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comercial

¢Qué necesitaran los lideres de la industria de pagos
para llevar la delantera (y conservarla) en 20257

Como resultado de una mayor adopcion de
billeteras digitales, pagos sin contacto, iniciativas de
banca abierta, IA generativa y nuevas estrategias de
prevencion de fraude, el entorno de los pagos esta

tendencias mundiales emergentes a partir del uso
de datos anonimizados de VisaNet, una de las redes
de pago mas extensas del mundo, y la participacion
en diversos métodos de investigacion.

evolucionando a gran velocidad. En parte por la

expansion de la tecnologia movil y por los avances
en la tecnologia financiera, este cambio ofrece a los
consumidores meétodos de pago mas rapidos,

seguros y comodos.

Conun nivel de actividad tan alto, es fundamental
que los lideres de la industria de pagos no pierdan
de vista las fuerzas que definen el sector. Visa
AdVvisoryServices puede ayudar a identificar las

Para este articulo, los asesores de Visa seleccionaron
diez tendencias que se estima que definiran el
entorno de pagos y de la tecnologia financiera en
2025.

Todos los meses, los lideres intelectuales y analistas
de datos de Visa detallaran cada una de estas
tendencias en una serie de diez presentaciones:

10 recomendaciones para tu estrategia comercial.
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Nuevas estrategias
cross-border y mejores
propuestas de valor paralos
consumidores afluentes

Para muchos lideres de laindustria de pagos, el
segmento de consumidores “afluentes” sigue siendo
una areaimportante y rentable para las empresas que
brindan los servicios. Sin embargo, sus necesidades y
preferencias pueden ser complejas. Los
consumidores afluentes suelen hacer viajes mas
largos y con mayor frecuencia, y el 60% del gasto de
viajes proviene de titulares de tarjetas premium® Esto
significa que existe la necesidad —y la oportunidad—
de que los lideres de la industria de pagos desarrollen
mas estrategias orientadas a los clientes afluentes,
con particular énfasis en las transacciones cross-
border y la gestion de gastos y viajes, asi como
experiencias, ofertas y asistencia exclusivas.

Por qué esimportante

Los clientes afluentes que aprecian el lujo suelen
tener expectativas muy altas en relacion conla
calidad y las propuestas del servicio. Las empresas
que se mantengan al tanto de estas demandas del
consumidor y ofrezcan propuestas premium pueden
aumentar la lealtad e impulsar los ingresos. Al
enfocarse en estrategias cross-border y en
propuestas de valor personalizadas, los lideres de la
industria de pagos pueden aprovechar las ventajas de
un mercado tan lucrativo como es el de los afluentes,
reforzar relaciones y maximizar la rentabilidad. Si
cuentan con una propuesta de pago para los
afluentes que sea solida y esté firmemente integrada,
los lideres de la industria de pagos tienen mas
herramientas para anticiparse a lo que preocupa a los
consumidores, desde la optimizacion de impuestos y
los productos para el retiro hasta la planificacion del
flujo de caja o la administracion activa del portafolio.
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Uso de datos y analitica para optimizar la

El crecimiento de los pagos sin tarjeta:
pagos en tiempo real, transferencias
de cuenta a cuenta y banca abierta

Una caracteristica que definié el entorno de pagos en los ultimos aios —
y que comienza a acelerarse en 2025— fue el rapido surgimiento de los
métodos de pago alternativos. Los pagos digitales sin las credenciales
de una tarjeta tradicional estan cobrando impulso mediante el uso de
pagos en tiempo real (RTP), transferencias de cuenta a cuenta (A2A),
pagos en banca abiertay billeteras locales del consumidor. Ademas, en
algunas regiones existen nuevas iniciativas normativas en sintonia con
este auge, como el IPR (reglamento sobre pagos al instante) en Europa
o las directivas Open Finance en Brasil.

Por qué esimportante

Los nuevos métodos alternativos de pago pueden ofrecer soluciones
mas rapidas, seguras y rentables, que pueden ayudar a que los
comercios ejecuten mas transacciones y optimicen las operaciones de
las instituciones financieras (IF), a la vez que mejoran la experiencia
general del cliente. Tanto consumidores como empresas estan
continuamente buscando formas de simplificar los procesos de pago;
los emisores que ofrecen opciones sin tarjeta, como Tap-to-Pay con
una billetera digital, pueden aprovechar las nuevas tecnologias para
ayudar a promover lainnovacion y reducir los costos de las
transacciones.
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Estrategias para combatir el
fraude por solicitud de
cuentay robo de identidad

Los protocolos de seguridad para las transacciones
con pagos digitales son cada vez mas sofisticados...
y los delitos informaticos, también. Los estafadores
eninternet se enfocan cada vez mas en técnicas de
fraude por solicitud de cuenta y robo de identidad.
El primero emplea métodos engaiiosos, como el uso
de credenciales robadas o informacion falsa, para
solicitar servicios financieros. Los delincuentes
informaticos se hacen pasar por personas
interesadas y se contactan con las IF para solicitar
créditos, lo cual contribuye a aumentar el aumento
de casos de robo de identidad. El fraude por
solicitud de cuenta puede presentarse como fraude
en primera instancia o fraude de terceros. Se calcula
que esta amenaza crecera a gran velocidad,
especialmente a medida que los lideres dela
industria de pagos expandan o adopten modelos
digitales de adquisicion.

Por qué esimportante

A diferencia de lo que sucede con el fraude en las
transacciones, sigue siendo limitada la capacidad
para mitigar el fraude por solicitud de cuenta. Esto se
debe a diversos obstaculos, como la disponibilidad
limitada de modelos de puntuacion de riesgo listos
para usar, minimos recursos de recuperacion y otros
aspectos del mercado, como, por ejemplo, la
madurez de las agencias de informes crediticios.
Entre las medidas importantes, se incluyen varios
factores: una solida estructura y estrategia parala
reduccion de fraude, capacidades efectivas de
puntuacion de riesgo y gestion de listas, y fuertes
controles en el onboarding. Este enfoque proactivo
no solo ayuda a ala empresa a prevenir pérdidas,
sino también a resguardar su reputacion frente a los
consumidores.
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ESPRESSO

suscripcion crediticia de las pequefas

empresas

La suscripcion crediticia para minoristas y pequeias y medianas empresas
(PyME) implica evaluar la probabilidad de que un prestatario incumpla con el
pago de un préstamo o una tarjeta de crédito. Incluye analizar el historial
financiero, la puntuacion crediticia, el flujo de caja y las garantias que hubiera.
Para los clientes minoristas, la puntuacion crediticia personal y la estabilidad de
los ingresos son fundamentales. Por su parte, para la puntuacion de riesgo de
las PyME, generalmente se utilizan los resumenes de cuenta, el plan comercial y
las condiciones del sector. El objetivo es minimizar el riesgo y extender el

crédito a prestamistas viables, para aumentar asi las eficiencias con base en
fuentes de informacion confiables y sistemas de apoyo y verificacion.

Por qué es importante

La suscripcion inteligente es clave para facilitar la cancelacion de pagos y la

rentabilidad. Ayuda a garantizar que se otorguen créditos a prestatarios viables
con las condiciones adecuadas (plazos, limites de consumo, tasas de interés,
etc.), lo cual reduce el riesgo para los prestamistas y mejora tanto los beneficios
como la experiencia general del cliente. Resulta relevante en particular paralos
clientes minoristas que tienen fuentes de ingresos informales (como los
trabajadores de la economia “gig”) o historial crediticio limitado, ya que los
emisores que evaluen su perfil crediticio y su capacidad de pago podran atraer
mas clientes, mejorar los indices de retencion y gestionar las pérdidas con mas

efectividad. Este proceso contribuye a mantener un entorno de créditos
saludable y fomenta la estabilidad econdmica, ya que financia a individuos y

empresas solventes.
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Tecnologias con |A
generativa que
transforman los pagos

La lA generativa esta revolucionando todo el sector
de pagos y trae nuevas oportunidades de eficiencia
e innovacion. Con la lA generativa se puede
automatizar el servicio al cliente, mejorar la
deteccion de fraude y personalizar los productos
financieros, de modo de lograr que el ecosistema
de pagos sea mas eficiente y esté centrado en el
cliente. Mediante el uso de tecnologias que se
valendelalA, como el procesamiento del lenguaje
natural o machine learning, los lideres de la
industria de pagos pueden ofrecer experiencias de
pago Mas intuitivas, mas seguras y con mayor nivel
derespuesta.

Por qué esimportante

Como lalA generativa ayuda a optimizar muchos
aspectos del entorno de pagos y puede afectar
tanto la experiencia del cliente comola
performance operativa, es importante que los
lideres de la industria de pagos adopten esta
tecnologia y aprovechen todas las oportunidades
que les brinda para seguir siendo competitivos en
un sector cada vez mas dinamico. Para 2025, es
prioridad implementar una solida estrategiay un
modelo operativo basados en la |A generativa, que
abarquen aspectos como talento, tecnologia,
datos, riesgo, controles y gestion del cambio.

Transformacion
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Maximizar el éxito de los
comerciosconla
autorizacion y prevencion
de fraude

Los comercios tienen un interés particular en ayudar
a optimizar sus indices de autorizacion y los
meétodos de prevencion de fraude para
resguardarse de las estrategias siempre renovadas
de los estafadores. Un indice de aprobacion mas
alto puede generar un mayor uso de tarjetasy
mejores niveles de retencion de clientes; esto
mejora los ingresos totales y ofrece al cliente una
experiencia sin friccion. Para aumentar los indices
de autorizacion, se pueden ofrecer cédigos de
rechazo que faciliten la toma de decisiones, reducir
los reintentos de autorizacion y modificar el
procesamiento inicial. La prevencion efectiva de
fraudes reduce el riesgo de transacciones
fraudulentas y protege la salud financiera del
comercio en un entorno en constante evolucion.

Por qué es importante

Al reducir el fraude y optimizar la autorizacion de las
transacciones, puede mejorar considerablemente la
rentabilidad del comercio y la satisfaccion del
cliente. Los comercios que implementen sistemas
avanzados de deteccion de fraude para mejorar los
procesos de autorizacion pueden reducir los falsos
rechazos, protegerse contra el fraude y garantizar
una experiencia de pago mas fluida y confiable para
sus clientes. Para que esto funcione, los comercios
deben recurrir a profundos conocimientos técnicos
y comprender como funciona el ecosistema de
pagos por dentro.

Para muchos lideres de laindustria de pagos, incorporar soluciones

avanzadas y nuevos productos a su estructura tecnoldgica es una opcion

tecnologica para
unaintegracion
fluida conlos

obvia. Las soluciones, desde la adquisicion hasta el ciclo de vida dela
transaccion (por ejemplo, habilitacion digital, provision de tokens) y la
experiencia posterior alacompra (como Order Insight digital), pueden
ayudar a que los lideres de |la industria de pagos den a sus clientes una

experiencia de primer nivel y sin complicaciones, a la vez que logran

participantes dela
industria de pagos

operar con menores costos y mayor eficiencia. ¢Cual es el problema?
Paraimplementar eficazmente las soluciones, se requieren grandes
capacidades técnicas y conocimiento de los productos. Al encarar la

implementacion con un socio que posea dominio y experiencia con el
producto, los lideres de la industria de pagos pueden integrar facilmente
los productos innovadores a su estructura tecnologica.

Por qué es importante

Dados los crecientes retrasos en laimplementacion de la tecnologia, el
acceso a equipos de expertos con amplio conocimiento del producto
puede ofrecer una experiencia de implementacion fluida que mejorarala
satisfaccion del cliente y aumentara su lealtad. El resultado sera un cliente
con mejor y mayor ciclo de vida. Contar con un socio de implementacion
que entiende como funciona la innovacion durante el journey del cliente
(por ejemplo, adquisicion, uso de tarjeta, servicio posterior alacompra)
ayuda a que los lideres de la industria de pagos se posicionen y adquieran
mas clientes, aumenten su engagement y logren conservarlos.

Entender el valor del ciclo de
vida del cliente genera
ganancias maximas

Cuando unainstitucion financiera incorpora un cliente
nuevo, no existe una forma infalible de determinar
cual sera su valor a largo plazo para la empresa. Si, este
es el tipo de pensamiento a largo plazo que suele
caracterizar a las empresas fuertes y rentables de
otros sectores. En el sector de pagos, sin embargo,
poner el foco en el valor del ciclo de vida del cliente (en
inglés, CLTV) puede ser una de las maneras mas
seguras de mejorar el valor de un portafolio. Esto
incluye las buenas practicas para el calculo y
modelado del CLTV, las estrategias de distribucion del
CLTV durante el ciclo de vida y las formas de
mejorarlo, junto con la segmentacion, la identificacion
de oportunidades y los recursos para generar mayor
rentabilidad en la emision de crédito.

Por qué esimportante

Entendery optimizar el CLTV ayuda a que las IF
prioricen la rentabilidad a largo plazo sobre las
ganancias a corto plazo, lo cual promueve el
crecimiento sostenible. Al analizar el comportamiento
y las preferencias del cliente, las instituciones pueden
adaptar sus propuestas para aumentar el nivel de
retencion, las oportunidades de venta cruzaday la
satisfaccion general del cliente. Esto genera una base
de clientes mas rentable y resiliente.

Una estrategia
basada en datos
paraimpulsar el
compromisoy el
valorenlas
peqguenas
empresas

Por qué es importante
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Crea una optima
experiencia del usuario con
la hiperpersonalizacion

Lainteraccion digital esta cada vez mas personalizada,
y las plataformas sociales y de entretenimiento como
Netflix, Spotify, YouTube y TikTok afinan
continuamente sus estrategias algoritmicas. Los
consumidores de hoy no solo desean una experiencia
de usuario personalizada, basada en su actividad
digital, sino que la dan por hecha. Esto se conoce como
personalizacion a escala y se logra gracias a los
algoritmos obtenidos con IA. Las empresas que
constantemente aplican estrategias de
personalizacion en la experiencia digital de sus clientes
tienden a observar mas satisfaccion del cliente, mayor
engagement y niveles mas altos de retencion. Este
meétodo puede mejorar la experiencia del usuario,
generar indices de conversion mas altos y promover la
lealtad.

Por qué es importante

En una época en que la experiencia del cliente es muy
valorada, puede ser muy valioso ofrecer una
experiencia de interaccion digital totalmente
personalizada para que los lideres de la industria de
pagos atraigan y retengan clientes, en especial en un
mercado tan competitivo como el de los servicios
bancarios. Al utilizar la analitica de datos y los principios
de UX/UI (experienciay disefio de la interfaz del
usuario), pueden crear experiencias digitales
personalizadas, fluidas y atractivas con las que los
usuarios se sientan identificados, para aumentar la
fidelizacion de sus clientes y distinguirse del resto.

Los actores de la industria de pagos entienden que puede resultar
complicado brindar un servicio de atencion personalizado a las pequefias
empresas. Dado que estas empresas no suelen contar con experiencia
propia en gestion financiera, se ven atraidas por los servicios de los
neobancosy las fintechs, que incluyen mas funcionalidades y capacidades
digitales intuitivas de autogestion. Ademas, tienen propuestas de valor con
notables mejoras en areas como servicios multimoneda, decisiones de
crédito al instante, y feed de datos e informacion para que operen sus
empresas (como insights sobre el flujo de caja, consumo, etc.).

Generar mayor engagement tiene sentido en términos econémicos para
los actores de laindustria de pagos. También hace posible que los
empresarios entiendan y adquieran el tipo de productos y servicios
financieros que los ayudaran a administrar mejor sus negocios dia a dia.
Puede ser dificil entender en qué empresas enfocarse y como utilizar los
recursos en los segmentos clave puede ser un desafio; para hacerlo bien,
es necesaria una estrategia basada en datos.

Sobre Visa Consulting & Analytics

Somos un equipo global de mas de 1500 consultores de pago, especialistas en marketing digital,

cientificos de datos y economistas en los seis continentes.

« Nuestros consultores cuentan con décadas de experiencia en la industria de pagos y son expertos en
estrategia, producto, gestion de portafolio, riesgos, recursos digitales y mas.

» Nuestros cientificos de datos son expertos en estadisticas, analitica avanzada y machine learning, con
acceso exclusivo a datos obtenidos a través de VisaNet, una de las redes de pago mas grandes del mundo.

« Entender las condiciones econdmicas que afectan el consumo permite a nuestros economistas brindar
informacion Unica y oportuna sobre las tendencias globales de consumo.

La combinacion de nuestra amplia experiencia en consultoria de pagos, nuestra inteligencia en estrategias
economicas y laamplia variedad de datos con la que contamos nos permite identificar conocimientos
practicos y recomendaciones que ayudan a tomar mejores decisiones comerciales.

Para mas informacién, comunicate con tu ejecutivo de cuenta Visa exclusivo,
envia un correo electronico a Visa Consulting & Analytics o visita Visa.com/ .

Para mas informacion como esta, suscribete al

Siguea VCA en m

1. Datos de VisaNet

boletin de VCA Payments Pulse.
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Declaraciones referidas al futuro. Este contenido puede incluir declaraciones referidas al futuro seguin se las define en la ley estadounidense de reforma de litigios sobre valores privados
de 1995. Dichas declaraciones se pueden identificar por el uso de términos como "esperar”, "continuar”, "suponer", "poder", "deber" y otras referencias al futuro similares. Todas las
declaraciones que no sean sobre hechos histéricos pueden ser consideradas declaraciones a futuro, que se refieren solo a la fecha en que se realizan, no constituyen garantias de
cumplimiento futuro y estan sujetas a riesgos, incertidumbres, suposiciones y otras circunstancias que exceden nuestro control y son dificiles de predecir

Logos de terceros. Todas las marcas y logotipos son propiedad de sus respectivos duefios, son utilizadas con propdsitos de identificacion inicamente, y no implican patrocinio de

productos ni afiliacion con Visa

Deslinde de responsabilidad sobre "COMO ESTAN". Los resultados presentados en este estudio de caso pueden variar, no son una representacion tipificada de los resultados y no
pretenden formular declaraciones o garantias de que se obtendra el mismo resultado o uno similar. Los estudios de caso, comparaciones, estadisticas, investigaciones y
recomendaciones en este documento se presentan "COMO ESTAN"y el tinico fin es el de informar. De ningtin modo debe considerarse esta informacién como consejos sobre operatoria,
comercializacion, aspectos legales, técnicos, impositivos, financieros o de cualquier otra indole. Visa no formula declaracién ni garantia alguna sobre la integridad o precision de la
informacion contenida en este documento, como tampoco asume ninguna responsabilidad derivada del uso que se pueda hacer de ella. La Informacion contenida en este documento no
pretende ser un asesoramiento legal o sobre inversion, y se recomienda a los lectores acudir al asesoramiento de un profesional competente cuando dicho asesoramiento resulte

necesario.

El Uinico fin con el que se presentan los materiales y las practicas recomendadas en esta presentacion es el de informar. De ningiin modo deben considerarse como consejos sobre
comercializacion, aspectos legales, de normativa, o de cualquier otra indole. Visa deslinda responsabilidad por el uso que se haga de los materiales de comercializacion, las practicas
recomendadas, o cualquier informacion contenida en la presente, incluidos errores de cualquier naturaleza.

© 2025 Visa. Todos los derechos reservados.
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