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Revolut se impone a la gran bancay copa
casi el 20% de las nuevas altas de clientes

Los neobancos logran un 53% de las altas online

BBVA capta cerca del 13% de las nuevas relaciones
financieras, Santander el 12,5% y CaixaBank el 10%

E. Contreras MADRID.

Los neobancos aceleran en la ca-
rrera por copar parte de la tarta ban-
caria con algunos jugadores que ya
plantean batalla a los mas altos del
podium. Revolut dio hace un afio el
sorpasso a CaixaBank y Santander
en laapertura de nuevas relaciones
o cuentas con clientes, y acaba de
imponerse también a BBVA. La app
financiera, que ya trabaja con 3,5
millones de usuarios en Espafia y
se encuentra enriqueciendo su ca-
talogo con productos como cuen-
tas remuneradas, el pago de Bizum
o la préxima incursion en hipote-
cas, copa el 19,8% de las nuevas al-
tas de clientes de la industria. Ha-
ce un afio era el 12,8% y apenas un
0,1% en el afio 2020.

Le siguen BBVA, con un 12,9%,
que ha visto desplazado ahora su li-
derazgo; Santander, con un 12,5%;
CaixaBank, con el 9,9%, e ING, con
un 5,5% de las nuevas cuentas o re-
laciones con clientes. Son algunas
delas conclusiones del “Estudio del
Comportamiento Financiero de los
Particulares en Espafia 2024” ela-
borado por Grupo Inmark, empre-
sa de estudios de mercado especia-
lizada en anélisis financieros desde
hace varias décadas. Para el infor-
me harealizado entrevistas a12.000
personas con 18 afios cumplidos y
bancarizadas, censo muy superior
alas 1.000-2.000 que suelen reali-
zarse, por ejemplo, para encuestas
de intenci6n de voto en elecciones.

El 7% busca nuevo banco
Segun el analisis, un 6,8% de los es-
pafioles han iniciado una relacion
financiera en el tltimo afio como
abrir una cuenta, contratar un ser-
vicio o el primer producto con una
entidad, uno de los porcentajes més
altos de los iltimos afios que venian
registrando una situacion asi entre
el 5-5,5% de la poblacién.

La situacién de tipos de interés,
con el aumento del precio del dine-
ro desde el 0% al 4,5% por parte del
Banco Central Europeo (BCE) y su
posterior desescalada, en sucesivas
rebajas, hasta el 3,25% actual, alimen-
ta esa proactividad en la busqueda
de alternativas en otras entidades.
Las entidades pequefias y; especial-
mente fintech y neobancos, han lle-
vado a su catilogo depdsitos y cuen-
tas remuneradas que no figuran en
el escaparate de la gran banca; y en
distintos casos compiten con ofertas
més agresivas en hipotecas y con des-
cuentos en tarjetas o la ausencia de
gastos en su uso en el exterior.

La banca digital
alcanza un 4,71%
de los depositos

La banca online gestiona un
4,71% de los depésitos o el
equivalente a 75.679 millones
de euros, el mayor saldo ad-
ministrado por dichas entida-
des desde que el Banco de Es-
pafia inicid la serie estadistica.
Su penetracién en el negocio
del ahorro ha ganado presen-
cia con la subida de tipos por
parte del BCE y la decisién de
las grandes entidades de no
entrar en guerras del pasivo
sino apostar por ofrecer al
cliente productos alternativos
como fondos de inversién. A
finales de 2021, contrataban
apenas un 3,71% de los dep6-
sitos, con el euribor en su mi-
nimo del -0,502% y sin renta-
bilidades en los productos.
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Es el aumento en los depésitos
de la banca online desde 2021,
Estaban en 55.079 miillones.

“Desde la pandemia, la diversifi-
cacién de la relacién bancaria de
los consumidores es un hecho. Es-
te cambio viene motivado por dos
aspectos, por la aplicacién de las co-
misiones que las entidades han ido
aplicando alos clientes y por el au-
ge creciente de los neobancos”, ex-
plicala directora de Estudios Mul-
ticliente en Grupo Inmark, Ana De-
lia Revilla.

Su capacidad de llegada se ve abo-
nada por la creciente digitalizacion.
Todavia hoy un 42,1% de los clien-
tes asegura haberse abierto su nue-
va cuenta en una sucursal, aunque
esta contratacion es ya muy infe-
rior al 74,3% que representaba en
2020 y mas de la mitad se cierra a
través de web y app. Y ahi, los neo-
bancos capturan el 53% de esas nue-
vas altas en canales digitales, indi-
ca el estudio de Inmark. Segin la
experta de Inmark, esto “se funda-
menta en una relacién online basa-
da en una operativa sencilla de con-
sultas y transacciones, acompafia-
da de una experiencia de usuario
atractiva y sin comisiones, lo que
influye especialmente en el sector
mis joven (de 18 a 30 afios), como
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Banco 2020 2021 2022 2023 2024
Revolut 0,10 0,00 570 12,80 [N 198
BBVA 19,40 20,50 1570 14,00 12,9
Santander 12,00 930 11,10 12,60 12,5
CaixaBank 2920 1870 16,60 9,30 9,9
ING 780 11,80 7,80 7,50 55
Sabadell 8,00 4,00 4,10 7,10 54
Cajas Rurales 6,70 8,60 8,90 5,30 52
Imagin 0,20 1,30 3,40 3,50 44
N26 0,10 0,70 1,60 3,00 3,2
Bankinter 2,10 3220 3,60 2,60 25
Evo Banco 0,90 2,00 1,50 2,10 25
Abanca 2,80 2,80 1,70 2,90 2,2
Openbank 1,70 4,40 5,20 4,40 2,1
Unicaja Banco 3,80 410 2,30 1,10 16
Ibercaja 1,90 1,80 0,90 1,60 1,3
Kutxabank 200 260 200 130 12

Fuente: Inmark.
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ocurre con Revolut”. Las condicio-
nes economicas “siguen siendo el
principal motivo en la eleccién de
nueva relaciones”, agrega. “Parte
del éxito de Revolut radica en que
hay que personas que inician una
nueva relacion financiera porque
quieren viajar al extranjeroy el neo-
banco ofrece unas condiciones muy
competitivas en el tipo de cambio”,
explica“A medio plazo, el desafio
al que se enfrentan los neobancos
es ir aumentando el portfolio de
productos y la contratacién a dis-
tancia de productos mds comple-
jos, como por ejemplo, las hipote-
cas o préstamos”, precisa.

El reto: vender mas a un cliente
Y es que incorporar mas clientes
o cerrar un mayor niimero de ope-
raciones per sé no implica una ma-
yor rentabilidad o mayor cuota de
mercado en el negocio. Para me-
jorar posiciones y que los nime-
ros salgan mejores, las entidades
deben estrechar relaciones y re-

Un 8,5% de los
clientes trabaja con
Revolut, el 39,4%
con CaixaBank y

el 22,8% con BBVA

forzar la venta cruzada, una estra-
tegia esta tltima donde tienen ma-
yoritariamente el foco los grandes
bancos que abonan la vinculacién
con programas de incentivos co-
mo pueden ser los planes que exi-
men de comisiones o bonifican el
uso de determinados servicios o
productos como las compras con
tarjetas.

El mismo estudio constata que los
grandes bancos mantienen la pene-
tracion en el mercado. CaixaBank
trabaja con el 394% de los clientes
de servicios bancarios, aunque ha
visto diluido ese peso desde el 40,9%
de usuarios que mencionaban al ban-
co en 2023, Sube BBVA, con el 26,8%
desde el 25,6% previo; y Santander
del 22,9 al 24,%; como Sabadell (es-
caladel 98 al 10,2%) o Revolut, aqui
pasadel 5,1 al 8,5%. Cuando se pre-
gunta al ciudadano cuél es el banco
principal un 279% menciona a Caixa-
Bank, el 175% a BBVA, un 15,3% a
Santander, el 8,6% a las cajas rura-
les,un 64% aINGy el 5,9% a Saba-
dell, sin que aparezca Revolut entre
las 13 primeras entidades —lo men-
cionan solo un 0,3% del total-.



