Finvent

¢Han muerto los préstamos
online?

Los detractores nunca desaprovechan la oportunidad
de criticar a las FinTech. Aun asi, hemos podido ob-

Europa: El Despertar

El antiguo continente ha estado tambaleandose
ante la irrupcion de los préstamos peer-to-peer,
sin embargo, la opinién publica, aparentemente,

empieza a cambiar.

Salvado por la policia

EJEMPLAR N°1

Or

By Viventor

La pasion puede_ llevar a hacer grandes cosas.
Incluso puede ayudarte a escapar de las
autoridades legales, como en este caso.

servar como una gran mayoria de estos opositores se
estan adaptando a estas FinTech ;Cémo ha sucedido?
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7 lecciones para impulsar
una FinTech exitosa

POR TOMS NIPARTS
VIVENTOR.COM

La idea de Viventor surgié hace poco
menos de un afio. Y fue entonces cuan-
do comenz¢ la aventura de embarcar-
se en la construccion de esta novedosa
plataforma. El camino, como en cual-
quier otra startup, ha estado lleno de
altibajos y, aun asi, esto solo acaba de
empezar.

Desde hace aproximadamente un
mes, he estado echando la vista atras,
cuestionandome “;Cémo impulsar
una gran FinTech?”. Empecé a pre-
guntarme la diferencia entre lo que

se refiere a startups y aquello especifi-
camente relacionado con las FinTech.
Afortunadamente, me encontraba en
el lugar y en el momento adecuado-
ante una leccién acerca de “Cémo im-
pulsar una FinTech”, que me ayudé a
poner mis ideas en orden.

Volveremos a este tema en breve, pero,
antes, detengamonos en estos 7 con-
sejos para atreverse a impulsar una
FinTech:

El secreto que esconde el producto de
las grandes FinTech, tiene mucho que

ver con su capacidad para sustituir
una solucién o servicio ya existente,
consiguiendo que esta nueva alterna-
tiva sea notablemente mejor y mas co-
moda para el usuario. Una unica mejo-
ra no sera suficiente, si quieres lograr
el verdadero éxito.

Google no marco el antes y el después
de los buscadores, solo por introdu-
cir pequenas mejoras de lo que otros
ya habian hecho. TransferWise no se
convirti6 en una empresa millonaria,
unicamente por bajar el precio de sus
envios de dinero al extranjero.

Para alcanzar este nivel de éxito, debes
centrarte en algo que, realmente, sea
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un fracaso. Identifica productos y servi-
cios lentos, caros, carentes de transpa-
rencia o, ciertamente, anticuados. No
importa lo grande que sea tu idea- si
solo es un 10% mejor que una solucion
ya existente, va a ser mision imposible.

En Viventor estamos revolucionando
las inversiones a través del Crowdlen-
ding. Los depdsitos bancarios ofrecen
beneficios ridiculos; la transparencia
y el control en las inversiones brillan
por su ausencia, mientras que los cos-
tes, practicamente, superan a las ga-
nancias. En otros tipos de inversion, es
imprescindible un alto grado de cono-



P2P Comparado a otras inversiones

Comportamiento en 2015

cimiento, cumplir ciertos requisitos y
hacer frente a altas comisiones.

En Viventor puedes invertir directa-
mente en diferentes tipos de prés-
tamos, puedes conseguir hasta un
12% por ario, puedes disfrutar de una
transparencia y un control envidiable,
mientras pagas un 0% de comision. 50
euros es lo unico que necesitas para
empezar y los inversores no han per-
dido ni un solo céntimo de su dinero.

Siquieres saber mas, visita nuestra pa-
gina web o contacta conmigo a través
de la direccién toms@viventor.com.

Vivimos en una época en la que los
bancos y los servicios financieros de la
vieja escuela estan siendo cuestiona-
dos como nunca. Aun asi, nos encon-
tramos ante una situacion un tanto
contradictoria. Cada dia que pasa, las
empresas FinTech van convirtiéndo-
se en una verdadera amenaza para
los bancos. Estan presionando a los
bancos y llevandolos hacia el cambio.
Sin embargo, las FinTech no pueden
sobrevivir sin el ecosistema bancario.
Por lo menos, de momento.

Probablemente haya pocas empre-
sas que, actualmente, puedan valerse
por si mismas, sin toparse con otras
companias que se crucen en su cami-
no para lograr esa ansiada indepen-
dencia. Sin embargo, el mercado ha
demostrado que la cooperacion entre
las FinTech y bancos supone una gran
ventaja. Podria tratarse de la mayor
ventaja que hayamos visto jamas. As-
pectos, como la rapidez y eficiencia
que escasea en los bancos y que nos
han dejado los avances tecnologicos,
se ven compensados por un enorme
capital financiero y clientes a su dis-
posicidn, asi como la colaboracion con
una gran cantidad de especialistas
en el sector financiero que aun se en-
cuentran en la industria bancaria.

La infraestructura financiera es cru-
cial para muchas empresas FinTech.
No hay, practicamente, ninguna alter-
nativa internacional sélida que plan-
tee la idea de depositar dinero en otro
lugar que no sea un banco o cajero. A
dia de hoy, ninguna compania ha sido
capaz de ofrecer una alternativa, pro-
bada y multifuncional, a las cuentas
bancarias tradicionales.

Teniendo en mente, que los bancos y
otras entidades financieras son vita-
les para que tu FinTech sea todo un
éxito. Cuestiona todo lo existente, las
soluciones anticuadas y haz que te es-
cuchen. Enfatiza en las soluciones que
propones hacia problemas inherentes
y en los beneficios de los consumido-
res al usar tu alternativa.

Vivimos en tiempos en los que mandar

un mensaje a una audiencia de masas
es menos complicado y sofisticado que
nunca. Y en parte, es gracias a los cana-
les y conexiones que ofrecen las redes
sociales y otras redes de comunicacion
online. Asi que haz tuyos todos estos
conceptos, anade una dosis de ingenio
y creatividad y... jAdelante!

No solo Paypal o Stripe y Square, sino
que otras marcas como Apple, Google,
Facebook e incluso Snapchat estan ofre-
ciendo servicios para pagar sus produc-
tos mediante el teléfono mavil. Desde
Prosper y OnDeck en los Estados Unidos,
hasta 4Finance y Stopcap en Europa-
practicamente, toda entidad, que no sea
bancaria, ha entendido la importancia
de los maviles, en particular, cuando ha-
blamos de préstamos online.

Dejando de lado los servicios que ya
han sido probados, podemos observar
como otras partes del ecosistema Fin-
Tech estan cambiando y renovandose
con la ayuda de los mdviles. Toma como
ejemplo, el caso de Number26 y Atom, o
FinanceFox si hablamos de InsurTech.

El 27% de las personas con Smartpho-
ne, ya estan pagando mediante su
teléfono (Auriemma, 2016). Se estima
que, en menos de tres anos, 2 mil mi-
llones de personas usen el banco des-
de su movil (Juniper Research 2014).
Olvidate de numeros por un momen-
to, saca tu movil y entra en tu cuenta
bancaria, bastante soélida.. ino? En
resumen, preguntarse si tu producto
debe estar adaptado a los moviles, tie-
ne como respuesta un rotundo jSi!

La colaboraciéon entre empresas es
crucial en todo negocio y las FinTech
no son una excepcién. En la mayoria
de los casos, establecer relaciones no
sera lo mas importante, mientras sa-
ques adelante tu empresa. Las colabo-
raciones llegaran mas adelante.

Las FinTech estan capacitadas para
sustituir servicios desfasados. Sin
embargo, para conseguir crear un eco-
sistema financiero nuevo, la construc-
cién de relaciones sélidas y de plata-
formas es algo esencial.

Ten eso en mente, pero también re-
cuerda que no podras construir relacio-
nes con todo el mundo. Obtener y for-
talecer una relacion con otra empresa
es un factor crucial, si queremos lograr
que nuestra FinTech sea un éxito.

El equilibrio entre los valores de la em-
presayla quimica entre los fundadores
también es un aspecto decisivo. Pensar
en las ganancias a largo plazo, y no a
corto plazo, hace crecer la ambicion
y centrarte en la estrategia. Si tienes
en mente alguna propuesta para tus
posibles colaboradores, que pueda eje-
cutarse en menos de un ano, no espe-
res jCondcelos ya! Haz que la relacion

avance, comparte tu visién y, cuando
llegue el momento, empieza con algo
tangible y no con una llamada en frio.

PD. Si conoces la férmula secreta para
dar en el clavo, por favor compartela
conmigo.

Bienvenido al mundo de las finanzas,
los reguladores juegan un papel
muy importante. Y, a no ser que te
encuentres sujeto a la injusticia,
llevarse bien con las autoridades es
una buena idea.

Siofreces un producto rompedor y una
solucion innovadora, lo mas probable
es que disfrutes de cierta libertad
durante un tiempo. Por tu parte,
deberas obedecer a normas generales
como las regulaciones “Antiblanqueo
de capitales” y “Conoce a tu cliente”.
Pero la regulacion especifica y a tu
medida, lleva su tiempo. Anos, mas
bien.

Cumple con lo que es justo, pero no
te conviertas en alguien demasiado
vulnerable que acepte cualquier
“opinién de un experto”. Recuerda
que tu principal objetivo consiste
en ser eficiente y luchar contra un
problema que persiste en la industria
financiera. No todos los reguladores
son comprensivos y positivos ante la
innovacion y Uber es un claro ejemplo
de lucha y perseverancia contra este
tipo de reguladores.

Recuerda:
Primero
Innovacion,
después
regulacién

La nueva App de mensajeria que pro-
baste no mandé ese mensaje. Esa nue-
va aplicacién para coger un taxi que
utilizaste, no te ofrecia vehiculos dis-
ponibles cuando los necesitabas. Ese
reproductor de musica que parecia
ofrecer una experiencia totalmente
nueva, no cargaba justo cuando ibas a
salir a correr.

Todas son situaciones decepcionan-
tes... ;Verdad? Y, después, aparece esa
novedosa herramienta para invertir,
que probaste con 50 euros, pero en la
que perdiste la mitad de tu dinero por
un virus en el sistema y otros 3 euros
en comisiones ;Cual de las cuatro po-
dria volver a ganarse tu confianza?

En las FinTech, en un segundo habras

transmitido confianza o no. Los usuarios
no solo dedican tiempo, sino que arries-
gan un recurso tangible: el dinero.

Por este motivo, debes tratar a cada clien-
te con especial carino y con mas atencion
dela que dedican otras empresas.

Los errores y los fallos son inevitables
y apareceran de una manera u otra.
Para minimizar su impacto, puedes:

Ser excepcional, en cuanto a comu-
nicacion y transparencia. Admite tus
errores, explica sus causas y trata de
trabajar con tus clientes para solven-
tarlos.

Prueba, prueba y prueba antes del
lanzamiento. Hacerlo de verdad y ju-
garse dinero real es excitante y alar-
mante a la vez.

Valora y premia a tus “campeones”.
Los usuarios que han estado contigo
desde los primeros dias, son tu mayor
tesoro. No solo tienen un papel impres-
cindible en el proceso de convertir tu
idea en realidad, sino que, ademas, a
medida que avanza el tiempo, son mu-
cho mas comprensivos con los errores.

Puedes levantar grandes cantidades
de dinero y gastartelo en construir la
imagen de tu marca, en contratar a
una persona famosa para que te ayu-
de a crear esta imagen, o en unas mil
ideas mas. Pero la mejor forma de con-
seguir que confien en tu marca tiene
que ver con la puesta en escena y con
la comunicacién.

Laleccién que mencioné anteriormente,
tuvo lugar durante el festival de Pioneers
en Vienna. Tengo mucho que agradecer
alos hombres que lo gestionaron. A Jack
Harris de Wirecard, una central global
de pagos electronicos y online, y a Tom
Foster de Curve, una soluciéon revolu-
cionaria que integra a todas las tarjetas
bancarias en una. Os animo a seguir de
cerca a estos dos grandes profesionales
y companeros.

TOMS NIPARTS

Toms Niparts es el jefe de opera-
ciones de Vivenfor y un entusiasta
de las FinTech. Se licencié en
The Stockholm, la Facultad de
Economia en Riga, donde descu-
brié su pasién por la economia
colaborativa.
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El nacimiento de los préstamos P2P
en Europa

POR CLAUS LEHMANN
P2P-BANKING.COM

El nacimiento de los préstamos P2P en
Europa por Claus Lehmann, P2P-Ban-
king.com.

Los préstamos P2P son un apodo de los
préstamos de particular a particular,
donde internet facilita los préstamos de
entidades financieras a prestatarios. Las
empresas seleccionan a los prestatarios
por sus bienes econdmicos y por su ac-
cesibilidad. Del 9o0% de las solicitudes,
se rechazan un 85%. El mercado, basi-
camente, se divide en tres categorias
principales: préstamos para el consumo,
préstamos a empresas y aquellos basa-
dos enla propiedad, en los que la propie-
dad servira como garantia. La mayoria
del mercado se centra en una de estas
categorias, a pesar de que alguna plata-
forma sirve a mas de una.

En 2005, Zopa comenzé a ofrecer el pri-
mer servicio relacionado con el Crowd-
lending en Reino Unido, hasta 2009
crecié lentamente y se encontraba li-
mitada por la ley, aun en fase de adop-
cién. Despuegs, el crecimiento de estas
empresas se acelerd y se expandieron
por los principales paises europeos. La
regulacion es diferente segun cada pais
y unas normas comunitarias cada vez
son mas dificiles de implementar. Aun
asi, algunas empresas del mercado ha-
cen posible una relacién internacional,
enla que el prestamista y el prestatario
no residan en el mismo pais. El mercado
en Reino Unido creci¢ desde el momen-

to en que tuvo el apoyo del gobierno,
que introdujo regulaciones e impuestos
(cuentas de ahorros libres de impuestos
y la manera de compensar una deuda
negativa con el interés ganado) y, ade-
mas, participd como prestamista en
préstamos a PYMES.

En términos de volumen, los paises de la
Europa Continental se encuentran de 3 a
4 anos por detras del nivel de Reino Uni-
do. El Estudio de la Universidad de Cam-
bridge “Moving Mainstream” descubrié
que el crecimiento interanual del sector
de las finanzas alternativas fue del 168%
en 2014 en UK, frente al 83% en Europa.

A pesar de su desarrollo, estas platafor-
mas solo se dedican a una pequena par-
te del mercado financiero (incluso en
el mercado de Reino Unido, conforman
Unicamente el 5%). Actualmente, hay
mucho por hacer y mucho potencial por
descubrir. Fuera del Reino Unido, queda
pendiente la consolidacion de una nor-
mativa, las reglas vigentes se encuen-
tran en fase de prueba o adopcion.

Pero parece que puede haber algun tipo
de consolidacion de la normativa, ya
que estan naciendo una gran cantidad
de plataformas que compiten por un
mismo mercado.La fusién con otras pla-
taformas es algo dificil. Es complicado y
caro combinar la tecnologia de dos pla-
taformas distintas. Ademas, conducir
y manejar dos plataformas diferentes
no tiene mucho sentido a la larga. Una
pequena empresa, dificilmente puede

ser reconocida como una marca presti-
giosa, pero si contara con una audiencia
reducida que, si hablamos de inversores,
podria coincidir en ambas plataformas.

Una gran pregunta tiene que ver con
como sobreviviran estas plataformas
durante la préoxima recesion. Para el
consumidor del sector financiero, pien-
so que se pueden establecer algunas
comparaciones, derivadas del compor-
tamiento de las deudas generadas por
las tarjetas de crédito-existen ejemplos
disponibles de décadas pasadas. En mi
opinién, es complicado medir el efecto
de los préstamos a Pymes y del sector
basado en la propiedad.

Otro riesgo inminente que nos acecha,
es un modelo de negocio que obliga a
las plataformas a crecer rapidamente
para alcanzar economias de escala. Ya
que (en gran medida) estas aplicaciones
no invierten fondos en su propia plata-
forma, es decir, nos encontramos con
una falta de armonia entre los intereses
del mercado y de los inversores. El mer-
cado puede estar tentado a rebajar la ta-
rifa base para aumentar su volumen de
ventas, pero el efecto de esta reduccion
se vera reflejado, a largo plazo, en el gas-
to de los inversores.

Tan solo unos pocos bancos han reaccio-
nado ante este fendmeno y este nuevo
entorno creado, basicamente, a partir
de la participacién del inversor institu-
cional. Lo que, ciertamente, puede ser
interesante es la implicacién de nuevos
usuarios no profesionales.

Si hablamos de regulacién, algunos pai-

ses han introducido normas especificas
y CIe0 que, poco a poco, se iran introdu-
ciendo mas. Sin embargo, la unificacion
europea y unas normas comunitarias
de referencia, ain quedan muy lejos. La
industria de los préstamos P2P madura-
ra durante los préximos cinco anos, asi
como su visibilidad en los principales
paises de la Union Europea, que se en-
cargaran de adoptar y adaptar esta in-
dustria al mercado.

CLAUS LEHMANN

Claus Lehmann publica en
P2P-Banking.com y P2P-Kredite.
com desde 2007. P2P-Banking.
com se centra en la actualidad de
la industria de los préstamos P2P.
P2PKredite.com es el recurso infor-
mativo en alemdén, mds imporfante
del mercado. Este Ultimo, suele
ser lefdo por inversores alemanes,
austriacos vy suizos. Claus Leh-
mann y sus portales web han sido
citados por el Financial Times,
Wall Street Journal, Finanztest,
German TV, Dagensit Norway,
Deutsche Bank research y por mu-
chas ofras publicaciones financie-
ras y no financieras.



Salvado por la policia

David, 24 anos, es un chico del sur de Espana. Después de haber terminado sus estudios y mientras se preparaba
las pruebas para entrar en el cuerpo de policia, en su tiempo libre decidio adentrarse en la industria de la
financiacion del Crowdlending. Su interés crecia diariamente y acabé desembocando en un blog. Tras meses

de entrenamiento y aprendizaje, su examen para entrar en el cuerpo se iba acercando, sin embargo, su pasion

David, hablanos de ti...

Soy de Sevilla, Espana. Dispongo de un
grado en Nutricion Humana y Dieté-
tica- un sector que ha entusiasmado
desde siempre, a toda mi familia. Al-
guna que otra mala experiencia en
esta industria, me hizo darme cuenta
de que no era para mi. Una cosa es la
pasion por aprender y otra dedicarme
a educar a los demas en temas de nu-
tricidon, son dos cosas distintas. Y este
ultimo aspecto, empez6 a ser mucho
mas aburrido de lo que imaginé.

Entonces... ¢Por qué decidiste no

inesperada “lo salvo de la policia”.

i
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seguir ese camino?

Un dia hablé con mi tio, que actualmen-
te es policia. El me aportd sumas sincera
percepcion de la profesion. Desde luego,
no sono como el trabajo de mi vida, sin
embargo, parecia poder aportarme be-
neficios y grandes oportunidades. Ade-
mas, se trata de una profesion que goza
de una notable reputacion.

Y... ¢Por qué decidiste no ir a por
ello?

En ese momento, me encontraba des-
empleado. De hecho, el 50% de los jove-

nes espanoles no tienen trabajo. Ser po-
licia es una opciéon segura, por muchos
aspectos, pero uno de los problemas
que percibi, era la lentitud de desarro-
llo y construccién de un futuro en esta
profesion. Esto me hizo plantearme mi
futuro, ya que no puedo imaginarme a
mi mismo haciendo lo mismo, durante
toda mivida.

Mientras me preparaba las oposiciones
al cuerpo de policia, creé mi propio blog
acerca de los préstamos en el Crowd-
lending (soyelbanco.com), centrado en
plataformas europeas. Mientras me
adentraba en este novedoso sector, me
di cuenta que nuestro pais se encuen-
tra ligeramente atrasado, en cuanto al
Crowdlending.

En general, los espanoles estan acos-
tumbrados al ecosisterna bancario.
Lentamente, mas usuarios comienzan
a usar las pocas plataformas de Crowd-
lending existentes en Espana. Sin em-
bargo, la gran mayoria son conserva-
dores y se muestran pesimistas ante la
inversion en plataformas extranjeras
que, realmente, ofrecen mayores ven-
tajas. Me di cuenta de que todo este
conocimiento que habia adquirido por
mi mismo, debia ser difundido a una
audiencia espanola mas amplia. Y asi
fue como naci¢ el blog.

No mucho después de escribir mis pri-
meras entradas, Viventor contacto con-
migo.Empecé a adentrarme enla plata-
forma y su innovacién me atrajo desde
el primer instante. La colaboracién con

Viventor fue una gran experiencia y un
dia, como otro cualquiera, vi algo dife-
rente en mi cuenta de Twitter: “Viven-
tor esta buscando un Custumer Success
Manager”. Semanas despugs, estaba en
Viventor. Esta vez, no como policia sino
como parte del equipo de Viventor.

En tu opinion... ¢Por qué fuiste
contratado?

Principalmente, por mi percepcion
acerca de lo que es un inversor. Algo
muy valorable en cualquier platafor-
ma, no solo en Viventor.

Ademas, ya habia probado alguna que
otra plataforma, mientras adquiria
conocimientos acerca de su funciona-
miento. En este sentido, tuve mucho
que decir y muchas ideas que aportar,
en cuanto al desarrollo y la mejora de
Viventor.

En definitiva, puedo decir que, por
primera vez en 24 anos, solicité un
trabajo por el que estaba realmente
motivado. Y esta motivacién no pasé
desapercibida.

¢Cémo te esta yendo en Viventor?

En una palabra: apasionante. Los dias
estan cargados de tareas y, sinceramen-
te, es la experiencia mas completa que
he vivido. El equipo es pequeno, pero
humilde y su amor por la empresa es in-
creible. A dia de hoy, somos aun jovenes
y un equipo pequerio, pero hay mucho
potencial. Desde luego, recomiendo se-
guir de cercala expansion de Viventor.

5 preguntas para inversores peer-to-peer

POR TOMS NIPARTS
VIVENTOR.COM

Desde hace bastante tiempo, la finan-
ciacion de particular a particular ha sido
un tema de debate y ha estado defini-
da como “el gran paso de los servicios
financieros”. Sin embargo, teniendo en
cuenta los datos disponibles, esta ultima
afirmacioén ya no es discutible. Las plata-
formas de Crowdlending, estan siendo
rentables y,dia a dia, la gran cantidad de
plataformas emergentes, que intentan
colocarse en la industria, va creciendo.

Pero, claramente, no todo es un camino
de rosas, especialmente, en estas nue-
vas industrias que cuentan con cientos
o incluso miles de jugadores. Hace po-
cas semanas, la plataforma europea con
mayor reputacion se declar6 en quiebra,
mientras la situacion en China es cada
vez peor. Segun Henry Yin, Director de
CreditEase, este ano, alrededor de 700
plataformas han declarado bancarrota

en China.

Entonces... ;Cémo podemos identificar
una buena plataforma? ;Qué valor dife-
rencial deberian encontrar los usuarios
cuando escogen entre varias alternati-
vas? Entre otras cuestiones, nos gustaria
destacar 5 preguntas que deberia plan-
tearse todo usuario y cliente que quiera
invertir en Crowdlending.

Comparando la situacion actual con la
de hace diez anos, cuando los pioneros
en la industria comenzaron con peque-
nos préstamos sin garantia, hoy dispo-
nemos de una gran cantidad de opor-
tunidades de inversion disponibles en
el mercado: préstamos respaldados por
activos, financiacion de facturas, inver-
sién inmobiliaria...

Un importante factor influenciando tus
decisiones es el nivel de riesgo que eres

capaz de asumir. Obviamente, los présta-
mos con garantia son significativamente
mas convincentes y solidos que los crédi-
tos al consumo, mientras que el éxito de
la inversion estara estrictamente relacio-
nado con el triunfo del proyecto. Si eres
una persona sensible al riesgo, probable-
mente, los préstamos con garantia sean
la mejor eleccién, y viceversa.

Un factor importante, que tiene que ver
con el riesgo de la inversion, es la pro-
yeccion del retorno. Y aunque deberia
parecer obvio que las inversiones sin ga-
rantia ofrecen mayores retornos que las
inversiones con garantia, no tiene por
qué ser asi.

Un aspecto que se esconde detras de
esta afirmacidén, sonlas fases de desarro-
llo de diferentes regiones para alcanzar
un mercado mayor. Hoy en dia, Europa

es un buen ejemplo e ilustra este aspec-
to a la perfeccién. El mercado en Reino
Unido esta altamente desarrollado, en
regulacion y en competitividad. Por su
parte, Alemania y Francia le siguen el
camino.

Mientras tanto, el numero de institucio-
nes de financiacion alternativa en otras
regiones, como Europa del Este, es signi-
ficativamente reducido, resultando en
un mercado, practicamente, ineficiente.
El retorno al invertir en un proyecto en
Europa del Este puede ser tres veces ma-
yor que el de un préstamo para un con-
sumidor britanico.

La poca competencia entre los presta-
tarios no bancarios en un mercado sub-
desarrollado, cede a los pocos jugadores
mas poder, en cuanto los altos intereses
que deben pagar los prestatarios y a la
mejor rentabilidad de las inversiones.
Ademas, la poca rivalidad, hace crecer
y aumentar el rendimiento de sus in-
versiones. Sin embargo, antes de poner
dinero en lo que parece ser una oferta
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atractiva, los inversores deberian recor-
dar dos factores: el mercado del produc-
to en el que invierten y el nivel de riesgo
dela plataforma.

El numero de empresas que se han pro-
puesto romper con el antiguo modelo
de financiacioén, va creciendo. La econo-
mia colaborativa ha probado ser vital
para el crecimiento de las compariias.
Pero, dejando de lado este y otros gran-
des cambios, algunos conceptos eco-
nomicos deberian seguir presentes en
nuestra cabeza.

Como se ha mencionado anteriormen-
te, los préstamos de particular a parti-
cular y las plataformas de Crowdlending
estan intentando cambiar un gran nu-
mero de sectores. Desde los préstamos
a PYMES en Francia, los préstamos de
consumo en Espafia o la financiacién de
facturas en Reino Unido, hasta el Crowd-
funding inmobiliario en Estonia. Tu tie-
nes la responsabilidad de analizar cual
es la mejor opcion y el mejor pais, antes
de realizar una inversion.

Ciertamente, las plataformas en vias de
desarrollo pueden ofrecer retornos mas
atractivos para los inversores y la finan-
ciacién de particular a particularnoesla
unica industria donde puede observarse
este aspecto. Pero... ;Qué ocurrira a me-
dio o largo plazo? ;Qué ocurre cuando
aparecen mas competidores y el merca-
do disminuye el valor de las comisiones?
Y... ;Qué pasa con la liquidez, cuando un
préstamo respaldado por un activo en-

tra en mora? ;Qué diran los pronosticos
del mercado?

Como ejemplifica TrustBuddy, el riesgo
de la plataforma no es solo un aspecto
mas que anadir a la seccion de pregun-
tas frecuentes, ni tampoco una amena-
za a la que se enfrentan, unicamente,
pequenias plataformas.

Una vez mas, piensa en el producto en
el que estas invirtiendo. Si es un prés-
tamo con garantia... ;Cual es el nivel de
calidad y de liquidez? ;Qué dice la Ratio
Préstamo-valor acerca del nivel de ries-
go? i/La empresa y su equipo poseen
experiencia, un fuerte grado de entendi-
miento y un historial notable en el sec-
tor en el que operan? ;Se dejan la piel en
el juego? (el pre-financiamiento de los
préstamos es un indicador).

Bajo la perspectiva del producto, ten en
mente que se trata literalmente de di-
nero, en este sentido, la seguridad y con-
formidad de los usuarios miembros de
la plataforma, podrian verse afectadas.
Si te registras, sin un control de identi-
ficacion previo, puedes depositar fondos
y realizar inversiones en 15 minutos, sé
extremadamente cuidadoso.

La transparencia y sencillez son otros
conceptos que debes tener en cuenta.
Una navegacion compleja, el descuido
de ciertos detalles, un diseno sofisticado
y una falta de divulgacion son aspectos
que, rara vez, ocurren en una gran plata-
forma. Hallar la mezcla perfecta que se
consigue con una experiencia positiva

y la seguridad del usuario es el verda-
dero reto de las plataformas. Cuando
percibas dicha mezcla, recuerda que sig-
nifican horas y mas horas, dedicadas al
desarrollo del producto, solo con el obje-
tivo de construir confianza y comodidad
para los inversores.

Por ultimo, pero no por ello menos im-
portante, diversificar las inversiones, a
través de distintas plataformas, es otro
aspecto a considerar. Llevando esta pe-
quena accién a cabo, te proteges a ti
mismo del riesgo de la plataforma.

Aunque parezca inusual, poseer aspec-
tos que te hagan diferente es funda-
mental. Sin ellos, la competencia entre
una plataforma y un banco tradicional
se reduce.

;Cuanto tiempo y esfuerzo requiere
entender de financiacion o el hecho de
empezar a usar una nueva plataforma?
¢:Las condiciones son mejores y los cos-
tes, significativamente, menores para
inversores y prestatarios? ;La platafor-
ma opera de forma rapida? ;Qué ocurre
con sus caracteristicas avanzadas que
hacen de la inversion una accion simple
o que facilitan la opcién de evitar inver-
siones antes de que el proceso madure?

Las plataformas de préstamos de parti-
cular a particular fueron creadas para
retar a los bancos tradicionales, aumen-
tando la accesibilidad hacia la finan-
ciacion, ofreciendo mejores ofertas de
inversion, siendo mas rapidas y mas efi-

cientes, y excluyendo a intermediarios
inusuales. Si, todas estas plataformas
tienen en mente estos requisitos, pero
solo unas pocas entidades son grandes
por sus fundamentos.

En Viventor proponemos seguridad en
la inversion, en vez de ofrecer grandes
rentabilidades atipicas.

Nuestros préstamos cuentan con ga-
rantia hipotecaria inmobiliaria, la ratio
Préstamo-valor (LTV) no supera el 50% y
todaslas inversiones contienen garantia
de recompra: si un prestatario se retrasa
60 dias en el pago, el inversor puede re-
comprar y recuperar su participacion.

Nuestros préstamos estan pre-finan-
ciados al 100% y las empresas de prés-
tamos que publican en nuestra plata-
forma se quedan al menos el 5% de su
participacion en cada contrato. En defi-
nitiva, el riesgo de los inversores se mi-
nimiza de muchas maneras.

Tras el declive en 2008 y el estancamien-
to durante los ultimos arios, parece que
los precios del sector inmobiliario es-
panol estan comenzando a mostrar los
primeros indices de recuperacion y cre-
cimiento, eso hace que las inversiones en
Viventor sean aun mas atractivas.

Empezando por un 6% por ano y por el
tipo de inversién mencionada, parece un
muy buen acuerdo ;No? A parte, nues-
tros socios y el equipo en general tienen
una amplia experiencia en el sector.

Invertir con Viventor no requiere ningun
tipo de cargo adicional, aceptamos in-
versores de mas de 30 paises europeos y
solo necesitas 50 euros para empezar. La
plataforma se encuentra disponible en
espariol, inglés, aleman, francés y ruso.

¢Qué te haria falta para probar una nueva
oportunidad de inversion?

Viventor destaca por hacer las
inversiones seguras, sencillas y

accesibles en Europa.
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Si el sector de los préstamos online esta
muerto ;Por queé esforzarse en desmontarlo?

POR RYAN WEEKS
ALTF.COM

De alguna manera y durante las ultimas
semanas, parece que los opositores a los
préstamos online celebran una presunta
victoria. Las FinTech estan siendo percibi-
das como impostoras por parte del sector
financiero tradicional y el “jTe adverti-
mos que iba a ser asil”, es la justificacion
de estas anticuadas entidades.

Renaud Laplanche en Lending Club, es el
ejemplo de un fracaso econémico. Como
mencionabamos Lending Club, pero tam-
bién OnDeck y los despidos en Prosper y
Avant- todos ellos apuntaban a la lenti-
tud en el proceso de demanda de présta-
mos por parte del inversor institucional.
Site decides a seguir la industria de cerca,
te sera casiimposible noleer que el sector
esta muerto.

La industria de los préstamos P2P esta en
un buen momento. La incertidumbre-
mas que la imperfeccion del modelo de
negocio- es la raiz de que el modelo sea
un poco confuso para algunos. Hay incer-
tidumbre en el proceso de control interno
de estas plataformas, en la veracidad de
los datos, en los cambios de rentabilidad,
en los cambios de la economia- y, en es-
pecial, en la capacidad de estas platafor-
mas para sobrellevar estos cambios.

Podria escribir miles y miles de colum-
nas repletas de argumentos acerca de la
durabilidad del modelo de negocio de los
préstamos online, pero... ;Por qué moles-
tarse? Algunas de las instituciones finan-
cieras de primera, me han causado algun
problema extra.

La financiacién alternativa consiste, fun-
damentalmente, en conectar el exceso de
liquidacion con los novedosos recursos
para crear préstamos. Internet, como co-
nector, ha facilitado mucho la continua
transmision de dinero.

Gracias a Internet, todos estos aspectos
mencionados han podido ejecutarse y
estas plataformas han podido abrirse ha-
cia el resto de inversores, desde miles de
inversores, hasta un reducido numero de
inversores institucionales. Ademas, per-
mite otorgar un valor inteligente al riesgo.

Estos argumentos estan acogidos por
acciones de las mejores marcas, presta-
doras de servicios financieros, que, selec-
tivamente, han ido adoptando varios as-
pectos del modelo alternativo de negocio,
durante los ultimos anos.

Octopus Investments- la plataforma de
gestion de fondos de Reino Unido que
gestiona mas de 5.500 millones de libras
a 50.000 clientes- esta inmersa en el sec-
tor de préstamos de particular a particu-
lar desde abril. Esta nueva plataforma es
conocida como Octopus Choice.

Octopus ofrece a inversores la oportuni-
dad de invertir en una cartera variada
de préstamos respaldados por activos,
procedente de la empresa: Dragonfly Pro-

perty Finance. Dragonfly ha probado su
experiencia, habiendo financiado cerca
de 3.500 préstamos con un valor de 2000
millones de libras, desde su nacimiento
en 2009- con una tasa de pérdida de me-
nos del 0,1% hasta la fecha de hoy. Octo-
pus presume de una evaluacion del ries-
go probada y de extrema calidad en la
financiacion de préstamos. Actualmente,
se encuentra ligado a la comunidad de
asesores financieros independientes.

Y, aun asi, Octopus, con todas sus ven-
tajas, concibe el valor estratégico en el
modelo de negocio de las plataformas
de Crowdlending. Estos préstamos, nos
llevan hasta la reflexion de que el valor
de este novedoso mercado de inversio-
nes- facilitado por la tecnologia- es mas
eficiente, en términos de accesibilidad
que lo que habia anteriormente. Estas
ideas también refuerzan la teoria de que
este modelo de inversion se encuentra en
permanente innovacion.

Las acciones de Downing dan todavia
mas estabilidad a esta opinion. Los espe-
cialistas en capital riesgo y las institucio-
nes de inversion empresariales londinen-
ses- que manejan mas de 700 millones
de libras en activos- lanzaron una nueva
plataforma de Crowdlending en marzo.
El primer acuerdo de la plataforma fue de
3,2 millones de libras por un bono solar de
un ano de duracion, pagado el 6,25% por
ano. Downing es seguido por una gran
cantidad de asesores financieros, sin em-
bargo, el sistema de inversion es dema-
siado fuerte y llamativo como para dejar
pasar esta oportunidad.

Sabemos que Hargreaves Lansdown esta
creando una cartera de Crowdlending
propia, que se implantard, posiblemente,
en otoro.

El grupo Blackstone- que maneja mas
de 100.000 millones de libras en activos
inmobiliarios- tuvo una grieta dentro de
su plataforma de inversiéon online, que
venia, directamente, de su cartera B2R
Holdings. La empresa consigui6 el do-
minio Lending.com y plane6 lanzar una
empresa de inversiéon online solo para
pequenas empresas o particulares. Sin
embargo, esta iniciativa fue descartada
este mes, probablemente, en respuesta al
desastre en Lending Club.

Aun asi, existe evidencia suficiente como
para sugerir que la tecnologia lograda en
estos modelos de negocio es una innova-
cion total, que no solo debe preservarse,
sino también imitarse.

Mayoritariamente, nos hemos centrado
en el punto de vista del inversor plan-
tandole cara a los créditos online. Pero
el punto de vista del prestatario no es
menos importante. Las empresas de
préstamos online son creadas a partir de
portales online dinamicos que puedan
financiar solicitudes de préstamos, en el
tiempo que un prestatario necesita.

Seguramente, escucharas la palabra: “sim-
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plicidad”, mencionada continuamente por
prestamistas online, en relacion al proceso
de solicitud. El énfasis reside en presentar
las menores barreras posibles a los futuros
prestatarios (con un enfoque particular
hacialimitacion de la informacion solicita-
da para invertir manualmente) y en hacer
llegar una respuesta lo antes posible. La di-
ficultad, por supuesto, consiste en devolver
la decision correcta.

El mejor banco de inversién del mundo,
Goldman Sachs, esta preparando su pri-
mera plataforma online — el nombre en
clave Mosaic. El ex hombre de Discover
Financial, Harit Talwar se ha unido a este
nuevo proyecto y ha sido nombrado socio
desde el primer momento.

Mosaic quiere hacerse cargo tanto de los
préstamos personales al consumo, como
de los préstamos de pequetias empresas,
que tengan un valor de entre15.000libras
y 20.000 libras. Estos préstamos no seran
financiados por pequefios inversores o
fondos institucionales. En su lugar, seran
financiados a través de una filial banca-
ria de Goldman, que fue creada durante
la crisis financiera de 2008, momento en
que Goldman se convierte en un holding
bancario. En junio del afio pasado, la em-
presa tuvo activos por un valor de 128 mil
millones de dolares.

Goldman tiene en sus manos prestar ca-
pital y ha sabido reconocer que las “pla-
taformas” online ofrecen el método mas
eficiente, a la hora de distribuir el capital
alos prestatarios.

Los comentarios del director ejecutivo,
Lloyd Blankfein, y del jefe de operaciones,
Gary Cohn, sugieren, respecto a la contra-
tacion del Sr. Talwar:

“Los medios tradicionales para distribuir
los servicios financieros a consumidores y
a pequenas empresas, se estdn reforman-
do y sustituyendo por los avances tecnolo-
gicos, la madurez de los canales digitales,
el uso de informacion y analitica y un cla-
ro enfoque en la experiencia del usuario.”

En Goldman, ambos, Blankfein y Cohn,
coinciden con la afirmacién anterior, el
valor de operar en una plataforma de
préstamos online es mayor que las ven-
tajas que ofrece una distribucién mejora-
da- que tiene mucho que ver con el uso
de datos y lo que se conoce como “El uso
de informacién y datos”, especificamente
enrelacién ala evaluacion crediticia.

El reciente acuerdo entre JP Morgan Cha-
se y OnDeck podria ser uno de los mejores
ejemplos, respecto al valor que las plata-
formas de inversion tienen para ofrecer
al proceso tradicional. Chase comenzé
ofreciendo préstamos a 4 millones de
clientes de pequefias empresas, como
socio de OnDeck en enero de este ano. El
dinero viene del balance de situacion de
Chase y los préstamos cuentan con su
marca, haciendo a OnDeck una especie
de marca blanca.

En un articulo del Wall Street Journal, ti-
tulado el acuerdo entre JP Morgan y On-
Deck Capital por dentro, se destacaba el

hecho de que el presente acuerdo podria
“mejorar el proceso de las solicitudes, de
manera que acabardn siendo menos cos-
tosas y mds rdpidas, en horas en lugar de
semanas”. Aqui tienes el elemento clave
en la distribucién del producto.

El articulo sigue, explicando que OnDeck
ganara dinero por publicar y ofrecer prés-
tamos de un tamano de hasta 250.000
ddlares, con el nombre de Chase- présta-
mos que fueron “anteriormente conside-
rados demasiado pequenos como para
los grandes bancos.” OnDeck ha potencia-
do el hecho de poder prestar a empresas,
y lo ha convertido en un segmento del
mercado, econémicamente, viable, a tra-
vés de los avances tecnologicos. JP Mor-
gan esta tratando de capturar el valor
exacto de ese éxito.

Kabbage, por su parte, ha dado en el cla-
vo con un par de acuerdos similares, con
Santander en Reino Unido y con ING en
Esparia. De nuevo, Kabbage es el propul-
sor- a efectos de entrega y suscripcién- y
Santander y ING son el musculo.

El aleman Commerzbank es el unico ban-
co conocido, que esté intentando lanzar
una plataforma online propia, antes que,
simplemente, cogerla prestada de otros.
Apuntan que la plataforma de Crowd-
lending de Commerzbank- se rumorea
que acogera el nombre de sus principales
fundadores- vera la luz durante la prime-
ramitad de 2016, segun P2P-Banking.com

Pero, volvamos a la definicién principal
de lo que es un prestamista online. Es
una maquina que une un exceso de li-
quidez con los activos de un préstamo, al
mismo tiempo que ofrece una vision rea-
lista del riesgo que corren los correspon-
dientes activos. Esta compuesto de dos o
tres partes: el inversor que se enfrenta al
mercado, la interfaz del prestatario y el
motor que se encarga del crédito.

Durante los ultimos 12 meses, hemos
podido observar como las instituciones
financieras, han implementado cada una
de estas partes- instituciones que han
sido ligeramente acusadas de cinicas,
que buscan yuxtaponer las deficiencias
del sector de préstamos online. Entonces,
la pregunta es: si las partes que compo-
nen el modelo no estan rotas ;0ué ocu-
rre con el modelo?

RYAN WEEKS

ES editor de Altfi News, escribe
sobre el mercado de préstamos,
sobre crowdlending y sobre todo
fipo de alternativas financieras.
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Inversion segura, sencilla y accesible

O Nominados a los European Fintech Awards.

& litados df MoneyConf'16 y al Pioneers Festival
como mejor startup FinTech

Votados como una de las 5 mejores plataformas de

%% Crowdlending en Europa (via «<p2p-banking.com»)
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¢Por quéeé invertir
en Viventor?

+ Gana hasta un 12% fijo por afio

- Invierte en préstamos hipotecarios con
garantia y con un nivel minimo de ratio
préstamo-valor

- Oportunidades de inversién con un
100% de garantia de recompra

- Préstamos con socios que tienen una
sélida experiencia

- Inversién sin comisiones
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SECURE INVESTING
MADE SIMPLE AND
ACCESSIBLE A (1 b e e
25.45%

Viventor es una empresa de préstamos
peer-to-peer que conecta empresas

prestamistas no bancarias con inversores.

Viventor ofrece un espacio totalmente transparente, a
cargo del inversor. Sin agentes ni intermediarios Y sin
coste para el inversor implicado!

Viventor propone una forma, segura y fiable, de ganar hasta un 12% de rentabilidad.
Bastan, Gnicamente, 50 euros y 2 minutos para empezar. Si estés buscando la oportuni-
dad perfecta para ganar dinero con tus ahorros jNo lo pienses mas!
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