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La banca aprovechara
la Directiva de pagos
para innovar en servicios

El sector afianza la ciberseguridad y la confianza del cliente
como baza ante la entrada de nuevos jugadores en el mercado

elEconomista MADRID.

La implantacién de la nueva nor-
mativa europea PSD2 que obliga a
la banca a compartir los datos de
sus clientes con terceras empresas,
siempre que los usuarios den su
consentimiento, ha virado de ame-
naza a oportunidad en el horizon-
te del sector financiero. A pesar de
la evidente asimetria existente en
la regulacion, puesto que estas ter-
ceras compaiiias no tienen la obli-
gacion de compartir sus datos con
las entidades financieras, la banca
se muestra optimista ante las nue-
vas oportunidades y modelos de
negocio que abre la regulaciéon. La
PSD2 genera el conocido como
OpenBanking (banca abierta, en
referencia a la cesion de datos), pero
ala par las entidades podran conec-
tarse a sistemas de terceros y ofre-
cer servicios.

Esta es una de las conclusiones
que se extrae del Observatorio cele-
brado por elEconomista en colabo-
racion con el Banco Sabadell sobre
lanormativa PSD2 y el nuevo entor-
no de OpenBanking. En el encuen-
tro participaron Alfonso Ayuso,
Chief Innovation Officer del Banco
Sabadell; Carlos Diaz, Chief Inno-
vation Officer for EMEA South de
SAP; Carlos Figueredo, consejero
delegado de Open Vector; Gloria
Hernandez Aler, socia de finReg
360; y Rodrigo Garcia de la Cruz,
consejero delegado de Finnovating,

Alfonso Ayuso, del Banco Saba-
dell, sefiala que la PSD2 incorpora
dos aspectos nuevos al OpenBan-
king. De un lado esta el servicio de
agregacion de cuentas, es decir, que
el cliente puede ver a través de la
pagina web o aplicacion de su banco
el resto de cuentas corrientes u otros
servicios que tengan contratados
con terceras entidades. El segundo
aspecto es el de la iniciacion de
pagos. “Desde un punto de vista
estructural, esto hace que los ban-
cos tengamos que visualizar el nuevo
entorno no como un proceso de
transformacion, sino de innovacion.
Aparecen nuevos modelos de nego-
cio por los que, incluso las propias
entidades, pueden tomar ventaja
de la nueva directiva y ofrecer el
servicio de conexion e iniciacion
de pagos, no solo terceros jugado-
res”, explica. A su juicio, la norma-
tiva va a crear nuevos modelos de

negocio porque los bancos deben
abrir sus sistemas, pero también
pueden conectarse a sistemas de
terceros y ofrecer servicios de pla-
taforma.

Aumenta la competencia

Rodrigo Garcia, de Finnovating,
destaca que la normativa es una
oportunidad para la banca de gene-
rar nuevos servicios y mejorar la
experiencia del cliente, no obstan-
te también recuerda que supone
una amenaza porque cede sus datos
anuevos jugadores que pueden con-
vertirse en competidores de servi-
cios financieros. Segtin Gloria Her-
nandez, de finReg, el OpenBanking

La norma PSD2
obliga a los bancos
a abrir a terceros
la informacion de
los consumidores

Sin embargo, los
nuevos jugadores
no estan forzados a
compartir sus datos
con las entidades

es una forma de dar acceso seguro
alos datos financieros de los clien-
tes para que tengan mayor infor-
macion de los productos y servicios
de distintos oferentes, comparen y
elijan lo que mas se ajuste. “El regu-
lador busca mayor proteccion de
los usuarios a través de una mayor
competencia”, asegura.

Carlos Figueredo, de Open Vec-
tor, hace otro punto de inflexién
de lo que supondra el OpenBanking,
“al final el proposito es tener un
consumidor mas bancarizado”, lo
que elevaria la inclusion financie-
ra. Ademas, sefiala que la banca
abierta es también una oportuni-
dad para que bancos pequefios,
medianos y grandes amplien su
negocio gracias a la colaboracion
con fintech (empresas de tecnolo-
gia financiera) o startup porque per-
mite consumir la innovacién mas
rapido. No obstante, Carlos Diaz,
de SAP, se muestra mas escéptico

sobre la capacidad real que tienen
las fintech o startup para innovar y
considera que en la actualidad, si
los bancos estan adquiriendo este
tipo de compatfiias es mas por miedo
que por realidad estratégica.

Figueredo, sin embargo, conside-
ra que los consumidores acabaran
usando las formas de pago a través
de las fintech o las grandes tecno-
légicas conocidas como las bigtech,
o las cuatro mas importantes, como
GAFA (Google, Amazon, Facebook
y Apple), dejando a los bancos en
una posicion de invisibilidad, aun-
que estén detras de la transaccion.

Ayuso recuerda que hay una dife-
rencia entre entidades de crédito y
entidad de pago, ésta tiltima, estruc-
tura bajo la que funcionan las gran-
des tecnoldgicas. Las entidades de
crédito tienen la funcién de finan-
ciar la economia con el dinero depo-
sitado por los clientes, sin embar-
go, las de pago, no pueden hacer
fluir ese dinero. “Si hay un movi-
miento de fondos de entidades de
crédito a entidades de pago pode-
mos tener un desequilibrio por falta
de dinero para financiera la econo-
mia”, asegura. A su juicio, si esto
ocurriera la regulacion evoluciona-
ria para limitar el tamaiio de los
nuevos jugadores que puedan ope-
rar proveyendo servicios bancarios
bajo la figura de entidad de pago.

Para Gloria Hernandez los ban-
cos y las tecnoldgicas, de momen-
to, no van a competir en igualdad
de condiciones por su propio ADN.
Mientras los primeros se rigen bajo
los principios de solvencia y segu-
ridad, las segundas lo hacen bajo la
flexibilidad y la rapidez. Destaca
que, desde el punto de vista regu-
latorio, cualquiera no puede dedi-
carse a las finanzas porque los aho-
rros de las personas requieren enti-
dades que tengan licencia.

Transformacioén interna

Sin embargo, el consejero delega-
do de Finnovating avisa del nego-
cio que las tecnolégicas pueden
comer a la banca en cuestion de
pocos afios. Garcia de la Cruz ase-
gura que los gigantes de la tecno-
logia reduciran a la mitad el ROE
(ratio de rentabilidad) de la banca
en cinco afios, haciéndolo pasar del
actual 9 por ciento al 4,5 por cien-
to. “La PSD2 abre una oportunidad
fantastica a las grandes tecnologi-

cas, les damos todo, solo le faltaban
los datos financieros y ya los van a
tener”, resalta.

No obstante, a la par considera
que la banca no va a permitir que
las tecnoldgicas le coman cuota de
mercado porque ya estan trabajan-
do en la transformacién digital

internay en la innovacién abierta.

Para Carlos Diaz, el cambio de las
entidades serd interior o no sera.
“Desde SAP ayudamos a las com-
pailias a crear ese centauro digital
que mezcla la fuerza de la maqui-
na de la Inteligencia Artificial (TA)
con la fuerza del ser humano para

13 Los bancos podran
conectarse también
a otras entidades
y ofrecer servicios
de plataforma”

Alfonso Ayuso
Chief Innovation Officer de B. Sabadell

11 El ganador sera
quien logre ganarse
la confianza que
tienen hoy las
entidades”

Gloria Hernandez Aler
Socia de finReg 360
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Arriba, de i. a d.: Carlos Figueredo, CEO de Open
Vector; Gloria Hernandez, socia de finReg 360.
Abajo, de i. a d.: Rodrigo Garcia de la Cruz, CEO de
Finnovating; Alfonso Ayuso, CIO de Banco Saba-
dell; Carlos Diaz, CIO for EMEA South de SAP.
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cambiar procesos internos y hacer-
los eficientes. La responsabilidad
de un banco es mirarse hacia aden-
tro”, asevera. El consejero delega-
do de Open Vector afiade la impor-
tancia de que la mentalidad de inno-
var'y cambiar procedan de la ctipu-
la de la entidad.

11 La banca abierta
constituye una gran
oportunidad para
incrementar la
inclusion financiera”

Carlos Figueredo
Consejero delegado de Open Vector

No obstante, el director general
de innovacién de SAP apunta que
la banca ha de tener un objetivo
claro de lo que quiere hacer para
diferenciarse de la amalgama de
servicios que buscan dar las tecno-
légicas a falta de la certeza de cual
va a funcionar. “Las bigtech estan

11 Las tecnoldgicas
prueban todos los
servicios ante la
incertidumbre de
qué tendra éxito”

Carlos Diaz
CIO for EMEA South de SAP

en un momento en el que lo prue-
ban todo ante la incertidumbre de
lo que funcionar en el futuro inme-
diato”, considera.

En un entorno digital donde el
cliente esta empoderado por el sen-
cillo motivo de tener un teléfono
inteligente en su mano, las claves

11 El sector trabaja
en su transformacion
digital para competir
con las grandes
tecnoldgicas”

Rodrigo Garcia de la Cruz
Consejero delegado de Finnovating

del éxito giran en torno a la expe-
riencia del usuario. Alfonso Ayuso,
del Sabadell, destaca que en la actua-
lidad se esta viviendo un cambio de
paradigma en el que el producto
empieza a tener muy poca relevan-
cia para ganarla la interaccién con
el cliente y los servicios financieros
que se le prestan. “El hecho de poder
transaccionar sobre cuentas de ter-
ceros hace que no sea tan relevan-
te donde esta depositado el produc-
to mientras puedas hacer operacio-
nes con esas cuentas. El producto
pasa a un segundo nivel y la rela-
ci6on con el cliente, al primero”, ase-
vera.

La confianza como valor

Con la misma visién, Gloria Her-
nandez, de finReg 360, considera
que “los ganadores”, independien-
temente de si son bancos o fintech,
seran aquellos que piensen en el
cliente y entiendan que es duefio
de sus datos. No obstante, recono-
ce que uno de los grandes retos a
los que se enfrentan las empresas
de tecnologia financiera, las gran-
des tecnoldgicas o las startup es que,
de momento, es la banca quien tiene
ganada la confianza del cliente. “La
oportunidad de los bancos es enten-
der donde va el cliente y, por tanto,

que los datos son relevantes”, sefia-
la Carlos Figueredo, de Open Vec-
tor. Asi, bajo su punto de vista, con-
sidera que “el ganador” sera la fin-
tech o ésta junto al banco que entien-
da al cliente del futuro. Para Fi-
gueredo, los bancos tienen ahora
una gran oportunidad para inno-
var, crecer y ganar la carrera por-
que tienen la confianza del cliente,
pero pueden perderla sino se mue-
ven rapido. Sefiala que la percep-
cion del riesgo del cliente estd cam-
biando y se esta suavizando si otras
compaiiias le ponen en la palma de
sumano las facilidades y oportuni-
dades que buscan.

Sin embargo, Rodrigo Garcia de
la Cruz, de Finnovating, matiza que
los usuarios van a dar el consenti-
miento de ceder sus datos a terce-
ros solo “si ven valor”, independien-
temente de si se trata de una enti-
dad, una bigtech o una fintech. Para
Gloria Hernadndez, 1a cesién de datos
no se hace de forma tan gratuita,
sino en ocasiones con desconoci-
miento. “Tener un movil esta muy

La colaboracién
entre bancos y
‘fintech’, clave para
ganar la carrera

de la innovacion

El ganador en

el nuevo entorno
sera quien ponga
al cliente en el
centro y le conozca

bien, pero el usuario nuevo no sabe
cuando le da a aceptar a la cesion
de datos, esto es una amalgama de
consentimientos”, subraya, y se atre-
ve avaticinar que la proxima crisis
de los bancos va a ser de datos por
brechas de seguridad.

Ayuso defiende que la fuerte inver-
sion que realiza el sector financie-
ro en ciberseguridad esta muy lejos
de las capacidades de las fintech o
las nuevas compaiiias, que no tie-
nen recursos para mantener el entor-
no de seguridad que mantienen los
bancos. “La ciberseguridad va a
hacer que los clientes se decanten
por una empresa u otra y puede
crear una amplia segmentacion con
otras entidades en el proceso de
captar la confianza del usuario”,
apunta. En este punto, Figueredo,
en su firme apuesta por la colabo-
racion entre empresas como la for-
mula entre innovacién y crecimien-
to, asegura que otra forma de unién
entre los actuales y nuevos jugado-
res es a través de la cooperacion en
materia de ciberseguridad.

La PSD2 abre un nuevo modelo
de negocio a bancos y terceros donde
el poder pasa al tejado del cliente,
aunque para que escoja, debe tener
en el escaparate un producto o ser-
vicio a su medida.



