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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

La experiencia en la recaudacion de fondos
muestra que los donantes tienden a dar mas

dinero y durante mas tiempo a proyectos
especificos cuanto mas los conocen. »

La financiacién colectiva es uno de los segmentos
de mayor crecimiento del sector. Emprendedores de
todo el mundo estan descubriendo que las plataformas
de crowdfunding no solo ofrecen una alternativa de fi-
nanciacion rapida sin comisiones iniciales ni interme-
diarios, sino que también dan una gran publicidad, lo
que les permite acceder mas facilmente a los inverso-
res, presentarles una idea y comprobar su reaccion.

Este fenémeno podria ser un problema para los
bancos, sobre todo a largo plazo. Incluso algunas enti-
dades tradicionales se estan preguntando si deberian
hacer lo mismo antes de perder mas clientes hacia lo
que perciben como redes de prestamistas mas agiles,
personalizadas y eficientes que, ademas, han sabido
aprovechar con rapidez las ventajas de la tecnologia y
la penetracion de los smartphones.

Este articulo, basado en la investigacion del IESE
acerca de esta area emergente, subraya las fortalezas
y debilidades de las distintas opciones disponibles en
el mercado. Aunque estas alternativas de financiacion
no son en absoluto perfectas, tienen varios puntos
fuertes que la banca tradicional deberia tener pre-
sentes en su empeno por recuperar la confianza del
consumidor y competir con una nueva generacion de
actores tecnoldgicos.
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De un comienzo modesto a un vasto mercado

El crowdfunding es un modo alternativo de recaudar
dinero para financiar un proyecto o negocio basado en
aportaciones a través de una plataforma de Internet.
Por lo general, las cantidades son relativamente pe-
quefas y provienen de un amplio nimero de personas.
En apenas quince afos, esta alternativa ha pasado de
estar en los méargenes del universo financiero a recon-
figurar radicalmente el acceso a la financiacién. Se ha
convertido, pues, en una disrupcién en un sector con
cientos de anos de antigliedad.

Bajo el paraguas del crowdfunding encontramos
una gran variedad de modelos de negocio, pero todos
tienen estos protagonistas en comun: alguien que pone
en marcha un proyecto (emprendedor) y necesita dine-
ro; personas que contribuyen (donantes o inversores)
y estan interesados en el proyecto, causa o empresa,
y una organizacién moderadora que proporciona infor-
macion sobre las distintas iniciativas y oportunidades
de financiacion disponibles, ademas de poner en con-
tacto a las partes.

Existen varias categorias de crowdfunding en fun-
cion del modelo de negocio, los mecanismos operati-
vos y los grupos a los que se dirige. En este articulo
me centro en los cuatro tipos definidos por la European
Crowdfunding Network de la Comision Europea.

k! Crowdfunding de donaciones

Lo utilizan sobre todo los proyectos benéficos. No
procura rentabilidad econdmica a los donantes, sino
que el valor para ellos reside en saber que apoyan fi-
nancieramente una buena causa, como pagar los gas-
tos médicos de personas necesitadas.
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La experiencia en la recaudacién de fondos mues-
tra que los donantes tienden a dar mas dinero y duran-
te mas tiempo a proyectos especificos cuanto mas los
conocen. Asi, las plataformas de crowdfunding suelen
contar muchas historias personales, ilustradas con fo-
tos o videos, para que los donantes sientan y man-
tengan vinculos emocionales mas estrechos con las
causas que exponen. También hacen un buen uso de
las redes sociales, puesto que una parte significativa
de la financiacion suele proceder de la familia, amigos
y contactos personales del recaudador. De hecho, la
prevalencia de las redes sociales en la vida cotidiana
es uno de los factores que han favorecido el despegue
de este tipo de crowdfunding, ya que la gente prefiere
dar dinero directamente a quienes conocen y mere-
cen su confianza, por lo que el elemento prosocial esta
presente.

Como ejemplos tenemos las plataformas Give-
Forward, FirstGiving y la méas grande, GoFundMe,
que ayuda a los usuarios a montar su propia campa-
fla de recaudacion de fondos, compartirla en las re-
des sociales y gestionar las donaciones que reciben.
En la mayoria de los paises, el uso de la plataforma
es gratuito y, si no se reciben donaciones, no se cobra
nada. La empresa gana dinero con una comision de
unos 25 céntimos de ddlar por donacion, de la que
también se deduce un porcentaje en concepto de
gastos de gestion.

Dada su naturaleza benéfica, las plataformas de
donaciones son menos relevantes para las empresas,
aunque algunas, como Indiegogo, ofrecen una combi-
nacién de crowdfunding comercial y social.
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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

2 CROWDFUNDING DE RECOMPENSA

Es el mas relevante para las pequefias empresas
que emprenden proyectos creativos. La diferencia es
que, como indica su nombre, los financiadores reciben
una compensacion por su inversion en forma de pro-
ductos o servicios, no beneficios econémicos. Se situa
a medio camino entre el patrocinio y el comercio.

Ademas de Indiegogo, otras plataformas populares
son RocketHub y Kickstarter. En este ultimo caso, su
modelo de financiacion de todo o nada es diferente al
resto: nadie paga o recibe ninguna cantidad hasta que el
proyecto alcanza su objetivo de plena financiacion den-
tro del plazo fijado. De lograrse, Kickstarter se lleva el
5%, mas unos gastos de gestion de entre el 3% y el 5%.

¢Cual es el gancho? Los financiadores participan
en un proyecto interesante y, si tiene éxito, recibiran
a cambio un pequeno regalo. Por ejemplo, en el caso
de un album, una app, un videojuego o un aparato,
como unos auriculares, seran los primeros en tener-
lo... aunque no esta garantizado que vaya a ser bueno.
Aun asi, la mayoria de las personas que aportan dine-
ro en este tipo de crowdfunding lo hacen por amor al
arte, no por la rentabilidad. Para Kickstarter, se trata
de comprometerte con una idea creativa que quieres
ver en el mundo.

A los emprendedores les sirve para probar algo
dentro de un plazo y un presupuesto establecidos, asi
como crear demanda y posibles pedidos para un nue-
vo producto o servicio antes de su lanzamiento. Es una
buena herramienta de marketing y prueba de concepto
que les libra, ademas, de ceder a los inversores una
participacion en el accionariado.
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Algunas plataformas de este tipo permiten al recau-
dador quedarse con los fondos, aunque no haya alcan-
zado sus objetivos, asi como volver a pedir mas dinero
pasada la fecha limite. Sin embargo, para un negocio
no tiene mucho sentido malgastar capital en un pro-
yecto que renquea ya desde el principio.

] CROWDLENDING (PRESTAMOS)

Es el potencialmente mas disruptivo, ya que permi-
te a los emprendedores sortear a los intermediarios
financieros tradicionales y disfrutar de un acceso a la
financiacion mas facil, rapido y barato. En lugar de so-
licitar un préstamo a un unico banco, reciben el dinero
de primera mano de decenas o cientos de particulares
de cualquier parte del mundo. La diferencia aqui es
que se trata de préstamos, no donaciones, por lo que
si que hay una expectativa de rentabilidad. Los mode-
los principales son dos:

Estas plataformas
emparejan a prestatarios y prestamistas, que no sue-
len conocerse de antemano, con el objetivo de montar
un negocio. Pueden ser activas o pasivas. En el primer
caso, los prestamistas reciben informacion detallada
de los prestatarios para que puedan elegir el destinata-
rio de su inversién. En el segundo, los prestamistas in-
dican el grado de riesgo que estan dispuestos a asumir
y la plataforma los empareja con aquellos prestatarios
acordes con este criterio. El modelo P2P ofrece una
serie de ventajas a los prestatarios. Las mas de las
veces el tipo de interés es menor que el de los bancos,
al igual que la garantia necesaria para obtener el prés-
tamo. En cuanto a los prestamistas, la rentabilidad es
mas bien alta, ademas de que la recompensa puede
ir mas alla de ser meramente econémica. Este es el
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caso de las plataformas sociales como Kiva (ver Prés-
tamos que cambian vidas).

Otro aspecto positivo es que solo se pone en ries-
go el dinero de los prestamistas, por lo que el riesgo
sistémico de las plataformas P2P es menor que el
de los bancos tradicionales. A diferencia de estos,
no invierten su propio capital en los préstamos que
tramitan, sino que su principal fuente de ingresos
son las comisiones de transaccion. Por tanto, a pe-
sar de que si son responsables de la evaluacién
crediticia de los prestatarios, no estan expuestas al
riesgo crediticio.

Claro que esta ventaja tiene un gran inconveniente:
el riesgo moral. Al no comprometerse con ninguno de
los proyectos 0 negocios que acogen, las plataformas
P2P se ven incentivadas a maximizar los préstamos
tanto en volumen como en importe para asi maximizar
sus ingresos por comisiones. Por consiguiente, la dili-
gencia debida puede resentirse y, con ello, aumentar
la tasa de morosidad. De todas formas, no existe con-
senso sobre hasta qué punto este riesgo moral afecta
a la tasa de morosidad. Tampoco parece que esto di-
suada a los inversores. El mercado de los préstamos
P2P, sobre todo en Estados Unidos, sigue creciendo a
buen ritmo.

Una posible solucién al problema que plantea este
riesgo moral seria adoptar un modelo hibrido que com-
bine los préstamos P2P con un seguro. Ripio Credit
Network, por ejemplo, asume una parte del riesgo cre-
diticio de los prestamistas a cambio de una comisién.
Esta plataforma calcula la pérdida media de présta-
mos similares y, en caso de impago, lo compensa con
las comisiones pagadas por todos los prestamistas.
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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

@ Préstamos que cambian vidas

Las plataformas de crowdlending social como Kiva creen que llenan un vacio en el mercado y que, de paso, cambian el mundo.

Se estima que en el mundo hay 2.000 millones de
personas desbancarizadas, es decir, que no tienen
una cuenta bancaria y a las que su falta de ingresos
minimos y regulares les impide acceder a préstamos,
tarjetas de crédito u otros servicios bancarios conven-
cionales. A pesar de ello, muchas de estas personas
son jévenes y emprendedoras y se conectan cada vez
mas a Internet con sus mdviles. Las condiciones per-
fectas para las plataformas de crowdfunding.

Uno de los mercados de mayor crecimiento es Afri-
ca. Aunque el crowdfunding sigue siendo minoritario
en comparacién con el resto del mundo, el ritmo de
su implantacion ha aumentado de manera conside-
rable en los ultimos tres afios. Segun el Banco Mun-
dial, mas de la mitad del mercado del crowdfunding
en Africa lo ocupan las plataformas de crowdlending
como Kiva, que financia negocios emprendedores
capaces de tener un impacto socioeconémico real,
crear empleo y reducir la pobreza. Su lema es: “prés-
tamos que cambian vidas”.

Se trata de micropréstamos incrementales de 25
ddlares, en su mayor parte para apoyar iniciativas pe-
queias, comunitarias y dirigidas por mujeres. Kiva no

cobra nada y los prestamistas no reci-
ben ningun interés. La plataforma cubre
sus costes operativos con las donacio-
nes voluntarias de fundaciones y otros
patrocinadores, de modo que los pres-
tatarios reciben el 100% de los fondos.
La tasa de morosidad es de apenas el
3%, un dato sorprendente teniendo en
cuenta que se trata de personas que
las instituciones financieras tradiciona-
les han rechazado por considerarlos un
riesgo demasiado alto.

Aun asi, no todo es un camino de ro-
sas. Las microempresas fundadas por
estas plataformas pueden tener una
tasa de fracaso alta, lo que deja en peor situacién al
emprendedor, ya vulnerable de por si. La penetracién
de Internet y el uso de las redes sociales —dos de los
elementos claves del éxito del crowdfunding- conti-
nuan siendo bajos en algunos sitios. Por otro lado, el
ritmo de despliegue de estos negocios suelen dictarlo
las operadoras de telefonia moévil y su relaciéon con
los bancos centrales. Las pequefias empresas deben

,é;

-

Gracias al crowdlending, estas malienses consiguieron el capital que necesitaban
para comprar los productos que revenden en su mereado. logal

lidiar con una burocracia excesiva, la debilidad de las
instituciones y determinadas vulnerabilidades sisté-
micas, como el uso descontrolado del big data y el
aumento de las amenazas de ciberseguridad.

En definitiva, el crowdfunding no resuelve todos
los problemas del mundo, pero es un comienzo para
quienes tienen pocas alternativas... o ninguna.

FUENTE: Los profesores del IESE Inés Alegre y Miguel Angel Canela han dedicado estudios y documentos de trabajo a Kiva y el crowdfunding en Africa, mientras que Antonino Vaccaro,

del Center for Business in Society, también ha escrito una serie de casos y notas técnicas sobre Kiva. Mas informacion en IESE Publishing: www.iesep.com.

PROFUNDIZANDO EN LOS
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Al compartir el riesgo con los prestamistas, la plata-
forma tiene mas incentivos para evaluar debidamen-
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te el riesgo crediticio y para reclamar a los deudores
que incurren en mora. De este modo, la red aminora

el potencial de pérdidas y mejora las condiciones para
todas las partes.
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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

DE PARTICULARES A EMPRESAS (P2B). Mien-
tras que el modelo P2P abarca los préstamos entre
particulares (ya sean al consumo o para pequefas
transacciones inmobiliarias privadas), el P2B permite
los préstamos de particulares a empresas estableci-
das. A veces los préstamos P2B incluyen fondos publi-
cos como coinversion. Por ejemplo, en 2014 el Gobier-
no britanico invirtid 20 millones de libras en pequenas
empresas a través de estas plataformas. Pese a tener
el mismo problema de riesgo moral, los préstamos
P2B resultan atractivos para quienes quieren invertir
en empresas, pero a un tipo de interés mayor que el
ofrecido por la banca tradicional.

X CROWDEQUITY (ACCIONES)

Permite a los inversores adquirir acciones de una
empresa y, por tanto, ofrece mayores ventajas
potenciales que el crowdlending. A los fi-
nanciadores les puede interesar desde
invertir en empresas que reflejen sus
propios valores hasta aportar tan-
to conocimiento como fondos a
aquellas que mas les atraigan.
En este sentido, no se diferen-
cia de lo que hacen los busi-
ness angels o inversores de
capital riesgo.

En esta categoria des-
tacan AngelList, EarlySha-
res y Crowdcube. Se suele
pensar que el crowdequity
solo es valido para peque-
fas empresas y startups. Si
bien es cierto que permite
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financiarse a aquellas pequenas empresas que no
cumplen los requisitos para acudir a los medios tra-
dicionales, también constituye una oportunidad para
que empresas mas establecidas y maduras amplien
sus fuentes de financiacion. En el nimero 35 de IESE
Insight se analizaban los pros y los contras del crow-
dequity para las startups (ver El crowdequity, otra
linea de financiacion).

Modelos emergentes

Una innovacion interesante en el campo del crow-
dfunding es la Oferta Inicial de Monedas (ICO, en sus
siglas en inglés), ya que ofrece un acceso flexible e
inmediato a mercados secundarios mas profundos y li-
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Se suele pensar que el crowdequity solo es
valido para pequefias empresas y startups,

pero también constituye una oportunidad para
que empresas mas establecidas y maduras »
amplien sus fuentes de financiacion.

quidos. Al igual que en las tradicionales ofertas publi-
cas de venta (OPV), los inversores compran acciones
de una empresa, pero nominadas en una moneda vir-
tual o token como bitcdin o ethereum.

Estos tokens permiten a los inversores adquirir un
producto o acceder a un servicio ofrecido por una de-
terminada empresa en desarrollo (utility tokens, como

en el caso de Filecoin); representan sus ac-
ciones y dan dividendos y a veces de-
recho de voto (equity tokens, como
hizo Digix), o son préstamos a
corto plazo y con interés (debt
tokens, como Steem).

En 2017, el mercado de las
ICO atrajo unos 5.600 millones
de ddlares. Pero no todas cum-
plen sus objetivos de financia-
cion. De las 913 identificadas,
solo el 48% tuvieron éxito, se-
gun la revista Business Insider.

Aun asi, su potencial es in-
menso. Gracias al blockchain,
tecnologia que monitoriza y
registra de extremo a extremo
todas las transacciones sin ne-
cesidad de ser validadas por un



¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

2 El crowdequity, otra linea de financiacion

¢ Podria ser una solucion para las startups faltas de liquidez?

usiness angels, aceleradoras, incubadoras, fir-

mas de capital riesgo... Son varias las opcio-
nes que tienen las startups para financiarse. Aha-
damos una mas: las plataformas de crowdequity,
que agregan los fondos de muchos particulares a
cambio de una pequefia participacién en el nego-
cio. ¢Podria ser esta la soluciéon mas idonea para
las startups necesitadas de dinero?

Tal vez si, tal vez no, segun los expertos que
opinaron sobre esta cuestion en el foro del caso
Wave del numero 35 de IESE Insight.

Por un lado, el crowdequity puede ser otra linea
de financiacién de las startups, mientras que los
pequenos inversores acceden a oportunidades de
negocio en general reservadas a las firmas de ca-
pital riesgo, mas acaudaladas.

Sin embargo, la democratizacion de la financia-
cién de las startups es un arma de doble filo. Para
las startups, repartir las acciones entre muchos in-
versores implica ceder menos control, pero a estos
puede que no les guste atar su dinero a una em-
presa en la que no tienen voz.

La presentacion de una idea o plan de nego-
cio a una gran audiencia exige mas tiempo y es-
fuerzo, ademas de obligarte a revelar demasiado
en una fase temprana de crecimiento. Podria no
merecer la pena, teniendo en cuenta lo pequenas
que suelen ser las cantidades recaudadas a tra-
vés del crowdequity, sobre todo si se precisa una
gran inyeccioén de capital para mantener el negocio
a flote.

Ademas de dinero, los business angels aportan
asesoramiento profesional y contactos que ayudan
ala startup air un paso mas alla. Y la guian durante
el proceso de financiacion de un modo que est3,
en general, fuera del alcance de la “multitud”.

Tal y como estan las cosas, el crowdequity fun-
ciona mejor como complemento que como sus-
tituto de las fuentes tradicionales de inversién de
capital. Pero los emprendedores son pioneros, asi
que el caracter poco convencional del crowdequity
podria ser justamente la garantia de su indepen-
denciay, al tiempo, la forma de poner a prueba su
idea de negocio con la multitud.

FUENTE: Klueter, T. M. y De San José Riestra, A. Wave: en la cresta de la ola. IESE, caso E-187. Ver “Wave: ¢ se puede

crecer con ‘crowdequity’?”. IESE Insight, N° 35 (2017).

tercero, las ICO podrian llegar a reconstruir el sistema
financiero de acciones y otros valores, descentralizan-
do no solo el dinero sino también la creacién y compra-
venta de acciones.
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El riesgo de las ICO es que a los inversores les inte-
resen mas las monedas —con la esperanza de que su
valor suba si la startup tiene éxito— que la empresa en
si. Para reducirlo, Ethereum, por ejemplo, utiliza con-
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tratos inteligentes que bloquean los fondos para que
los inversores mantengan su compromiso y no se limi-
ten a comprar y vender sus tokens, los liquiden, retiren
beneficios o salgan de la empresa enseguida. Tam-
bién ayuda que una firma de capital riesgo de prestigio
respalde la ICO, pues afade legitimidad.

Otro ejemplo interesante es HiP Property, que em-
plea el blockchain en el sector inmobiliario para la
compraventa de deuda y acciones en tiempo real. Si
los propietarios de inmuebles necesitan liquidez, pue-
den vender una parte de su capital a través de la pla-
taforma. HiP se lanzé en 2016 en Reino Unido, donde
el mercado inmobiliario esta valorado en unos 4,8 billo-
nes de libras, pero prevé expandirse por todo el mun-
do. Y aunque se centra en las inversiones en inmue-
bles comerciales, en el futuro quiere ampliar el negocio
a quienes compran una vivienda por primera vez. En
definitiva, el modelo basado en monedas virtuales po-
dria sacudir otro sector establecido, el inmobiliario, que
los fundadores de HiP describen como “fracturado, an-
ticuado y orientado a favorecer en exclusiva a las insti-
tuciones financieras”.

Un futuro incierto

Como podemos ver, el crowdfunding puede trans-
formar el funcionamiento de las finanzas creando nue-
vas oportunidades de financiacién tanto para empren-
dedores como ciudadanos en general. Pero, al tratarse
de un sector en ciernes, su futuro es incierto. El his-
torial de las campanas de crowdfunding es irregular.
Y como las plataformas no estan reguladas al mismo
nivel que las instituciones financieras tradicionales,
son susceptibles de fraude e incumplimiento del com-
promiso adquirido. La figura 1 compara las fortalezas
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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

y debilidades de la banca tradicional y las plataformas
de crowdfunding.

A los legisladores les cuesta seguir el ritmo con el
que la tecnologia cambia y facilita nuevos usos. Muchas
iniciativas de crowdfunding siguen operando en un lim-
bo legal, lo cual constituye una seria fuente de riesgo
tanto para las plataformas como para sus usuarios.

Como el mercado de las ICO mueve grandes canti-
dades de dinero, algunos legisladores han optado por
centrarse en la elaboracion de nuevas leyes que regu-
len la zona gris en la que se situan estas transaccio-
nes. Sin embargo, no hay consenso mundial: Estados
Unidos las regula como cualquier otra venta de accio-
nes y valores, mientras que China y Corea del Sur las
han prohibido. Al final, tendra que acordarse algun tipo
de marco regulatorio. Cuando eso ocurra, el coste y el
esfuerzo relativos al cumplimiento normativo podrian
reducir algunas de las ventajas que estas nuevas pla-
taformas ofrecen respecto a la financiacion tradicional.

En China ya pueden apreciarse sefiales del colap-
so del sector de los préstamos P2P. En una noticia,
cuyo titular resaltaba que las plataformas P2P iban ca-
yendo como fichas de domind en medio del panico,
Bloomberg informaba de que Pekin ha introducido un
complejo proceso de registro para limpiar el sector y
recogia la opinion de un gestor de activos asegurando
que muchas de las P2P no sobrevivirian a la llegada
de la regulacion. Tan solo en julio de 2018 cerraron 118
plataformas.

Otro reto también importante es el desarrollo de los
medios, tanto legales como tecnoldgicos, que garanti-
cen la seguridad y privacidad de los inversores. Actual-
mente la confianza es una de las grandes ventajas de
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las plataformas de crowdfunding respecto a las institu-
ciones financieras tradicionales, todavia afectadas por
el dafio reputacional que sufrieron a causa de la crisis
financiera global. No esta claro como las plataformas
van a poder mantener dicha ventaja si no logran supe-
rar sus propios desafios y carencias.

A corto y medio plazo, la mayor amenaza para la banca
tradicional es la gran cantidad de liquidez que podria entrar
—ha sucedido ya en algunos casos— en el mercado de los
préstamos a través de estos nuevos actores tecnoldgicos.

Ademas, estas empresas ya han desarrollado pla-
taformas muy potentes con servicios mucho mas per-
sonalizados gracias al big data. Como se ha visto con
Amazon y los distribuidores tradicionales, es muy difi-
cil competir con estas plataformas, hasta el punto de
que dejan obsoletos a los actores ya establecidos.

A propésito de Amazon, la experiencia y conoci-
miento que ha adquirido a través de la distribucién en
Internet supone una enorme ventaja frente a un banco
tradicional que intente desarrollar una solucion tecno-
I6gica desde cero. Cuando los bancos han adoptado
mas tecnologia, lo han hecho en la mayor parte de los
casos para mejorar sus servicios de banca online de
cara a los clientes que ya tienen. En lo tocante a la
innovacion en servicios financieros, muy pocos la han
emprendido ellos mismos. La mayoria la han externa-
lizado o comprado.

Por ejemplo, Bank of America Merrill Lynch se ha
asociado con Amazon, aprovechando el big data de
millones de vendedores que esta ultima ha acumu-
lado, para ofrecer a las pymes un mayor abanico de
opciones de crédito. Es de esperar que mas presta-
mistas y bancos se muevan en esa direccion. Al fin y
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¢ El crowdfunding es una opcion valida para tu negocio?

al cabo, asi es como funcionan las fintech: desglosan
los paquetes de servicios que solian ofrecer los ban-
cos y demas instituciones financieras tradicionales vy,
en su lugar, proveen uno o dos productos o servicios
especificos. Y les va muy bien asi. No tendria sentido
que Bank of America Merrill Lynch intentara superar a
Amazon en su punto mas fuerte.

A corto y medio plazo, las instituciones financieras
tradicionales tendran que asociarse con las fintech no
ya para seguir siendo competitivas, sino para evitar
su desaparicién total. En la mayoria de los casos, es
mejor colaborar con una fintech o entrar en su accio-
nariado que comprarla. Las adquisiciones suelen pre-
sentar dificultades de integracion, ademas del riesgo
de que la oferta de la fintech canibalice la propia. Lo
decisivo es que los bancos sean mas innovadores con
su capital y liquidez. Incluso podrian crear sus propios
laboratorios de innovacion fintech y separarlos de sus
operaciones principales.

Esta nueva ola de disrupcién y desintermediacion
tecnoldgica abre importantes oportunidades de crea-
cion de riqueza a emprendedores, inversores y presta-
mistas, tanto nuevos como establecidos. Como ocurre
con toda tecnologia revolucionaria o con las ideas de
negocio mas cacareadas, hay que ser prudente, sa-
ber distinguir y no dejarse llevar por el bombo. Claro
que tampoco se deberia minimizar la magnitud de la
disrupcion. La amenaza para los bancos es real, pero,
como siguen siendo rentables —se trabaja ampliamen-
te con ellos y disponen de gran liquidez—, no parece
inminente. Las entidades han empezado a reaccionar
a esta nueva competencia, pero su respuesta es, en mi
opinién, insuficiente.
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Volviendo con Julie Hanna, cabe recordar lo que
dijo sobre el crowdlending en una conferencia de Wi-
red Money: “Es paciente. Es responsable. Es transpa-
rente. Se basa en la reputacion y no en el crédito y la
garantia. En esencia, esta volviendo a humanizar la
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banca. Nos permite llevar los negocios a toda la huma-
nidad y la humanidad a los negocios”. Cualquiera que
sea el paso que decidas dar en tu empresa, estos son
los nuevos principios rectores.
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