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Marco Aurelio Reyes Country Manager Papam Espana

"Una pasarela de pagos deberia tener
funcionalidades de marketing”

Afone es una fintech francesa fundada en 1997 con un agitado recorrido empre-
sarial a sus espaldas, en 2001 cotiza en la Bolsa de Euronext, en 2007 se convierte
en operador de telefonia mévil y en 2011 incursiona en el sector de pagos online
a través de su filial Afone Paiement. Dentro de su proceso de expansién interna-
cional, Afone llega a Espafia a principios de este afio con Papam eCommerce,
una revolucionaria pasarela de pagos concebida desde una éptica de marketing.

¢Como  busca posicionarse
Papam eCommerce en el merca-
do espaiiol?

Somos de marketing, nos pre-
ocupan las ventas. Ademas de ser
pasarela de pagos, somos una en-
tidad de pago autorizada por el
Banco de Espaiia, es decir, gestio-
namos los flujos de dinero con in-
dependencia de los bancos, lo
que nos permite disefiar y ofrecer
soluciones concebidas desde una
6ptica de marketing, algo com-
pletamente distinto a las solucio-
nes puramente transaccionales
que ofrecen las plataformas tradi-
cionales.

Ademas de ofrecer lo que en-
cuentras en una pasarela de pagos

tradicional (pago en 1 click, recu-
rrente, alias, tokens, ...) nos esta-
mos centrando en ayudar a los
eCommerce a vender mds y mejor.
¢Coémo? Rescatando a los clientes
que se caen por errores en el pago,
ofreciendo conversion directa en re-
des sociales y acelerando las ventas
a través de campaiias cash-back.

¢Por qué elegir Papam?

Las compras online muchas ve-
ces estan motivadas por la como-
didad y el ahorro de tiempo, por
tanto los eCommerce deben ser
capaces de ofrecer una soluciéon
de pago que acompafie a sus
clientes con estas premisas a lo
largo del proceso de compra. A la

hora de pagar, el cliente abando-
na la web del eCommerce y acce-
de a la pasarela de pagos, y como
todos sabemos, pueden generarse
un sinfin de fallos que no permi-
tan que el pago se realice. En es-
tos casos, lo que ocurre con las so-
luciones tradicionales es que el
cliente es expulsado de la pasare-
la y obligado a completar una se-
rie de pasos que ya habia comple-
tado anteriormente. Esto puede
provocar frustracién y en muchas
ocasiones que el cliente termine
comprando en la competencia.

Eso no esta bien, el mundo on-
line deberia por lo menos intentar
tratarte como lo harfan en el
mundo fisico.

En Papam eCommerce no de-
jamos que el cliente se vaya con
las manos vacias. Hemos disefia-
do un programa de rescate de pa-
gos fallidos que no echa al cliente
de la pasarela de pagos, mantene-
mos guardados todos los detalles
de la compra y ofrecemos en la
propia pasarela la posibilidad de
intentarlo nuevamente, incluso
con otra tarjeta si hace falta. Si
por alguna razén el cliente no
completa el pago, se puede enviar
de manera automatica una serie
de emails recordatorios desde la
propia pasarela de pago con un
link al pago, un link que te lleva a
este ultimo paso, donde tenemos
guardados todos los datos para
que la operacién se complete en
un solo paso.

Por otro lado, ofrecemos a los
eCommerce la posibilidad de per-
sonalizar campaiias promociona-
les y de automatizar el reembolso
de dinero a sus clientes de mane-
ra sencilla y automdtica, acele-
rando asi las ventas y todo esto
sin necesidad de contratar una
plataforma externa.

La venta a través de redes socia-
les, el social selling, parece una
nueva forma de vender... ¢Pa-
pam eCommerce ha desarrolla-
do alguna solucion especifica
paraello?

La venta en redes sociales cre-
ce a pasos agigantados, y no es
de extrafiar, Espafia es uno de los
paises con mayor penetracion de
smartphones en el mundo y por
otro lado los usuarios pasan una
media de una hora diaria en re-
des sociales, lo que les convierte
en un escaparate ideal para las
ventas.

En Papam eCommerce ofrece-
mos la posibilidad de conversion
directa, sin pasar por la web del
eCommerce. Nuestra tecnologia
permite a los eCommerce generar
enlaces de pago que pueden usar
en las diferentes redes sociales,
llevando a sus clientes directa-
mente a la pagina de pago de ese
producto en concreto, donde ade-
mds se recogen los datos de en-
vio. Estos enlaces se pueden vin-
cular a inventarios. Cuanto me-
nos clicks, mas ventas.

¢Como son las personas que es-
tdn detrds de Papam eCommer-

ce? ;Como os definis como equi-
po humano?

Somos un equipo joven, em-
prendedor y amante de la tecno-
logia. Queremos romper paradig-
mas - nuestros fundadores son in-
genieros y doctores en informati-
ca y robotica, con un gran recorri-
do a sus espaldas-.

Somos de marketing y habla-
mos perfectamente este idioma:
entendemos el funcionamiento
de los funnels de compra, opera-
mos en terminos de estrategia on-
line, conocemos la psicologia del
cliente y entendemos cémo se
comporta en los distintos entor-
nos digitales.

¢Cudl es su grado de implanta-
cion?

En Espafia apenas llevamos
unos meses operando, pero lo
cierto es que el recibimiento supe-
ra todas nuestras expectativas.
Estamos trabajando con eCom-
merce de todos los tamarios, des-
de auténomos que buscan la con-
versidn directa en redes sociales,
a grandes actores insignia del sec-
tor de la alimentacién con presen-
cia a nivel nacional. Ademas, te-
nemos planes a corto y medio pla-
zo de ofrecer mas servicios, por lo
que invitamos a todos los que nos
lean a seguir atentos a nuestros
préximos anuncios.

¢Hacia donde apunta el futuro
de los medios de pago?

El futuro es ahora. La seguri-
dad y la simplicidad en el proceso
de pago es un must-have de todo
eCommerce. Ya no es suficiente
con pagar y ser pagado, los usua-
rios cada vez esperan mas de sus
proveedores de servicios y aplica-
ciones.

Los esquemas tradicionales
ofrecen la pasarela de pagos onli-
ne, muchas veces, casi como un
“commodity”, el precio suele ser
muy bajo, pero hemos llegado a
un punto en el que esto ya no es
sostenible, incluso si lo ofreciesen
gratis, los eCommerce podrian es-
tar perdiendo dinero.

Las Fintechs estamos irrum-
piendo con tecnologia superior,
que va en linea con los nuevos
tiempos.

www.papam.es
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David Cuesta Director General de Claranet

"Los servicios TIC han pasado de ser
un coste a un generador de negocio”

Con una consolidada
presencia en Europa co-
mo proveedor de servi-
cios TIC, el plan estraté-
gico de Claranet incluye
un crecimiento e inver-
siéon importante en Es-
pafa. La compania tuvo
un crecimiento global
en Europa de un 49% en
2018, alcanzando los
400M€ de ingresos en
servicios gestionados y
habiendo realizado mdl-
tiples adquisiciones en
Europa, US y Brasil.

¢Como definirias Claranet?

Claranet es uno de los proveedo-
res lider en Europa de servicios TIC.
Gestionamos y proveemos Servicios
de Cloud Computing, Telecomuni-
caciones, Gestién TIC, Seguridad y
Consultoria. Claranet es el provee-
dor Multi-Cloud mas acreditado de
Europa. Tenemos mas de 6.500
clientes en todo tipo de industrias,
2.200 empleados y presencia en 24
oficinas en toda Europa, US y Bra-
sil. Somos expertos en migrar y
operar aplicaciones criticas e infra-
estructura 24x7.

¢De donde surge?

Claranet fue fundada en el Rei-
no Unido en 1996. En su inicio, el
foco principal era la conectividad a
internet, afadiendo después servi-
cios de comunicaciones y hosting
gestionado. Desde ese momento, la
compaiiia ha realizado una impre-
sionante evolucion en toda Europa,
siendo ahora un referente en lo que
se denomina “Multi-Cloud” o ges-
tién de Clouds Hibridos, gestion de
sistemas y aplicaciones, asi como
en soluciones avanzadas de seguri-
dad y telecomunicaciones. Ahora
somos un proveedor de valor para
cualquier empresa en la Transfor-
macion Digital y la Industria 4.0.

Sois uno de los principales provee-
dores de servicios gestionados de
Europa, ¢qué ofrecéis a vuestros
clientes?

Claranet atina cuatro aspectos
diferenciales en el mercado. En
primer lugar, damos soluciones
extremo a extremo, desde las tele-
comunicaciones, los servicios de
Cloud -tanto propios IaaS como
en Cloud Publico-, hasta la gestién
de los sistemas, la gestién de apli-

caciones y toda la infraestructura
asociada.

En segundo lugar, somos inde-
pendientes del hardware, es decir,
de vendors y fabricantes, escoge-
mos la mejor opcidn para cada
cliente, en un proceso que llama-
mos “Smart Cloud Sourcing”.

En tercer lugar, nuestro modelo
de operacién estd basado en alinear
nuestros servicios de gestiéon con los
procesos de negocio de nuestros
clientes, en un modelo que denomi-
namos “Business - IT Management”.

Por tltimo y quizas lo mas im-
portante, somos una compaiia pré-
xima, &gil, local y a su vez global.
Podemos actuar segtin las necesi-
dades de cada cliente en cada caso,
no tenemos las dependencias y bu-
rocracia que tienen la mayoria de
nuestros competidores.

“Somos una compafiia
proxima, agil, local y a su
vez global. Podemos
actuar segunlas
necesidades de cada
cliente”

¢ Qué ventajas tiene para una em-
presa tener sus aplicaciones en la
nube?

Los servicios TIC en las empre-
sas estan, desde hace ya unos afios,
evolucionando desde ser un centro
de coste a ser un aportador de ne-
gocio e ingresos para las empresas.
Por otra parte, hay una constante

necesidad de optimizacién del cos-
te IT, combinada con el objetivo de
aportacién al negocio.

Actualmente tenemos los cami-
nos y herramientas para lograr esos
dos objetivos, optimizacion de cos-
te y contribucién al negocio.

Los servicios Multi-Cloud (a lo
que nos referiamos antes como
Smart Cloud Sourcing), los modelos
de red definida por software (SD-
WAN), los entornos colaborativos y
finalmente los modelos de opera-
cién agiles y automatizados, permi-
ten la optimizacién de los costes.
Gracias a ello, se liberan recursos de

"Un proveedor como
Claranet, con
conocimiento expertoen
estos componentes
tecnoldgicos es de un
granvalor”

inversién para la innovacién en
nuevas tecnologias que aportan va-
lor al negocio, SMAC (Social, Mobi-
le, Analytics & Cloud), IoT, Inteli-
gencia Artificial, etc.
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Utilizar estas tecnologias es un
elemento clave para la competitivi-
dad, la eficiencia y el crecimiento
de las empresas.

Un proveedor con conocimiento
experto en esos componentes tec-
noldgicos es de un gran valor y ahi
es donde Claranet aporta sus capa-
cidades y experiencia en mds de
6.500 clientes en toda Europa.

Por ejemplo, en Cloud Compu-
ting Claranet tiene las mayores
acreditaciones y certificaciones en
los principales players del mercado,
AWS, Google Cloud, Azure, Kuber-
netes, etc y ademas dispone de su
propio Cloud IaaS en Europa.

Estdis en el Cuadrante Mdgico de
Gartner...

El Cuadrante Méagico de Gartner
es el resultado de la investigacién
que anualmente realiza esta repu-
tada firma con el fin de analizar
cudles son las compafiias que lide-
ran el mercado, la innovacién y la
excelencia del servicio.

En Claranet estamos orgullosos
de formar parte de los “Magic Qua-
drant” de Gartner desde hace afios,
liderando los &mbitos de Cloud Ma-
naged Hosting, Cloud Hibrido y
otros.

Esto ha sido posible gracias a
que Claranet no ha dejado de inver-
tir permanentemente en lograr las
maximas acreditaciones de los prin-
cipales proveedores de Cloud, en la
automatizacién de procesos y en
disponer de una plantilla técnica de
expertos que aporte la maxima ex-
celencia en los servicios que presta-
mos. Sin duda, nuestros clientes va-
loran las competencias logradas
con todo este empefio y Gartner,
también.

Al inicio nos comentabas el plan
estratégico de Claranet, ;puedes
darnos mds detalles en referencia
al plan en Espana?

Efectivamente, como hemos co-
mentado al inicio, Claranet ha teni-
do un crecimiento importante en
toda Europa en los dltimos afios. En
los tltimos seis afios se han adquiri-
do 27 compafifas en Europa, se ha
triplicado la facturacién y se han
potenciado las capacidades de
Cloud asi como de Ciberseguridad.
Una de las tltimas adquisiciones,
NotSoSecure, es el mayor provee-
dor de formacién en hacking ético
de las mundialmente aclamadas
conferencias Black Hat, aportando
un alto nivel de experiencia en el
sector de la ciberseguridad.

En Espafia estamos trabajando
en la misma linea de la compaiiia y
hemos desarrollado un plan de cre-
cimiento, que implica inversiones,
expansion de nuestras capacidades
en el territorio, asi como un creci-
miento orgdnico importante.

claranet

www.claranet.es
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Alfonso Oliver Director General de todolT

“todolT es el partner tecnolégico que da
respuestas a la medida de sus clientes”

todolT es una compania especializada en ofrecer soluciones integrales al departa-
mento de tecnologias de la informacién a las empresas. Para conocer con més de-
talle en qué consiste su labor, hablamos con su Director General, Alfonso Oliver.

¢Cudles fueron los origenes de la em-
presa?

todolT nacié en el afio 2012, pero
no parti6 de cero, sino que aprovechd
la experiencia que durante afios habia-
mos acumulado sus impulsores en el
sector, primero en una firma como Me-
morex Telex, fabricante de unidades
compatibles con IBM, y luego como
parte de EDS, uno de los lideres a nivel
mundial de outsourcing de servicios
informaticos.

¢Como definiria la filosofia de traba-
jo de todoIT?

Desde el primer momento hemos
tenido muy claro que querfamos con-
vertirnos en el partner tecnoldgico de
nuestros clientes en todo lo relaciona-
do con el suministro, la instalacion,
configuracién y mantenimiento de in-
fraestructuras, ademas de todos los
servicios asociados. Esto implica que
todo lo que hacemos estd orientado a
proporcionar una solucién adecuada a
las necesidades de cada caso. No traba-
jamos para vender un producto u otro,
sino para dar respuestas a medida.

Y un servicio integral...

Asi es. Y ese servicio y esa solucion
a medida pasa por la independencia.
todoIT acude a las instalaciones del

cliente como un consultor, estudia sus
necesidades y plantea una serie de ac-
ciones concretas que incluyen todos los
elementos hw, sw y servicios —sean de
la marca que sean- que permitan lle-
varlas a cabo, que respondan a los re-
querimientos del cliente y que tengan
la mayor durabilidad posible.

¢Hablamos de hardware?

Hablamos de hardware y de ser-
vicios. Nuestro equipo técnico esta
capacitado para realizar un gran
numero de servicios, desde la ins-
talacion de routers hasta el out-
sourcing de empleados del area IT,
pasando por el disefio de un plan
de instalaciones, por la ejecucion |
de infraestructuras mads
complejas o por el man-
tenimiento de todos esos
trabajos.

¢Con qué estructura cuen-
tan para ello?

Actualmente todoIT cuenta con
una amplia red de profesionales (la
mayoria de perfil técnico) que nos per-
mite ofrecer cobertura a clientes por
todo el ambito nacional. Ademads, con
el tiempo hemos configurado una am-
plia red de partners que ha hecho que
la empresa pueda no solo acometer

proyectos de gran magnitud, sino tam-
bién trabajar fuera de Espafa. En estos
afios, la empresa ha realizado proyec-
tos en Portugal, Finlandia, Alemania o
el Reino Unido, por poner algunos
ejemplos.
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cian contar con un partner tecnolégico
que conozca su trabajo y solucione sus
problemas. La mayoria de nuestros
clientes llevan con nosotros desde el
primer dia.

¢A qué perfil de cliente se dirigen?

Por lo general, trabajamos para em-
presas que tienen desde 50 a 10.000
puestos informdticos, siendo nuestro
cliente objetivo una empresa de alre-
dedor de 1.500 empleados con disper-
sién geografica y poder de decision lo-
cal, lo que incluye tanto a empresas es-
pafiolas como a multinacionales de di-
versos sectores; educacion, industria,
retail, financiero, etc. Por ejemplo, nos
ocupamos de la instalacién y manteni-
miento de la infraestructura de todas
las tiendas que tiene repartidas por Es-
pafia, incluyendo las islas, de una gran
empresa especializada en la venta y al-
quiler de herramientas profesionales
del sector de la construccion.

¢Qué servicios ofrece actualmente la
empresa?

Podemos hablar
de tres grandes tipos
de servicios. El pri-
mero de ellos es el
de infraestructuras,

donde realizamos
proyectos llave en
mano en areas como
el cableado, las comu-
nicaciones, el suminis-
tro, instalaciéon y man-
tenimiento de hard-
ware y software, tareas
para las que usamos

¢Se traduce esta forma de trabajar
en una clientela fiel?

La apuesta por la formacién conti-
nuada, tanto en hardware como en
software, ha hecho que conozcamos
bien las novedades del sector y este-
mos en condiciones de trasladar a cada
cliente exactamente lo que precisa. Las
empresas valoran ese servicio y apre-

material de primeras
marcas y todo el co-
nocimiento de nuestros especialistas
técnicos. La segunda gran area de ne-
gocio es la de servicios, que engloba
desde los mas basicos a los mas com-
plejos: traslados, servicio de help desk,
instalacion, actualizacién, manteni-
miento y cambio de hardware, out-
sourcing de personal técnico, adminis-
tracion de sistemas. .. Por ultimo, otro

ambito en el que hemos crecido mu-
cho es el de los sistemas audiovisuales
para sefalética, publicidad, salas de
reuniones o aulas de formacion.

¢ Qué puede explicarnos de éste drea?

Es un campo que ofrece unas gran-
des posibilidades a varios niveles y que
ofrecemos llave en mano para que el
usuario le saque el maximo rendimien-
to. Un buen ejemplo de ello lo tenemos
en las salas de formacién que hemos
instalado en algunas universidades. El
sistema comprende una pantalla de 86
pulgadas y el suministro a cada alum-
no de una tablet donde accede a los
contenidos propios, a los grupos de
trabajo, a los exdmenes o a la comuni-
cacion con el profesor. También apro-
vechamos esa tecnologia para otras
prestaciones, desde los videowalls que
permiten controlar de forma remota
varios emplazamientos (ideal para el
mundo del retail y para la publicidad
externa de las tiendas) hasta las salas
de reuniones, donde suministramos
proyectores, pantallas interactivas, sis-
temas de videoconferencia o solucio-
nes de colaboracién.

¢Cudles son los planes de futuro de la
empresa?

El futuro pasa por seguir creciendo.
Hace varios afios que estamos logran-
do incrementos que van del 10 al 40%
y la intencién mantener ese ritmo. Pa-
ra ello seguiremos atentos a las nuevas
soluciones que plantee el mercado, tal
como ha ocurrido con la normativa pa-
ra el registro de trabajadores o con el
area de negocio de audiovisual y publi-
cidad.

odo it

Scluciores Intcgal:j

www.todoit.es
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Juan José Barba gerente de Plan de Gestién

"El renting esta de moda”

En Plan de Gestién son expertos en renting para empresas, auténomos y particu-
lares. La empresa esta integrada por profesionales con 20 afios de experiencia
en el sector, los Ultimos 10 unidos en este proyecto comun desde el que aportan
valor en las contrataciones de vehiculos y en las relaciones del cliente con las fi-

nancieras.

¢Qué lugar se ha ganado el ren-
ting de vehiculos con el paso de
los afios?

Sin duda, el renting se ha con-
vertido en la mejor férmula para
disponer de un vehiculo en per-
fectas condiciones de uso, en rela-
cién a otros métodos tradiciona-
les. El crecimiento continuado del
renting en los dltimos afios, asi
como la incorporacion del parti-
cular, da como resultado que, a
pesar que la venta de vehiculos
disminuye, el renting sigue au-
mentando en valores préximos al
10% durante este afio 2019.

Esto estd producido por el mo-
mento de incertidumbre en la
eleccién del coche (no sabemos si
diésel o gasolina, eléctrico o hibri-
do), frente a la ventaja de poder
disfrutar de un servicio de renting
por un periodo delimitado que,
una vez finalizado, se podra reno-
var por un nuevo vehiculo de la
opcién mas consolidada.

A grandes rasgos ¢ Qué ventajo-
sas condiciones ofrece la formu-
la?

El renting de vehiculos sigue
ofreciendo la misma férmula
desde hace mas de 35 afios y si-
gue funcionando porque propor-
ciona comodidad y servicio. Las
operadoras de renting han con-
seguido reducir el coste de la
cuota mensual considerablemen-

“Nuestra prevision para
este afo es incrementar
la cartera de clientes en
un 20%: 1200 vehiculos
en empresas,
autonomosy
particulares”

te y pueden ofrecer unas cuotas
nunca vistas en aflos anteriores.
Empresas que tradicionalmente
compraban han decidido que ya
era el momento de realizar una
operacién en renting. El creci-
miento ha sido importante en
Pymes y, por supuesto, es desta-
cable la entrada en escena de au-
ténomos y particulares.

¢El renting conquista cada vez a
mds particulares?

Por supuesto. Una vez que las
operadoras se han adaptado a es-
te nuevo consumidor, han sido
capaces de proporcionar el mis-
mo servicio de calidad que ofreci-
an a empresas. El particular no
dispone de la ventaja fiscal que la
empresa tiene en relacion al ren-
ting, pero esto ha sido compensa-
do con unas cuotas realmente ba-
jas que producen comparativas
muy favorables al renting respec-

to a una tradicional compra fi-
nanciada, ademas de tranquili-
dad de disponer de todos los ser-
vicios incluidos en una tinica cuo-
ta mensual.

¢Qué ventajas ofrece el renting
de coches para autonomos y
profesionales?

Los auténomos y profesionales
tienen en el renting el socio per-
fecto: les proporciona movilidad
durante el tiempo de contrato ele-
gido, de un vehiculo en perfectas
condiciones de uso, con todos los
servicios incluidos y sin gastos
adicionales ni facturas imprevis-
tas que pueden desequilibrar la
balanza de pagos; y les permite
cambiar de vehiculo cada cierto
tiempo, para incrementar su ima-
gen corporativa y adaptar el vehi-
culo a sus nuevas necesidades.

El renting proporciona venta-
jas fiscales a auténomos, deduc-
cion del IVA en funcion del tipo
de uso del vehiculo, y ademas es
un gasto a repercutir en el IRPE
de todos los conceptos incluidos
como servicio en la cuota men-
sual.

¢Por qué elegir un renting en
Plan de Gestion?

En Plan de Gestién ofrecemos
a nuestros clientes la posibilidad
de acceder a la contratacién de
los servicios de renting con las

PLANDGESTION

renting

principales operadoras que traba-
jan en Espafia. En funcién de sus
necesidades, asesoramos y acom-
pafnamos durante todo el contra-
to hasta su vencimiento.

Analizamos el mercado en bus-
queda de las mejores oportunida-
des en servicio y precio y ofrece-
mos a nuestros clientes la posibili-
dad de contratacién de una forma
personalizada y muy cercana.

Plan de Gestién proporciona
un unico interlocutor desde el
momento de la contratacién, que
serd una referencia para futuras
necesidades del cliente, siendo fa-
cilitadores de soluciones en ren-
ting. Aportamos nuestra expe-
riencia en el sector de renting de
vehiculos.

¢Qué valor afiadido aportan en
el sector del renting?

Las operadoras de renting ven
en nosotros una oportunidad de
negocio externalizando la venta
de sus servicios, al mismo tiempo
que confian en la profesionalidad
que Plan de Gestion les ha demos-
trado estos 10 afios y que nos va a
permitir reforzar las alianzas y
ampliar nuestra colaboracién pa-
ra adaptarnos a los cambios que
se presentan en el mercado.

Nuestra capacidad de analisis
en las necesidades del nuevo
cliente y la cercania en el trato son
la mejor referencia para que las
operadoras sigan confiando en
NOSOLros COMO un Socio necesario.

“Elrenting sigue
aumentando en valores
proximos al 10%

en 2019”

¢Qué prevision de crecimiento
tienen a futuro, al hilo del desa-
rrollo de su sector en Espana?

El renting estd de moda y se va
a mantener y convivir con nuevas
modalidades de uso de vehiculos.
Nosotros estaremos ahi para ayu-
dar en la eleccion mas adecuada
del sistema de movilidad.

En Plan de Gestion hemos ce-
rrado 2018 con una flota gestio-
nada de 900 vehiculos, que ya
disfrutan de los servicios de las
mejores operadoras y con nuestra
gestion.

Nuestra previsién para 2019 es
incrementar la cartera de clientes
en un 20%, lo que en vehiculos
circulando serd de 1200 unidades
en empresas, autbnomos y parti-
culares.

PLANDPGESTION
renting

www.plandegestion.com



ECONOMIA & EMPRESA MIERCOLES, 26 DE JUNIO DE 2019

Carlos Gonzalez Cadenas COO de GoCardless

"Hemos creado la primera red global de
domiciliacion que funciona en 30 paises”

GoCardless es una plataforma dentro del &mbito de las fintech nacida en
Londres y que lleva ya operando en el mercado desde el 2011. Se presenta
como la opcién mas sencilla para cobros por domiciliacién bancaria. Habla-
mos con Carlos Gonzalez Cadenas su COO.

¢Cudl es la propuesta de GoCard-
less en lo referente al pago por In-
ternet?

Hoy en dia, la domiciliaciéon
bancaria se ha convertido en una
“commodity”, por lo que quienes
nos desenvolvemos en este merca-
do debemos ser capaces de ofrecer
valores diferenciales. En nuestro
caso, el valor llega en forma de una
plataforma tecnoldgica de desarro-
llo propio que permite integrar la
domiciliacién con las aplicaciones
de los clientes. Seguramente mu-
cha gente conoce Stripe como pla-
taforma de pago con tarjeta de cré-
dito; pues GoCardless propone al-
go similar pero centrado en la do-
miciliacion.

El objetivo es simplificar las do-
miciliaciones bancarias y aho-
rrar tiempo en la gestion de co-
bros...

Exactamente. Para ello hacemos
especial énfasis en dos aspectos. El
primero de ellos es la automatiza-
cion del proceso. En GoCardless
automatizamos el proceso de ges-
tién del cobro mediante domicilia-
cion. De este modo se logra un
ahorro multiple: en tiempo, en
equipos que pueden dedicarse a
otras tareas de mas valor y también
se logra una reduccion del error.

cY el segundo aspecto?

El segundo aspecto que nos de-
fine es la globalizacién. Cada mo-
neda tiene un sistema diferente de
pagos (en la zona euro es el SEPA),
pero no existe un estandar como si
ocurre con las tarjetas de crédito.
Nosotros hemos desarrollado la
primera red global de domicilia-

cién que funciona ya en mas de 30
paises para que los usuarios no de-
ban preocuparse de las peculiari-
dades de cada zona monetaria. Es-
to es especialmente ttil para las
empresas internacionalizadas y
que cuentan con clientes en varios
paises.

"GoCardless es una
empresa de pagos que
tiene una orientacion
B2B del negocio, de
manera que nos
dirigimos a compariias
que efectlian cobros
recurrentes y quieren
agilizar y optimizar esos
procesos”

¢Para qué tipo de clientes estd di-
sefiada esta plataforma de co-
bro?

GoCardless es una empresa de
pagos que tiene una orientacién
B2B del negocio, de manera que
nos dirigimos a compaifiias que
efecttian cobros recurrentes y quie-
ren agilizar y optimizar esos proce-
sos. Un buen ejemplo de ellas son
las “utilities” que facturan cada
mes la energia que comercializan o
distribuyen, como la compafia
energética Podo o en el caso de la
telefonia como la empresa Suop.

¢Compiten directamente con los
bancos tradicionales?

Si, pero con una diferencia: la
especializacién. Nosotros estamos
centrados Unicamente en la domi-
ciliacién, mientras que para los
bancos es un servicio mas. Por otro
lado, nuestro servicio es mds caro
que el de los bancos, pero nos diri-
gimos a un tipo de cliente que no
mira solo el coste por pago, sino to-
do los que planteamos nosotros y
los bancos, como la administracién
de los pagos. Y en relacién a las tar-
jetas de crédito, GoCardless es mas
barato para el cliente.

¢Desde cudndo estdn operativos
en Espana?

Estamos trabajando en Espafia
desde Londres desde hace 18 me-
ses y la acogida ha sido tan buena
que en breve abriremos en Espafia
la que serd la sexta oficina de Go-
Cardless en el mundo. La receptivi-
dad que hemos encontrado ha sido
especialmente interesante en mer-
cados como las empresas de inno-
vacion, las “utilities”, los operado-
res de telefonia o el sector de los
viajes, por poner algunos ejemplos.

El proximo mes de septiembre en-
tra en vigor en Europa la Autenti-
cacion Reforzada de Clientes. ¢ De
qué manera afecta esto a Go-
Cardless?

El reglamento afectara a las em-
presas que ofrezcan pagos online
en Europa. En este sentido, segin
un reciente estudio que hemos ela-
borado, casi el 60% de los espafio-
les valoran la seguridad en el pro-
ceso de pago en las compras online
y un 17% consideran importante la
rapidez y la facilidad de pago. La
Autenticacién Reforzada no se

Una empresa con un gran crecimiento

Desde que inicié su andadura en
2011, GoCardless ha simplificado las
domiciliaciones bancarias y facilitado
el acceso a las compafifas que nunca
las habian utilizado previamente.
Actualmente, la compafiia procesa
transacciones por mas de 3.000
millones de euros anuales de miles
de empresas, y estd experimentando

bancaria.

un rapido crecimiento.

GoCardless tiene como objetivo
acabar con los obstéaculos que se
encuentran las empresas a la hora de
empezar a aceptar pagos de
cualquier persona, en cualquier parte
del mundo, de manera rapida y
sencilla mediante la domiciliacién

aplicara al servicio de pagos de do-
miciliacién bancaria como el que
ofrece GoCardless, ya que los pa-
gos a través de nuestra plataforma
los inicia el beneficiario y los man-
datos de pago se configuran sin
que el pagador interactue directa-
mente con su banco. En este senti-
do, segtin nuestro estudio, el 53%
de los espafioles asegura que, si las
empresas en las que realizan com-
pras regularmente ofrecieran entre
sus métodos de pago la suscrip-
cién, lo que implica el pago me-
diante domiciliacién bancaria, pro-
bablemente la seleccionarian. Esto
es una oportunidad de negocio pa-
ra GoCardless porque cada vez son
mas las empresas que ven que es
mas barato recurrir a la domicilia-
cién y que logran mas conversio-
nes a precios mas bajos.

¢Cudles son los planes de futuro
de la compaiiia?

El futuro pasa por la expansiéon
internacional. En estos 18 meses
hemos abierto oficinas, ademas de
en Londres, donde estd nuestra se-

GoCardless abrira

en Espafiala que sera
su sexta oficina

en el mundo

La compafiia se dirige
atodo tipo de empresas
que gestionan cobros
recurrentes

de central, en Paris, Melbourne,
Munich, San Francisco y, en breve,
en Espafia. Gracias a esa expan-
sién, GoCardless camina hacia su
objetivo de ser un referente mun-
dial en el campo de la domicilia-
cién de pagos.

GOCARDLESS

www.gocardless.com
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Julia Alonso Directora de Disefio y de Operaciones del IDDI

“Las empresas necesitan aprender
a cambiar de un modo eficaz"

El IDDI, Instituto de Desarrollo Directivo Integral de
la Universidad Francisco de Vitoria, nace hace méas de
16 anos con la misién de contribuir a la transforma-
cién y mejora de las personas, las empresas y la so-
ciedad, a través del desarrollo de un liderazgo huma-
nista que ayude a la construcciéon de un mundo me-
jor. Hablamos con Julia Alonso, Directora de Disefo

y de Operaciones.

El conocimiento empresarial ha
pasado de ser consejos que daban
los padres a sus hijos a una cien-
cia...
Efectivamente. Para las empre-
sas es una necesidad desarrollar
profesionales  comprometidos
desde un liderazgo auténtico, ex-
pertos en la gestion de sus equi-
pos y capaces de conectarse con
otras unidades de negocio para
mover de forma agil la organiza-
cién.

Programas e intervenciones
que consigan esto solo son posi-

bles desde una investigacién en
constante evolucién y permanen-
temente actualizada y, como Insti-
tuto Universitario, tenemos incor-
porado en nuestro ADN esta in-
vestigacion.

¢ Qué cursos ofrecéis?

Disefiamos tanto programas
abiertos como in-company en dos
grandes dreas: Executive Educa-
tion y Coaching Dialégico. Tam-
bién procesos de acompafnamien-
to y consultoria en gestién del
cambio.

Las empresas demandan pro-
gramas a la medida de sus desafi-
os. Para ello, realizamos una labor
de comprension de su realidad que
cristaliza en programas de forma-
cién y desarrollo personalizados.

Entre los abiertos, destacaria el
PDL (Programa de Despliegue de
Liderazgo) o el Coaching Dialdgi-
co, que es un Modelo propio. Tene-
mos mas de 900 empresas como
clientes y hemos formado a més de
7.000 managers y directivos.

Nuestros clientes nos valoran con

una media de un 5,5 sobre 6 y el
indice de fidelizacién es del 87%.

“Mejorar a las personas, para
mejorar las empresas, para me-
jorar la sociedad”

Las empresas necesitan apren-
der a cambiar de un modo eficaz,
ya que aquellas que no lo logren se
enfrentaran a serias dificultades.
Somos el tnico Instituto Universi-
tario especializado en desarrollar

Organizaciones Agiles centradas
en la persona y, desde la Unidad
de investigacién de 1DDI, hemos
investigado por qué tantos de los
procesos de cambio no tienen el
éxito previsto y hemos desarrolla-
do metodologias practicas de
acompafiamiento para la Transfor-
macién de Personas, Equipos y Or-
ganizaciones.

¢Cudles son las caracteristicas de
un buen directivo?

Un buen directivo del siglo XXI
es un profesional conectado con el
cambio y con la realidad de su em-
presa. Capaz de generar un argu-
mentario de cambio, el QUE del
cambio, y tener la inteligencia y la
generosidad de construir el COMO
con las personas de su equipo y de
otras unidades de negocio, escu-
chando todas las voces y analizan-
do diferentes perspectivas para ser
NOSOTROS los protagonistas del
cambio.

_\\\__-.) Universidad
//,;::-\_._l; Francisco de Vitoria
kol UFV Madrid

Agite Human Crganizations

www.iddiufv.edu.es
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Miguel Angel Escotet Presidente Afundacién y Rector Presidente de IESIDE

“En IESIDE intentamos educar
ara la incertidumbre”

Afundacion es la entidad desde la
que ABANCA impulsa su actividad
de RSC ¢ Cudles fueron los princi-
pios fundacionales con los que na-
cid y sigue actuando?

Como Obra Social de ABANCA
ejercemos el compromiso de res-
ponsabilidad social corporativa e
institucional que el banco gallego
tiene con la sociedad. Nacemos
con vision transformadora y volun-
tad de cambio y ese es el pulmén
que nos alienta a caminar hacia la
superacion y el progreso. Como en-
tidad gallega, privada y sin dnimo
de lucro nuestro objetivo principal
es dar respuesta a las demandas de
un entorno en constante evolu-
cion, bajo los pardmetros de la pro-
fesionalidad y la ética. Nuestra ac-
cion se desarrolla en los &mbitos de
la educacion, el envejecimiento ac-
tivo, la cultura y el voluntariado,
buscando contribuir al desarrollo
integral de las personas, la eficien-
cia, la relevancia, la innovacién y la
internacionalizacidon, siempre te-
niendo en cuenta la sostenibilidad.
Este es el itinerario trazado desde
el inicio de nuestro plan estratégico
2015-2019 y que continuard verte-
brando la préxima planificacion es-
tratégica en 2020. El camino inicia-
do es el correcto, las cifras lo ava-
lan: mas de 1.300.000 personas
participaron en nuestros progra-
mas en 2018.

La educacion es una de sus dreas
prioritarias, siendo el IESIDE su
mdximo exponente, del que usted
es Rector Presidente. ;Cudl fue la
finalidad con la que ABANCA y
Afundacion se aliaron para su cre-
acion?

IESIDE es un proyecto estraté-
gico de ABANCA que lo lleva a
cabo a través de su obra social,
Afundacion. El objetivo es contri-
buir a la innovacién universitaria y
a la formacion de los distintos pro-
fesionales que requiere el mundo
de la empresa y de los emprende-
dores. Una formacién transversal-
mente permeable a toda nuestra
actividad profesional que, unida a
la calidad, combine teoria y apli-
cacién en todas las etapas de la
educacion formal y del aprendiza-
je permanente. Esta es la filosofia
de todos nuestros programas de
IESIDE, en donde intentamos
acercar la institucién al estudian-
te, donde tanto el profesor como
el estudiante son personas que
aprenden, donde uno no ensefa a
expensas del otro. Respondemos a
esa necesidad de formacion inter-
disciplinar orientada a la gestiéon
empresarial y al emprendimiento
con el aval de treinta afios de ex-

periencia en la ensefianza en el
ambito de los negocios. Nuestro
propdsito es contribuir a la forma-
cién del capital humano, la forma-
cién tecnoldgica y cientifica, la res-
ponsabilidad social corporativa, la
innovacién empresarial y la pro-
mocién de la mejora de la compe-
titividad de las empresas naciona-
les e internacionales, con especial
énfasis en el noroeste peninsular y
Eje Atlantico.

¢ Qué ofrece IESIDE? ;Qué progra-
mas se incluyen en su oferta for-
mativa?

A través de un modelo académi-
co diferencial, adaptable e innova-
dor que abarca las diferentes etapas
de la vida profesional de las perso-
nasy que se estructura en modulos
que permiten una dedicacién flexi-
ble y adecuada al tiempo disponible
de cada uno, IESIDE desarrolla una
oferta académica con titulaciones
oficiales y profesionales que cubren
un amplio espectro formativo, entre
otras dreas, economia y finanzas,
gestiéon empresarial o marketing,
también el liderazgo, la comunica-
cién, la economia digital, la neurop-
sicologia aplicada al ambito empre-
sarial o los sistemas de informacién
y big data.

Con mads de sesenta mil estu-
diantes IESIDE es una institucién de
educacion superior de referencia,
con una tasa de empleabilidad del
96% y numerosas empresas que
cuentan en sus cuadros directivos
con egresados de IESIDE. Ademas,
poseemos acuerdos con universida-
des de prestigio en trece paises.
Nuestro modelo da respuesta a las
necesidades actuales y nos impulsa
a crecer: hemos trasladado formal-
mente a la Xunta de Galicia la solici-
tud y la memoria técnica para crear
la que seria la primera universidad
privada de Galicia, la Universidad
Intercontinental de la Empresa,
UIE, que proyecta el inicio de sus ac-
tividades para el curso 2021-2022 y
que aportara un valor diferencial al
operar en aquellos &mbitos no cu-
biertos por otras instituciones uni-
versitarias.

La internacionalizacion es uno de
sus objetivos preferentes, ¢ Qué co-
laboraciones y acuerdos han ce-
rrado con otras universidades ex-
tranjeras? ;Cudl es la finalidad de
estas y como benefician a las em-
presas gallegas?

Entendemos la internacionaliza-
ci6n desde una doble vertiente: des-
de un aspecto global, damos a cono-
cer nuestro aporte cultural y tecno-
l6gico, en el amplio sentido de los
términos, a otros paises impulsando

hacia el exterior nuestra forma de
pensar y hacer. Desde lo local,
aprendemos de otras personas de
diferentes latitudes, estudiantes y
profesores, otros modelos cogniti-
vos y afectivos. Categdricamente
afirmo que cualquier institucién
que se precie, sobre todo las educa-
tivas, no deben vivir de espaldas a la
internacionalizacién porque estari-
an limitando su visiéon del mundo,
condicionando el conocimiento, li-
mitando su aprendizaje weltans-
chauung o cosmovision y haciéndo-
se proclives a la endogamia y a la vi-
sién ciclopea, de un solo ojo.

La internacionalizacién es un eje
estratégico en IESIDE que prima la
calidad sobre la cantidad. Los
acuerdos internacionales que tene-
mos en ejecucién son un motor de
innovacién académica y buscamos
partners de calidad con los que cre-
cer y generar valor, que beneficien
a todo el portafolio académico, a
nuestros estudiantes, profesores, y
sobre todo a la sociedad y a las em-
presas del entorno. Tenemos alian-
zas en Europa, Asia y América con
instituciones de prestigio como
Georgetown University (EEUU) o
The University of California, River-
side, con la University of Internatio-
nal Business & Economics, lider en
Comercio Internacional en China,
con Dublin School of Business o
con Poznan University of Econo-
mics en Polonia, entre otras.

Orientamos a nuestros estudian-
tes como lideres en un entorno glo-
bal capaces de transformar el cono-
cimiento, basado en la diversidad
cultural, en una ventaja competiti-
va para sus empresas. La conviven-
cia en el proceso de formacién mul-
tiplica exponencialmente las capa-
cidades de cada individuo, lo que
hara crecer a las compaiiias para las
que trabajen porque uno de los
principales retos de nuestras em-
presas en su crecimiento internacio-
nal es contar con el talento necesa-

rio para su expansion en mercados
altamente complejos. Un claro
ejemplo de esta vocacion de servi-
cio empresarial es el plan que desa-
rrollamos con UIBE, una universi-
dad china lider en formacién de es-
pecialistas en Internacional Busi-
ness. Perseguimos el doble objeti-
vo, como apuntaba, de dotar a
nuestro tejido empresarial de talen-
to cosmopolita joven y altamente
cualificado que nos impulsara a de-
sarrollarnos y que ademas retorna-
rd nuestro conocimiento a otros pa-
ises para apuntalar su crecimiento
de modo estable, reforzando, a la
vez, su vinculo a largo plazo con
nuestras organizaciones.

Tal y como apuntaba, asistimos a
un contexto de vertiginosos cam-
bios, ¢como afronta IESIDE esta ne-
cesidad de innovacion constante?

Efectivamente, la Obra Social de
ABANCA y su instituto de educa-
cién superior, desde su vision inte-
gral, adaptan su forma de hacer al
contexto general de cambio, ese es
el verdadero reto de la educacion:
dar respuesta a un entorno cam-
biante y a las posibles crisis deriva-
das de la resistencia a ese cambio.
IESIDE afronta estos desafios a tra-
vés de la innovacion, tanto en lo re-
lativo a la transformacién digital y
a la actualizacion de tecnologias,
como a las metodologias educati-
vas que aplica. Nosotros intenta-
mos educar para la incertidumbre,
para procesos complejos, lo que nos
permita anticiparnos al futuro in-
mediato.

Estamos inmersos en un proceso
de transformacién digital y de ade-
cuacién tecnolégica para que estu-
diantes y docentes puedan desen-
volverse con eficacia en el mundo
actual. Asi, el Campus Virtual se ha
convertido en el epicentro de nues-
tra estrategia digital en lo que a for-
macién se refiere, ya que, acorde
con los tiempos, estamos evolucio-

nando desde el tradicional modelo
presencial hacia una nueva metodo-
logia basada en paradigmas mixtos
o blended que flexibilizan el proce-
so de formacién y aprendizaje.

Finalmente y atendiendo a esta
idea de la educacion como palan-
ca de cambio, ;Como ve la univer-
sidad del futuro?

El punto de partida del progreso
social, que es nuestra misién, debe
orientarse a la blisqueda y el esta-
blecimiento de objetivos que defi-
nan la clase de valores que puedan
armonizar con el desarrollo del ser
humano. Este es un concepto exi-
gente porque requiere respeto a los
derechos humanos y a las condicio-
nes de libertad, equidad, tolerancia,
solidaridad y armonia con el medio.
En la dimension institucional de la
sociedad y en particular de la uni-
versidad debemos preguntarnos a
qué tipo de sociedad debemos diri-
girnos y para qué.

La universidad contempordnea
debe ir en consonancia con la diver-
sificacion de las sociedades en el
mundo, con su composicion multi-
cultural, con las estructuras de co-
municacién e informacion, la incor-
poracion de las tecnologias a la vi-
da cotidiana, la reduccion de la dis-
tancia entre lo puiblico y lo privado,
las nuevas dimensiones del trabajo
basadas en la capacidad de iniciati-
va individual y colectiva y en la co-
rresponsabilidad de las decisiones,
la interdisciplinaridad de los pues-
tos de trabajo y la movilidad per-
manente de los perfiles profesiona-
les, asi como la mutacién sin pausa
de una sociedad definida por la in-
certidumbre y la complejidad.

Afrontamos una grave crisis éti-
ca, representada en buena parte en
la crisis politica, econdémica y finan-
ciera todavia sin resolver. Ello con-
forma una globalidad epistemol6-
gica a la que se ha denominado “ex-
plosién del conocimiento”. En el
momento en que la universidad
consiga dar respuesta a algunas de
estas cuestiones, comenzaremos a
pensar que estamos en el camino
de avanzar. Las asignaturas pen-
dientes atin son muchas: el cambio
en la relacién profesor-estudiante
que debe caminar hacia un modelo
de cultura conjunta de aprendizaje;
un docente a dedicacién exclusiva
que integre teoria y practica, una
universidad dentro de la sociedad
con una calidad integral en la for-
macién y en el mundo del trabajo;
la flexibilidad en las estructuras
universitarias acordes con una so-
ciedad en constante evolucidn; la
formacion orientada a la multidisci-
plinariedad, transdisciplinariedad e
interdisciplinariedad. Finalmente,
la universidad debe ofrecer una vi-
sion holistica de la profesién en la
que ciencia y conciencia, ética y es-
tética caminen, irremediablemen-
te, de la mano.

www.afundacion.org
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Jordi Mercader CEO inbestMe

"Simplificamos y personalizamos las
inversiones desde la automatizacion”

Los tiempos cambian y las formas de invertir tam-
bién. Los gestores automatizados de carteras simpli-
fican hoy las inversiones al cliente, con la méaxima per-
sonalizacién. Nos lo explican desde inbestMe, un ro-
bo-advisor para la gestién de capital que ofrece a los
inversores unos costes inferiores y, en consecuencia
directa, una rentabilidad superior.

Los robo-advisors abren un nuevo
mundo en el terreno de la inver-
sion... ¢En qué momento estd la in-
version automatizada en Espafia?
En Espafia empezaron en el
2016, siguiendo la tendencia de
EE.UU., donde pronto cumplirdn
una década, y de Reino Unido, que
fue donde yo los descubri. Podria
decirse que la gestién automatiza-
da en Espafia no ha hecho més que
empezar, aunque ya hay varias em-
presas que venimos empujando
fuerte para consolidar el sector.
Eso venciendo la resistencia que
puede suponer la barrera digital en
el manejo de nuestro dinero, algo
que sucederd a medida que el
cliente entienda que estamos tan
regulados por la CNMV como un
banco y probablemente, al ser un
actor nuevo, mds vigilados. Es mds,
en inbestMe damos incluso mds co-
berturas que un banco (hasta
500.000$%), la mas alta del sector
robo-advisor nacional.

¢Qué ventajas aporta un gestor
automatizado de carteras de in-
version?

Los robo-advisors o gestores au-
tomatizados de carteras permiten
una delegacidn total de la gestién
del patrimonio, pero de forma digi-
talizada y buscando la simplifica-
cion, con la vista siempre en ofrecer
mayor rentabilidad, con los bajos
costes que permite la automatiza-
cién. Un broker online esta pensa-
do para que el cliente haga muchas
acciones y tome muchas decisiones
(qué comprar, cuando y a qué pre-
cio), pero para eso hay que ser ex-
perto y dedicarle tiempo. En cam-
bio, un gestor automatizado de car-
teras simplifica mucho mas el pro-
ceso para el cliente, que solo tiene
que definir unos parametros basi-
cos: qué quiere conseguir, sus obje-
tivos financieros, su horizonte,
cuanto quiere invertir... Una vez
eso estd claro, el gestor automatiza-
do lo hace todo. Es lo més cercano a
tener un gestor patrimonial perso-
nalizado, que normalmente solo es-
td accesible para altos patrimonios,
pero en inbestMe a partir de
3.000€. Ademés, al estar totalmen-
te automatizado, nuestras comisio-

nes son hasta un 75% mas bajas, lo
que garantiza de por si una rentabi-
lidad adicional.

¢Como funciona? ¢Los algoritmos
son los que deciden la mejor in-
version para cada cual?

inbestMe es una mezcla de digi-
talizacién de procesos, automatiza-
cién del proceso de inversion y, en
nuestro caso, también un alto com-
ponente de utilizacién de algorit-
mos (para la asignacién del perfil
de riesgo, para el célculo inicial e
inversion de la cartera inicial, para
rebalanceos y reinversiones de divi-
dendos y nuevas aportaciones...).
Y en breve iremos més alld con el
uso de inteligencia artificial. En es-
te sentido, estamos muy orgullosos
de haber sido seleccionados por el
programa europeo Eurostars para
la investigacion, desarrollo y aplica-
ci6én de soluciones basadas en Inte-
ligencia Artificial, ‘Machine Lear-
ning’y ‘Big Data’ en la gestién auto-
matizada de carteras de inversion,
convirtiéndonos en la primera Fin-
tech espafiola en participar en un
proyecto de estas caracteristicas.

De todas formas, con inbestMe
la experiencia puede ser tan digital
o tan humana como el cliente quie-
ra. Contamos con un equipo huma-
no de mas de 20 personas certifica-
das para la gestién patrimonial,
que apoya al cliente en temas fi-
nancieros.

¢La personalizacion de la inversion
es un factor clave en inbestMe?

Sin duda, la personalizacién ha
sido unos de los factores en los que
mas nos hemos enfocado, dotando
a nuestra plataforma de la maxima
personalizacidn, creando diferen-
tes funcionalidades y servicios para
que el inversor pueda personalizar
al maximo su experiencia y ofre-
ciéndole, no solo carteras indexa-
das (inbestMe Strategic), sino tam-
bién carteras dindmicas (inbestMe
Dynamic) que, apoyadas con un
sistema cuantico, estan dotadas de
una proteccién ante grandes caidas
del mercado, ademds de aprove-
char el “momentum” en las dife-
rentes dreas geogrdficas en mo-
mentos de expansion de los merca-
dos. También decidimos crear car-
teras tematicas. La primera de ellas
fue inbestMe ISR (inversién social-
mente responsable). Posteriormen-
te creamos una cartera inbestMe
Advanced Value, con un claro ses-
go hacia el “Value investing” o in-
version en valor. Al extremo, un
cliente puede personalizar total-
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mente su cartera con nuestro servi-

cio inbestMe Advanced. Y todo es-
to lo hicimos antes que grandes ro-
bo-advisors americanos. También
fuimos el primer robo-advisor en
crear un servicio aun mas personal
con inbestMe Plus, donde el cliente
puede tener a su disposicién un
gestor personalizado, para patri-
monios a partir de 100.000 euros.

¢Cudl es su perfil de inversor?

Nuestros servicios casi son ade-
cuados para cualquier perfil de
inversor y solo hace falta tener
los primeros 5.000€ invertibles. i
nbestMe es tan adecuado para el
inversor que empieza con poco di-
nero como para el que ya tiene cier-
ta experiencia. Es adecuado quien
quiera dedicar poco tiempo a su in-
versién, delegando totalmente la
gestion e invirtiendo a medio o lar-
go plazo, y no lo es para quien quie-
ra especular en bolsa.

Han lanzado la primera cartera
automatizada de Inversion So-
cialmente Responsable...

inbestMe

manera de

La nueva

Si en esto hemos sido pioneros
en Espafia e incluso en Europa. Co-
mo parte de las cuentas personali-
zables (o Advanced), ofrecemos
una cartera con inversién social-
mente responsable. La tendencia a
invertir en empresas que se preo-
cupan por criterios ESG (protec-
cién al medio Entorno, preocupa-
cién por lo Social, y Buena Gober-
nanza) estd creciendo de forma ex-
ponencial en el mundo. Creemos
que es una gran alternativa para el
inversor que tiene esta preocupa-
cion y puede ser tan rentable o
mads que la inversién que no la tie-
ne en cuenta.

Nuestras carteras temadticas afia-
den el sesgo en la cartera deseada,
pero manteniendo ademds las ca-
racteristicas de todas nuestras car-
teras.

¢Qué otras carteras temdticas
han lanzado o prevén lanzar en el
futuro?

Fuimos pioneros también en el
lanzamiento de la primera cartera
tematica en valor del mercado na-
cional. Los defensores de la inver-
sién en valor defienden que supera
claramente cualquier otro factor de
inversién en el largo plazo. La ven-
taja de invertir en las carteras di-
versificadas ‘value’ que propone-
mos en inbestMe es que permite
adaptar este estilo a las necesida-
des y al perfil financiero de cada in-
versor, consiguiendo una distribu-
cién de activos adaptada y optimi-
zada para el binomio rentabili-
dad/riesgo en funcién de cada per-
fil de inversor.

Este afio han cerrado una ronda
de financiacion que ha permitido
la entrada de GVC Gaesco como
principal socio estratégico de
inbestMe...

Si, lo que supone, aparte del
apoyo financiero, tener un grupo
muy solido que nos han apoyado
en el lanzamiento reciente de las
carteras de fondos indexados. En
palabras de la presidenta de GVC
Gaesco, M2 Angels Vallvé, “esta
operacién no es una inversién me-
ramente de capital sino marcada-
mente estratégica para el Grupo,
ya que nos abrird la posibilidad de
explorar nuevos ptiblicos y nuevas
metodologias de trabajo de la ma-
no de un aliado tecnolégico que
opera en un nicho de mercado, el
de los robo-advisors con amplias
perspectivas de crecimiento a corto
plazo”.

www.inbestme.com/es



