
En julio de 2024, la
Comisión para el Merca-
do Financiero (CMF) publicó
la normativa que regula el Siste-
ma de Finanzas Abiertas (SFA), con
una primera etapa de 24 meses para
su entrada en vigencia. Sin embargo,
en diciembre de 2025, el organismo
puso en consulta pública cambios a
esa norma, extendiendo la puesta en
marcha desde julio de 2026 a julio de
2027, incluyendo un año adicional a lo
originalmente propuesto. En la prác-
tica, recién en 2028 partiría el inter-
cambio de información con autoriza-
ción de clientes, con mayor potencial
de efecto en inclusión financiera,
competencia y desarrollo de nuevos
servicios.

La medida, presentada como un
ajuste técnico para facilitar la imple-
mentación gradual del sistema, generó
preocupación en la industria fintech.
De hecho, diversos actores del sector
advierten que esta ampliación introdu-
ce señales de incertidumbre regulato-
ria, además de ralentizar el desarrollo
de soluciones basadas en interoperabi-
lidad de datos financieros, postergan-
do beneficios clave para los usuarios.

Expertos con una amplia trayectoria
en el ecosistema fintech añaden que es-
ta postergación no solo afecta la planifi-
cación de inversiones, sino que debilita
el posicionamiento de Chile frente a
otros mercados que avanzan con mayor
rapidez.

Así quedó de manifiesto en el inserto
“Cumplamos con la ley”, firmado por
más de una veintena de empresas y pu-
blicado por “El Mercurio” la semana pa-
sada: “En Chile, las leyes se relativizan
después de ser aprobadas si la presión
es suficiente. Eso debilita la certeza jurí-
dica, afecta nuestra agenda de creci-
miento y atracción de inversión y, de pa-
so, afecta la confianza de millones de chi-
lenos”, señalaron los firmantes, quienes
hicieron un llamado a la autoridad a equili-
brar la necesidad de una implementación
robusta con la urgencia de no seguir apla-
zando un sistema considerado clave para
el futuro del mercado financiero.

Menor competencia
Para Ana María Montoya, doctora en

Economía y académica de la Escuela de
Gobierno de la Universidad Adolfo Ibá-
ñez (UAI), los costos asociados al retra-
so podrían reflejarse en menor compe-
tencia en el sistema financiero, lo que se
traduce en mayores costos para los
usuarios y, a su vez, menor acceso al
mercado financiero de segmentos que
se encuentran subbancarizados. 

Al respecto, la docente plantea que
“es importante considerar que, en ma-
teria de competencia, tener una imple-
mentación creíble de un sistema es lo
que puede generar un entorno más
competitivo entre incumbentes existen-
tes, ya que señaliza una competencia
potencial real en los mercados”.

Desde el punto
de vista de los medios de
pagos, Montoya señala que “la
ley potencia la desafiabilidad de
transferencias a comercios, medios de
pago que hoy son casi nulos en Chile.
Lo anterior contribuye a generar com-
petencia e innovación tanto para co-
mercios como para personas, y en el
largo plazo podría facilitar la desregula-
ción de tasas de intercambio en caso
de que la desafiabilidad de este medio
de pago compita eficazmente con las
tarjetas de pago, al menos de débito”.

Desde FinteChile agregan que “un
año más de retraso es un año más de ta-
sas altas, de exclusión, de competencia
bloqueada. Lo que está en juego no es
un debate técnico entre instituciones,
es el derecho de millones de chilenos a
un sistema financiero que trabaje para
ello”. 

Foco en las personas
La CMF ya emitió la normativa y defi-

nió los estándares necesarios para seña-
lizar al mercado las medidas que debe-
rán adoptar para su implementación,
con participación de los actores a través
del Foro de Finanzas Abiertas.

En la actualidad, se está en la etapa de
construcción de infraestructura de lo
que sería el sandbox de pruebas de la
API (interfaz de programación de aplica-
ciones), manuales técnicos y adaptación
de los participantes.

Para Roberto Opazo, cofundador y
CEO de Khipu, empresa fintech chilena
especializada en soluciones de pago y
de datos, la situación es inusual. “Por un
lado, la CMF ya coordina pruebas tecno-
lógicas reales en un sandbox, lo que es
positivo y evidencia su compromiso con
hacer efectivos los derechos de los
usuarios sobre sus datos. Al mismo
tiempo, los plazos de implementación
se han postergado más allá de lo esta-
blecido por la ley”, advierte.

En línea con lo anterior, Ximena Rojas,
vicepresidenta legal y de Asuntos Públi-
cos de Khipu, plantea que cuando una
reforma de finanzas abiertas se poster-
ga, no solo afecta y debilita la libre com-
petencia, sino que los principales perju-
dicados son las personas. “El costo no
es abstracto; lo paga el usuario en intere-
ses, en comisiones, en menor capaci-
dad de comparar y en menor poder de
negociación frente a los incumbentes. El
diseño legal del sistema busca justa-
mente superar asimetrías de informa-
ción respecto de entrantes y ampliar la
oferta de servicios. En ese escenario,
Chile entero pierde”, asegura.

IMPACTO POR DECISIÓN DE LA CMF

Expertos describen los efectos desfavorables de la medida,
que podría frenar inversiones y retrasar el desarrollo de nuevos
servicios financieros, como también perjudicar a las personas. 

Fintechs alertan por
nuevo retraso en
finanzas abiertas:
implementación se
postergaría a 2027
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Cuando el acceso a la inversión inmobiliaria tra-
dicional se ha vuelto más restrictivo, por condicio-
nes de financiamiento o costos de administra-
ción, surgen alternativas para ampliar y facilitar la
entrada a este mercado. Un ejemplo es el de es-
tacionamientos y minibodegas que no requieren
gestión por parte del propietario, impulsado por la
empresa BOX Latam.

Sus socios fundadores, Francisco Ojeda y Felipe
Besnier, adquirieron el primer “box”, ubicado en Ba-
rrio Franklin, en 2023, y ya suman otros dos en distin-
tas fases de desarrollo. “No somos una empresa in-
mobiliaria que vende estacionamientos y minibode-
gas; vendemos la participación en un negocio de
renta comercial para mucha gente”, explica Ojeda.

En su modelo, cada propietario cuenta con la
escritura de su inmueble, cuya gestión es admi-
nistrada por la firma. Los ingresos derivan del co-
bro por minuto del parking y arriendos de mayor
plazo, que se agrupan en un pool y se distribuyen
mensualmente entre los propietarios, de forma
proporcional a su inversión. Así, la rentabilidad no
depende de una unidad específica, sino del de-
sempeño global.

Besnier destaca que este modelo “tiene las
ventajas del mundo inmobiliario con una mejor
rentabilidad”. Según la empresa, esta se ubicaría
en torno al 10% anual, por sobre el 7,5% de los
departamentos y el 8,3% de los estacionamientos
individuales, lo que se explica por su operación co-
mo negocio comercial y su gestión centralizada.

Invertir en este negocio requiere un capital inicial
menor que en otros activos inmobiliarios, lo que
permite la participación de un público más amplio.

La empresa ofrece proyectos con entrega inmedia-
ta y en verde, que pueden adquirirse al contado o
mediante un esquema de pie y saldo en hasta 60
cuotas con la compañía, que —a la vez— permite
recibir ingresos por la operación del activo.

Desde la firma reconocen que, en el período ini-
cial, la ocupación se consolida gradualmente, y que
la velocidad de llenado puede variar. No obstante,
afirman que estos han mostrado crecimiento real y
que el modelo contempla un esquema de renta ga-
rantizada para entregar certezas mientras el activo
alcanza niveles de operación más estables.

BOX LATAM TIENE TRES CENTROS EN MARCHA: 

La apuesta para invertir en
estacionamientos y minibodegas

con gestión incluida 
La rentabilidad de este negocio se ubicaría en torno al 10%

anual, por sobre el 7,5% de los departamentos y el 8,3% de los
parkings gestionados individualmente, según cifras de la empresa. 
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Los creadores de BOX Latam, Francisco
Ojeda y Felipe Besnier, afirman que invertir en
este negocio requiere un capital inicial
menor que en otros activos inmobiliarios. 

Hoy, los clientes bancarios no se casan con na-
die. En una industria donde las instituciones se
perciben como prácticamente iguales, la marca ha
perdido peso: menos del 5% la considera relevan-
te al elegir su banco principal, según el estudio
“Consumer Banking Survey: Understanding Cus-
tomer Needs”, de Deloitte. En cambio, factores
como la simplicidad, el costo, la variedad de pro-
ductos y la experiencia despiertan mayor interés. 

En los segmentos jóvenes, la exigencia es aún
mayor. Según el informe “Experiencia digital y
confianza: factores clave para captar clientes en la
banca latinoamericana”, de Boston Consulting
Group, este perfil prioriza soluciones rápidas y digi-
tales, lo que está empujando a la banca a replante-
arse cómo compite y se relaciona con sus clientes.

“El cliente joven es, por definición, digital; pre-
fiere la autoatención, valora la inmediatez y busca
experiencias simples y ágiles, principalmente a
través de canales online”, dice Marco Cauduro,
gerente de Retail Customers de Santander Chile.
A ello se suma una creciente preferencia por solu-
ciones simples, personalizadas y flexibles, junto
con una fuerte conexión con programas de benefi-
cios, agrega Ignacio Bravo, gerente de Medios de
Pago y Marketing de Banco Falabella.

En la misma línea, desde Tenpo explican que es-
te segmento etario interactúa con múltiples cuen-
tas o plataformas, prioriza el control en tiempo real
y la facilidad de uso por sobre la complejidad. “Se
trata de usuarios más activos y exigentes, que
comparan alternativas y cambian de proveedor
con mayor facilidad, aunque también muestran
mayor apertura a probar nuevos productos, gene-
ralmente con montos acotados en etapas inicia-
les”, añaden.

A diferencia de las generaciones anteriores, que
tendían a concentrar su relación en una sola insti-
tución y privilegiaban la atención presencial, los jó-
venes hoy construyen vínculos más flexibles y op-
tan por experiencias simples y rápidas.

Captación temprana y beneficios
Frente a este escenario, las entidades están

ajustando sus estrategias. Tenpo, por ejemplo,
avanza hacia un modelo de banca 100% digital,
con foco en procesos simples y acceso ágil. En-
tre sus productos, cuenta con una oferta para jó-
venes de entre 14 y 18 años sin intermediarios, lo
que facilita un primer acercamiento al sistema
financiero.

En Santander, la captación desde edades tem-
pranas gana protagonismo. El banco ofrece cuen-
tas digitales desde los 12 años, con funcionalida-
des como transferencias, tarjeta de débito y pagos
online, pero sin productos de riesgo y con supervi-
sión de tutores. 

A medida que los jóvenes avanzan en su forma-
ción profesional, la oferta evoluciona hacia produc-
tos con mayor nivel de bancarización, como cuen-
tas corrientes y tarjetas de crédito asociadas a pro-
gramas de beneficios.

En paralelo, el foco también está en facilitar el
acceso. Banco Falabella ha puesto el acento en
simplificar la experiencia, con una app funcional,
oferta personalizada y productos orientados a la in-
clusión financiera, especialmente para el segmen-
to juvenil sin historial crediticio. A ello se suma un
ecosistema de beneficios y programas de fideliza-
ción enfocado en flexibilidad y experiencias.

Más allá de los productos, el cambio es más pro-
fundo. La banca está transitando hacia modelos
que combinan lo digital con nuevas formas de
atención. Santander, por ejemplo, avanza hacia un
esquema híbrido que integra canales digitales con
espacios físicos como los Work/Café, mientras
que Banco Falabella ha fortalecido su app con fun-
cionalidades simples, como transferencias usan-
do solo el número telefónico, mayor personaliza-
ción y el uso de inteligencia artificial para mejorar la
experiencia y resolver consultas de forma ágil.

SOLUCIONES SIMPLES Y DIGITALES:

Banca y neobancos ajustan
su oferta para captar al

cliente joven 
Este segmento etario interactúa con múltiples cuentas o

plataformas, prioriza el control en tiempo real y la facilidad de
uso por sobre la complejidad. Las instituciones responden con

foco en la captación temprana, la personalización y la
inclusión financiera.
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Los jóvenes construyen vínculos más flexibles
y optan por experiencias simples y rápidas.

Ana María
Montoya,
académica de la
Escuela de
Gobierno UAI

Roberto Opazo,
cofundador y CEO
de Khipu.
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