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Fintech para Baby-Boomers: Seguir el
dinero

Amanda Augustine

Los Baby-Boomers presentan el mayor crecimiento en la utilizacion de servicios de banca
moévil, poder adquisitivo y propiedad de activos a corto y mediano plazo

Dadas las ineficiencias del programa de Seguridad Social y el elevado endeudamiento, la
tecnologia de planificacién de la jubilacién resulta atractiva para este colectivo

Las empresas que ofrezcan prevencién a las personas mayores frente al abuso financiero
gozaran de mayor confianza entre los clientes

Los Baby-Boomers, esto es, las personas nacidas entre 1946 y 1964, representan mas de 20% de la poblacion
estadounidense. Durante buena parte de su vida, este colectivo ha sido el de mayor peso demogréfico, llegando incluso
a representar 40% de la poblacién total en 1964'. Sin embargo, en 2015 los denominados Millennials superaron en
nimero a los Boomers, un efecto que se debe, en parte, a la llegada de jévenes inmigrantes®. Gracias a su conocida
apertura a nuevas formas de tecnologia, los Millenials suelen ser el mercado objetivo de las empresas emergentes del
sector Fintech y ya han comenzado a atraer asimismo la atencién de instituciones de mayor tamafio. Sin embargo, si las
empresas realmente quieren “seguir el dinero”, no pueden permitirse dejar de lado a los Baby-Boomers, que generan
ingresos anuales de 2.4 billones de délares y son los responsables de la mitad del gasto de los consumidores en EEUU.?
Los Boomers son un objetivo adecuado para una amplia gama de ofertas de consumo, ya que en esta amplia cohorte
poblacional existen diversos nichos, como las personas sin hijos, jubilados, cuidadores, etc. Ademas, este grupo ha
redefinido el concepto de “vejez’, ya que muchos Boomers optan por prolongar su vida laboral y mantienen estilos de
vida muy activos, lo que les permite ganar y gastar mas dinero, generando asi un mayor valor econémico a lo largo del
tiempo. Por ejemplo, el nimero de personas de 65 a 69 afios que siguen integradas en la poblacién activa se sitla en
torno a 5.5 millones, casi el doble que una década antes y cerca del triple que hace 20 afios. Dado el poder adquisitivo y
la diversidad de esta generacion, las plataformas Fintech ignoran a los Boomers pese al riesgo que eso conlleva.

Gréfica 1
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Baby-Boomers: Usuarios tardios de la tecnologia digital con dinero

Si se analiza el poder adquisitivo, los Boomers llevan ventaja a los Millenials: los estadounidenses mayores de 50
afios presentan un patrimonio neto superior al de cualquier otro segmento de poblacion. Sus perspectivas de futuro
también son halaglefas: a lo largo de los préoximos 20 afios, se espera que el gasto de este colectivo de personas
mayores de 50 afios aumente 58%, hasta alcanzar los 4.74 billones de délares, frente a un crecimiento del 24%
(hasta los 3.53 billones de délares) en el tramo de edad de 25 a 50 afios®. Ademas, los Baby-Boomers ejercen un
mayor control sobre los activos financieros: la mitad de ellos poseen ahorros e inversiones por un valor superior a 100
mil délares, frente al 37% de los miembros de la generacion “X” y a 14% en el caso de los Millenials®. Los Boomers
esperan asimismo heredar 15 billones de délares de sus progenitores (las generaciones denominadas “silenciosa” y
“mas grande”) en los préximos 20 afios®.

Pese a que los Millenials son conocidos por ser la generacién con mayores conocimientos tecnoldgicos, no deberia
caerse en el error de pensar que los Boomers se han quedado atras. Una encuesta de la Asociacion Estadounidense
de Personas Jubiladas (AARP) llegé a la conclusion de que, si bien los Boomers llevan desventaja en cuanto al grado
de penetracion de los teléfonos inteligentes, existen diferencias sustanciales en términos de propiedad y utilizacién
entre los miembros de mayor y menor edad dentro de este colectivo. Por ejemplo, 73% de las personas con edades
entre los 50 y los 59 afios poseen un teléfono inteligente y lo utilizan para diversos tipos de actividades, como leer las
noticias, jugar y realizar compras. Por otra parte, solamente 54% de las personas de 60 a 69 afios poseen un teléfono
inteligente, y es menos probable que lo usen para las actividades enumeradas anteriormente’. A pesar de ser
usuarios avezados de los teléfonos inteligentes, la mayoria de los Boomers todavia no los utilizan para realizar
operaciones bancarias o financieras. Sin embargo, se espera que esto cambie, puesto que el uso de la banca movil
se ha triplicado desde 2011 entre los Baby-Boomers y sus mayores®.

Gréfica 2 Gréfica 3
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Plataformas Fintech para los Baby-Boomers

Planificacion de la jubilacion: Dado que la esperanza de vida de los estadounidenses ha aumentado en un marco
caracterizado por tecnologias sanitarias nuevas y mas costosas, los planes de ahorro para la jubilacion han adquirido
un mayor nivel de complejidad, puesto que es necesario que el dinero ahorrado dure mas tiempo. Hoy en dia, una
persona media necesita 50% mas de dinero durante la jubilacidon del que habria necesitado en la década de 1970; sin
embargo, esa misma persona tan solo ha ahorrado 11% mas que lo que se hacia entonces. Esta discrepancia puede
deberse, en parte, a la incapacidad de los responsables politicos para introducir ajustes en el sistema de la Seguridad
Social a fin de garantizar que el costo esperado del programa coincida con los ingresos previstos. De hecho, pese a
gue mas de la mitad de los Boomers piensan que la Seguridad Social serd una de las principales fuentes de ingresos
durante la jubilacién (hasta 43% en 2014), si las tendencias actuales se mantienen, las reservas se agotaran en 2034,
y los ingresos fiscales previstos Unicamente bastaran para sufragar en torno a tres cuartas partes de las prestaciones
previstas®. A la complejidad que ofrece la planificacién de la jubilacién se afiade el hecho de que cada vez son mas
las personas que se aproximan a la edad de jubilacion con deuda estudiantil pendiente (ya sean deudas contraidas
en nombre de sus hijos o bien a titulo personal durante su época de estudiantes)™.

Gréfica 4 Gréfica 5
Confianza de los Baby-Boomers en las Fuente de ingresos de los Baby-Boomers en la
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diferentes de las pensiones de jubilacion y de los planes de
pensiones privados.

Puesto que solamente 24% de los Boomers confian en haber ahorrado lo suficiente para la jubilacién, los innovadores
del sector Fintech son cada vez mas conscientes de la oportunidad que ofrece esta base de clientes. United Income,
por ejemplo, es una plataforma (actualmente en fase beta) que proporciona una serie de herramientas de gestion
financiera claramente centrada en el segmento de los Baby-Boomers, sobre todo en el tramo de ingreso medio-alto. Esta
empresa brinda asesoramiento personalizado en materia de inversion y gestion de activos, pero el factor que realmente
diferencia a esta plataforma —ademas de su orientacion al cliente— es su capacidad para ayudar a sus clientes a
gestionar sus gastos cotidianos durante la jubilacion. Su producto “cheque de jubilacion” determina el presupuesto del
cliente y deposita fondos mensualmente en las cuentas del usuario, simulando la seguridad y la comodidad que

9: Insured Retirement Institute (2016)
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proporciona la recepcién de un cheque periodico. Otra de las empresas que ofrecen un servicio similar es Abaris, una
compafiia centrada en las personas ya jubiladas que se dedica principalmente a la comercializacion de seguros de
longevidad o de productos de anualidades de ingresos diferidos que requieren una inversioén inicial menor y abordan
especificamente el riesgo de longevidad. True Link es otro ejemplo de empresa centrada expresamente en los jubilados
y en las personas que se aproximan a la jubilacion, ofreciendo una herramienta de planificacién personalizada que
ayuda al usuario a estimar cudl sera su capacidad de gasto mensual y co6mo pueden generar ingresos para cuando los
necesiten. Como servicio adicional de pago, los clientes pueden acceder a asesores humanos, algo que puede resultar
atractivo para los Boomers que no deseen confiar ciegamente en un algoritmo.

La lucha contra los abusos financieros que sufren las personas mayores: Una investigacion llevada a cabo por
la AARP y publicada el pasado afio estimé que la explotacion financiera cuesta a los estadounidenses de mayor edad
al menos 3 mil millones de délares cada afio; una cifra conservadora si se tiene en cuenta que tan solo una de cada
44 victimas denuncia este delito, por lo que es posible que la realidad sea muy superior. La mayoria de los
estadounidenses de 50 afios 0 mas quieren que su banco luche de forma proactiva contra el fraude financiero, y méas
de 40% de ellos se muestra dispuesto a pagar por esos servicios extra*?. Dado que los ciudadanos estadounidenses
de edad avanzada constituyen un blanco especifico para los delincuentes especializados en el abuso financiero, las
plataformas Fintech y las instituciones financieras que ofrecen herramientas (tiles para este segmento gozan de
mayor confianza de la clientela y su riesgo de sufrir pérdidas es menor. Ademas del riesgo para la reputacion, los
bancos perdieron 1,000 millones de ddlares en depdsitos en 2012 como consecuencia del fraude financiero cometido
contra personas mayores.

Las plataformas Fintech han comenzado a tomar nota de ello. EverSafe, por ejemplo, se presenta como “el primer
servicio que utiliza la tecnologia para combatir la explotacion financiera a la que se ven sometidos los ciudadanos
estadounidenses de edad avanzada”®. Esta empresa consolida una cuenta de cliente, verifica diariamente la
existencia de actividad sospechosa y puede enviar alertas a familiares o amigos de confianza. Las entidades
financieras pueden aprovechar las herramientas que ofrecen empresas emergentes como EverSafe, o bien
desarrollar otras internamente. Desde 2014, la Asociacién de Banqueros de Estados Unidos premia a los bancos que
se esfuerzan por proteger a los estadounidenses de edad avanzada. Entre los galardonados figuran pequefios
bancos regionales que han proporcionado a personas de confianza acceso de solo lectura a las cuentas de personas
mayores, han instaurado programas de concienciacién o de alerta sobre el abuso financiero y han entablado alianzas
con organizaciones comunitarias o encargadas de la aplicacion de la ley.

Gréfica 6

Servicios Utiles para ayudar a una persona a gestionar sus finanzas*
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Conclusiones

Los Baby-Boomers cuentan con un poder adquisitivo considerable y poseen una elevada proporcion de activos
financieros en EEUU. Sin embargo, parece que, por desgracia, los servicios Fintech dejan de lado a este colectivo, ya
gue generalmente van dirigidos a los Millenials. No obstante, si se tiene en cuenta el tamafio de este grupo
demografico de mayor edad y su creciente demanda de productos digitales (asi como su capacidad de adaptacion a
estos), los Baby-Boomers constituyen la mayor oportunidad de crecimiento para la banca mévil, al menos a corto
plazo. Aunque la definicién de esta cohorte como grupo objetivo plantea desafios especificos, por ejemplo desde el
punto de vista de la mercadotecnia, esas dificultades se pueden superar a través de la mejora del acceso y la adaptacion
de los productos de banca digital a esos clientes con el fin de facilitar su utilizacion. Mediante una oferta de tecnologia
que ofrezca a los estadounidenses de edad avanzada la posibilidad de gestionar sus ahorros para la jubilacién y
protegerse frente al fraude, las plataformas Fintech y las entidades financieras gozaran de una posicién ventajosa
para atender a esas generaciones cuando empiecen a demandar también estos nuevos productos y servicios.
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