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Por primera vez en afos, la
Comisién para el Mercado Fi-
nanciero (CMF) estd en la dltima
etapa para entregar una nueva
licencia bancaria en Chile. Se tra-
ta de Tenpo Bank, que a diferen-
cia de los actuales competidores
en la industria se define como
“neobanco”. En otras palabras,
un banco que pretende operar
sin sucursales fisicas.

Ya obtuvieron la autorizacién
de existencia de la CMF y ahora
estdn en la fase de pruebas ope-
rativas. Con todo, el CEO de
Tenpo, Fernando Araya adelan-
ta a “El Mercurio” que esperan
por la autorizacién “en algtin
momento durante el segundo
semestre de este afio”, y aspiran
aposicionarse en el top 3 del sec-
tor en cuentas corrientes.

Eso si, hay un reto tecnoldgico
alno contar con sucursales. Ara-
ya cuenta que “no hay ninguna
diferencia estadisticamente sig-
nificativa con la composicién de
la poblacidn, a excepcién de un
desafio que todavia tenemos en
la poblacién superior a 65 anos;
claramente es un desafio de in-
clusién digital el que tenemos
aht”.

—¢Por qué quieren ser un ban-
c0? ;Qué cambia?

“Tenpo ya cuenta con una
oferta bien equivalente a un ban-
co tradicional; ofrece productos
de cuentas, de transacciones,
también de tarjetas de crédito,
ofertas de seguros, etc. Y gracias
a eso y el nivel de experiencia
que halogrado, ya atiende a mds
de dos millones de clientes des-
de que fundamos la compaifa.
La licencia bancaria habilita
otras fuentes de financiamiento
de la operacidn, lo cual para no-
sotros siempre es muy impor-
tante; mds alld del acceso a capi-
tal, lo importante acd es la soste-
nibilidad de Tenpo y del ecosis-
tema”.

—¢Con qué herramientas com-
petirdn? ;Comisiones mds ba-
jas?

“El gran espacio que hemos
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De fintech a banco: El primer actor
sin sucursales fisicas que entraria a
competir durante el segundo semestre

El CEO de la firma, Fernando Araya, detalla que el foco estard en la inclusién de
sectores sin acceso a crédito, con tecnologfas para sofisticar la evaluacién de riesgo.

Fernando Araya, CEO de Tenpo, matriz del futuro Tenpo Bank.

encontrado para competir en un
mercado tan complejo, tan regu-
lado y de incumbentes muy
grandes, muchos de ellos multi-
nacionales, es centrar todo nues-
tro esfuerzo en ofrecer produc-

tos de altisima calidad (...)".

—¢A quélellaman productos de
altisima calidad?

“Productos muy personaliza-
dos y evidentemente muy segu-
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“ Asi como nadie
busca sobreendeudar a
las personas, tampoco
nadie quiere un actor
financiero que tenga
problemas importantes
de riesgo”.

“ La data dice que
Chile estd mds bien
rezagado en este proceso
de transformacion (...),
los neobancos ya llevan
mads de 15 arios operando
en el mundo”.

ros. ;Cémo hacemos eso? Con
nuestra ventaja competitiva que
es ser una compaiifa de tecnolo-
gfa, que sin duda es un gran ha-
bilitador para poder desarrollar
ese tipo de ofertas. Ya tenemos
una ofertaimportante de nuevas
innovaciones que solo podrdn
operar una vez que tengamos la
autorizacién de funcionamien-
to, pero desde luego podemos
adelantar que sin duda va a se-
guir orientado a la oferta de la
banca personas, vamos a diver-

sificar nuestra oferta crediticia.
El acceso al crédito formal en
Chile todavia tiene un espacio
enorme de inclusién digital y fi-
nanciera, los niveles de uso y pe-
netracién de esos productos to-
davia son bajos”.

—¢Cémo resuelven los riesgos
de apuntar a sectores sin acceso
a crédito?

“Asf como nadie busca sobre-
endeudar a las personas, tampo-
co nadie quiere un actor finan-
ciero que tenga problemas im-
portantes de riesgo. Aligual que
otros desafios grandes, Tenpo
los aborda con el uso de altas tec-
nologfas y de altas fuentes que
nos permiten enriquecer la data.
Al final del dfa esta industria go-
za de la confianza, de ganarse la
confianza de las personas, y hay
dos cosas que las personas con-
ffan en una institucién financie-
ra: su dinero, nada mds impor-
tante, cuesta ganarlo; y lo segun-
do que confian son sus datos,
personales y de comportamien-
to. Servir esa confianza a través
de usar esos datos para poder
configurar una solucién alta-
mente tecnoldgica que permita
configurar un producto acorde a
tus caracteristicas, es lo que miti-
ga al mdximo los riesgos”.

—¢Es importante que la regula-
cidn sea estricta con quienes es-

tdn entrando a la industria?

“Absolutamente. A propdsito
de la Ley Fintech y otros marcos
regulatorios, es muy relevante
poder cumplir con estdndares
altos. De nuevo, esto es una in-
dustria de confianza, y hay que
hacerse cargo de estar siempre
muy por sobre de las exigencias
normativas, de manera de aten-
der con mucha responsabilidad
el negocio que se tiene”.

—En la banca han hablado de
“captacién encubierta”. ;Hay
capacidad suficiente para fisca-
lizar el volumen de nuevos acto-
res?

“Si, tenemos confianza. Tene-
mos preocupacién, sin duda,
mds bien por que asignemos
bien los recursos, que son limita-
dos. Hay que asignarles recursos
importantes al regulador, pero
nosotros tenemos plena confian-
zaporque, habiendo recorrido lo
que hemos recorrido con la
CMEF, los conocemos, creo que
bastante bien, y tenemos un
equipo regulador altamente ca-
lificado, muy comprometido”.

“Los procesos de transforma-
cién de una industria siempre
van a tener algunos espacios de
debate. Esto es una industria que
estd viviendo un proceso de
transformacién, sin duda, cada
vez mds acelerado. La data dice
que Chile estd mds bien rezaga-
do en este proceso de transfor-
macién. Va a tener recién este
afio su primer neobanco. Los
neobancos ya llevan mds de 15
afios operando en el mundo”.



