
La revolución Digital y el Futuro 
de los Servicios Financieros



1. La creación de Ecosistemas

Los Gigantes de la Tecnología y el desarrollo de
Ecosistemas Digitales





El petroleo del 
futuro



Netflix tiene 1,500 ingenieros 
en Silicon Valley dedicados a 
probar funcionalidades y 
algoritmos todo el día. “Somos 
una organización de 
aprendizaje”, dijo Kari Pérez, 
directora de Comunicación de 
Netflix para América Latina











































2. Rentabilidad

El cambio en los modelos de negocio.











3. El Sistema Financiero

La respuesta del mercado
financiero a la revolución Digital





























Finovate 2018 NY

Banca conversacional, un banco
en toda mi vida





































4. El método Lean Startup

El Camino para la creación de
Ecosistemas Digitales





La creación de una startup (nueva empresa o servicio) es

un ejercicio de creación de una institución; por lo tanto,

requiere management.

El objetivo de una nueva empresa es averiguar qué se debe
construir (aquello que los clientes quieren y por lo que pagan)
tan rápido como sea posible.

qué debemos construir?Qué vamos a aprender?
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El método Lean Startup toma su 
nombre de la revolución del Lean 
manufacturing que TaiichiOhno y 
Shigeo Shingo desarrollaron en 

Toyota.



qué debemos construir?

«No hay nada tan inútil en el mundo como hacer con gran eficiencia lo que no debería
hacerse en absoluto».



El proceso Lean Startup



El motor de
crecimiento

construir-medir-
aprender.

Cada iteración es un
intento de arrancar
este motor. Una vez
que está arrancado, se
intenta subir y subir de
marcha.



El aprendizaje probado
(validated learning)

Es el proceso de demostrar
empíricamente que un equipo
ha descubierto verdades
valiosas sobre el presente y el
futuro del negocio de la
empresa.



mi startup



como se desarrolla mi startup?





1. Crear



“Una institución humana diseñada para
crear nuevos productos y servicios en
condiciones de incertidumbre extrema”
– Eric Ries

¿qué es una startup?



Hipótesis de valor:

¿este producto realmente proporciona valor a los
clientes que lo usan?



Hipótesis de crecimiento:

¿cómo descubren los clientes el nuevo producto?



La clave no es encontrar el cliente medio sino a los pioneros (los early
adopters).

• Los que te necesitan tanto que te perdonan los fallos y te dan feedback:

• ¿Reconocen que hay un problema que intentas resolver?
• ¿Si hubiera una solución, la comprarían?
• ¿Nos la comprarían a nosotros?
• ¿Podemos construir esa solución?

El Objetivo de una Startup es probar hipótesis
rápidamente
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año 2012 – Silicon Valley (idea)









Meta Bancos



Meta Bancos







El motor de
crecimiento

construir-medir-
aprender.

Cada iteración es un
intento de arrancar
este motor. Una vez
que está arrancado, se
intenta subir y subir de
marcha.



La parte más arriesgada son las conjeturas, los saltos de fe (leap-of-faith
assumptions).

De ellos depende todo. Las conjeturas más importantes son la hipótesis de
valor y la de crecimiento. Son las variables que mueven el motor de
crecimiento de la nueva empresa.



“Un salto de fe es todo aquel supuesto de alto nivel no validado
(incertidumbre) que hemos incluido en nuestro modelo de
negocio, y que realmente incluye a 1 o más hipótesis en sí mismo”



1. A los Bancos les interesa auspiciar un concurso de Startups
2. El público está dispuesto a pagar US$ 100 para asistir al evento
3. Habrá suficiente número de Startups que agreguen valor al evento



Cada uno de esos Saltos de Fe es susceptible de ser descompuesto en hipótesis
concretas para las que se pueden diseñar experimentos adhoc y comprobar su
validez (o no). Por ejemplo, para validar que los Bancos pagarán por auspiciar el
evento, podemos definir como hipótesis:

1. Al menos conseguiremos 3 Auspiciadores
2. Podemos conseguir que se presenten en el concurso al menos 20 Startups

innovadoras de buen nivel
3. Podremos arrendar un espacio de acuerdo al estándar de los Bancos



La clave para identificar los saltos de fe es hacer una lectura absolutamente crítica del modelo de
negocio, business plan o cualquier planificación que hayamos hecho sobre nuestro negocio,
prestando especial atención a todos aquellos elementos que están rodeados de incertidumbre:

• Quienes son los clientes y qué les motiva

• Cómo vamos a llegar a ellos

• Que nivel de engagement vamos a conseguir, y cómo quieren que se les venda

• Qué las condiciones, precios y demás de nuestros aliados son ciertas y constantes en el
tiempo

• Que la fórmula de beneficio y la estrategia de ingresos es coherente y apropiada para el
cliente

• … (otros riesgos de producto, diferenciación, barreras, etc)



Como transformamos las hipótesis en datos ?



• Una vez que tenemos claras nuestras conjeturas, el primer
paso es crear el producto mínimo viable (minimum viable
product, MVP) con el mínimo esfuerzo posible en el menor
tiempo de desarrollo posible.

• No tendrá cosas que luego serán esenciales. Pero tiene un
requerimiento extra: tenemos que poder medir el impacto que
tiene en clientes potenciales.

Producto Mínimo Viable (MVP)













Lugar y fecha del Evento:

• Centro Cultural GAM: Avenida Libertador Bernardo O'Higgins 227
• Metro Universidad Católica
• Estacionamientos





MAIN SPONSORS

Digital Bank Santiago 2013



Jury – VicePresidents and Executives

of the most important Banks
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2. Medir



El objetivo que persigue este hito no es facilitar las
decisiones: es asegurarnos de que tenemos
suficientes datos cuando llegue el momento de
decidir.

contabilidad de la innovación, un enfoque cuantitativo
que nos permite ver si nuestros esfuerzos de ajuste del

motor están dando frutos.



Valor vs. Despilfarro

¿cuáles de nuestros esfuerzos estaban creando valor y cuáles eran undespilfarro?
Esta pregunta es el centro de la revolución del Lean manufacturing; es la primera
pregunta que cualquier industria L e a n ha aprendido a formularse.

El pensamiento Lean define el valor como algo que proporciona un beneficio
al consumidor; cualquier otra cosa es un despilfarro.



Cualquier cosa que hubiéramos hecho durante esos meses que no hubiera
contribuido a nuestro aprendizaje era una forma de despilfarro. ¿Habría sido

posible aprender lo mismo con menos esfuerzo? Claramente la respuesta es sí.

Por un lado, piense en todo el debate y la priorización de esfuerzos para decidir

características del producto que los consumidores nunca descubrirían.









1. Obtuvo datos mucho más precisos sobre la demanda de los consumidores,
puesto que observaba el comportamiento real de los clientes y no formulaba

preguntas hipotéticas.

2. Se puso en posición de interactuar con consumidores reales y de aprender

más sobre sus necesidades. Por ejemplo, el plan de negocios podría exigir
descuentos en el precio, pero ¿cómo afecta la estrategia de descuentos a las
percepciones que tienen los consumidores sobre los productos?

3. Le permitió sorprenderse cuando los consumidores se comportaron de forma
inesperada, revelando información que Zappos podría no haber preguntado.

Por ejemplo, ¿qué pasa si los clientes devuelven los zapatos?







3. Aprender



el fracaso

• El problema con la noción de sacar un producto al mercado y luego ver
qué pasa es que está garantizado que tendrás éxito: éxito en ver qué
pasa.



aprender del fracaso

• 10% de los aviones de la RAF en la Segunda Guerra mundial eran derribados



pivotear



• Un pivot es un cambio de rumbo designado para probar una
nueva hipótesis fundamental sobre el producto, la estrategia
o el motor de crecimiento.

pivotear

• Un pivot requiere que tengamos un pie firmemente anclado
en lo que hemos aprendido hasta ahora, y al mismo tiempo
hacer un cambio fundamental de estrategia para conseguir
un mayor aprendizaje probado.



“Equivócate rápido y
barato”



pivot de segmento de cliente

Te das cuenta que
resuelves un
problema, pero
no para los
clientes en los
que inicialmente
habías pensado el
producto



pivot de aumentar el zoom

Lo que antes era
una funcionalidad
de tu producto,
ahora es todo el
producto
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La revolución Digital



pivot de disminuir el zoom

Lo que antes era
todo un producto,
ahora es la
funcionalidad de
un producto
mayor



































pivot de plataforma

En este pivot
cambiamos de
aplicación a plataforma
o viceversa.

Las empresas que
aspiran a ser
plataformas suelen
construir una aplicación
(la famosa killer app) y
luego permiten a
terceros utilizarla para
crear sus productos
relacionados.



















pivot de arquitectura de negocio

Paso de margen alto,
volumen bajo a margen
bajo, volumen alto.

Normalmente esto está
relacionado con vender
a empresas (B2B) o a
particulares

























pivot de captura de valor

La empresa cambia en
qué parte del proceso
captura el valor
(consigue dinero).





































pivot de canal

Se proporciona la
misma solución a través
de un canal diferente.

Transformar el
Diplomado presencial,
en un Diplomado e-
Learning.



4. Crecer

El crecimiento
sostenible consiste
en que los nuevos
clientes provienen
de las acciones de
los clientes
anteriores.



el crecimiento boca a boca

En la mayoría de productos
hay un nivel de crecimiento
natural provocado por el
entusiasmo de los
consumidores satisfechos con
el producto.



efecto secundario del uso

Efecto secundario del
uso del producto
(marcas de ropa o
coches, Facebook,
Paypal).



publicidad pagada

Publicidad pagada
(siempre que el dinero
venga de las ventas y no de
inversores).





5. Adaptar

La creación de una
organización
adaptativa, en la que se
puede ajustar
automáticamente su
proceso y resultado a
las condiciones
actuales.



René Espinoza J. rene@lazarillo.cl      www.lazarillo.cl

lazarillo.cl/blog



Casos de uso





LazarilloApp



Orientación en 

Sucursales



4,6
Valoraciones

Google Play

LAZARILLO APP
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donde gastar su energía

• conseguir clientes nuevos
• servir mejor a los clientes actuales
• mejorar la calidad
• bajar los costes





Equivócate rápido y barato!!!
Aprendiendo

































































El conocimiento es Infinito

Vivir con ojos de turista, eliminar
la certidumbre y confiar en la
abundancia



Digital Bank Latam

El Ecosistema de los Servicios
Financieros Digitales



Formar

Nuestro Propósito

Crear espacios de Colaboración y Confianza, que permitan a las Personas Conectarse y
Crecer, Generando nuevos Conocimientos para desarrollar servicios financieros
innovadores que mejoren la vida de las Poblaciones de Latinoamérica

www.digitalbankla.com



Ecosistema Digital Bank Latam

Objetivos 39

Comunicación
Participar en varios 

canales para difundir 

mayor conocimiento.

Startup
Conectarnos con más 

Startup de todo el mundo.

Conocimiento
Incrementar las 

sinergias que hemos 

logrado entre los 

participantes.

Integrar
A los Grandes de la 

industria 

Mercados
Ampliar  servicios y 

productos que impacten a 

distintos sectores.

Innovación
Desarrollar la cultura de 

innovación en varios ámbitos

Co-creación
Generar ambientes 

positivos para 

incentivar la creación 

colaborativa de 

soluciones

Visibilidad
Incrementar la difusión del 

Digital Bank Latam

Soluciones
Incrementar soluciones 

como innovaciones 

colaborativas 

Industrias
Incorporar a industria que 

requieran innovación y otra 

manera de ofrecer servicios.



Banco + Startup + Gamification
Conversación Digital





















Ecosistema de ejercicios









H1: Maximizar el negocio actual.
Inteligencia Artificial y Robotización
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Montevideo
Uruguay

www.ramonheredia.com



Formar

www.xsistemadigital.com







La revolución Digital y el Futuro 
de los Servicios Financieros



7. El conocimiento es Infinito

Vivir con ojos de turista, eliminar
la certidumbre y confiar en la
abundancia



es.khanacademy.org



www.code.org



Montevideo
Uruguay

www.revoluciondigital.org



Montevideo
Uruguay

www.ramonheredia.com



Reflexión: Banca Electrónica no es Banca Digital









Esto es Banca Electrónica:

“Perfeccionar los actuales canales y usar nuevas 
tecnologías, para mejorar la venta de los mismos 
productos que hoy conocemos (Cuenta Corriente, 
Crédito, CDT)”

Banca Digital:

“… es repensar los Servicios Financieros, no repensar la 
Banca. Es un espacio en el que cualquier empresa podrá 
entregar un servicio Financiero Digital.”

Antes compraba un CD, ahora compro una 
experiencia


