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Seis macrotendencias que transformaran la banca
en el mundo a corto y medio plazo.

La banca, como todos los sectores

2. tradicionalmente ligados a un punto de

1. Aplicacié simplificacié . :
T e venta y distribucion (retailers) se
Digitalizacion encuentra en un proceso de profunda

transformacion donde, una vez mas,
quienes sean capaces de adaptarse al
nuevo entorno con mayor efectividad
seguiran liderando la industria financiera
en todo el mundo.

‘\\//\\\//

Clientship ha sintetizado este cambio en
seis macrotendencias internacionales,
que, con diferente intensidad, tendran su
impacto directo en el mercado bancario
mexicano a lo largo de los préximos
anos.
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1. Big Data: Un camino por recorrer

La banca, como todos los sectores tradicionalmente ligados a un punto de venta y distribucion (retailers) se encuentra en un proceso de
profunda transformaciéon donde, una vez mas, quienes sean capaces de adaptarse al nuevo entorno con mayor efectividad seguiran liderando

la industria financiera en todo el mundo.
Sélo en Estados Unidos se estima que el volumen de informacién almacenada por los bancos ya superé el exabyte de informacién.

% proyectos de Big Data en EE.UU. (banca y seguros) Proyectos de Big Data planificados

Banks

m Exploring
m Experimenting
m Deploying
© Expanding
Insurers
4 \ n
0% 20% 40%, 60% 80% 100% Enterprise content Sentiment Cross-channel customer
management analysis event management

Resp. (%)

Fuente: Microsoft y Celent, How Big is Big Data? (2013) Fuente: EFMA

S6lo un 38% de los bancos estan desarrollando en este momento proyectos concretos de
aplicacion del Big Data a la operacion o expandiendo iniciativas piloto previas.
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1. Impacto del Big Data en todas las areas clave

del negocio bancario

Areas of Big Data Interest or Activity
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El uso de Big Data en la Banca cubre todos los
ambitos clave del negocio (riesgos,
marketing, ventas, experiencia de cliente,
desarrollo de producto, operaciones),
aunque, como sefiala Gartner, esta
tecnologia se encuentra todavia en una fase
delicada de elevadas expectativas y pocos
resultados concretos destacables.
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Tdgger o Inflated Disiitusiommen Slope of Enlightenment oo guctivity
time L

Plateau will be reached in: Bsolete

Clessthan 2years. D 2teSyears @ Sto 30 years A morethan 10 years @ before plateau

Fuente: Gartner's 2014 Hype Cycle for Emerging Technologies

Citigroup. Royal Bank of Canada y ANZ (Australia) ya estan empleando las capacidades

de Big Data e inteligencia artificial de IBM-Watson para desarrollar sistemas de

asesoramiento personalizado automatico al cliente mediante chat y video.
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1. Ejemplo de interaccion de Big Data y “Predictive )
Banking” para realizar ofertas basadas en la localizacion ~ N

»
Copitad(hy

el Oy [

Capital One tiene un acuerdo con
PushPoint que le permite ofrecer a

S o Sk 2 cteckxy “‘7‘
=] : “ ”
GET MORE FROM YOUR CHECKIN®
T esa cliente nqnosegmentadq
i (o) ofertas comerciales a su medida
MY EELS. I RO 7 .
o e respecto al lugar fisico de la ciudad
@ Grim @ donde se encuentra.

# pushpoint

s

Con herramientas Big Data se
mejora la segmentacion y se
identifican necesidad especificas
de una especifica cliente del
Banco que se encuentra en la calle Wi

de compras.
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1. El problema del “Legacy IT”: Cuando los sistemas
actuales son la principal barrera para el Big Data.

Deutsche Bank empezd6 a trabajar en un proyecto de Big Data en 2012, tratando de
analizar toda la informacion no estructurada de la que disponia. Para ello tratd de
/ conectar su front-end (gestiéon comercial), con su middle (gestiéon operativa) y su
back-end (datos financieros), lo que supuso manejar petabytes de informacion en 46
centros de datos distintos con un solape potencial del 90% en las tres capas de
Deutsche Bank  gistemas histéricos de los que disponia el banco.
Esta complejidad llevd al Banco a entender la complejidad subyacente a la utilizacion
de soluciones Big Data, tanto desde el punto de vista de inversiones en
infraestructura de IT como de estrategia de tecnologia en todos los ambitos de la
gestion de los flujos de informacién en el banco.

Fuente: Adaptado por Clientship de Computerworld UK. Deutsche Bank: Big Data plans held back by legacy systems (2013
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2. Simplificacion y Digitalizacion

éPuede haber simplificacion sin digitalizacion?: Teéricamente si, en la practica desde luego que no.

La simplificacidon es el nuevo mandato hacia la organizacion tanto desde la perspectiva interna como externa: Es una
necesidad surgida de la busqueda de un crecimiento sostenible en un contexto post-crisis financiera mundial
dominado por una elevada exigencia de los reguladores en cuanto a prudencia en la gestion del riesgo al tiempo que
los clientes demandan el mejor servicio al minimo coste.

La simplificacion no es un proyecto, es una filosofia de negocio que se ha instalado en la banca con gran fuerza, y que
viene impulsada por las nuevas capacidades digitales y por nuevos entrantes que, con modelos de negocio novedosos,
desafian las reglas comunmente aceptadas en la industria financiera.

Esta filosofia afecta a todo: la tecnologia, los productos, el marketing, las operaciones...se trata de hacer mas con
menos, pero, esta vez, de hacerlo mas sencillo para todos.
LLOUMUNDU iyare -
= e e v e -
BBVA adquirio en febrero de 2014 -
. 0/ it Franciseo Gonzalez: "Fn el futuro
Slmple’ un banco 100% dlgltal de BBVA serit una [irma de soflware’
EE.UU. como fuente interna de e e ey
aceleracién de sus iniciativa de ‘
conversacion del banco hacia una

empresa digital, como
recientemente comentd su
Presidente (WMC, Barcelona 2015)
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2. Simplificacion digital: Mobile payments

EJEMPLO: La aplicacidon para méviles de TD Bank permite
abonar en cuenta en menos de 8 horas cheques simplemente
tomando una foto de anverso y reverso (con la firma del
endoso del titular).

¢Qué ahorro supondria en gastos operativos eliminar un %
significativo de los gastos directos de caja en sucursales?

Forrester estima un crecimiento en los pagos con smartphones de 12,8 miles de millones
de ddélares en 2012 a mas de 80 mil millones de ddlares en 2017. CapGemini por su parte
calcula un aumento de estos pagos de un 61% este afio en comparacion con 2014.

clientship
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2. Simplificacion digital: El nuevo comportamiento t
ante los dispositivos moviles |

Smartphones are the most common . s
starting place for online activities Sequential screening is common &

mostly completed within a day

Started on :
oobouhll) 5% 63% 65% 47% 59% 66% S56%
e e e e B o go Yo
Use multiple screens
uentially 1
60% 58% 61% 45% 56% 58% 48% accomplish a task
over time
M % 4% 3% 3% 8% % 98% move between devices that same day
Fuente: Google, The New Multi-screen World (2012) Fuente: Google, The New Multi-screen World (2012)

El 90% de las personas cambian de un dispositivo a otro (teléfono, Tablet, computadora)

para completar una sola tarea durante el mismo dia, siendo cada vez mas preponderante el
papel de los Smartphone en detonar cualquier tipo de actividad on line.
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2. Simplificacion digital: Los celulares ya en 2015 L/Ll,J.L,
son los principales canales de uso de Internet LT

En Europa el uso de los smartphone como medio principal de
acceso a Internet se ha acelerado por la crisis y la necesidad
de controlar los gastos, lo que lleva al cliente a acceder con
bastante frecuencia su saldo y principales movimientos.

Segun la Future Foundation, en el Reino Unido por ejemplo,
2/3 de los clientes querrian organizar totalmente sus finanzas
con el movil, estimando que en 2020 el 40% de la banca sera
mobile en este pais, aunque en 2017 casi el 50% de los
clientes ya lo habra integrado plenamente en sus habitos de
uso de la banca.

Sin embargo, McKinsey ha estimado que los bancos de menor tamano sélo tienen
digitalizados entre el 20% y el 40% de sus procesos, siendo el porcentaje de inversion de la
banca europea en digitalizacion no superior al 0,5% de sus ingresos.
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2. Simplificacion digital: Caracteristicas de los
clientes de banca maévil como canal primario.

Si bien los usuarios mas intensivos de canal % Usuarios que estarian dispuestos a aceptar un mayor uso del canal mévil
;s . 04 en su relacién con su banco
movil son los de la llamada generacidon
“millennial”... (005 -
De acuerdo  Totalmente de acuerdo
80%
100% - % Usuarios de banca mévil como canal primario
en Reino Unido 60°% -
80% 1
40% -
60% - L 20% A
40% /// \\\ 0% -
1 \
! \ c c -4 E +
; \ g g B ¥ 2 3 % % ¢
20% - =} - od ] = uy
{ =
. \ Fuente: Future Foundation
% - ; .
Male Female % 16-24 25:34 /3544 45:54 5564 65+ ... en todos los bloques de edad los clientes estan

bastante abiertos a un uso mucho mas intenso de
Fuente: Future Foundation canales distintos a la sucursal tradicional.
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2. Simplificacion digital: Gamificacidon y
“banca instantanea”

Uso de la logica de los juegos para atraer y gestionar clientes, muy efectivo
para el perfil de los Millennials.

Banca instantanea: Acceder a cierta transaccionalidad basica bancaria sin
necesidad de hacer log-in o poner contraseias (p.e. usando Facebook)

First Niagara ofrece acceso hastaa 5
cuentas sin hacer sign-in

First Niagara Mobile Banking
T W Aara

au i stk b Tios anl golateral widh
Fire Haases Mnci e ianiirg

T

Citibank comienza a ofrecer acceso las
cuentas a través del Apple Watch del cliente
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clientship

RAME TURLTRr SUSNgY




2. Simplificacion digital: biometria y gestion de
finanzas personales (PFM)

Biometria

Sea con la voz, las huellas dactilares o los ojos, permiten una
autenticacion inmediata del cliente.

Personal Finance Management: Aplicaciones que facilitan la gestion
integrada de las finanzas personales.

‘ Spend e ® Lo

You'ra in the

RS0
eoie ] 15 MEr 2013

- ‘
Crragory [ Transporiation  ~ l
?

N Trensportaton totsl $10.68 '

You're Inthe RED

Crew yen CRED ™

El Caso Moven

Moven es un hibrido muy destacado de banca
completamente digital con aplicacion de gestiéon de
finanzas personales PFM.

Con ella se pueden integrar cuentas tradicionales
bancarias y acceder a las funcionalidades de gestion vy
pagos digitales de esta nueva forma de entender la
simplificacion financiera para el cliente.

clientship
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2. Simplificacion digital: Recibox de la Caixa como

ejemplo de aplicaciéon PFM

Personal Finance Management: Aplicaciones que facilitan la gestion

integrada de las finanzas personales.

I "laCaixa’

r3 Nomna
Bancaa
Distancia

Linss Ablenta -

Operaciones
habituaies

Accion CABK £ 164+043% 1737 W w

Tanetas Cusntas Depéstios Présamos

FPrrcunees > Sance s Datance » FecE

ReciBox

Servicio exclusivo y gratuito para clientes

multiEstrella

Ten tus recibos bajo controf con ReciBox y liévate uno de los 20

iPhone 6 Plus que sorteamos

o Ordena guarda y compara tus
recibos.

« Evita sorgresas gracias 2 las alertas.

« Obtén una vision calendarizada de tu
economia.

Uévate uno de los 20 £hone § Plus que

SOrteamos.
Solo hasta ] 31.03-2¢15.

Cada vez gue entes Senes una nuem
QporTdad de panar Bases del soreo

TooaSarh BancaPerscnsl | Banca Prvaca

Fondes Panss

Ssqures  Boksa  PumtosExt

Partcdwes | Empresas

=33

Recibox
Con esta herramienta del banco
espanol la Caixa, el cliente puede

manejar todas sus facturas, tener una
copia on line de las mismas, y tenerlas
agrupadas por conceptos, comparando
los importes previstos con su
presupuesto mensual vy recibiendo
alertas de proximos vencimientos, algo
gue encaja muy bien con la creciente
tendencia de las familias en Espafa (y
Europa) a controlar al maximo sus

clientship
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2. Simplificacion digital: Foto-banca y monederos

electrdnicos (e-wallet)

PhOtO/ Image Utilizar las camaras de los dispositivos moviles para realizar escanear
Banking documentos y poder realizar todo tipo de transacciones.

Formas de pago electronico basadas en acuerdos entre instituciones
financieras, medios de pago y tiendas, todavia en proceso de desarrollo.

Paydia;ﬁ
& avs 1A=

BANKS
YOUR BRAND. YOUR CUSTOMER. YOUR MOBILE WALLET.

£ Gayohy und prisect yorr custoemes viusske tra

SuswAr @ormostest i vantiv & Olme Qbocous copest e pulse

RINGING MERCHAN 15 & BANKS T0GETHER

»

Paydiant

Es una de las iniciativas que buscan integrar a todos los

agentes clave en los sistemas de pagos para facilitar
transacciones sin uso de medios tradicionales.

-

gmathzm [ Seammm ] SAntie mmiives robe e P T e S

Mobile ‘Banlung, Soluidiona

Designed for community banks and credit unions

Customers
éBank

L Senncantyipps Eanily Managed Laally Measure

Mobile Remote Deposit Capture
Empresas como Malauzai estan desarrollando tecnologias para
poder pagar una factura tan solo haciendo una fotografia de la

misma con el teléfono celular.
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2. Simplificacion digital: Mobile onboarding

PhOtO/ Image Utilizar las camaras de los dispositivos moviles para realizar escanear
Banking documentos y poder realizar todo tipo de transacciones.

BBVA Compass renssle Lncuben Swemycerie Ty 71 tpser (RGO

Caso BBVA Compass
La filial de EUA de BBVA es un ejemplo de
banco que permite la apertura completa
de la cuenta desde su aplicaciéon mobile o
desde su web. Apple Pay™ is here!

Iredoning s vy way 1o gy Wi SOUN Cotnpess Vies® cad

Menos del 50% del Top 25 de bancos en el mundo ofrecen una aplicacidn
especifica para tabletas, constituyendo ya el 50% de las compras moviles
(smartphones el otro 50%)

Pl
clientship

RAMNE DRl SUStgy




9

2. Simplificacion digital: Operacidon y asesoramiento -~

on line por voz o videochat.

Asesoramiento
On line

"Pay my credit card
" Members save 25% on No Monthly Fees
AT Valentine flowers § Free Checking

Which of these? Accounts and Tasks
'fi’ My Accounts
Eternal BOCOUNS 2rs Va0 N AR IS 88. COr ;Q”; Transfer/Deposit
USAA Biz AmerExpres Pay Bills

_-'A" Investment Center

USAA Biz MC
4 Claims Center

L

@

e

r

V)
/4

C
72
=

USAA

Este banco de EUA, que suele obtener afio
tras afio excelentes valoraciones de
experiencia de cliente, ha desarrollado un
asistente personal (similar a Siri de Apple)

gue solo con instrucciones de voz permite
realizar mas de 200 operaciones distintas.
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2. Simplificacion digital: La pervivencia de la
sucursal en un modelo distinto.

PESO DE LAS SUCURSALES EN BENEFICIOS DE BANCOS EN EUROPA

62%
En la Unidon Europea la enorme capilaridad de las redes de sucursales de la banca
tradicional dificulta el proceso de digitalizacion y transformacion de canales, y eso a
pesar de que se dan las condiciones tecnolégicas y de propension en los clientes a
2R emplearlos. En paises menos desarrollados, aunque la coyuntura aparentemente seria
mejor, (por no existir dichas redes en todos los casos) existen en muchos casos
8% restricciones legales que complican el no considerar la sucursal en la mayoria de las
operaciones.
Branch has Branch has partial Branch has no
responsibility for responsibility for responsibility for
profit and loss profit and loss profit and loss

RELACION ENTRE VISITAS A LA SUCURSAL Y USO DE CANALES DIGITALES

Fuente: EFMA A yerage monthly visits to the branch

- o
- —— Percent of visitors who are virtual channel users 1%

Los datos apuntan a que los clientes mas intensivos en
uso de canales lo son independientemente de los s
mismos, es decir, existe un motivo de frecuencia por uso 15

personal o profesional, de forma que la mayor intensidad
en uso de canales digitales se da en aquellos clientes que
mas visitan las sucursales. 0E

Early ndopter Early majorty Late majosty Laggard

N=5 30

Fuente: CISCO
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2. Simplificacion digital: De la sucursal Unica a
formatos distintos y complementarios.

En linea con la tendencia hacia una micro-segmentacion basada en herramientas Big
Data, hasta alcanzar auténticas propuestas de valor a medida (lo que a finales de los
afos noventa ya se anticipaba como adaptacion masiva -mass customization-), las
sucursales estan también comenzando a transformarse en una doble direccion:

1. Cubrir necesidades transaccionales transversales a cualquier tipo de cliente. En
este grupo encontramos |aS Sucursales tipo: Ejemplo de sucursal streamlined

« Streamlined: No tienen cajas, son amplias con muchos ATM vy algunos
empleados de apoyo y asesoramiento, son el equivalente a las nuevas zonas
de abordaje en los aeropuerto.

* Agentes: Pueden ser desde personas individuales (tipo corredores de
seguros) para el caso e comercializacion de productos, hasta redes de
distribucion (tipo tiendas de conveniencia) para lograr el desvio de la sucursal
de pagos de facturas menores.

* Banking pod: Son espacios minimos, normalmente con varios ATM de ultima Ejemplo de sucursal banking pod
generacion y videollamada con asesores para el caso de querer algun
asesoramiento o contratacion.

Algunos estudios apuntan a todavia un relativo “rechazo” de estas alternativas a la sucursal, singularmente las muy
tecnoldgicas, por ser impersonales. Por ejemplo la banca electrénica es mucho mejor valorada en general que
sucursales tipo streamlined o banking pod.

Pl
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2. Simplificacion digital: De la sucursal Unica a L/Ll,J‘L,
formatos distintos y complementarios. |

2. Cubrir necesidades especificas de grupos de clientes:

* Sucursales funcionales especializadas: Por ejemplo
sucursales hipotecarias, que integran todos los servicios
(notaria, contratacion, asesoramiento fiscal, seguros de
vivienda, etc.) y que atienden Unicamente este tipo de
operaciones por expertos en este tipo de procesos
complejos.

* Sucursales especializadas por clusters de clientes: Por
ejemplo sucursales para empresarios (con servicios
wealth management + Pyme, salas de reuniones, café,
etc.), para familias (con zona para nifos, horarios
restringidos de fines de semana, etc.), para mayores (con
diseno fisico accesible, mobiliario y documentos
adaptados), etc.

Pensamos que estas sucursales especializadas, junto a las streamlined, seran los dos formatos basicos
en la banca tradicional los proximos anos, desapareciendo lenta o rapidamente (en funcion de las
circunstancias del mercado) las actuales sucursales generalistas presentes en todo el mundo.
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3.

Regulacion sobre liquidez

y prudencia operativa

La post-crisis financiera mundial y los grandes rescates
bancarios llevados a cabo en EUA y Europa han
desencadenado en un cambio regulatorio global
(véase normativa Basilea Ill y otras de desarrollo en
cada banco central) en términos de niveles de
capitalizacion y liquidez de las entidades financieras.

Desde un punto de vista de modelo de negocio, las
principales consecuencias de este cambio son:

1) Un aumento del riesgo operativo y reputacional,
qgue ha obligado a desarrollar sistemas vy criterios
de gestion mas estrictos.

2) Ligado a lo anterior, el crecimiento de negocio
muchas veces se ve frenado por nuevas
restricciones de prudencia y normas de
autenticacion individual y seguridad.
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3. Regulacion sobre liquidez
y prudencia operativa ]

3) Incremento de las dificultades de
repatriacion de capitales entre paises.

4) Nuevos procesos de compliance que
han aumentado los costes de gestion y
empeorado la experiencia del cliente,
ademas de forma descoordinada entre
diferentes areas operativas.

5) Una consolidacion de las entidades mas
pequeifas al no ser capaces de ajustarse
a este nuevo entorno.

En resumen, la banca esta sometido a un marco regulatorio muy rigido y fiscalizante a
nivel mundial, que condiciona mucho las vias tradicionales para generar crecimiento y
rentabilidad, y que también inciden mucho en la experiencia ofrecida al cliente.

Pl
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4. Un cambio generacional relevante: Los L

Millennials grupo demografico dominante ]

Segun la OCDE:

En 2022 el nimero de personas de
clase media (10-100 USD/dia de
renta) excedera al numero de
personas pobres por primera vez en
la historia.

En 2014 2/3 de la clase media a nivel
mundial se encontraba en Europa y
EUA = En 2022 estos 2/3 se habran
trasladado a economias emergentes
(China, India, Brasil, Indonesia,
Turquia y México).

Millions
Homeland Generation X Baby Boomers
5 T Generation (1965-1980)  (1946-1964)

4 |

Poblacion por edad — grupo generacional en 2013 en EUA

(2005-Present)

Silent
Generation
(1928-1945)

NN S N igia ||||

1 6 11 16 21 26 31 36 41 46 51 56 61 66 71 76

Age

Fuente: Census Bureau EUA

En EUA los millennials son el grupo demografico mas grande en este momento y

llegaran a representar mas del 50% de la poblacion empleada en 2017.
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4. Los 15 factores que caracterizan a la g
Generacion de los millennials en EUA. L

1. Son el grupo generacional mas grande y diverso.

2. Son nativos digitales.

3. Valoran la comunidad, la familia y la creatividad en su trabajo.

4. Eslageneracion que mas ha invertido en su formacion.

5. Los universitarios han estudiado mas licenciaturas de ciencias sociales que
carreras técnicas.

6. Los universitarios arrastran deudas de estudios al empezar a trabajar.

7. No han combinado trabajo y estudios como generaciones previas.

8. Tienen mayor cobertura médica y esperanza de vida que sus padres.

9. Se han incorporado al Mercado laboral en una grave crisis financiera mundial.

10. Se espera que su inversion en formacion sera clave en su desarrollo futuro.

11. Son mas estables en sus primeros empleos.

12. Las mujeres tienen mayor igualdad laboral que sus madres.

13. Se casan mas tarde que sus padres.

14. Dan menos importancia a comprar una vivienda.

15. Se concentran cada vez mas en grandes ciudades.

Fuente: EUA Oficina de Asesoramiento Econdmico del Presidente

P
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4. Comportamiento bancario de los Millennials. ¢

* 94% son usuarios activos de banca on line.

e 72% de banca movil.

* 92% de redes sociales.

* 39% dispuestos a trabajar con un banco sin sucursales
(frente a un 16% de los mayores de 55 ainos). ;

* 56% dispuestos a asesoramiento de sus bancos a traveés '
de videochat on line.

e 72% consideran contratar servicios financieros en
empresas no bancarias (27% los mayores de 55 anos).

* 67% interesados en herramientas que les ayuden a
gestionar su economia personal (un 31% en el caso de
mayores de 55 afos)

* 66% siguen un presupuesto mensual (36% mayores de 55
anos)

* 22% siguen las redes sociales para obtener consejos
financieros (frente a un 3% de mayores de 55 afos).

; Fuente: PWC
clientship




4. Creciente peso de las mujeres en la toma de > g
decisiones financieras en las familias LA

En Estados Unidos, las mujeres ya concentran un 50%
del private wealth y son el “cabeza de familia” en 1 de
cada 3 hogares.

Globalmente, son responsables del 65% de
las decisiones econdmicas que toman las
familias en el mundo.

— e
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4. Creciente importancia del asesoramiento frente . ._
a la transaccion (wealth management).

 Elaumento de la longevidad, la creciente debilidad de los sistemas publicos de prevision
social, y el incremento de los deseos de mantener la calidad de vida en la jubilacion
provocan el que cada vez sea mas importante para los clientes de clase media actualesy
futuros (Millennials) todo lo referente al asesoramiento sobre sus ahorros e inversiones

(wealth management).
* PWHC estima que en 2040 se incorporaran unos 100 millones de nuevos clientes bancarios

y habra un mercado de otros 800 millones de personas no bancarizadas pero que podrian
llegar a serlo.

11
Clientship considera que en menos de 10 anos el mercado bancario se

polarizara completamente entre bancos y “parabancos” 100% digitales
(para la gestidn de la transaccionalidad) y servicios de asesoramiento

financiero experto, regulados y segmentado (desde el mercado afluente
hasta banca privada), dejando poco espacio para los bancos generalistas
tradicionales.

cl_ientship
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5. Desigual innovacion y transformacion cultural ‘f/

Fuente: Clientship

La innovacion es uno de los principales factores de c
diferenciacion en la banca en todo el mundo en O ©
este momento. § :g, Crean la banca
Podemos establecer los siguientes tipos de bancos o = del futuro
en términos de su mayor o menor propension a la =
misma: L: '§ Tendran que
1) Los que estan creando las reglas de juego de la = o adaptarse a la
“nueva banca” (lo que Gary Hamel llamaria los £ 3 nueva banca
rule breakers). -8
2) Los que han tomado la decision, todavia tibia, S
de innovar su modelo de negocio (rule takers) § 2 Erlmn;ft?:;:g:\
3) Los “dinosaurios”: entidades financieras que g ¥
por tamano o cultura corporativa e =
desapareceran completamente los proximos 5 Baja Media Alta

anos. Inversion en Innovacion

Existe una distancia tan grande entre la velocidad de cambio en la industria financiera desde

el lado de la oferta y la demanda de servicios financieros que durante los préoximos 5 ainos
asistiremos a un proceso de colapso y transformacion de bancos sin precedentes .

Pl
clientship
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5. Algunos ejemplos de innovacién a considerar e

Wells Fargo tiene 700 personas trabajando full
time en proyectos de innovacion y otras 5,800
personas trabajando en proyectos de innovacion
a tiempo parcial

Citigroup dispone de una division global
de venture capital que invierte
directamente en empresas y start-ups
qgue pueden apoyar su innovacion

interna (modelo de open innovation)

Innovecion BEVA  Emprendedores  Eventos Blogs Mullimedia  Nuestros centios

WELCOME

o

Medios de pago: de
' la evolucion a la
revolucion

Registrate -

newsletter

BBVA ha realizado un inversidn tecnoldgica de 3,300 M euros, Ghuiin omibeomumeh panaskinend

de las Cosas en tu vida

ademas de comprar el banco digital Simple y potenciar su Centro de
Innovacion y su filial BBVA Ventures.

— @
clientshio



e g gy En el Banco Sabadell
i (Espana), han decidido
centrar sus politica de

B innovacion a la tecnologia

I o e -
= W nw que pueda integrarse

(3 @Bancosabadel d”'ectamente en su mOdeIO
' de negocio, icémo? 2>

8BS Online @ 1 BSMarkets

Sabadell
Open Apps

En of marco del Prograr {a11up, Sabadell Open
APPs 83 8l pEOCARO (4 mnnvurmn colaborativa de
Banco ...alnu:l Yue tiene como objetivo dar soporte A
105 Startups que requisien para su flunconamiento de
un h.\nm y tambian mejorar los servicions digitales
do la entidad

Desea que e llamemos 1 1
i financiando proyectos de
Objetivos LA quién va dirigido? LComo participar? Envienos sus datos y e lememo
i mmiedoiiod i P s iyt s R o o futhiet empren dedores c uyas

Startups. sendlendo sus digital/Intermet que ya estén
do oralip con constituidas como amplesas y

artners ) f v 5 "
logla adaptada a sus cuyo foco de negocio esté Presenta tu pmy.cto
1 relacionado con fas dreas

. . .

aplicaciones mejoren
Indicadas a continuacion y .

E o de papacilics [ N puedes contactar co

ablets Sabudel Open Apps lcacion o sector Thanders. negoron e directamente las

tarmblén tsne como objetivo abadellopenappa@br Lyt

acelernr nl tmo d Medios de pago y

s Rl T e P o IO capacidades digitales del

senvicios dightales que ofiecen
ecialmente lan ontidades linancioras

sl BS n
on Jon que estén ¢ ‘!n anrollando - Transformaclon del serviclo [;"“""' "“,"”"!"“ ""‘_'V_“"""‘ b I“?‘ % Ba CO .
las mejores soluclones en las al diente STPIENARGONNS PHE 900 PIOYIR)

-’
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5. Superando el “Dilema del Innovador” de Clayton
Christensen: Innovando creando competidores

ello
gnnk | o

+
ENI® PAIEEAS
o

ING /%) IngDirect de ING Groep

= =)
GObank : il - 1

No Overdraft Fees,
No Worries.

Hellobank! de BNP Paribas

Gobank de Walmart

Walhart

o

Como senala el Profesor
Christensen, la principal
barrera a la innovacion
suele ser la propia
empresa, por ello
algunos bancos han
optado por crear o
comprar bancos digitales
totalmente auténomos

que les ayuden a
transformar sus
organizaciones desde el
exterior o, al menos,
sirvan de “arcas de Noé”
si dicha transformacion
no llega a producirse.

clientship
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5. Bancos digitales creados desde cero y que

revolucionan el sector en muchos paises.

Rocket Bank (Rusia)

-

Fidor Bank (Alemania)

En otros casos los bancos digitales son
organizaciones no propiedad de bancos
tradicionales, generalmente puestos en marcha
con capital riesgo local o internacional por

emprendedores de origen tecnoldgico.

clientship
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6. Nuevos competidores que vienen a multiplicar la Uﬁ
dificultad para crecer rentablemente en el futuro. L.

“El mejor espadachin del mundo no
necesita temerle al seqgundo mejor
espadachin del mundo; no, la persona a
la que debe tener miedo es a un idiota
antagonista que nunca ha tenido una

espada en la mano, a una persona que
no sabe qué hacer con la espada, y por
ende hace algo inesperado que toma
por sorpresa al mejor espadachin del
mundo, causdandole la muerte”.

Mark Twain

Pl
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6. Nuevos competidores que vienen a multiplicar la
dificultad para crecer rentablemente en el futuro.

Las fuentes de competencia con origen no bancario pueden clasificarse en dos bloques definidos:

Retailers que quieren integrar

verticalmente los pagos en su
cadena de valor.

MEDIOS DE PAGO

Apple, Google,
Amazon, Facebook,

Empresas financieras no bancarias

de nicho

REAEECE
efectivo P2P

Mercuri System

PayPal, etc.
GENERALISTAS Walmart
BANCA MOVIL Verizon

-

Financiacion a
negocios y nuevas
empresas.

Lending Club,
KickStarter,
Standard Treasury

clientship
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6. Nuevos competidores que vienen a multiplicar la Uz
dificultad para crecer rentablemente en el futuro. |

KICK STARTER: Sitio especializado en
crowdfunding para emprendedores.

SPHRE —

SPﬁRE

SPARE: Sustitucion de ATMs por tiendas
afiliadas que dan efectivo a los usuarios de su

app.

SQUAREUP: Gestion especializada de

tiendas con TPV.

STANDARD TREASURY: Posibilidad a los comerciantes
de ofrecer préstamos a sus clientes.

Estos ejemplos aluden a lo que se
denomina “new banking” (nueva
banca) y pueden ser considerados
intentos de nuevos entrantes por crear
unas nuevas reglas en el sector de la
banca a nivel mundial, que se habia

mantenido estable en sus principios
basicos durante siglos.

cllentshlp
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GRACIAS POR MTEN ON

CONTACTE CON NOSOTROS

l 4
@ www.Clientship.es
@ Torre Europa
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