ANCLA. Pierpaolo
Barbieri afirma que la
Ley Fintech fue clave
para que Uala eligiera
a México en vez de
Brasil para

su expansion.

= n septiembre de 2020, Uala aterrizé en
E Méxicoy convirtio el pais en su segundo

hogar. Conforme han pasado los meses,

la fintech argentina encontré aqui no
solo un ecosistema regulado y fructife-
ro, sino uno que la apalancé para conseguir nueva-

. mente el respaldo de Softbank y de otra compafiia de
A un afio de haber llegado a México, la fintech Ualé logré origen chino, Tencent, que estan detrés de empresas

consolidarse como una empresa con un valor de méas de 2,000 como TikTok.
millones de ddlares y una cartera de clientes superior a 100,000 Ual4 tiene mas de 100,000 tarjetas operando a es-

personas. Estas son algunas de las razones para creer que asi sera.  calanacionaly poco mas de tres millones de usuarios
en su pais natal, especialmente, jovenes que han vis-
to en las fintech la opcién para acceder a productos
financieros. J
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La dltima ronda de inversién que tuvo
la compaiiia fue por 350 millones de dédla-
res, lo que elevo su valuacion a 2,400 mi-
llones de délares, consoliddandose como
un nuevo unicornio latinoamericano y
renovando la confianza de sus inversio-
nistas, que aportaron 150 millones de d6-
lares en 2019.

El lider detras de esta fintech es Pier-
paolo Barbieri. Es un historiador que qui-
so romper el esquema de inclusién finan-
ciera en el Cono Sur, y que no solo quiere
expandir operaciones en México, sino
abrir mas negocios dentro dela compania.

“En China, donde ya ocurrié una inclu-
sion financiera masiva hace unos afios,
existen dos grandes jugadores: Alibaba
y WeChat. En Latinoamérica hay mas de
500 millones de personas y tenemos la
oportunidad de ser varios los ganadores
del mercado. Desde Mercado Libre, que
tiene mas de 10 afios en el mercado, hasta
Nubank, que tiene un mercado brasilefio
muy consolidado, las fintech latinas estan
ganando terreno”, explica Barbieri.

El auge tecnolégico que experimen-
tan las empresas latinas no es gratuito y
se puede ver en la derrama financiera que
los capitales de riesgo han manejado en el
altimo afio. De acuerdo con la Asociacion
de Capital Privado LAVCA, la inversion en
las empresas tecnolédgicas de la regién en
2020 fue mayor alos 4,000 millones de d6-
lares, unrécord que se alcanzé por segun-
do afio consecutivo en la region.

MAS INVERSION Y MAS TALENTO

Parte de la estrategia de Uala estd en la
contratacion de capital humano enfocado
en resolver las necesidades locales, pero
también en el desarrollo de productos.
“Estamos conscientes de que las solucio-
nes son regionales, pero cada pais tiene su
particularidad”, sefiala Barbieri.

Seglin el emprendedor, en México, el
crecimiento mensual es mas alto que el de
Argentina, “aunque llevamos menos de un
afio en el pais”.

Laexpansion del talento es muestrade
ello. Alinicio de sus operaciones aqui, eran
500 empleados, ahora son 1,000 y para fi-
nales de este afio esperan tener 1,500 de 12
nacionalidades distintas.

En términos de paridad de género, la
empresa también ha buscado tener una
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EL MERCADO FINTECH EN LATINOAMERICA

Las soluciones de préstamos y de pagos y envio de remesas
acaparan el 50% de las empresas fintech.
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fue el levantamiento
de capital para las
start-ups latinas
en 2020.

equidad en sus grupos de trabajo, pues
44% de su fuerza laboral esta compuesto
por mujeres.

El ejecutivo menciona que parte del
crecimiento del talento también se esta
dando porque en la regién muchas start-
ups estan en auge. “Los productos son muy
locales, no regionales, y para eso necesitas
talento. Por ejemplo, en México quisimos
llevar un producto donde las personas po-
dian retirar el efectivo en el mismo lugar
dondelo depositaban. Ademads, lanzamos
una validacién de cuenta que reduce 90%
el tiempo de espera, por lo que en lugar
de tres dias para tener una respuesta, los
usuarios la reciben en minutos”.

La escena de las start-ups de Améri-
ca Latina ha crecido en los dltimos afios,
atrayendo fondos extranjeros que, alguna
vez, la consideraron un remanso tecnolé-
gico, con pocas empresas con suficiente
potencial digno de inversion.

Nubank, fintech con sede en Brasil, es
la start-up privada mas grande de la re-
gion, ahoravalorada en 25,000 millones de
délares, mientras que la aplicacién de de-
livery Rappi capt6 alrededor de 300 mdd
en 2020. Su valor actual es de unos 3,500
millones de ddlares.

Segtin Barbieri, esto se explica por el
protagonismo creciente que ha tomadola
tecnologia para cubrir el rezago en mate-
ria de inclusion financiera.

El sector de pagos y remesas repre-
sentd aproximadamente 26% de todas las
nuevas fintech en América Latina en 2020,
seguido de las soluciones de préstamos,
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VEO MUCHA VISION DE LOS INVERSIONISTAS EN LA INGLUSION

FINANGIERA... EN LATINOAMERIGA HAY UNA DEUDA DE MAS DEL 50%

DE CIUDADANOS QUE ESTAN FUERA DEL SISTEMA FINANGIERO.

con 21%. Con casi 15 millones de visitas,
Mercadopago fue la plataforma de pagos
de América Latina que recibi6 el mayor
numero de visitas.

BANCOS TRADIGIONALES
VS FINTEGH LATINAS

Los bancos tradicionales ya empiezan a
ver esta tendencia de crecimiento de las
fintech en sus finanzas ylos analistas con-
cuerdan en que se han vuelto competido-
res serios.

Moody’s estima que durante el proxi-
mo afio los bancos podrian perder 2,900
millones de ddlares en ganancias por no
tener nuevas cuentas, a medida que vayan
surgiendo opciones financieras gratuitas
o mas baratas. Y en especifico, para la
agencia de calificacion, los ingresos por
cuentas de ahorro son el producto mas
afectado.

Esto ha provocado que en la regién ya
se den transacciones, como la compra de
bancos, por parte de empresas de tecnolo-
gia financiera. Uald, por ejemplo, adquirioé
Wilobank, un banco digital que solo espe-
rala autorizacion del Banco Central de la
Republica Argentina (BCRA) para mate-
rializar al 100% su fusién.

Mientras, en México, Credijusto com-
pro por casi 50 millones de délares el ban-
co mexicano Finterra, que se dedica al fi-
nanciamiento a pymesyal sector agricola
en el pais.

Lafintech, que fue fundada en 2015, tie-
ne como objetivo aumentar los servicios
paralas empresas mexicanas que venden
a Estados Unidos y construir un negocio
para compaiias estadounidenses que co-
mercian con México, de acuerdo con la
empresa.

Y en el caso de la brasilefia Nubank,
grandes compaiias, como Itat, han teni-
do que incentivar la inversion de sus ca-
nales digitales con el fin de mantener sus
operaciones de manera remota, pero que

Pierpaolo Barbieri,
fundador de Uala.

se enfrentan a inversiones extranjeras co-
sechadas por el mismo ‘neobanco’.

Solo en el tltimo afio, la brasilefia logré
llegar a 35 millones de clientes y tuvo un
levantamiento de capital de 400 millones
de dodlares, lo que elevo la valoracion de la
marca hastalos 25,000 millones de délares.
Aunque en México la presencia de esta op-
cién financiera es menor, en su pais natal
ya se posiciona como una alternativa para
los 213 millones de personas que no tienen
unacuentabancaria o unatarjetade crédito.

Uno de sus tltimos accionistas ha sido
Berkshire Hathaway, que acord6 comprar
500 millones de ddlares en acciones de
Nubank.

LALEY FINTEGH COMO ACICATE

Entre las ventajas que Uald encontroé en
México, ademas de ser un mercado joven,
fue suregulacion solida y bien definida de
la Ley Fintech. “Esta regulacion nos da vi-
sibilidad y claridad regulatoria no solo a
nosotros, sino también a nuestros inver-
sores. Ojala otros paises tuvieran mas cla-
ridad, esto ademads es una ley, lo que in-
centiva la competencia y es bueno poder
operar en un mercado donde hay muchos
jugadores”, enfatiza Barbieri.

Uala eligiéo México por sobre Brasil,
donde ya existe un sector fintech compe-
titivo y préspero dominado, en gran me-
dida, por Nubank, pero también porque
la Ley Fintech aprobada en 2018 la puede
ayudar a crecer. “Sabemos qué cosas pode-
mos hacery qué cosas no, lo que nos ayuda
a delimitar los planes que tenemos en el
futuro cercano”, sefiala el ejecutivo.

En Argentina, Uala ya tiene un nuevo
modelo de negocio similar al de empresas
como Clip y Billpocket, en el que empren-
dedores de negocios pueden cobrar con
tarjetas de débito y crédito. Sin embargo,
en México atin no ha implementado es-
tos nuevos productos, en espera de que
se consolide el negocio.
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