se refiere al cumplimiento normativo al que los bancos estan
sujetos. También estan libres de las ataduras de los sistemas heredados (el llamado
legacy tecnoldgico??), que provoca en los bancos importantes costes econdmicos y de
gestidon de la complejidad. Las Fintech, en cambio, pueden enfocarse a soluciones
sencillas, disefiadas para ofrecer una experiencia mejorada para un Unico producto o
servicio.”

2.4.2. Clasificacion de las Fintech por actividades

Como bien hemos explicado en el apartado anterior, si hablamos de Fintech, hablamos
de empresas que estan enfocadas hacia un producto o servicio determinado. En este

21 Seglin datos de CB Insights recogida por Reuters, 2019.
22 Es un sistema informatico que ha quedado anticuado pero que sigue siendo utilizado por el usuario y
no se puede reemplazar o actualizar de forma sencilla.
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apartado trataremos de diferenciar los tipos de Fintech existentes actualmente en el
mercado, describiendo los servicios a los que estas estan dirigidas.

> Financiacidn Alternativa

Este tipo de Fintech se encarga de la gestion y organizacidn de un espacio electrénico en
el que los intermediarios financieros son eliminados, y el préstamo de capital entre
particulares (P2P?3) y de particulares a empresas (P2B?4) es posible. Estas Startups
califican la fiabilidad crediticia tanto de las empresas (generalmente pequefias y
medianas empresas) como de los particulares que necesitan financiacion, y en funcion
de la evaluacién asignada, el tipo de interés de la operacidn sera mas o menos elevado
(Noya, 2015).

Bajo el mismo subgrupo quedan enmarcadas las Fintech Crowdequity o Equity
Crowdfunding. Al igual que las anteriores, se trata de Fintechs que gestionan espacios
electrénicos que permiten tanto a inversores pequefios como profesionales la inversién
en empresas de recién creaciéon y con un alto potencial de crecimiento, es decir,
Startups. Estas Fintech no ostentan la condicién de empresa de servicios de inversion ni
de entidad de crédito, ya que los inversores aportan su capital directamente a proyectos
determinados (lgual Molina, 2016; Noya, 2015).

» Pagos Electrénicos

Como bien indica Noya, (2015) en su revista, este tipo de Fintech ofrece la posibilidad
de realizar pagos electrénicos y transferencias sin hacer uso ni de dinero fisico ni de los
servicios de un banco. Hasta el momento, uno de los mayores problemas de las
transferencias electrénicas eran las elevadas comisiones y la falta de transparencia en
la informacion. Con la entrada de estos nuevos actores como son las Fintech, se ha
tratado de introducir una mayor eficiencia en costes y una mayor transparencia de
informacidn, ofreciendo a los clientes un servicio mas competitivo en costes y con toda
la informacion de la operacién ofrecida al detalle. Pueden ser incluidos en este subgrupo
las Fintech dedicadas al cambio de divisa y a la cobertura de cambio. Segun Igual Molina,
(2016) al igual que en los pagos electrdnicos, los costes de hacer uso de estos servicios
son menores que los ofrecidos por la banca, y con unas prestaciones, generalmente,
superiores.

> Gestion de Cuentas e Inversiones

Este tipo de Fintech se encarga de la gestidon de patrimonios e inversiones, tratando de
realizar las mejores propuestas de ahorro o inversidon basadas en la informacidn
disponible del cliente (Noya, 2015).

23 peer to Peer - Los préstamos P2P son préstamos entre particulares.
24 peer to Business - Los préstamos P2B son préstamos que un particular realiza a una empresa.
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Existen diferentes alternativas para asesorar al usuario para que tome las decisiones
financieras correctas en cada momento, pero el punto de partida en todas ellas siempre
es el mismo, la informacidn. Es de vital importancia que dichas Fintech dispongan de la
mayor informacién financiera posible acerca del cliente, para posteriormente poder
guiar al mismo en la toma de decisiones.

Algunas de estas Startups han desarrollado la tecnologia necesaria para agregar de
forma clara y sencilla todas las cuentas bancarias del cliente (estariamos hablando de
un tipo de Fintech AISP), para asi disponer de mas informacién que cualquier entidad
financiera por separado, y de esta manera, partir de una posicién ventajosa a la hora de
llevar a cabo una recomendacion de inversion (Igual Molina, 2016).

Otra de las innovaciones que ha tomado fuerza entre las Fintech dedicadas a la gestion
de cuentas e inversiones, es la denominada robo-advisor. “Se trata de asesores online,
gue a partir de una serie de algoritmos permiten realizar recomendaciones de ahorro e
inversion a los usuarios con una minima participacion humana” (Noya, 2015, p.28). Se
trata de algoritmos basados en teoria moderna de carteras, utilizados habitualmente
por los expertos asesores financieros.

» Neobancos y Challenger Banks

Se entiende por neobancos a los bancos que son totalmente digitales y que
generalmente estan dirigidos a un perfil de cliente moderno que busca transparencia y
seguridad. Este tipo de banco opera exclusivamente por internet y no dispone de
sucursales bancarias (Noya, 2015; Olivé, 2019).

Como bien indica Olivé, (2019), dentro de los neobancos se diferencian dos subgrupos;
los neobancos con licencia bancaria y los neobancos sin licencia bancaria. Los que
trabajan sin licencia, deben cooperar con una entidad bancaria con licencia para poder
llevar a cabo sus operaciones.

Entre las caracteristicas comunes de los neobancos, destacan la facilidad y rapidez a la
hora de abrir una cuenta, las interfaces de sus aplicaciones generalmente son muy
sencillas e intuitivas, no aplican casi comisiones a la hora de operar, permite trabajar
con criptomonedas con comisiones muy bajas, y sobre todo, estan totalmente
digitalizadas (Olivé, 2019).

Se entiende por Challenger Bank a todo neobanco que si dispone de licencia bancaria, y
por lo tanto, puede trabajar independientemente, es decir, sin la necesidad de trabajar
en colaboracién con otro banco. Normalmente, todo Challenger Bank comienza siendo
un neobanco sin licencia, y a medida que aumenta su cifra de negocios, adquieren la
misma (Olivé, 2019).

La dindmica de trabajo es muy parecida entre los neobancos sin licencia, y los Challenger
Banks, la diferencia radica en que los segundos, al tener licencia bancaria, disponen de
plena facultad para depositar el dinero de los clientes. Los neobancos sin licencia, en

31



cambio, deben depositar el dinero de sus clientes en el banco con el que cooperen
(Olivé, 2019).

2.4.3. ¢Suponen las Fintech una amenaza real para la banca?

Segln datos de Funcas, (2018), existen diferentes tipos de Fintech que adoptan
diferentes posiciones frente a la banca tradicional. Segun informan, las Fintech, en su
mayoria, ofrecen productos y servicios complementarios a los de la banca, es mads,
estiman que el 48% de las Fintech son complementarias a la banca, es decir, que
mediante un producto sustitutivo o nuevo satisfacen las necesidades financieras de
segmentos histéricamente desatendidos por el sistema financiero tradicional. El 32%
trabajan en colaboracién con la banca tradicional, ofreciendo sus servicios a las
entidades bancarias tradicionales, generalmente de soporte a sus procesos, y por
ultimo, que el 20% de estas nuevas Fintech son competidoras directas de las entidades
financieras. Hace referencia a esas Fintech que se dirigen a los mismos segmentos y
compiten directamente con la banca con productos generalmente sustitutivos, aunque
en algunos casos también se puede tratar de productos nuevos que la banca tradicional
no tenia contemplados.

Seria posible y conveniente realizar una clasificacion de productos, para distinguir en
qué aspectos podria suponer una amenaza y en cudles una oportunidad:

> Préstamos al Consumo

A finales de 2017, por primera vez en Espaifia, el volumen de préstamos concedidos al
consumo superaron al de hipotecas. Concretamente, se repartieron 42.412 millones de
euros en préstamos personales, lo que supuso un crecimiento del 18,7% respecto al afio
anterior, y 36.505 millones de euros en hipotecas. El producto que sobretodo impulsé
este crecimiento fue la financiacion con tarjetas de crédito (Funcas, 2018).

En este mismo articulo, (Funcas, 2018), se ha realizado un estudio sobre la Tasa Anual
Equivalente (TAE) media que aplican los bancos en Espafia para los créditos al consumo.
Entre un total de diez bancos encuestados, todos oscilan entre el 10,36% y el 5%,
obteniendo asi una TAE media de 7,85%. Las Fintech, por su parte, mantienen una TAE
gue varia entre valores cercanos al 2% y el 7%, aunque pueden llegar a ofrecer
préstamos al consumo con una Tasa Anual Equivalente reducida al 0%. El objetivo
principal de este tipo de préstamos al consumo sin un beneficio para la Fintech es la
captacién de nuevos clientes.

No cabe duda de que los tipos de interés ofertados por las nuevas empresas tecnoldgicas
son mas competitivos que los ofertados por la banca tradicional, pero en el dmbito de
los préstamos al consumo, estos no parecen competidores directos. Seglin Funcas,
(2018) “se han adaptado a nichos de mercado tradicionalmente desatendidos por la
banca, por ser poco rentables o tener asociado un alto nivel de riesgo” (p.20).
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Otra de las caracteristicas a considerar, es la velocidad a la hora de conceder un
préstamo. El tiempo para conseguir un préstamo personal en la banca tradicional, oscila
entre las 2 y 3 semanas, mientras que las Fintech, gracias al uso de las nuevas tecnologias
para evaluar el riesgo crediticio del prestatario, pueden conceder un crédito en menos
de 48 horas (Funcas, 2018).

» Fondos de Inversion

Existen notables diferencias en la gestion de los fondos de inversion entre los bancos y
las Fintech, por ello, se debe indagar mas a fondo para poder sacar algunas conclusiones.

Una de las principales diferencias existentes en este ambito, sin duda alguna, es el modo
de gestionar la cartera de inversiones de los clientes. La banca, pone a disposicion de los
grandes patrimonios un asesor financiero personal, con el objetivo de obtener los
mayores rendimientos posibles de sus inversiones, y las Fintech, por su parte, gestionan
el patrimonio de sus clientes de forma automatizada gracias a los robo advisors
anteriormente mencionados (Funcas, 2018). De esta forma, las Fintech, estan abriendo
las puertas a pequenos y medianos patrimonios hacia un mercado desconocido para
ellos hasta el momento.

Otra de las diferencia mas considerables en lo que rodea a los fondos de inversiéon, una
vez mas, son las comisiones. En el estudio realizado por Funcas (2018), se pueden
apreciar las significativas diferencias en este aspecto. Las comisiones aplicadas por los 6
diferentes robo advisors analizados, varian entre el 0,6% y 0,8%, con una media de
0,82%. Sin embargo, la comisiéon media de las entidades financieras se sitla en torno al
3%, lo que supone una diferencia del 2,18%.

Una de las caracteristicas negativas de los robo advisors es que, a diferencia de los
asesores financieros, no te permiten modificar la cartera de inversiones en funcidn de
las preferencias del cliente, ya que esta se forma segun el perfil de riesgo del cliente.

Las diferencias en este aspecto entre la banca tradicional y las Fintech es considerable,
sin embargo, Funcas (2018), apunta lo siguiente en el informe Comparativa de la Oferta
de la Banca vs Fintech “aunque los robo advisors suponen un desafio para la industria
de gestidn de activos cldsica, se considera que su papel futuro no sera desplazar sino
complementar a los asesores financieros tradicionales. Por esta razdn, se estan
empezando a producir acuerdos de colaboracidon entre as Fintech y las entidades
bancarias” (p.26).

» Transferencias y Tarjetas

Se trata de otros dos de los productos mas utilizados en la banca tradicional, y en los
que las Fintech también estan jugando estableciendo nuevas y novedosas condiciones.

Si bien es cierto que es dificil estimar las comisiones sufridas al realizar una transferencia
mediante un banco (debido a la variabilidad de estas segun el tipo de cliente, vinculacién
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con el banco, tipo de transferencia, etc.), no cabe duda de que en la mayoria de los casos
van a ser superiores a las de las Fintech.

Figura 10: Coste de las transferencias en los bancos.

Coste de las transferencias
n | %
Media \J,
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Porcentaje sobre el importe

Fuente: Funcas. (2018). Comparativa de la oferta de la banca vs. Fintech.

Como podemos apreciar, por un lado, las comisiones varian en funciéon de si son
realizadas en sucursal o via online, y por otro lado, varian segun el tipo de entidad. Todas
ellas oscilan entre el 0,4% y el 0,2%, con una media del 0,32% con un minimo de 3,4
euros.

Las Fintech, en cambio, se caracterizan por no aplicar comisiones a la hora de realizar
transferencias (fundamentalmente los neobancos). Ademds de las 0 comisiones,
deberiamos destacar el hecho de que este tipo de operaciones se realizan integramente
online, reduciendo todos los tiempos que la banca maneja.

En cuanto a las tarjetas, la principal diferencia entre las entidades financieras y las
nuevas Fintech radica, una vez mds, en las comisiones. Segun Funcas (2018), el coste
medio anual de mantener una tarjeta con una entidad bancaria es de 21 euros (sin
contar con excepciones como tarjetas jovenes), sin embargo, con las Fintech es de 0
euros.

Cabe destacar, que las tarjetas de la banca tradicional muchas veces estan ligadas a la
obtencién de diferentes beneficios como pueden ser seguros, descuentos y
devoluciones y programas de puntos.

2.5. Las BigTech
2.5.1. ¢Qué son las BigTech?

La palabra Bigtech queda formada por la unién de las palabras Big y Technology (grande
y tecnologia en castellano) que, generalmente, hace referencia a los gigantes
tecnoldgicos estadounidenses Google, Apple, Facebook y Amazon (GAFA) o a los
asiaticos Baidu, Alibaba y Tencent (BAT).

Las BigTech, a diferencia de las Fintech, son compaiiias de un inmenso tamario, que
cuentan con beneficios netos de impuestos de entre 8.800 y 52.000 millones de euros
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en 2018%°, y con varios de sus directivos en el top 10 de la lista Forbes 2019 a las personas
mas ricas del planeta (Forbes, 2019). Como bien indica el nombre que las engloba, y es
popularmente sabido, este tipo de empresas quedan totalmente orientadas hacia el
comercio electrénico y tecnolégico. Cada una de ellas supusieron una revolucion del
mercado en su momento, y lejos de saciarse con eso, siguen ampliando los horizontes
de sus mercados tratando de integrarse y actuar en nuevos territorios atipicos para ellos
hasta el momento.

El hambre de las GAFA es tal, que ya han puesto su mirada en el sector financiero. Una
vez mas, la directiva PSD2, al abrir de las barreras de entrada a nuevos competidores en
el sector financiero, parece el momento idéneo para que estas grandes empresas
comiencen su incursidon en el mercado. Sin embargo, existe una gran controversia
respecto a este tema, ya que, por un lado, un reciente informe de Eurobits afirma lo
siguiente sobre la introduccion de las BigTech en el sector (Eurobits, 2018) “desde estas
grandes tecnoldgicas parecen no estar dispuestos a alimentar este relato, que califican
de “mito”. Desde Google, por ejemplo, han dicho que ellos no quieren ocupar el nicho
financiero. Para ellos, no es lo mismo ayudar al sistema bancario con herramientas
tecnoldgicas para conectar mejor con el usuario, que ser un banco propiamente dicho.”
(Eurobits, 2018). Pero, por otro lado, segiin un informe de Funcas (s.f.), “el 38% de los
directivos de las empresas bancarias tradicionales estdn preocupados por lo que pueda
suponer el ingreso de las Bigtech al sistema financiero. Los Ultimos pasos y las recientes
adquisiciones por parte de las tecnoldgicas, asi como la oferta de nuevos productos
parecen despertar preocupacion entre los directivos de la banca tradicional.” (Citado en
Eurobits, 2018).

Algunos especialistas opinan que a estas empresas no les interesa la obtencidon de
licencias financieras, ya que eso supondria la entrada oficial en un sector altamente
regulado y con muy bajo rendimiento (Eurobits, 2018). Aunque es cierto que todavia
estd por dilucidar de qué modo actuaran estas compaiiias en el sector financiero, es
evidente que la incursidn en el mismo estd ocurriendo. Para demostrarlo, trataremos de
descubrir cuales han sido los primeros pasos de las GAFA en el sector financiero:

» Google

Google ya ha iniciado su andadura por dicho sector. Por el momento, dispone de un
sistema de pagos Peer to Peer (P2P) en Estados Unidos, India y Reino Unido, un
comparador de seguros y recientemente ha logrado una licencia en Lituania para realizar
determinados servicios financieros, aunque le compete para actuar en toda la Unién
Europea (Lorenzo, 2018).

En el afo 2011 lanzé la aplicacidon Google Wallet, con la que permitia enviar y recibir
dinero de persona a persona en Estados Unidos (Dickinson, 2019), pero no fue hasta
2014 que esta aplicaciéon fue integrada a Gmail para poder realizar estas operaciones

25 Rango de beneficios de las GAFA en 2018. 8.800 millones de euros de Amazon (EFE, 2019) y 52.000
millones de euros de Apple (Pozzi, 2018).
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desde el propio correo de la compafiia. Posteriormente, Google Wallet derivd en Google
Pay, que permite a los usuarios no solo enviarse dinero entre si, sino que también da la
opcidn de realizar pagos en Apps, pagos online y pagos en establecimientos fisicos.

Google no solo ha comenzado su andadura en los servicios de pago, sino que también
ha optado por introducir en el mercado sus propios agregadores financieros, dirigido
hacia diferentes sectores. Por ejemplo, en el afio 2015 (GoogleBlog, 2015) la empresa
lanzé Google Compare en estados Unidos, un comparador de aseguradoras de coches
que permite comparar la oferta de diferentes aseguradoras locales como nacionales. En
ese mismo afio y también en EEUU, lanzé un comparador de hipotecas y, actualmente,
dicha comparadora cuenta con la licencia oficial de agente de hipotecas.

» Apple

La conocida firma tecnoldgica, al igual que Google, también dispone de su propio
servicio de pago por movil, en este caso llamado Apple Pay. Con Apple Pay, al igual que
con Google Pay, el usuario puede realizar pagos en Apps, pagos electrénicos y pagos en
establecimientos fisicos (Apple, 2019). En general, ambas compafiias ofrecen las mismas
soluciones en este aspecto. Sin embargo, Apple estd tratando de tomar la posicion
delantera ya que, mas pronto que tarde, la compaiiia planea sacar al mercado su propia
tarjeta de crédito. Esta serd lanzada en colaboracidon con la entidad financiera Goldman
Sachs y MasterCard, y a diferencia de las tarjetas de crédito convencionales, esta no
tendrd numero, cédigo de seguridad, fecha de caducidad o firma, ya que todos esos
datos estardn almacenados en la nube (OkDiario, 2019). Ademas, ofrece otro tipo de
beneficios como son la eliminacidn de intereses en pagos en el extranjero y las
comisiones de mantenimiento de la tarjeta.

> Facebook

Posiblemente, el gigante tecnoldgico de Marck Zuckerberg?®, sea la compafia de las
GAFA que menos se haya involucrado por el momento en el sector financiero.
Actualmente, a diferencia de las dos anteriores, no dispone de una API iniciadora de
pagos, pero ya ha iniciado sus negociaciones con diferentes entidades bancarias para
adentrarse en el sector de una forma paulatina.

Segun informa Harwell, (2018) en The Washington Post, Facebook esta en negociaciones
con grandes bancos norteamericanos para tratar de lograr que los datos financieros de
sus clientes (saldos de cuentas, movimientos de la tarjeta, y otro tipo de informacién
financiera personal del cliente) sean transferidos a la gran tecnoldgica. El objetivo de la
compaiiia es que a través de la aplicacién de mensajeria instantdnea de la empresa,
Facebook Messenger, los clientes puedan acceder a toda su informacién financiera
anteriormente mencionada, y de esta manera, evitar que los usuarios tengan que hacer

26 programador y empresario estadounidense, conocido por ser el creador de Facebook.
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uso de los agentes de atencion al cliente o los chatbots del banco. Con esto, la compafiia
quiere lograr un agregador financiero, es decir, una APl AISP, y continuar con la
tendencia de expansion que estan siguiendo las grandes compaifiias tecnoldgicas
mundiales.

> Amazon

La gran empresa de Jeff Bezos posiblemente sea la que mas agresiva y rapidamente se
estd adentrando en el mundo financiero. La velocidad es tal, que el gigante ya cuenta
con un amplio abanico de productos relacionados con las finanzas, que responden a los
pagos, los préstamos y los depdsitos.

En relacién con los pagos, Amazon comenzd en el afio 2007 a tratar de adentrarse en el
sector, mediante el lanzamiento de Pay With Amazon. Desde ese afio, la empresa ha ido
trabajando en el sector mediante diferentes adquisiciones e inversiones, hasta el
momento actual, que cuenta con Amazon Pay (CBInsights, s.f.). Segun informa la
empresa, “gracias a Amazon Pay, el cliente podra hacer frente a los pagos dentro de su
plataforma sin la necesidad de abandonar su pagina web, y sin ningun tipo de
complicacién” (Amazon, s.f.).

Otra de las innovadoras invenciones de Amazon es Amazon Cash. Gracias a esta, los
usuarios pueden realizar compras a través de su plataforma tanto online como offline.
Amazon Cash genera un codigo de barras Unico por cada cuenta, y con dicho cédigo se
podra recargar de dinero efectivo en establecimientos convencionales predeterminados
la cuenta de Amazon (CBInsights, s.f.). De esta manera, si una persona no dispone de
cuenta bancaria y sdlo tiene efectivo, podra realizar compras por Amazon sin problema
alguno, es decir, esta aplicacion trabaja como un depositario de dinero efectivo.

Segun informa CBlInsights (s.f.), la principal preferencia de Jeff Bezos en cuanto al sector
financiero siempre han sido los préstamos. En el aiio 2011, Bezos presentd al mercado
Amazon Lending, y fue lanzado con el objetivo de dar financiacidn a pequenas empresas
para que pudieran vender mas productos en Amazon. En el afo 2016, Bezos anuncié
qgue “le gustaria colaborar con entidades financieras para gestionar la mayor parte del
dinero, para que las pequeiias empresas pudieran mitigar el riesgo de crédito y calmar
los nervios de los inversores” (CBlInsights, s.f.). Y asi ha sido, con el paso del tiempo,
Amazon Lending, siguiendo con la filosofia de la empresa, fue creciendo y en junio de
2017, ya habia prestado mas de 3 billones de ddlares. Actualmente, Amazon Lending
trabaja en colaboracién con Bank of America Merrill Lynch y esta presente en Estados
Unidos, Reino Unido, Japdn e India.
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3. Estudio empirico

3.1. Introduccion al estudio empirico

Una vez visto el marco tedrico de la directiva PSD2 y temas estrechamente relacionados
como son Open Banking, banca mévil, las Fintech y las BigTech, nos adentraremos en el
estudio empirico, con el objetivo de realizar un andlisis sobre un caso determinado del
tema a tratar y llegar a una conclusién final.

Concretamente, trataremos de ver los puntos favorables y desfavorables sobre la idea
de que una entidad bancaria lleve a cabo el desarrollo de las APl generalmente
desarrolladas por Startups tipo Fintech. Es decir, trataremos de hacer un estudio
exploratorio sobre la viabilidad de que una entidad financiera se comporte como banco
distribuidor y banco productor de productos y servicios al mismo tiempo, mediante el
desarrollo de estos en el propio seno de la entidad y la puesta en marcha en el mercado
con el objetivo de dar respuesta a las exigencias de la PSD2. Para fundamentar el
estudio, nos basaremos en un analisis DAFO?’ del proyecto partiendo del andlisis de la
informacién recopilada en el marco tedrico, en las respuestas de los potenciales clientes
recogidas a través de una encuesta y en las opiniones de dos expertos profesionales de
los sectores banca y Fintech obtenidas mediante dos entrevistas.

El objetivo final que se persigue con este estudio, es ofrecer una recomendacién en
firme a una entidad financiera sobre si seria recomendable afrontar el reto de la PSD2
en colaboracién con las Fintech, o si por el contrario, seria mejor hacerlo de forma
independiente a estas. Debido a la elevada complejidad para obtener datos econdmicos
sobre la puesta en marcha de una de estas APIs en el mercado por un banco, el estudio
se basara en aspectos cualitativos mas que cuantitativos, por lo tanto, para la toma de
decision final, este debera ser complementado con un andlisis cuantitativo mas riguroso
con el objetivo de no tomar una decision errénea.

3.2. Andlisis DAFO

Como bien sabemos, el andlisis DAFO, consiste en detectar tanto las debilidades y
fortalezas internas como las amenazas y oportunidades externas que el proyecto
presenta en un principio.

A continuacion se presenta la tabla DAFO con su consiguiente desarrollo:

27 Andlisis basado en las Debilidades, Amenazas, Fortalezas y Oportunidades (DAFO) del proyecto.
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Tabla 6: Tabla DAFO.

® Rigidez Competencia

® Inexperiencia ® Fagocitacion /

® Prestigio Canibalizacion del
® Comisiones

negocio

® Confianza
® Base de clientes
® Engagement
Capital ® Venta
®* Nuevos complementaria
departamentos / ® Atraccion nuevos

clientes
® Nueva imagen
® Sector en
crecimiento

Reestructuracion

Fuente: Elaboracion propia.

> Debilidades

Las debilidades mas significativas que presentaria una entidad financiera a la hora de
afrontar un proyecto como este serian la rigidez de esta, la inexperiencia en el sector,
su prestigio y las comisiones. Los bancos no tienen el mismo dinamismo que una Startup
a la hora de adaptarse a nuevos requerimientos del mercado, ya que, a diferencia de
estas, las entidades financieras tienen mucho que perder. Una Fintech puede enfocar
toda su atencién hacia esa nueva APl o ese nuevo proyecto que desean desarrollar, sin
embargo, un banco nunca podrd hacer algo asi, dejando desatendidos otros mercados
y sectores de la actividad bancaria. Ademas, las entidades financieras cuentan con un
legacy tecnoldgico?® con el que las Fintech no cuentan. La necesaria renovacion de toda
la Tecnologia de la Informacién (TI) con la que los bancos cuentan para poder afrontar
el reto de la PSD2, sin duda alguna, hace de los bancos entidades mucho mas rigidas,
con los consiguientes costes econémicos y aumento del time to market?® que ello
conlleva.

Debido a que la directiva PSD2 es nueva para todos, podriamos decir que la variable
inexperiencia no solo perjudica a los bancos, sino que afecta tanto a entidades bancarias

28 | egacy tecnoldgico o sistema heredado es todo el sistema tecnoldgico con el que una compafiia cuenta
que en la actualidad se ha quedado anticuado.

2 El time to market es el tiempo que tarda un producto desde que este es concebido hasta estar
disponible en el mercado.
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como a Fintechs por igual, pero no creo que sea asi. Si bien es cierto que la directiva de
servicios de pago europea es nueva para todos los participantes del mercado, las Fintech
han nacido y se han desarrollado en un entorno totalmente tecnolégico, por lo tanto, la
predisposicion y la agilidad para adaptarse a nuevas reglamentaciones enfocadas hacia
la tecnologia va a ser mayor. Podriamos hacer una comparacién con un caso parecido
para ver la diferencia:

Imaginemos que el gobierno aprueba una nueva ley que regula el sector de las
hipotecas, que abre la puerta a nuevos agentes al sector y cambia totalmente la forma
tradicional de ofertar los créditos para las viviendas. En este caso, aunque los bancos
como los nuevos agentes sean inexpertos ante esta nueva reglamentacion, si
realizdramos un analisis DAFO, personalmente no afadiria esta variable en el caso del
banco y la pondria como principal debilidad en el caso del nuevo agente. Es cierto que
ninguno de los dos ha trabajado antes con la nueva regulacidn, pero la entidad financiera
posee un background®® que le permitird moverse en el sector con mas astucia.

Por otro lado, destacar el prestigio de cada entidad financiera. Aunque parezca
contradictorio, esta variable podria encontrarse tanto en el recuadro de debilidades
como en el de fortalezas. Los bancos, afrontan este nuevo proyecto con un prestigio y
un aval que las Fintech, por norma general, no tienen, y eso no cabe duda de que es un
punto positivo. Sin embargo, una mala actuacién en este sentido podria hacer mella en
este factor, lo que podria provocar una gran crisis para dicha entidad financiera. A
diferencia de las Startups, los bancos tienen que tener sumo cuidado con todas las
decisiones estratégicas que toman, por lo que no pueden ir de forma poco responsable
probando con diferentes proyectos hasta dar con el efectivo.

Por ultimo, cabe hacer referencia a las comisiones. Los bancos deberan reducir
considerablemente las comisiones si quieren hacer frente a los nuevos agentes del
mercado. Como vimos en el apartado 2.4 que trataba sobre Fintech en el marco tedrico,
las Fintech estdn acostumbradas a trabajar por comisiones mucho mas bajas que los
bancos (de incluso 10 puntos porcentuales para los préstamos y de casi tres puntos
porcentuales para los fondos de inversién), por lo tanto, si estos quieren seguir
liderando el mercado, deberan empezar a reducir estas y equipararlas a las de las nuevas
Startups. Como es légico, en un principio, este factor supondra un efecto negativo sobre
la cuenta de resultados.

> Fortalezas

Entre las fortalezas internas de los bancos, destacaria sus recursos econdmicos para
afrontar este tipo de inversiones, y a raiz de esta, la posibilidad de llevar a cabo la
creacién de un nuevo departamento enfocado hacia este proyecto.

La principal ventaja de las entidades financieras es el capital del que disponen para hacer
frente a los diferentes proyectos que se les presenten, con imponentes inversiones para

30 Informacidén pasada, antecedentes.
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mejorar el producto y para potenciar su venta con grandes campafas de marketing.
Ligado con esto y con el objetivo de no volcar a toda la organizacion hacia el mismo lado,
seria una buena oportunidad, desde un punto de vista no econdmico, llevar a cabo la
creacién de un nuevo departamento enfocado hacia este nuevo reto que se presenta.
Podria tratarse del principal punto negativo de las Startups, y por tanto, uno de los que
mas deberian saber aprovechar las entidades bancarias. Es decir, deberian saber
emplear los recursos econédmicos de los que disponen en herramientas enfocadas a la
reduccion de sus debilidades al minimo como son la rigidez o la inexperiencia de las
organizaciones, para asi tomar la delantera frente a potenciales competidores como las
Fintech. Reiterando lo expuesto al comienzo, debido a la dificultad para obtener cifras
econdmicas acerca de las inversiones necesarias para alcanzar nuevas APIs, la creacién
de un nuevo departamento, etc. seria conveniente realizar un estudio mas exhaustivo y
detallado en relacién a los costes y beneficios resultantes de esta operacién.

> Amenazas

Entre las amenazas, la mds destacada es la competencia, y este término hace referencia
a la nueva posible competencia que pueda entrar en el mercado, y por lo tanto al
elevado numero de competidores y a la posible mejor cualificacién de la competencia.

La apertura de las barreras de entrada a nuevos competidores en el mercado, junto con
la entrada del Open Banking y ligado con los nimeros favorables que vimos en el
apartado 2.3 sobre banca moévil, hacen del sector todo un atractivo tanto para los
presentes como para los nuevos posibles agentes. Como es ldgico, todos estos querran
sacar provecho de este nuevo segmento financiero, por lo tanto, no valdra con entrar al
mercado, sino que habrd que saber lidiar con los presentes y trabajar con astucia para
poder sobrevivir en él.

Entre los potenciales competidores de las entidades financieras, las BigTech y las
Fintech, pueden diferenciarse diferentes amenazas. En lo que respeta a los gigantes
tecnolégicos, los bancos tendran que competir con empresas con cifras de capital muy
elevadas, capaces de hacer frente a cualquier tipo de inversién, y, haciendo honor a su
categoria, tecnolégicamente muy avanzadas. Sin embargo, hay presentes otro tipo de
agentes como son las Fintech que no disponen de dichas cifras de capital, pero que
saben adaptarse a posibles novedades de una forma mas rapida, dinamica y agil que las
grandes firmas.

Otra de las amenazas que presenta este nuevo reto es la fagocitaciéon o canibalizaciéon
del negocio. Se entiende por canibalizacion del negocio a “aquella accidn de introducir
una segunda opcion (marca, producto o estrategia de comunicacién) que compite de
manera directa con la propuesta principal de la empresa” (Headways Media, s.f.). De tal
forma que, las entidades financieras, podrian estar produciendo nuevos servicios (con
comisiones mas reducidas) que se canibalicen a sus actuales servicios, con la
consiguiente reduccién de los margenes de beneficios.
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» Oportunidades

Como podemos observar, la lista de oportunidades que presenta el proyecto es bastante
amplia. Una vez mds, como se escapa de nuestras posibilidades cuantificar los posibles
beneficios econdmicos que puede aportar en si PSD2, hemos detectado otro tipo de
oportunidades que presenta el proyecto, como son el crecimiento del engagement®?, la
atraccién de nueva clientela y la venta complementaria de productos financieros, el
apoderamiento de una nueva imagen de marca o brand image, la entrada en un sector
en crecimiento y, sobre todo, la confianza.

Primera oportunidad a destacar, la confianza. Destacaria este factor como el mas
importante, y el que mas y mejor deben saber explotar las entidades bancarias. Es cierto
que las Fintech se encuentran mas avanzadas en cuanto a la tecnologia, y que tienen
mayores facilidades para seguir haciéndolo, pero cuando hablamos de capital, la
variable confianza juega un papel fundamental. Debido a los afios que llevan operando
los bancos en el mercado, estos se han ganado una confianza que las Fintech todavia no
tienen, y que ademas cuesta mucho tiempo y trabajo hacerse con ella. Las entidades
financieras tienen en la confianza de la gente una mina de oro que han de saber explotar,
si consiguen hacerlo, seguramente podran minimizar los dafios que puedan sufrir de los
nuevos competidores. Ademas, y ligado con la siguiente oportunidad, cuentan ya con
una base muy amplia de clientes, por lo que deben conseguir atar a toda esa clientelay
venderles los nuevos productos fruto de esta nueva directiva europea, y evitar la fuga
de clientes hacia el terreno de la competencia.

No cabe duda de que “modernizar” la imagen de las entidades financieras podria
suponer todo un aliciente para los clientes mas jévenes del mercado. La oferta de estas
nuevas APIs podria suponer la entrada de muchos de estos, que aunque no supongan
una gran fuente de ingresos en el corto plazo, si pueden suponerlo a medio plazo. Este
seria un muy buen segmento en el que centrar la actividad de venta complementaria a
la PSD2, sin embargo, no hay que cerrar puertas, ya que como vimos en el apartado de
banca mavil, los baby boomers se estan familiarizando cada vez mas con las nuevas
tecnologias. Por otro lado, podria suponer una muy buena estrategia para incrementar
la experiencia de usuario de los clientes que ya se encuentren trabajando con la entidad.

Como bien sabemos, PSD2 esta abriendo un terreno totalmente fértil, en el que, con
seguridad, todavia quedan grandes cambios por llegar y hay mucho camino por recorrer.
Si una entidad financiera que actua con coherencia, realiza las inversiones necesarias y
consigue posicionarse en un buen lugar para que los millennials opten por esta en vez
de por una Fintech, podria dar con una fuente de ingresos muy atractiva.

31 Compromiso o implicacién.
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3.3. Encuesta

Tras haber analizado las diferentes debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades a
las que se enfrentaria una entidad financiera a la hora de afrontar un proyecto de estas
magnitudes, como es la PSD2, considero oportuno determinar qué es lo que los posibles
usuarios piensan al respecto.

Para ello, se llevara a cabo una encuesta segmentada por edades en dos grandes grupos,
y veremos qué piensan tanto unos como otros para saber si realmente existe potencial
de negocio en este sector o no. Pero, antes de llevar a cabo la encuesta, debemos definir
bien qué tipo de encuesta y en qué formato la vamos a llevar a cabo, definir el tamafio
de la muestra, y lo mas importante, definir con sumo cuidado las preguntas a realizar a
los encuestados.

Tras haber realizado el analisis DAFO, considero que temas como la confianza, el coste,
la reputacion o la automatizacion de los servicios pueden jugar un papel crucial alahora
de ser exitosos en el mercado, por ello, las preguntas de la encuesta quedan enfocadas
hacia estos temas en una clara comparativa entre los tres potenciales agentes del
mercado para ver qué piensan los posibles clientes al respecto.

3.3.1. Ventajas de la encuesta, tipo de encuesta y tamaiio muestral

Las principales razones por las que he optado llevar a cabo una encuesta, son las
ventajas que derivan de la misma. Segun Grande Esteban & Abascal Fernandez, (2011),
gracias a la encuesta lograremos la estandarizacion de la informacion, es decir, todos los
encuestados contestaran a las mismas preguntas de tal manera que el andlisis de estas
sea mas sencillo y conciso para el investigador. Por otro lado, gracias a este formato, los
datos recibidos son mucho mas faciles de administrar, ya que todos se reciben en el
mismo formato, y por ultimo, gracias a la posibilidad de numerar las preguntas y
respuestas, toda la informacidn recibida es mas facil de tratar por parte del encuestador.

En cuanto al tipo de encuesta a realizar, he optado por un tipo de encuesta
autoadministrada y concretamente, la encuesta electrdnica. De este modo, tanto los
tiempos necesarios para la realizacidon de esta como los costes en los que incurrimos,
seran sensiblemente bajos. En cambio, el control de la muestra seleccionada, y el control
de la sinceridad de las respuestas también se verd algo mermado (Trespalacios
Gutiérrez, Vazquez Casielles, & Bello Acebrén, 2005).

Para determinar el tamafio muestral, es decir, el nUmero de personas a encuestar para
que dicha encuesta sea vdlida, teniendo en cuenta que se trata de una variable
dicotémica3? y que analizaremos una poblacion finita (N<100.000), nos basaremos en la
siguiente formula, definida por Trespalacios Gutiérrez et al., (2005):

32 Una variable que solo puede tomar dos valores posibles.
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B (Z:xNxPx(1 — P))
~ (N —Dxe? + Z2xPx(1 — P)

n

Donde:

e Z:Nivel de confianza. NUumero de unidades de desviacidn tipica en la distribucion
normal que producird el nivel de confianza deseado (para el 95% - Z=1,96).

e P:Porcentaje de la poblacién que posee la caracteristica. Si no se conoce a priori,
se utiliza el dato mds desfavorable que incremente el tamafo muestral n, P=0,5.

e e:Intervalo de confianza. Error maximo que se esta dispuesto a admitir, maxima
diferencia entre el estimador de la muestra (media) y el parametro
correspondiente poblacional. En nuestro caso de un 10%, por lo tanto, e=0,1.

Para poder acotar el rango de los encuestados, realizaremos una encuesta enfocada
hacia dos segmentos diferentes; por un lado comprendera a la poblacién nacida en San
Sebastian y que tenga entre 20 y 36 aios, es decir, nacidos entre 1983 y 1999, y por otro
lado, poblacién nacida en Donostia y que tenga entre 37 y 55 afios, es decir, nacidos
entre 1982 y 1964. La segmentacion de edades queda delimitada por estas dos franjas
de edad debido a las diferentes circunstancias histéricas que las rodean. El segmento
mas joven, comprende tanto a integrantes de la Generacidn Z como a Millennialls
(Concejo, 2018) tienen en comun la digitalizacién. Los Millennials vieron el inicio de toda
la digitalizacidn, y la Generacidén Z, en cambio, crecid con el auge y la expansion masiva
de internet. El segmento mas adulto, en cambio, comprende a la Generacién X y a
algunos integrantes de los Baby Boomers (Concejo, 2018). A priori, este segmento, no
estd tan relacionado o tan en contacto con la digitalizacidn, y por ello, se presupone que
tampoco estara tan en contacto con la banca electrénica. Debido a estas razones se ha
realizado esta diferenciacidon de edades, de forma que podamos observar si realmente
existen diferencias entre estas o si por el contrario ambas se comportan de la misma
forma.

Una vez realizadas las segmentaciones, obtenemos los siguientes resultados:
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Figura 11: Poblacion de San Sebastian por segmentos.

20-36 ANO 37-55 AflOS

o

Fuente: Elaboracion propia a partir de datos de Eustat (2018).

Una vez obtenidos los habitantes de los dos segmentos, procederiamos a calcular el
tamafio muestral:

Para el primer segmento = n=95,87 = 96 personas
Para el segundo segmento = n=95,95 = 96 personas

Es decir, debemos encuestar a 96 individuos de entre 20 y 36 afios y a otras 96 personas
de entre 37 y 55 afios.

3.3.2. Resultados

Antes de comenzar con el analisis de los resultados, creo conveniente hacer la siguiente
aclaracién: siendo consciente de que toda persona que reciba la encuesta no debe tener
un conocimiento alto sobre la terminologia empleada durante todo el trabajo, y con el
objetivo de que las preguntas sean comprendidas por todos los encuestados, se ha
procedido a la utilizacién de términos tales como “App no bancaria” para hacer
referencia a una Aplicacién desarrollada y puesta en funcionamiento por una Fintech,
“robot que hace uso de la inteligencia artificial” para hacer referencia a un robo advisor
y “Bizum” que se trata de una aplicacién popularmente conocida para realizar
transferencias de dinero instantaneas y sin coste.

Una vez hechas las aclaraciones, se presentan las 14 preguntas lanzadas en la encuesta:
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Tabla 7: Encuesta.

Formulario TFG

Hola. Con tus respuestas ayudaras a la realizacion de un Trabajo Fin de Grado de un estudiants de ADE en la UPY/EHL.
Las respuestas son totalmente andnimas y confidenciales. jMuchas gracias por tu tiempal

Afio de nacimiento

Mes, dia, af 3

iLe darias tus credenciales (usuario y contrasefia de tu banco) a una App no
bancaria que te ayude a gestionar tu dinero?

Si

Ko

&Y a una gran empresa tecnoldgica como Google, Apple, Facebook o
Amazon?

Si

Mo

iSituvieras que confiar tus credenciales a una App no bancaria o a una App
de tu banco, (A quién se las darias?

App no bancana

App banco

i sila App no bancaria te ofrece menores comisiones o mayores intereses
a tu favar?

App no bancaria

App banco
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&Y sila App no bancaria fuera de una gran tecnolégica?

Tecnoldgica

App Banco

;Le darias las credenciales de tus diferentes bancos a una App no bancaria
para que pudieses ver todas las cuentas de tus diferentes bancos en una
misma pantalla?

Si

Ho

&Y a una App desarrollada por fu propio banco?

i

Ho

LTienes Bizum?
Si

Ho

Solo si tienes Bizum. Si Bizum fuera una App que no estuviera dentro de la App

de tu banco, y le tuvieras que dar tus credenciales y codigos de seguridad de tu
banco, ;Te lo descargarias?

i

Ho

Si existiese una plataforma independiente en la que, por un lado, las )
perscnas pudieran solicitar préstamos de dinero, y por otro lado, las

personas pudieran prestar su dinero a cambio de una retribucion, ;Invertirias
tu dinera?

i

Ho
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i sidicha plataforma estuviera desarrollada y respaldada por un banco?

5

£Quien preferirias que gestionase tus inversiones, una persona gestora de
carteras de inversion o un robot que haga uso de la inteligencia artificial para
medir el riesgo, rentabilidad, propension al riesgoe del cliente, etc.?

Persona

Robot

i si el robot te asegura menores comisiones que la persona?

Persona

Robot

iCrees que en el futuro las Apps no bancarias quitardn cuota de mercado a
los bancos?

Fuente: Elaboracion propia.

Una vez lanzada la encuesta al publico, los resultados de participacién han sido los
siguientes:

e Numero total de encuestados: 209 personas.
o Entre 20y 36 afios: 104 personas.
o Entre 37 y 55 anos: 105 personas.

A continuacion, se mostraran y analizaran los resultados obtenidos segmentados por
edades (se entendera por segmento primero a los encuestados de entre 20y 36 afios y
por segmento segundo a los encuestados de entre 37 y 55 afios). Unicamente se
mostraran los graficos con los resultados mas significativos, sin embargo, al final del
trabajo estaran disponibles todos los resultados de las preguntas de la encuesta como
anexo (ver anexo 1).
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Figura 12: Si tuvieras que confiar tus credenciales a una App no bancaria o a una App
de tu banco, ¢A quién se las darias?

120%
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B0%
60%
40%
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- _ 1 ke
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m20-36 Afios  m 37-55 Afios

Fuente: Elaboracion propia.

Ante la pregunta Si tuvieras que confiar tus credenciales a una App no bancaria o a una
App de tu banco, ¢A quién se las darias? practicamente el 100% de los encuestados se
ha decantado por su entidad financiera. Como ya vimos en el andlisis DAFO, una de las
principales oportunidades que debian explotar los bancos era la confianza que los
clientes tienen depositada en ellos, y en este grafico queda demostrado. La fuerza de la
variable “confianza” es tal, que en este caso no se precisa de una diferenciacion de los
dos segmentos, ya que tanto entre los jévenes como entre los adultos, casi la totalidad
de las respuestas ha sido favorable para las entidades financieras.
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Figura 13: ¢Y si la App no bancaria te ofrece menores comisiones o mayores intereses a

tu favor?
100%
90%
B0%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
03
App Banco App Mo Bancaria

m20-36 Afios  m 37-55 Afios

Fuente: Elaboracion propia.

Esta segunda pregunta, ligada con la primera, si muestra una leve diferenciacién entre
los segmentos y un apoyo minimo a las Fintech. El objetivo que se perseguia con esta
variable de la primera cuestidn, era ver si ante un escenario, a priori, mas favorable para
las Fintech los encuestados se decantaban por estas o si por el contrario, seguirian
siendo fieles a sus respectivos bancos. Como podemos observar, la gran mayoria de los
clientes, sigue apoyando a las entidades financieras, aunque ya se aprecia un nicho que
estaria dispuesto a ofrecer sus credenciales a un agente externo a su banco si este le
asegura menores comisiones o mayores intereses a su favor.

En concreto, el segmento mas joven, entre 20 y 36 afios, ha pasado de estar dispuesto
a confiar sus credenciales a una Fintech de un 1% a un 30%, de lo cual se puede deducir
gue o bien, en este grupo de clientes no exista la misma atraccién o confianza hacia sus
bancos como en el sector mas adulto, o por el contrario, que la desconfianza hacia lo
nuevo, en este caso hacia las Fintech, no sea tan elevada como en el segmento mds
adulto. Los encuestados comprendidos entre 37 y 55 afios, sin embargo, han cambiado
su respuesta un 5%, es decir, de un 7% a un 12%, lo que hace suponer que el miedo a
compartir sus datos bancarios personales es mas elevado, y por lo tanto, los nuevos
agentes y productos que aparezcan con la PSD2 tendran mayores dificultades para
penetrar en dicho segmento.

Esta pregunta tenia una segunda variable, y simulaba el caso anterior con la diferencia
qgue la “App no bancaria” fuera desarrollada por una gran tecnolégica (GAFA). Los
resultados son practicamente los mismos a la pregunta anterior, en este caso, el 31%
del primer segmento y el 12% del segundo segmento estaria dispuesto a darle sus
credenciales a una GAFA.
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Figura 14: ¢ Le darias las credenciales de tus diferentes bancos a una App no bancaria
para que pudieses ver todas las cuentas de tus diferentes bancos en una misma
pantalla?
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Fuente: Elaboracion propia.

Figura 15: ¢Y a una App desarrollada por tu propio banco?
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Si Mo
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Fuente: Elaboracidn propia.

Creo conveniente presentar estos dos graficos juntos para realizar un mejor andlisis de
los mismos. Empezando por el segundo, que responde a la pregunta de si le gustaria al
cliente tener un agregador financiero dentro de la App de su propio banco, como
podemos observar, la principal respuesta es “si”. Concretamente, el 84% del primer
segmento y el 60% del segundo desean tener esta ventaja dentro de la aplicacién
controlada por su propia entidad. Estas respuestas contrastan con las de la figura 14 que
responden a la misma pregunta, solo que en este caso el agregador financiero estaria
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desarrollado por una Fintech. Esta vez, Unicamente el 18% del primer segmento y el 3%
del segundo estarian dispuestos a ofrecer las credenciales de sus diferentes bancos para
disfrutar de los saldos y movimientos de todas sus cuentas bancarias en una sola
interfaz, lo que supone una diferencia muy significativa.

Figura 16: Si Bizum fuera una App que no estuviera dentro de la App de tu banco, y le
tuvieras que dar tus credenciales y cédigos de seguridad de tu banco, ¢Te lo
descargarias?
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Fuente: elaboracion propia.

Antes de empezar a estudiar este grafico, cabe destacar que Unicamente han respondido
a esta pregunta las personas que si disponian de Bizum. Entre los encuestados, solo el
33% de los jévenes y el 6% de los adultos estaria dispuesto a descargarse dicha
aplicacidn si esta no se encontrara dentro de la App de su propio banco.

Este apartado, una vez mas, muestra con bastante claridad la desconfianza que existe
entre el publico en general hacia los nuevos agentes que tratan de introducirse en el
sector financiero. Hasta este momento, las preguntas planteadas en la encuesta eran
totalmente hipotéticas, es decir, sobre temas que podrian atraer a los consumidores o
herramientas que podrian hacer de la gestion de sus finanzas algo mas facil. Sin
embargo, esta pregunta estd dirigida hacia algo que los clientes ya disfrutan, como es
Bizum, y la mayoria de los encuestados estaria dispuesto a dejar de beneficiarse de las
ventajas que esta aplicacidon ofrece si se plantea la idea de tener que descargarla de
forma independiente, y teniendo que introducir las credenciales personales de la cuenta
bancaria para poder utilizarla. Por lo tanto, y remarcando lo expuesto al comienzo de
este parrafo, queda demostrada la atraccion que los clientes sienten hacia sus bancos y
la desconfianza que les producen los nuevos actores financieros.

Aunque todo lo anteriormente relatado puede estar dirigido hacia ambos segmentos,
cabe hacer una distincion entre estos, ya que los porcentajes de aceptacion, aun siendo
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bajos en ambos casos, no son los mismos. En el primer caso, publico comprendido entre
20y 36 afios, el rechazo hacia lo nuevo es menor, el 67% de los encuestados no estaria
dispuesto a descargarse Bizum si esta no estuviera dentro de la App de su banco, frente
a un 33% que por el contrario, aunque esta aplicacion hubiera que descargarla de forma
independiente, tratarian de seguir disfrutando de sus servicios. En el otro segmento,
gente de entre 37 y 55 afios, sin embargo, un severo 94% dejaria de utilizar este servicio
y sélo el 6% confiaria sus credenciales a la nueva Fintech, resultado muy favorable para
la banca.

Figura 17: éCrees que en el futuro las Apps no bancarias quitaran cuota de mercado a

los bancos?
Mo

m 20-36 Afios @ 37-55 Afos

B0%

T0%
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Fuente: Elaboracion propia.

Por ultimo, destacaria los resultados a la ultima pregunta formulada, relacionada con las
Fintech y la cuota de mercado que en un futuro pueden quitarles a los bancos. Puede
resultar enigmadtico que aunque los encuestados no hayan mostrado un gran apoyo
hacia las “App no bancarias” durante la encuesta realizada, en esta ultima pregunta, un
75% del segmento primero y un 54% del segmento segundo consideran que en un futuro
las Fintech quitaran cuota de mercado a los bancos.

Por unlado, la gente, en general, no confiaria sus credenciales a las Fintech, sin embargo,
consideran que en un futuro estas les quitaran cuota de mercado a los bancos en el
sector financiero. Esto podria resultar un tanto contradictorio, pero la lectura que
podriamos hacer es que la gente confia en los nuevos agentes tecnolégicos de la PSD2 a
largo plazo.

53



3.4. Entrevista

Por ultimo, para dar por finalizado el estudio empirico de este trabajo y para poder
ofrecer una conclusién en firme sobre cémo afrontar este reto de la PSD2, seran llevadas
a cabo dos entrevistas a dos personas muy relacionadas con el sector bancario y el sector
Fintech respectivamente.

El objetivo final que se persigue con las entrevistas es fundamentar de forma sélida y a
través de un analisis cualitativo la conclusion final del trabajo. De esta forma, podremos
basar dicha conclusién en un analisis personal como ha sido el analisis DAFO, en una
investigacion realizada sobre sobre los posibles clientes, y por ultimo, nos basaremos en
las respuestas obtenidas fruto de las entrevistas realizadas a dos expertos en materia de
banca vy Fintech.

3.4.1. Tipo de entrevista, personas entrevistadas y modelo de entrevista

“La entrevista cualitativa permite la recopilacién de informacion detallada en vista de
qgue la persona que informa comparte oralmente con el investigador aquello
concerniente a un tema especifico o evento acaecido en su vida, como lo dicen Fontana
y Frey (2005)” (como se cita en Vargas Jiménez, 2012, p.123). Una vez mas, y siguiendo
con el hilo conductor de todo el trabajo, el tipo de entrevista a realizar serd de tipo
cualitativo. De esta manera, se tratara de conseguir los diferentes beneficios que este
tipo de entrevista ofrece, ya que gracias a esta es posible conseguir la extensién de una
conversaciéon normal y que la entrevista vaya cambiando de acuerdo con lo que el
entrevistado sabe (Vargas Jiménez, 2012).

Por otro lado, la entrevista serd de tipo no estructurado, en la que “las preguntas pueden
ser de caracter abierto y el entrevistado tiene que construir la respuesta; son flexibles y
permiten mayor adaptacion a las necesidades de la investigacién y a las caracteristicas
de los sujetos”, segun del Rincdn et al (1995) (como se cita en Vargas Jiménez, 2012,
p.126). Para poder llevar a cabo este tipo de entrevista, las preguntas deben ser abiertas,
Unicas, simples y que reflejen con claridad la idea principal del tema a tratar (Vargas
Jiménez, 2012). Ademas, las preguntas formuladas a ambos profesionales, en la medida
de lo posible, seran idénticas, de manera que las respuestas vayan dirigidas por las
mismas lineas generales y su posterior analisis y comparativa sea mas facil y eficiente.

Entre las preguntas seleccionadas para los entrevistados, se diferencian varios temas
principales sobre los que se intentara que fluya la conversacion. Los protagonistas,
principalmente, seran preguntados sobre cdmo ven la PSD2 desde el punto de vista de
una entidad financiera y una Fintech, sobre si creen que suponen una amenaza o0 una
oportunidad respectivamente, sobre las BigTech, sobre algunos de los datos recopilados
en la encuesta anteriormente realizada, y, por ultimo y mas importante, sobre su
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postura a la hora de afrontar el reto en colaboracion o de forma independiente entre

ellos.

Una vez aclarado y definido el tipo de encuesta a realizar, nos centraremos en los dos
expertos encuestados y en sus trayectorias:

» Porun lado, podremos entrevistar a Xele Olaizola quien, tras una trayectoria de

15 aflos en Kutxabank y haber pasado por diferentes departamentos como
organizacién, procesos y desarrollo de productos, actualmente es el responsable
del observatorio de mercado digital en la entidad, con la vocacién de identificar
nuevas oportunidades de negocio en base a la disrupcion tecnoldgica y
regulatoria en temas bancarios.

Por otro lado, tendremos el placer de entrevistar a Rodrigo Garcia de la Cruz,
quien lleva en contacto con el mundo Fintech mucho tiempo. A parte de haber
fundado diferentes Fintechs y de haber invertido en mas de 14 de ellas,
actualmente es el CEO y fundador de Finnovating, una consultora estratégica en
temas de innovacién de Fintech, Insurtech y otros sectores que ayudan a grandes
corporaciones a colaborar, integrar e invertir en este tipo de Startups. Ademas,
es el actual presidente de la Asociacion Espaiiola de Fintech e Insurtech (AEFI),
director académico del programa de banca digital y Fintech de AFI (Analistas
Financieros Internacionales) y el fundador de la Alianza Iberoamericana de
Asociaciones Fintech, que agrupa a 14 asociaciones y 21 paises.

Una vez presentado el tipo de encuesta a llevar a cabo y los dos protagonistas, se
muestran los dos modelos de entrevista a realizar a cada uno de los profesionales:

Entrevista Banca:

1.
2.

Como banco, ¢ Como afrontais el reto PSD2?
PSD2, ¢ Amenaza u oportunidad?

Actualmente, existen unos buenos numeros de banca movil, un auge de las
Fintech, las BigTech se empiezan a hacer un hueco en el panorama financiero,
etc. ¢Podria tratarse del reto mds complicado hasta el momento para las
entidades financieras?

Con la entrada de las Fintech en el mercado se estdn llevando a cabo severas
reducciones de tipos de interés, eliminaciones de comisiones, etc. y Idgicamente,
esto afectard de forma negativa a la cuenta de resultados. ¢ COmo pretendéis
paliar este problema?

éCrees que las Fintech tienen un ciclo de vida determinado?
Como banco, ¢ Qué sensaciones te dan las Fintech? ¢Y las BigTech?

Recientemente he realizado una encuesta en la que claramente se puede apreciar
que la confianza que los clientes tienen hacia la banca es mucho mayor que la
que actualmente tienen hacia las Fintech y BigTech. ¢Crees que este factor os
avalard y os servird de “escudo protector” para evitar una fuga de clientes? Y en
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8.

9.

caso de perder la confianza de los clientes o de que los nuevos agentes se la
ganen, ¢ Existe un plan b?

En la encuesta, el publico en general no confiaria sus credenciales a una Fintech,
sin embargo, el 75% (seg. 1)*3 y el 54% (seg. 2) piensan que éstas en un futuro les
quitardn cuota de mercado a los bancos, ¢ Crees que serd asi? En tal caso, ¢ Cudl
es la solucion para tratar de aminorarlo?

¢Cémo ves el sector financiero a 5-10 afos vista?

10. (Como consideras que es la forma correcta de afrontar la PSD2, en colaboracion

con las Fintech o por cuenta propia?

Entrevista Fintech:

1.
2.

Como Fintech, ( Coémo afrontais el reto PSD2?
PSD2, ¢ Suponeis una amenaza o una oportunidad para la banca?

¢Hasta qué punto es viable la estrategia de eliminacidn de comisiones, reduccion
de los tipos de interés por debajo de los ofrecidos por la banca, etc.?

éCrees que las Fintech tienen un ciclo de vida determinado?
Como Fintech, ¢ Qué sensaciones te dan los bancos? ¢Y las BigTech?

Recientemente he realizado una encuesta en la que claramente se puede apreciar
que la confianza que los clientes tienen hacia la banca es mucho mayor que la
que actualmente tienen hacia las Fintech y BigTech. ¢ Como pretendéis ganaros
la confianza del cliente?

En la encuesta, el publico en general no confiaria sus credenciales a una Fintech,
sin embargo, el 75% (seg. 1) y el 54% (seg. 2) piensan que éstas en un futuro les
quitardn cuota de mercado a los bancos, ¢ Crees que serd asi?

¢Como ves el sector financiero a 5-10 afios vista?

¢Coémo consideras que es la forma correcta de afrontar la PSD2, en colaboracion
con los bancos o por cuenta propia?

3.4.2. Analisis de resultados

Durante el analisis de resultados que sigue se comparan y analizan las diferentes
respuestas mas caracteristicas ofrecidas por los expertos. No obstante, estan
disponibles ambas entrevistas completas en la seccién de anexos del presente trabajo
(ver Anexo 2).

33 El segmento primero comprende a los encuestados de entre 20 y 36 afios, y el segmento segundo a los
encuestados de entre 37 y 55 afios.
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Manera de afrontar la PSD2.

“Las entidades financieras (...) hemos asumido el reto de la PSD2, primero como una
amenaza, para lo cual hemos adoptado estrategias defensivas, y segundo, como una
oportunidad que nos ha permitido también lanzar unas estrategias ofensivas.”
(Olaizola, 2019).

“Desde el punto de vista de las compafiias Fintech, tiene un angulo diferente al sector
financiero porque lo ven todos como una oportunidad. En el sector financiero algunos
lo ven como una amenaza y otros como una oportunidad, pero en el sector Fintech todos
como una oportunidad.” (Garcia, 2019).

No cabe duda de que ambos profesionales opinan de la misma forma ante la manera de
ver la PSD2. Como cabia esperar, para el mundo Fintech esta directiva supone la entrada
a un nuevo mundo inexplorado, en el que, como bien se indicaba en el andlisis DAFO,
estos nuevos actores tienen muy poco que perder y mucho que ganar, por lo tanto,
supone una verdadera oportunidad para estos agentes, en la que parecen tener mucha
confianza depositada. Sin embargo, tanto Xele Olaizola como Rodrigo Garcia de la Cruz
coinciden en que para la banca esto puede suponer tanto una amenaza como una
oportunidad, y que deben saber en cada momento si adoptar una postura defensiva u
ofensiva para progresar en el mercado.

“Yo creo que una gran parte (de la banca) estd preocupada porque tiene que ceder los
datos de sus clientes, pero la clave esta realmente en verlo como una oportunidad para
llegar a los datos de otros clientes.” (Garcia, 2019).

Como bien indica el propio Garcia, la clave para tornar esta directiva en una absoluta
oportunidad podria estar en pensar y actuar sobre el océano de datos al que tendran
disponibilidad las entidades financieras, en vez de lamentarse y Unicamente pensar en
la obligacidn de ceder toda la informacidn que el banco posee a terceros. La PSD2 es una
realidad, y las entidades de crédito deben aprender a convivir con ella, por lo tanto,
aquellas que sepan ver los beneficios que pueden obtener de la misma y trabajen para
conseguirlos, podrian estar encontrando el camino hacia el éxito. Siguiendo con el simil
del océano, aquellos bancos que no sélo se limiten a echar agua al océano de datos, sino
gue consigan también beneficiarse del agua arrojada por el resto de entidades seran las
ganadoras y las que vean como oportunidad en vez de amenaza la directiva.

Estrategia colaborativa o competitiva.

“Las Fintech nacieron con una vocacion disruptiva de la industria con un primer
posicionamiento competitivo respecto a las entidades financieras, pero la realidad, de
alguna manera, parece ser que esta aconsejando modelos mas colaborativos que

57



competitivos (...) y, sin embargo, con las BigTech, entiendo yo que la percepcion es
diferente, si es una amenaza mas real” (Olaizola, 2019).

Por primera vez, parece que Olaizola aboga por una estrategia mas colaborativa que
competitiva con las Fintech, y no opina lo mismo de las BigTech. El experto en banca,
menciona aspectos como el escalado (ver Anexo 2), es decir, segun él, para obtener una
rentabilidad de las tarifas low cost que las Fintech ofrecen hacen falta grandes
volumenes de clientes que les esta costando mucho obtener, por lo tanto, estos nuevos
agentes también necesitardn de colaboraciones con las entidades financieras para
poder subsistir en el mercado.

Ciclo de vida de las Fintech.

“En el mundo Fintech veo dos movimientos grandes, uno es el de la propia
consolidacidn. Ahora mismo entiendo que hay muchas Fintech que hacen lo mismo que
todavia ninguna de ellas, o pocas de ellas, ha entrado en rentabilidad (...) Con lo cual,
entiendo que habra una consolidacion natural entre las propias Fintech. (...) Por otro
lado, veo también una clara tendencia a integrarse dentro de un banco o al amparo de
un banco.” (Olaizola, 2019).

Cuando preguntdbamos a los expertos acerca del ciclo de vida®* que las Fintech podian
seguir, ambos coincidian en que efectivamente habrd companias que subsistan en el
mercado y otras, en cambio, desapareceran. Segun decia Olaizola, muy pocas de estas
Startups han entrado en rentabilidad, por lo que, en su opinidn, existe una clara
tendencia a que ocurran dos cosas; o bien la propia consolidacidn entre Fintechs, o bien
la integracidn o colaboracién con una entidad financiera.

Sensaciones percibidas entre banca y Fintech.

“Yo creo que son un agente nuevo que, de alguna manera, con un enfoque colaborativo,
nos dan capacidades para acelerar nuestros ritmos de innovacién y de lanzamiento de
producto. Con lo cual, la sensacién que me dan, es que me pueden ayudar a ofrecer
mejores productos, mds cerca del cliente y a aumentar el time to market o la
profundidad de innovacién de nuestros procesos internos. Creo que sin Fintech las
entidades financieras innovariamos menos.” (Olaizola, 2019).

“Las Fintech a los bancos les ven como un susceptible colaborador en el que poder lanzar
pilotos y poder crecer con ellos de la mano. Lo que ocurre, que no todos los bancos estan
preparados para ofrecer ese tipo de colaboraciones. Pero en general, las Fintech a los

34 El objetivo perseguido con esta pregunta era conocer, tanto por parte de la banca como de las Fintech,
si veian a estas Ultimas entrando en el estadio de declive en un futuro, o si por el contrario, creian que
estas, una vez alcanzada la madurez, seguirian en el mercado, sin adentrarse en dicho estadio.
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bancos los ven como potenciales colaboradores, en gran medida, en un 70-80%.”
(Garcia, 2019).

En este caso, ambos encuestados dejan muy claro que, en general, no se ven unos a
otros como meros competidores. Las entidades financieras opinan que gracias a la
colaboracién de las Fintech, sus procesos de innovacién, el time to market, etc. se verian
reducidos, lo que haria de un banco mds competitivo. Del mismo modo, las Fintech ven
a los bancos como compaiiias de las que crecer de la mano, y en las que testear y probar
las diferentes innovaciones tecnolégicas desarrolladas en el propio seno de la Startup.

Percepcion de los bancos hacia las Bigtech.

“La percepcidn que me dan las BigTech es mas de amenaza. Ante las BigTech, en el
ambito tecnoldgico tenemos las de perder, con lo cual, hay otros ambitos donde
tenemos que hacernos valer, como son la confianza, y el conocimiento bancario como
tal.” (Olaizola, 2019).

La percepcidn de los bancos hacia las BigTech, sin embargo, es totalmente diferente. En
este caso si las ven como una amenaza real, contra las cuales no podrian competir en
términos tecnolégicos y tendrian que hacer uso de otras armas que poseen como es la
confianza o el conocimiento bancario. A lo largo de la entrevista, Olaizola cita la
confianza como algo imprescindible en este sector, y como se exponia en el analisis
DAFO, se trata de una oportunidad que deben saber explotar al maximo para protegerse
ante nuevos jugadores del mercado.

La confianza como pilar fundamental.

“La industria bancaria es una industria que pivota sobre la confianza, es uno de los
principales pilares que ha hecho que esta industria crezca tanto y se mantenga. Dicho lo
cual, la confianza es algo que se gana y se pierde, y cuesta mucho ganarla y es muy facil
perderla. En este contexto, nosotros si nos hacemos valer por nuestra confianza, de
alguna manera, es un activo y es un factor diferencial que es una barrera de entrada
para los nuevos agentes, y efectivamente, en el corto plazo creo que si es un escudo
protector ante los nuevos entrantes.” (Olaizola, 2019).

“Es verdad que la banca tiene siempre una confianza y una solvencia que los clientes lo
valoran muchisimo (...) pero hay muchos otros servicios que no la requieren y yo creo
que poco a poco esa vision de solvencia va a ir diluyéndose (...) pero Google o Amazon
tienen casi la misma imagen y confianza o mas para el cliente.” (Garcia, 2019).
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Como podemos observar, Olaizola, una vez mads, cita la confianza y habla de ella como
el pilar fundamental que sustenta todo el sistema financiero. Rodrigo Garcia de la Cruz,
sin embargo, opina que efectivamente existen servicios para los que la confianza es
imprescindible, pero también existen servicios para los que no es necesaria, y es ahi
donde ellos podran entrar en juego y poco a poco generar una vision diferente en el
publico. Ademas, el propio Garcia, manda un aviso a la banca diciendo que las BigTech
actualmente ya tienen la misma confianza ganada sobre los clientes o mas que las
entidades de crédito.

Percepcion del sector financiero a 5-10 afios vista.

“Diferente. Las cosas cambiaran, creo que desde el punto de vista del cliente cambiaran
para bien. Tendrd mas oferta, mas transparencia, mas soluciones, cosas que ahora no
tiene, las tendra accesibles. Para los bancos, en este caso, serd mas dificil hacer negocio
tradicional, entonces, veo una industria bancaria mas digitalizada.” (Olaizola, 2019).

“Tendremos un sector con menos bancos mas grandes, mas digitales, y veremos a
muchos mas jugadores financieros que no tienen por qué ser bancos (...) va a haber
muchos més productos financieros que comprar y adquirir.” (Garcia, 2019).

Si algo nos dejan claro es que, efectivamente, la oferta de productos serd mas amplia, la
cuota de mercado para las entidades financieras se vera erosionada, que el sector estara
mas digitalizado y que para el cliente se avecinan mas beneficios. Como consecuencia,
para lainnovaciény la invencidn de nuevos productos, parece que la colaboracion entre
estos dos agentes va a ser necesaria.

Como afrontar la PSD2, en Colaboracion o de forma independiente.

“Si fuese A o B, claramente A, en colaboracidon. Si todas las entidades financieras
decidiésemos obviar las capacidades de las Fintech, tardariamos muchisimo en ofrecer
estas soluciones al mercado, el time to market seria mucho peor, seria mucho mas
costoso, el ritmo de innovacién seria mas lento, y eso de alguna manera, bajaria nuestro
escudo protector, tal y como lo indicas en el medio plazo ante las BigTech.” (Olaizola,
2019).

“Yo creo que hay dos tipos de compafiias Fintech, las B2B y las B2C. Si hablamos de las
B2C, obviamente, muchas de ellas van a utilizar PSD2 por su cuenta. (...) Donde va a
venir el gran éxito va a ser en las Fintech B2B, (...) aquellas compafiias que sean capaces
de entender las ventajas competitivas de colaborar con compafiias Fintech que tengan
modelos innovadores basados en PSD2 seran las ganadoras.” (Garcia, 2019).
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Como se puede apreciar, parece que una vez mas ambos optan por la colaboracion. Por
un lado, Xele Olaizola indica que aquellos que no tomen en consideracion las
capacidades de las Fintech podrian estar cometiendo un grave error, y que gracias a la
colaboracién con ellas podrian convertirse en entidades mas competitivas para poder
vencer en un futuro a las BigTech si estas pretendieran irrumpir con mas fuerza en el
mercado. Por otro lado, Rodrigo Garcia de la Cruz, hace una distincidn entre tipos de
Fintech. Segun informa, las Fintech B2C, es decir, aquellas que se relacionen
directamente con el cliente, no precisaran de ningln tipo de colaboracién para poder
subsistir en el mercado, no obstante, aquellas Fintech que ofrezcan soluciones para
empresas si precisaran de un trabajo en equipo junto a los bancos para poder seguir
actuando en el sector.

Para dar por finalizado el presente apartado y proceder con las conclusiones, se presenta
una tabla con las palabras clave de las respuestas ofrecidas a todas las preguntas por los
expertos. No obstante, recordar que estadn todas las respuestas completas disponibles
como anexo (ver Anexo 2).

Tabla 8: Tabla resumen entrevistas.

. Fintech / Rodrigo Garcia de
Banca / Xele Olaizola la Cruz
Manera de afrontar la PSD2 Amenaza y opertunidad Absoluta opertunidad
Estrategia colaborativa o Colaboracion

competitiva

Tendencia a la consolidacion  La mortandad ocurre antes

B entre Fintech o con bancos de obtener licencia Fintech

Ayuda para acelerar la

. iy R Susceptibles colaboradores
innovacion gracias a la

en los que lanzar pilotos

Sensaciones percibidas

entre banca y Fintech

colaberacion
Percepcion hacia las Amenaza real Posible comprador de su
BigTech negeocic a largo plazo
La confianza como pilar Activo muy importante que No todos los servicios
P ———— P poseen y escudo protector financieros precisan de la
frente a terceros cenfianza del cliente

Una industria con mas

. . ) Menos bancos y mas
Percepcion del sector oferta, mas transparencia, ¥

grandes, nuevos jugadores y

financiero a 5-10 afios vista mas S(Elll.:ICIC!ne'S Y mas productes financieros
digitalizada
Como afrontar la PSD2, en Fintech B2C
colaboracion o de forma Colaboracion independientemente,
independiente Fintech B2B en colaboracion

Fuente: Elaboracion propia.
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4. Conclusiones

Durante el presente Trabajo Fin de Grado, como bien se expuso en la introduccion al
mismo, hemos intentado, por un lado, explicar y entender en qué consiste tanto la
nueva normativa europea relativa a los servicios de pago como los términos que quedan
mas proximos a ella, y por otro, dar respuesta a una cuestidon bdsica a la que las
entidades financieras pueden enfrentarse en la actualidad.

Como hemos podido observar, esta normativa cambia las reglas del juego totalmente, y
hace del sistema bancario un entorno mas liberal en el que se eliminan las barreras de
entrada. Esto se traducird en un aumento de la competencia, de tal modo que, tanto
bancos como nuevos agentes participantes del sector se veran obligados a innovar y
reinventarse con mucha mayor asiduidad, con el claro beneficio de los exigentes
consumidores. En la era post-PSD2, la transmision de los datos personales de los clientes
va a ser una constante, y considero que cumplir con los Estdndares Técnicos de
Regulacion (RTS) impuestos por la Autoridad Bancaria Europea (EBA) como el Strong
Customer Authentication (SCA) sera una tarea realmente complicada pero importante
para prosperar en el sector. Ante el minimo indicio de inseguridad percibido por los
clientes, al tratarse de su informacidn financiera personal la que estd en juego, la
confianza de estos hacia la banca podria verse mermada, y como consecuencia la
garantia de la compafiia también, ya que, como bien compartié el experto en banca
durante la entrevista “la industria bancaria es una industria que pivota sobre la
confianza” (Olaizola, 2019).

Gran parte de esta innovacidn se vera reflejada en la banca movil, ya que con los
diferentes graficos que analizamos, la conclusidn que personalmente extraigo es la que
sigue; los clientes exigen aplicaciones méviles muy intuitivas y faciles de utilizar pero al
mismo tiempo resolutivas y seguras. El ofrecimiento de herramientas y APIs con estas
caracteristicas debera ser constante para que las entidades no pierdan la relacion con el
cliente.

En cuanto a los nuevos participantes del mercado financiero, Fintech y BigTechs,
considero que no hay que subestimar a ninguna de ellas, pero tampoco hay que
afrontarlas de igual forma. Actualmente, las Fintech ya compiten con los bancos en
muchos de los servicios financieros que estos ofrecen, las BigTech, sin embargo, estan
teniendo una entrada mas lenta en el mercado. De este modo, creo que las entidades
financieras ya deberian tener ideado un plan para afrontar la entrada de las Fintech en
el mercado, y tras haber realizado las investigaciones pertinentes, mi respuesta a la
pregunta ¢Cémo debe afrontar una entidad financiera la PSD2, independientemente o
en colaboracién con las Fintech? es la siguiente:

Considero que la variable “confianza” de la que tanto se ha hablado, jugara un papel
fundamental, y que gracias a esta, los bancos tendran el “escudo protector” que
mencionabamos durante la entrevista para evitar una fuga de clientes. No obstante, si
las entidades financieras contaran con la capacidad inventiva e innovadora de las Fintech
podrian responder de mejor manera a las elevadas exigencias del mercado y reforzarse
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frente a una posible irrupcion en el mismo de las BigTechs, quienes considero que
realmente podrian hacer sufrir a la banca en el largo plazo. Ademas, durante la encuesta
realizada pudimos ver cdmo el exigente publico demanda nuevas herramientas
financieras, pero con el respaldo de las entidades de crédito.

Concluyendo, teniendo en cuenta las tres investigaciones realizadas y los resultados
obtenidos de cada una de ellas, por un lado, considero que las entidades de crédito
tendrdn grandes dificultades para satisfacer en un futuro las exigencias del mercado a
la velocidad requerida, y por otro, a las Fintech les supondra una tarea realmente
complicada el vencer la barrera de la “confianza” y posicionarse como lideres del sector.
Por lo tanto, en mi opinién, la forma dptima de afrontar este nuevo reto es la
colaboracién, para la complementacion de los recursos de ambos agentes y para poder
hacer frente en el futuro a una posible fuerte irrupcién en el mercado de las BigTechs.

Para que las entidades financieras puedan llevar a cabo la colaboracidn con los agentes
externos, estas deberan optar por un posicionamiento estratégico frente a la produccién
y distribucidn de productos y servicios y frente a la provision e integraciéon de datos. Si
bien considero que no hay un Unico posicionamiento posible, en mi opinién, la forma
Optima de posicionarse para una entidad de crédito es como banco distribuidor de
productos y servicios y como banco proveedor de informacién. De esta manera, la
entidad financiera ganaria el poder tecnoldgico y de innovacion de la Fintech, mientras
que la Startup, al mismo tiempo, esta siendo prevista de la informacién que el banco
posee. Como resultado, tendriamos a una Fintech con mas informacion a su alcance para
asi entender mejor al cliente y desarrollar nuevas herramientas totalmente enfocadas
en él, un banco mas flexible y distribuyendo APIs realmente demandadas por el cliente,
y por ultimo, un consumidor haciendo uso de las herramientas que demanda y con el
respaldo de su banco de confianza.

Como se ha indicado varias veces a lo largo del estudio empirico del trabajo, la
investigacion ha sido realizada teniendo en cuenta fundamentalmente los aspectos
cualitativos del tema. Por lo tanto, una de las lineas futuras de investigacion que quedan
abiertas, y con el claro objetivo de complementar la presente investigacidn, seria
analizar la viabilidad econémica y estudiar la balanza beneficios/costes de afrontar la
PSD2 en colaboracion con las Fintech. Comparar los rendimientos obtenidos al lanzar
APIs en colaboracidn, la pérdida de cuota de mercado, el aumento del engagement, etc.
desde un punto de vista econdmico.
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6. Anexos

> Anexo 1: Resultados encuesta.
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> Anexo 2: Entrevistas

1) ENTREVISTA XELE OLAIZOLA

Trayectoria:

Soy Xele Olaizola, soy el responsable del observatorio del mercado digital en Kutxabank
con la vocacion de identificar nuevas oportunidades de negocio en base a la disrupcién
tecnoldgica y regulatoria en temas bancarios. Tengo una trayectoria de 15 afios en
kutxabank, he pasado por departamentos de organizacion, de procesos y de desarrollo
de proyectos.

1. Como banco, {Cémo afrontais el reto PSD2?

Pues como indicas, como un reto. Basicamente las entidades financieras, y cifiéndome
al ambito espaiiol, hemos asumido el reto de la PSD2, primero como una amenaza, para
lo cual hemos adoptado estrategias defensivas, y segundo, como una oportunidad que
nos ha permitido también lanzar unas estrategias ofensivas. Una amenaza en cuanto
habilita que nuevos entrantes ofrezcan soluciones financieras, por un lado las ASPSP,
entidades de crédito, que como bancos de alguna manera también podemos hacer otras
cosas que veniamos haciendo, y ademas con las entidades de pago, las BigTech que
tienen un gran poder tecnolégico y volumenes de clientes muy elevados como para
ofertar nuevas soluciones. Y por otro lado, como amenaza también porque abre la
puerta a los TPPs, en formato iniciadores de pago o agregadores de cuentas sobre los
cuales pueden generarse también nuevos productos, nuevos modelos de negocio o
nuevas ofertas. Del mismo modo, al mismo tiempo que es una amenaza es una
oportunidad, porque a nosotros mismos nos permite incorporar nuevas soluciones,
como las de agregacion, por ejemplo, que te he citado; pero nos permite, por un lado,
crear nuevos productos o nuevas soluciones, nuevos modelos de negocio, y al mismo
tiempo, utilizar mecanismos que generen el engagement del cliente, o mejoren la
usabilidad, o incluso para ofrecer mayores estandares de seguridad, porque entre otros
la PSD2 incorpora el SCA.

2. PSD2, {Amenaza u oportunidad?

Una amenaza y una oportunidad.

3. Actualmente, existen unos buenos numeros de banca movil, un auge de las
Fintech, las BigTech se empiezan a hacer un hueco en el panorama financiero,
etc. ¢Podria tratarse del reto mas complicado hasta el momento para las
entidades financieras?

No sé si es el reto mas complicado, porque la industria bancaria ha pasado varios retos
y complicados. Por ejemplo, sin ir tan lejos, toda la crisis que se origind a base de las
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subprime y todo el impacto en reputacion y el impacto en adecuacién normativa que ha
generado en los Ultimos 10 afios es algo que ha complicado mucho la gestion de las
entidades financieras. Pero, por otro lado, efectivamente, el hecho de la incursion de las
Fintech y las BigTech es una realidad diferenciada. Por ejemplo, las Fintech nacieron con
una vocacioén disruptiva de la industria con un primer posicionamiento competitivo
respecto a las entidades financieras; pero la realidad, de alguna manera, parece ser que
estd aconsejando modelos mas colaborativos que competitivos porque se estan
encontrando con la gran dificultad del escalado, de generar volumenes suficientes para
ser rentables, porque sus propuestas de valor en gran medida se sustentan en modelos
freemium o modelos low cost, para lo cual, para ser rentables hacen falta grandes
volumenes de clientes que les esta costando mucho alcanzar. Y ahora, ultimamente, yo
creo que estamos en lineas generales, tanto Fintech como entidades financieras, nos
vemos mas como posibles socios colaboradores que competidores. Y, sin embargo, con
las BigTech, entiendo yo que la percepcion es diferente, si es una amenaza mas real y
mas latente que no llega a materializarse en grandes extractos bancarios pero, por
ejemplo, en temas de pago como Apple Pay, otras soluciones de Google, etc., si estan
de alguna manera impactando mas en el negocio e irrumpiendo mas en el mercado.

4. Con la entrada de las Fintech en el mercado se estan llevando a cabo severas
reducciones de tipos de interés, eliminaciones de comisiones, etc. y légicamente,
esto afectard de forma negativa a la cuenta de resultados. ¢éCOmo pretendéis
paliar este problema?

Si. El hecho de que las comisiones estandares o habituales de la industria, a raiz de estos
nuevos entrantes, se vayan reduciendo erosiona nuestra cuenta de resultados mas que
en otros paises como por ejemplo Holanda, donde de alguna manera estd mejor
diferenciado el tipo de interés Fintech del tipo de interés bancario. Pero centrandonos
aqui, écomo paliar esto? estando mas cerca del cliente, conociéndolo mejor, atendiendo
mejor en tiempo y forma sus necesidades, ofreciéndole mejores oportunidades de
usabilidad, en definitiva, estando mas cerca y generando mas valor. Y por otro lado,
indagando también en lo que llamamos el new digital business o nuevas lineas de
negocio para ofrecer productos que no son puramente bancarios pero que cada vez
estdan mas cercanos en diferentes ambitos. Entonces, por un lado podemos dar un paso
adelante hacia el cliente, y por otro lado, reenfocar nuestro catdlogo de productos,
ofreciendo otro tipo de soluciones al amparo de la PSD2, que permita completar mejor
nuestra oferta para compensar la erosién en el margen de la reduccién de comisiones.

5. ¢éCrees que las Fintech tienen un ciclo de vida determinado?

Posiblemente tengan su ciclo de vida, lo que si percibo es que el ciclo de vida natural por
el que nacieron no es el que de alguna manera tendran durante su evolucidn. Algunas,
efectivamente, madurardn y seguirdn su ciclo de vida natural, pero otras, sin embargo,
llegard un estadio en el que tengan que integrarse como solucién al amparo de un
modelo B2B o B2B2C o con alguna entidad de por medio. En el mundo Fintech veo dos
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movimientos grandes, uno es el de la propia consolidacidn. Ahora mismo entiendo que
hay muchas Fintech que hacen lo mismo, que todavia ninguna de ellas, o pocas de ellas,
ha entrado en rentabilidad, que entre ellas no se diferencian mucho y ahi habrd una
consolidacién natural, porque no creo que haya espacio en Espafia para 10 roboadvisors.
Con lo cual, entiendo que habra una consolidacién natural entre las propias Fintech que
seguirdn con su ciclo de vida pero sin que haya sitio para todos. Por otro lado, veo
también una clara tendencia a integrarse dentro de un banco o al amparo de un banco.

6. Como banco, iqué sensaciones te dan las Fintech? ¢Y las BigTech?

Yo creo que son un agente nuevo que, de alguna manera, con un enfoque colaborativo,
nos dan capacidades para acelerar nuestros ritmos de innovacién y de lanzamiento de
producto. Con lo cual, la sensacién que me dan, es que me pueden ayudar a ofrecer
mejores productos, mas cerca del cliente y a aumentar el time to market o la
profundidad de innovacién de nuestros procesos internos. Creo que sin Fintech las
entidades financieras innovariamos menos.

La percepcion que me dan las BigTech es mas de amenaza. Ante las BigTech, en el ambito
tecnolégico tenemos las de perder, con lo cual, hay otros ambitos donde tenemos que
hacernos valer, como son la confianza, y el conocimiento bancario como tal.

7. Recientemente he realizado una encuesta en la que claramente se puede
apreciar que la confianza que los clientes tienen hacia la banca es mucho mayor
gue la que actualmente tienen hacia las Fintech y BigTech. i Crees que este factor
os avalara y os servira de “escudo protector” para evitar una fuga de clientes? Y
en caso de perder la confianza de los clientes o de que los nuevos agentes se la
ganen, éExiste un plan b?

La industria bancaria es una industria que pivota sobre la confianza, es uno de los
principales pilares que ha hecho que esta industria crezca tanto y se mantenga. Dicho lo
cual, la confianza es algo que se gana y se pierde, y cuesta mucho ganarla y es muy facil
perderla. En este contexto, nosotros si nos hacemos valer por nuestra confianza, de
alguna manera, es un activo y es un factor diferencial que es una barrera de entrada
para los nuevos agentes, y efectivamente, en el corto plazo creo que si es un escudo
protector ante los nuevos entrantes. Lo que no sé hasta qué punto, no sé si serd a
medio/largo plazo un escudo, porque hay iniciativas en otros paises, estoy pensando en
Asia, donde nuevos agentes digitales sin vocacidn bancaria han irrumpido con cuotas de
mercado realmente sorprendentes en el negocio bancario. En cuyo caso este concepto
de la confianza no ha sido tan notable.

Un plan B como tal no, existe un plan A, que es seguir generando confianza, intentar
hacer las cosas bien, estar cerca del cliente, hacer una banca relacional y customer
centricity y de alguna manera esforzarse constantemente en aumentar la propuesta de
valor, ese es el Unico plan que tenemos, que es el plan A. Seguir haciendo las cosas bien
para el cliente y aportando valor.
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8. En la encuesta, el publico en general no confiaria sus credenciales a una Fintech,
sin embargo, el 75% (seg. 1) y el 54% (seg. 2) piensan que éstas en un futuro les
quitaran cuota de mercado a los bancos, éCrees que serd asi? En tal caso, ¢ Cual
es la solucién para tratar de aminorarlo?

Si, en parte si. No sé en qué medida pero parte de la cuota de mercado efectivamente
se verd erosionada sobre todo por estos perfiles/segmentos de menos edad.

La colaboraciény, al fin y al cabo, hay una batalla en el front por el cliente. Para generar
confianza, para estar en el top of mind del cliente hay que estar en primera linea de la
batalla por el cliente, y ahi a parte de la colaboracién, las entidades tenemos que hacer
una apuesta decidida en acercarnos al cliente con una mejor propuesta de valor.

9. ¢Como ves el sector financiero a 5-10 afios vista?

Diferente. Las cosas cambiardn, creo que desde el punto de vista del cliente cambiardn
para bien. Tendrd mds oferta, mas transparencia, mas soluciones, cosas que ahora no
tiene, las tendrd accesibles. Para los bancos, en este caso, sera mas dificil hacer negocio
tradicional, entonces, veo una industria bancaria mas digitalizada, con mas procesos
digitalizados end to end, de punto a punto. Pero, al mismo tiempo, todavia veo a 5-10
afos vista un negocio en el que el factor humano tiene mucho peso, en el modelo
relacién con el cliente, sea o0 no sea presencial. Veo que competiremos por ecosistemas
mas alla de por empresas, con lo cual, tan fuerte sea tu ecosistema tan fuerte sera tu
capacidad competitiva. Visualizo también una banca que explora beyond the core, mas
alla de lo que es la banca tradicional, con otras propuestas de valor.

¢Con ecosistema a qué te refieres?

Conglomerado de empresas que ofertemos productos cruzados, o el hecho de que la
banca sea una plataforma para que terceros ofrezcan a través de esa plataforma
productos a clientes, una oferta no de productos puramente propios sino también de
terceros, bancarios y no bancarios.

10. ¢Como consideras que es la forma correcta de afrontar la PSD2, en colaboracién
con las Fintech o por cuenta propia?

Si fuese A o B, claramente A, en colaboraciéon. Si todas las entidades financieras
decidiésemos obviar las capacidades de las Fintech, tardariamos muchisimo en ofrecer
estas soluciones al mercado, el time to market seria mucho peor, seria mucho mas
costoso, el ritmo de innovacidn seria mas lento, y eso de alguna manera, bajaria nuestro
escudo protector, tal y como lo indicas en el medio plazo ante las BigTech o las SuperApp
chinas. Por lo tanto, en colaboracién para reducir time to market, para aprender mas
por el camino, para generar mas productos, para llegar a mas clientes con mejores
productos, y al mismo tiempo, evolucionar o innovar mas internamente también en
nuestros procesos internos.
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2) ENTREVISTA RODRIGO GARCIA DE LA CRUZ

Trayectoria:

Actualmente tengo varias cometidos, por un lado soy CEO y fundador de Finnovating,
una consultora estratégica en temas de innovacion de Fintech, Insurtech y otros sectores
y ayudamos a grandes corporaciones a colaborar, integrar e invertir en Startups. Por
otro lado, soy el presidente de la asociacion espafiola de Fintech e Insurtech y director
académico del programa de banca digital y Fintech de AFI (Analistas Financieros
Internacionales). También soy fundador de la Alianza Iberoamericana de Asociaciones
Fintech, que agrupa a 14 asociaciones y 21 paises. Luego también he sido inversor de
mas de 14 Startup Fintechs, he fundado también algunas como por ejemplo Accurate
Quant y mi trayectoria profesional se divide basicamente entre el mundo tecnolégico y
financiero. Tecnoldgico porque soy ingeniero industrial en electrénica y licenciado en
ADE y he trabajado en el mundo de la industria, robdtica y en diferentes entidades
financieras como Banesto, Barclays y City Bank.

1. Como Fintech, éComo afrontais el reto PSD2?

PSD2, al final, viene para generar mayor transparencia, competencia y proteccion al
consumidor para el sector financiero y los usuarios. Desde el punto de vista de las
compainias Fintech, tiene un angulo diferente al sector financiero porque lo ven todos
como una oportunidad. En el sector financiero algunos lo ven como una amenaza y otros
como una oportunidad, pero en el sector Fintech todos como una oportunidad, aunque
es verdad que esa oportunidad, a veces, se ve mermada por los plazos de puesta en
marcha de esta directiva europea.

2. PSD2, ¢{Suponéis una amenaza o una oportunidad para la banca?

Nosotros lo vemos como una clarisima oportunidad para aquellos que sean mas
inteligentes de aprovecharlo. Muchos hablan de que tengo que ceder los datos de mis
clientes a terceros, y eso lo ven como una amenaza, y muy pocos ven que lo que
realmente puedo obtener es informacién de todos los que no son mis clientes, es decir,
gue no ven ni siquiera el vaso medio lleno. Entonces, yo creo que una gran parte esta
preocupada porgue tiene que ceder los datos de sus clientes, pero la clave esta
realmente en verlo como una oportunidad para llegar a los datos de otros clientes.

3. ¢Hasta qué punto es viable la estrategia de eliminacidn de comisiones, reduccion
de los tipos de interés por debajo de los ofrecidos por la banca, etc.?

Yo creo que cualquier estrategia es viable, si tienes acompasados los ingresos y los
gastos. El problema es que la banca tiene unos gastos superiores a los ingresos que
obtiene o vaya a obtener, entonces el problema es que si no eres capaz de eficientar tus
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procesos y mejorar tus ratios de coste, pues tus ratios de rentabilidad se van a ver
afectados. Entonces, la banca se enfrenta ahora a otra nueva transformacion ya no solo
del punto de vista de la propia crisis financiera que ha sufrido, sino también de adaptarse
a los nuevos entornos de eficiencia y de costes que los clientes estan dispuestos a pagar
en funcién de nuevos jugadores que estdn apareciendo en el sector.

4. ¢Crees que las Fintech tienen un ciclo de vida determinado?

Eso depende mucho del modelo de negocio de la Starup y del tipo de inversién que
tenga, el pais en el que se encuentre, etc. Estd claro que va a depender mucho del
modelo de negocio, por ejemplo, hay companfias que nacen, crecen, escalan y siguen
creciendo y siguen escalando. Algunas seran compradas, algunas seran fusionadas con
otras y algunas desaparecerdn ¢Cudntas desapareceran? A saberlo... es verdad que en
el sector Fintech hay menos desaparicién de Fintechs, porque muchas de ellas requieren
de una licencia, de mucho capital y eso hace que la mortandad se produzca antes de
obtener la licencia y antes de operar, con lo cual, no hay tanta mortandad mientras estan
viviendo; si hay mucha mortandad a la hora de conseguir montar una compaiiia Fintech.

5. Como Fintech, {Qué sensaciones te dan los bancos? ¢Y las BigTech?

Las Fintech a los bancos les ven como un susceptible colaborador en el que poder lanzar
pilotos y poder crecer con ellos de la mano. Lo que ocurre, que no todos los bancos estan
preparados para ofrecer ese tipo de colaboraciones. Pero en general, las Fintech a los
bancos los ven como potenciales colaboradores, en gran medida, en un 70-80%.

A diferencia de los bancos, a las BigTech las ven un poco mas de lejos. Amazon estd
siempre lanzando productos muy agresivos, Google tiene un poder altisimo, etc. pero
no hay una relacién ni buena ni mala. Yo creo que es una relacién por los clientes, estan
bien, trabajan bien, pero a dia de hoy no han entrado en el negocio. De hecho, lo ven
casi mas como un futuro inversor o comprador de su tecnologia, que ya ha pasado con
otras Startups. Todavia no se ven como una amenaza real.

6. Recientemente he realizado una encuesta en la que claramente se puede
apreciar que la confianza que los clientes tienen hacia la banca es mucho mayor
gue la que actualmente tienen hacia las Fintech y BigTech. {Cémo pretendéis
ganaros la confianza del cliente?

Eso es un dato interesante. Es verdad que la banca tiene siempre una confianza y una
solvencia que los clientes lo valoran muchisimo sobre todo para cuentas corrientes o
depdsitos, pero hay muchos otros servicios que no la requieren y yo creo que poco a
poco esa vision de solvencia va a ir diluyéndose. Al final, con una Fintech pequeia es
mas complicado, pero Google o Amazon tienen casi la misma imagen y confianza o mas
para el cliente.
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7. Enla encuesta, el publico en general no confiaria sus credenciales a una Fintech,
sin embargo, el 75% (seg. 1) y el 54% (seg. 2) piensan que éstas en un futuro les
quitaran cuota de mercado a los bancos, ¢Crees que serd asi?

Si, claramente. Por un lado, las credenciales, la gente en general a la que preguntes si le
daria sus credenciales a una Fintech dice: no. Pero por otro lado, tienes Fintechs como
Fintonic a la que mds de 500 mil usuarios espafioles le han cedido sus credenciales y esto
no cuadra, lo hago pero si me preguntan digo que no. Las encuestas a veces tienen esos
matices... Por otro lado, ¢ési las compaiiias van a quitar cuota de mercado a los bancos?
Yo creo que si. A la banca le va a entrar un problema por dos lados, por la erosién de
margenes y por la reduccién de cuota de mercado.

8. ¢Como ves el sector financiero a 5-10 afios vista?

Pues valorar mas de 5 afios es muy complicado... y ya 10... Pero tendremos un sector
con menos bancos mas grandes, mas digitales, y veremos a muchos mas jugadores
financieros que no tienen por qué ser bancos; veremos Telcos, veremos las BigTechs,
veremos las Fintechs, veremos compaiiias de retail, etc. Todos, de una forma u otra,
vamos a entrar en el sector financiero en pagos, en asesoramiento, en préstamos, va a
haber una multitud mayor de propuestas financieras o productos financieros, que luego
los bancos van a estar ahi para tu cuenta corriente y tus ahorros. Pero va a haber muchos
mas productos financieros que comprar y adquirir.

9. ¢éCdédmo consideras que es la forma correcta de afrontar la PSD2, en colaboracién
con los bancos o por cuenta propia?

Yo creo que hay dos tipos de compafiias Fintech, las B2B y las B2C. Si hablamos de las
B2C, obviamente, muchas de ellas van a utilizar PSD2 por su cuenta, porque si el banco
me va a ofrecer los datos del cliente, ya se los pido al cliente, el cliente se los pide al
banco y me los da, ahi no hay mucha colaboracion con los bancos, los bancos hacen lo
que la PSD2 les obliga a hacer. Donde va a venir el gran éxito va a ser en las Fintech B2B,
es decir, aquellos bancos que sean capaces de utilizar Startups B2B que les puedan
proveer de soluciones o iniciativas innovadoras para sacar el mayor provecho al mundo
PSD2, que realmente te abre muchas oportunidades. Entonces, aquellas compafiias que
sean capaces de entender las ventajas competitivas de colaborar con compaiiias Fintech
gue tengan modelos innovadores basados en PSD2 seran las ganadoras.
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