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MARIANA MARUSIC

Los planes de expansion que tiene entre
manos Revolut son ambiciosos. El neoban-
co nacio hace poco mds de una década en el
Reino Unido, cuando fue fundado en 2015
por Nik Storonsky y Vlad Yatsenko, pero no
fue sino hasta 2018 cuando la fintech consi-
guio su primera licencia bancaria, otorgada
por el Banco de Lituania.

Hoy, Revolut tiene alrededor de 70 millo-
nes de clientes retail alrededor del mundo,
y en 2025 alcanzo los 767 mil clientes em-
presas, segun su tltima memoria anual.
Ademids, el ano pasado registré ingresos
por 4.500 millones de libras esterlinas
(US$6.100 millones) y un beneficio antes
de impuestos de 1.700 millones de libras es-
terlinas (US$2 mil millones). La empresa ya
opera en mds de 40 mercados a nivel global.
Y va por muchos mas.

“Estamos muy entusiasmados con Améri-
ca Latina. Estamos trabajando en traer una
propuesta de valor realmente diferenciada,
que los mejores servicios financieros que
encuentras en Europa, en el Reino Unido,
en los paises donde realmente los neoban-
cos han sido pioneros, que esos servicios
los puedas encontrar también en América
Latina”, comenta Carlos Daniel Urrutia,
general manager of international expansion
del necbanco.

El ejecutivo que participard en la sexta
edicion del Chile Fintech Forum 2026, or-
ganizado por FinteChile, y que se realizara
el 6 y 7 de mayo en Espacio Riesco, con mas
de 6 mil asistentes esperados, acd detalla sus
planes en Chile y la region.

/Los neobancos estin quitando espacio a
la banca tradicional?

Creo que hay un poco de los dos. Hay un
poco de aceleracién y adopcion de nuevos
servicios financieros. En casi todos los pai-
ses en que estamos ingresando en América
Latina hay poblaciones subatendidas des-
de una perspectiva financiera. Entonces,
llegan los neobancos con la capacidad de
llegar mas lejos a través de tecnologias digi-
tales, de scoring de riesgo innovadoras; pero
también hay personas que van migrando
paulatinamente hacia proveedores mas di-
gitales.

Entonces, yo creo que es una combina-
cion de los dos: crecimientos del mercado,
pero también hay captura de participacién
de mercado de algunos jugadores tradicio-
nales.

JCuiles son los planes de expansion que
tienen aqui en la region?

Ya estamos con productos en los mercados
de Brasil y México. Estamos en proceso en
Colombia, Peru y Argentina. Y no vamos
a parar ahi. Vamos a seguir viendo paises
nuevos de América Latina. Vemos que es
un mercado sumamente interesante, con
mas de 650 millones de personas, flujos in-
mensos de remesas, con mas de US$160 mil
millones de remesas al afo.

JEstan considerando ingresar a Chile?

Es un pais que nos interesa muchisimo. La
pregunta, mds que si vamos a entrar a Chile,
es cudndo. La ambicion de nuestro funda-

Carlos Urrutia y los planes del
neobanco britanico Revolut: “La
pregunta, mas que sivamos a
entrar a Chile, es cuando”

Dentro de la region, ¢l encargado de expansion internacional del banco digital
de origen britdnico, explica que ya lanzaron productos en Brasil y México; y estan
en proceso para iniciar sus operaciones en Colombia, Perti y Argentina. Pero

planean abrirse en muchos mads mercados.
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dor es llegar a 100 paises con 100 millones
de usuarios diarios. Con eso en mente, te
imaginards que la ambicion definitivamen-
te cubre llegar a pafses como Chile. Vemos
que es un pais con una poblacién intere-
sante, con un grado importante de adop-
cion de servicios digitales, y vemos que es
un pais estable.

Eso, naturalmente, es una condicion ne-
cesaria para poder evaluar un pais desde
una perspectiva de ingreso en el mercado
de servicios financieros.

(Por qué les intereso iniciar el proceso
este afo para ingresar al mercado perua-
no?

Tiene unas caracteristicas muy particu-
lares. Lo que destaca al Pert en el entorno
regional, es que es un pais grande, muy
conectado con los paises en los que noso-
tros ya estamos, un pafs que tiene vinculos
cercanos poblacionales con Europa y con
Estados Unidos, y flujos de remesas impor-

tantes.

Eso es un indicador relevante para lo que
llamamos Product-Market Fit (PMF), por-
que nosotros somos distintivos a nivel de
servicios financieros cross-border, somos
capaces de entregar a los usuarios un ser-
vicio transfronterizo que ningun otro juga-
dor realmente yo dirfa que tiene la capaci-
dad de entregar.

Entonces, donde vemos esos flujos, donde
vemos esas interacciones a través de fron-
teras, vemos una oportunidad relevante de
servir a esos usuarios en las interacciones
financieras transfronterizas.

.Y por qué en la region decidieron partir
por Brasil, Argentina, Peru, México y Co-
lombia; y no por Chile? ;Hay aca algo que
los detenga?

No, la verdad no hay nada que nos de-
tenga. Fue resultado del analisis de priori-
zacion. Y como digo, la pregunta no era si
lo haciamos, sino cuando lo haciamos. En-
tonces, es mas un orden que un bloqueo.

(Cree que se ha avanzado en Chile para
desarrollar un ecosistema fintech que per-
mita que las empresas operen de mejor
manera?

Mucho. Vemos que ha avanzado mucho
en términos de legislacion con la ley fin-
tech, pero ha avanzado muchisimo tam-
bién en el ingreso de actores relevantes al
mercado. Tienen a Mercado Pago desde
hace algunos anos y que estd haciendo un
trabajo interesante. También tienen ahora
la autorizacion de lo que seria probable-
mente el primer banco totalmente digital
en Chile. Entonces, veo un avance muy in-
teresante.

¢Cuidles son las ventajas de ley ley fintech
anivel local?

Lo interesante de la ley fintech es que
toma un primer paso hacia la formaliza-
cion de las reglas aplicables a los servicios
financieros digitales, digamos no tradicio-
nales. Establecen una serie de reglas cla-
ras. Los jugadores saben a qué atenerse,
qué deben hacer para poder participar en
el mercado. Y como consecuencia de eso,
estoy seguro de que va a incentivar muchi-

simo la entrada de nuevos jugadores y de la
inversion.

Nosotros normalmente tomamos una
aproximacion de entrar a los paises con li-
cencias bancarias desde el principio, pero
algunos de los servicios habilitados por la
ley fintech son servicios que son muy rele-
vantes para poder conformar una propues-
ta de valor mds completa.

Podrian ingresar al mercado local sin
una licencia bancaria, dado que se pueden
ofrecer servicios sin ella?

No hablo en concreto de Chile. Mds en
general, nuestro objetivo siempre es entrar
con la licencia bancaria, que nos habilita el
rango mas amplio de servicios, nos habilita
también la capacidad de construir una rela-
cion de confianza con nuestros usuarios y
con los reguladores, puesto que los bancos
son las entidades financieras con el capital
mads robusto v con la supervision mads ro-
busta.

Hemos encontrado, a través de nuestra
experiencia expandiéndonos alrededor del
mundo, ese elemento, de ser capaces de en-
trar desde el principio con la robustez ab-
soluta de rango de productos, pero también
de proyeccion de confianza, es esencial
para lograr cautivar a nuestros usuarios.

¢(Hay diferencias entre los usuarios lati-
noamericanos versus el resto del mundo?

Sin duda, los intereses y las necesidades
son distintas. Tenemos, para empezar, en
los mercados latinoamericanos un interés
mayor por el producto de tarjeta de crédito
como un producto no sélo de crédito, sino
también transaccional. Hay una preferencia
en América Latina por utilizar la tarjeta de
crédito en el gasto diario, cosa que no ve
uno con frecuencia en Europa.

Y naturalmente, los mercados latinoame-
ricanos tienen necesidades que los merca-
dos europeos no tendrian. Por ejemplo, son
receptores importantes de remesas, pero
también las remesas se originan en los mer-
cados mas desarrollados del mundo. Tam-
bién es muy importante calibrar los bene-
ficios que das a los usuarios en cada pais
segun sus necesidades.@



