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Noticia general

Bancay neobancos ajustan su oferta para captar al cliente joven
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Lectoria:
Favorabilidad:

SOLUCIONES SIMPLES Y DIGITALES:
Banca y neobancos ajustan
su oferta para captar al
cliente joven

Este segmento etario interactia con maltiples 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 captacion temprana, la personalizaciéon y la

inclusion financiera.

TRINIDAD VALENZUELA V.

Hoy, los clientes bancarios no se casan con na-
die. En una industria donde las instituciones se
perciben como practicamente iguales, lamarca ha
perdido peso: menos del 5% la considera relevan-
te al elegir su banco principal, segun 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 jévenes, la exigencia es aun
mayor. Segun el informe “Experiencia digital y
confianza: factores clave para captar clientes en la
banca latinoamericana”, de Boston Consulting
Group, este perfil prioriza soluciones répidas y digi-
tales, lo que estd empujando a la banca a replante-
arse cdmo compite y se relaciona con sus clientes.

"El cliente joven es, por definicion, digital; pre-
fiere la autoatencion, valora la inmediatez y busca
experiencias simples y 4giles, principalmente a
través de canales online”, dice Marco Cauduro,
gerente de Retail Customers de Santander Chile.
Aello se suma una creciente preferencia por solu-
ciones simples, personalizadas y flexibles, junto
con una fuerte conexién con programas de benefi-
cios, agrega Ignacio Bravo, gerente de Medios de
Pago y Marketing de Banco Falabella.

Enlamismalinea, desde Tenpo explican que es-
te segmento etario interactda con multiples cuen-
tas o plataformas, prioriza el control en tiempo real
y la facilidad de uso por sobre la complejidad. “Se
trata de usuarios mas 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”, anaden.

Adiferencia de las generaciones anteriores, que
tendian a concentrar su relacion en una sola insti-
tucion y privilegiaban la atencién presencial, los j6-
venes hoy construyen vinculos mas flexibles y op-
tan por experiencias simples y rapidas.

Captacion temprana y beneficios

Frente a este escenario, las entidades estan
ajustando sus estrategias. Tenpo, por ejemplo,
avanza hacia un modelo de banca 100% digital,
con foco en procesos simples y acceso &gil. En-
tre sus productos, cuenta con una oferta para j6-
venes de entre 14y 18 anos sinintermediarios, lo
que facilita un primer acercamiento al sistema
financiero.

Los jovenes construyen vinculos mas flexibles
y optan por experiencias simples y rapidas.

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

A medida que los jévenes avanzan en su forma-
cion profesional, la oferta evoluciona hacia produc-
tos con mayor nivel de bancarizacion, como cuen-
tas corrientesy tarjetas de crédito asociadas a pro-
gramas de beneficios.

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

Mas alld de los productos, el cambio es mas pro-
fundo. La banca esté transitando hacia modelos
que combinan lo digital con nuevas formas de
atencion. Santander, por ejemplo, avanza hacia un
esquema hibrido que integra canales digitales con
espacios fisicos como los Work/Café, mientras
que Banco Falabella ha fortalecido su app con fun-
cionalidades simples, como transferencias usan-
do solo el nimero telefénico, mayor personaliza-
ciony el uso de inteligencia artificial para mejorar la
experiencia y resolver consultas de forma 4gil.
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