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Ya cambien:
centennials a bancos

atarjeta de crédito esel produc-

to financiero que mas atraealos

mexicanos de la generacion Z;
las cuentas de inversion o hipotecas, les pare-
cen muy pocointeresantes.

“En lugar de que esta generacion llegue a
los bancos o instituciones a pedir productos
financieros tradicionales. la tarea que nos po-
neescomo adecuarnosasusnecesidades”, me
dijo Alejandro Marti Bolaiios Cacho, direc-
tor de asuntos corporativosde Provident, pro-
veedor de préstamos personales a domicilio.

Los jovenes que nacieron entre 1994 y
2010, los centennials o generacion Z, son
nativos digitales que valoran la expresion
individual, se movilizan para apoyar diver-
sas causas —yavimos a Greta Thunberg—y
creen en el poderdel dialogo, dice un estudio
de McKinsey.

Si se habla de consumo, esta generacion
“espera tener acceso y evaluar una gran can-
tidad de informacion antesde comprar”, dice
McKinsey. El consumo tiene un nuevo signi-
ficado, no se trata de ser duefios de ‘algo’, sino
de tener acceso aproductos y servicios.

“Noles interesa o necesitan un crédito au-
tomotriz porque usan plataformas para mo-
verse de un lado a otro”, me dijo Alejandro.
De hecho, silos centennials tuvieran dinero
extra, solo tres de cada 10 lo usaria para com-
prarunauto”, segun la encuesta “La Genera-
cion Z en México: su percepcion sobre el ma-
nejo de sus finanzas personales y el empren-
dimiento”, realizada por Provident.

Las fintechsolucionarda unaparte deloque
quieren: servicios financieros digitales y dina-
micos. Pero, “el gran paso que debemosdaren
Meéxico es tenerunaidentidad digital que no
permita diferentes perfiles que distorsionen
los sistemas y mercados”, dijo Alejandro.

Comunicacion
Financiera

Hoy se puede deber dinero al SAT y pedir
préstamos alos bancos. Unaidentidad digi-
tal cruza datos entre todos los sistemas, el
delINE, eldela CURP, el RFC, los datos bio-
métricos de las Afore, los pagos de impues-
tos y hasta nuestro con los bancos o las fin-
tech. Asi, el sector financiero podria, “pensar
como los centennials, y vernos como poten-
cialmente una plataforma con datos abier-
tosy disponibles™.

¢Coémo beneficiariaestoala generacion Z?
Se le podriadar, “aprovechando la tecnologia,
apoyo durante la toma decisiones”, me dijo
Alejandro.

En el futurolaeducacion financiera podria
darse justo antes de dar clic para pagar, un
mensaje podria cuestionar si es buena idea
gastar y si no seria mejor invertir. “Educar en
el momento de la toma de decisiones puede
tomar tiempo, pero si el objetivo son decisio-
nes correctas puede serinteresante acompa-
narlosjusto antes de la decision de impulso”,
anadio Alejandro.

La mayoria de la generacion Z todavia vi-
ven en casade sus padres y tienen poco histo-
rial financiero, pero definitivamente cambia-
rdan como pagamos, consumimos y decidimos.
¢Estan listos 1os hancos? wee




