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Contexto del sector
pyme



En Argentina estan registradas 530.000 empresas, de las cuales 517.000 son
pymes (98 %)!, por lo que son un actor central en la economia.

65 %

de los empleos registrados
en el sector privado son
generados por pymes!

40 %

del PBI es generado por el
sector pyme?

IMinisterio de Economia Republica Argentina. (2024). Estadisticas de PyMEs, Emprendedores y Economia del Conocimiento

2UCEMA PyMEs
3CAME (2025). ICAF 2025

Y

no logra acceder a
financiamiento3, a pesar del
rol clave que juegan en la
economia

2\


https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://ucema.edu.ar/pymes
https://ucema.edu.ar/pymes
https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view

Sin embargo, la mayoria enfrenta
problemas de rentabilidad...

* En el segundo trimestre de 2025, unicamente el 28,4 % de las
pymes logro ser rentable.!

« Aunque la apertura de importaciones permitio a las pymes
acceder a insumos no producidos localmente, la entrada de
productos terminados a precios muy bajos esta afectando la
competitividad de una parte del sector industrial.

« Anteriormente, la combinacion del negocio financiero, el stock, la
devaluacién y la monetizacion, junto con las barreras, ayudaba a
proteger a las industrias nacionales. En el actual contexto de
mayor estabilidad macroecondmica, los resultados financieros
aportan menos y los operativos adquieren mayor importancia.

« Orientar al pais hacia industrias con ventajas competitivas
implicara reasignar capital para alcanzar eficiencia y escala, o
bien reorientarse hacia otros sectores industriales.

1ENAC (2025). Radar Pyme



https://es.scribd.com/document/890983194/Informe-Encuesta-ENAC

... Situacion que se ve agravada por la dificultad para acceder a financiamiento:
solo 1 de cada 3 pymes lo consiguel

Principales obstaculos para acceder al financiamiento!

48 %

Requisitos demasiado Desconocimiento de Condiciones de crédito
exigentes para ser programas de asistencia disponibles desfavorables
cumplimentados y/o financiamiento

1CAME (2025). ICAF 2025


https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view

Las que acceden, lo utilizan principalmente para la adquisicion de materia

prima e insumos.

Destino de los fondos1

_r] Adquisicion de
\;:; materia prima e

o) INSUMos

Compra de
—0 bienes de capital

[ Pago de sueldos/
@ capital de trabajo
1CAME (2025). ICAF 2025

2ABAPPRA (2025). Diagnéstico Financiamiento pyme
SABAPPRA (2026). Diagnéstico del crédito pyme en Argentina
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46,6 %

27,6 %

20,7 %

Pero aungue cumplen mejor, pagan mas vs.
el resto de las personas juridicas

= |as pymes pagaron 10,9 % mas de tasa en
adelanto cuenta corriente que el promedio de
las personas juridicas durante el periodo
enero-junio 20252.

= Sjtuacidn de las carteras irregulares: La
cantidad de pymes que fueron calificadas en
situacién 4 y 5 (+180 dias) aumentd 5,5 %
(0,3 puntos porcentuales) en enero con
respecto a diciembre. Si se compara la
situacion con respecto a enero 2025, la
cantidad de pymes en esta situacion aumenté
84,9 % en términos interanuales (+2,5 puntos
porcentuales), en todas las actividades
econdmicas 3.


https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view
https://abappra.org.ar/vista/pdf/diagnostico-financiamiento-PyME-abappra-julio-2025.pdf
https://abappra.org.ar/vista/pdf/diagnostico-financiamientofPyME-abappra-marzo-2026.pdf

La Ciudad de Buenos Aires, la Provincia de Buenos Aires, Cérdoba y Santa Fe
son los 1cuatro distritos con mas sfock de crédito pyme, concentrando el
72,6 %.

EntreB%y4%‘7

= Mendoza
= Entre Rios

Entre 11 %y 28 %

= Buenos Aires

= CABA
= Cérdoba
‘ = SantaFe
Entre1 %y 2,99 %
= Tucuman = Misiones — 0,99 % 0 menos
= Salta = Rio Negro
= Neuquén = Corrientes = San Juan = Catamarca
= LaPampa = Chubut = Santiago del Estero = Santa Cruz
= Chaco = San Luis = L[aRioja
= Jujuy = Formosa

= Tierradel Fuego

LABAPPRA (2026). Diagnéstico del crédito pyme en Argentina


https://abappra.org.ar/vista/pdf/diagnostico-financiamientofPyME-abappra-marzo-2026.pdf

Aunque la mayoria de las pymes tomadoras de crédito son las de servicios, en
términos de valor la industria, el comercio y el agro son las 3 actividades que
mads fondos toman!.

Caracterizacion del crédito pyme segun actividad econdmicas

o 18,50%

servicios _ 51,50%
. 26,70%

Comercio [T o6,
. 28,40%

Industria 13.10%

EOO®OO®

. 22,10%
# ) Agropecuario 5.80%
.z 3,50%
Construccion '
3,60% ® Por monto (ARS)
m Por cantidad de empresas
. , 0,90%
Mineria 0.10%

LABAPPRA (2025). Diagnéstico Financiamiento pyme



https://abappra.org.ar/vista/pdf/diagnostico-financiamiento-PyME-abappra-julio-2025.pdf

¢Qué entidades concentran la mayor cantidad de pymes y los mayores montos

del crédito pyme?!

Las fintech han ido ganando terreno en
términos de cantidad, debido a la dificultad
para obtener crédito entre las pymes.

Si bien la penetracion del monto del crédito
fintech en personas juridicas todavia es bajo,
considerando gue solo ha sido elegido por
unas 5.000 empresas, su crecimiento
interanual ronda el 36 %, y se mantiene en
alza desde comienzos del 20252.

LABAPPRA (2025). Diagndstico Financiamiento pyme
2ITBA y Camara Argentina Fintech (2025). Informe de Crédito Fintech

Nota: Tarjeta Naranja y Naranja digital pertenecen al mismo grupo (Grupo
Financiero Galicia) pero tienen roles diferentes en el sistema financiero:
Tarjeta Naranja esta regulada como emisor de tarjeta.
Naranja Digital estd regulada como entidad financiera.
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Banco Nacién
Galicia

BBVA

Macro
Santander

Banco Provincia

ICBC 330
Credicoop %% 20%
Supervielle R > co%
Banco de Cérdoba TE%
Patagonia L a0k

1,30%

Banco de Santa Fe 1 40%

Comafi 5% 0%

1,10%

Banco Ciudad 1,30%

0,70%

Hipotecario 0,60

0,70%
0,60%

Banco de La Pampa
0,50%

American Express oirny r60%

1,60%

0,10%

7,80%

3,70%
12,70%
13,90%
8,80%
5 80% B Share empresas (%)
7,10%
8,50% m Share monto (%)
9,90%
8,10%
6,30%
6,50%
10,90%
Referencias
Banca
6,20% SuperApp

Fintech

Retail



https://abappra.org.ar/vista/pdf/diagnostico-financiamiento-PyME-abappra-julio-2025.pdf
https://camarafintech.org/informe-de-credito-fintech-52-millones-de-personas-tienen-un-credito-con-una-fintech-en-argentina/
https://camarafintech.org/informe-de-credito-fintech-52-millones-de-personas-tienen-un-credito-con-una-fintech-en-argentina/
https://camarafintech.org/informe-de-credito-fintech-52-millones-de-personas-tienen-un-credito-con-una-fintech-en-argentina/

Desafios de la banca
pyme



Ya que no existe un enfoque Unico para atender a estos clientes, es necesario
ajustar la propuesta de valor para servir a segmentos definidos o desarrollar
productos alineados con su etapa de crecimiento...

Areas en las pymes consideran

= A medida que las pequeias empresas . e
necesaria capacitacion

evolucionan, sus necesidades se vuelven mas

complejas, lo que abre la posibilidad de ofrecer Recursos
soluciones personalizadas segun su grado de ° humanos
madurez, ayudandolas a avanzar hacia la

siguiente fase de su desarrollo. 66 o

= Hay que comprender que la personalizacidon no
pasas por el producto en si mismo, muchas veces
es por personalizar el contexto, el acceso,
entender las necesidades, los momentos y el
valor de la solucién.

= Estas necesidades no siempre tienen que ver con 45 .
servicios exclusivamente financieros, pero si con :

temas con los que la industria puede colaborar.
ICAME (2025). ICAF 2025 Comunicacion y Educacién
marketing financiera
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https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view

En términos de madurez, el segmento pyme se puede dividir en tres perfiles,
afectados en diferentes medidas por los dolores mapeados

Potenciales

= Laevolucién neta es negativa, excepto en industrias basadas en conocimiento?!

= Atraviesan procesos burocraticos y trabas
legales para comenzar. En ese momento,
tienden a buscar ayuda

= Necesitan capital para comenzar pero,
generalmente, no consideran pedir
préstamos porgue temen endeudarse

= Necesitan planificar la transicion y
separar las finanzas personales de las
comerciales

Pain Points

= % e [ W &=

Burocracia Gestién Carga fiscal Transf. Ahorro Acceso al
Digital crédito

PYMES

*= Elacceso al crédito es fundamental para

traccionar el negocio, pero escasea

Las estructuras y sistemas de gestion
robustas son esenciales para compensar
la inexperiencia

Muchas de las empresas en esta etapa
son nativas digitales y priorizan la
digitalizacion de productos y servicios

Pain Points

=% e [ W &=

Burocracia Gestién Carga fiscal Transf. Ahorro Acceso al

Digital crédito

IMinisterio de Economia Republica Argentina. (2024). Estadisticas de PyMEs, Emprendedores y Economia del Conocimiento

2UCEMA PyMEs
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= Actualmente hay 530.000 empresas, de
las cuales 517.000 son pymes (98 %)2

= Estdn en un momento en el que la carga
fiscal es muy significativa

= Necesitan capital para expandir su
negocio, pero la burocracia y las altas
tarifas los vuelven reacios al crédito
bancario

= Son cautelosos y valoran el ahorro

Pain Points

=% e [ W &=

Burocracia Gestién Carga fiscal Transf. Ahorro Acceso al
Digital crédito

Consolidadas

B


https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://drive.google.com/file/d/1aqZddWOcOUnLgGVLiSL-9aii6Qb3jHn4/view
https://ucema.edu.ar/pymes
https://ucema.edu.ar/pymes

El tamafio de la empresa también influye en las necesidades de las pymes

%
Microempresa @ Mediana empresa % Corporacion w
/\j\

—

Motivos para

necesitar * Liquidez diaria * Liquidez diaria : I
. .. . .. = Liberar liquidez para crecer . e
financiamiento de " Flujos de cajairregularesy poco = Flujos de caja irregulares pero - - = Gestion de métricas de
: . X = (Gestion de métricas de ~
capital de trabajo predecibles mas predecibles desempefio desempefio
= Liberar liguidez para crecer = Liberar liguidez para crecer p = |nversién en proyectos de
. S . S * |nversion en proyectos de
= Buscar financiamiento menos = Buscar financiamiento menos corto plazo
. . corto plazo
. rigido y menos demandante rigido y menos demandante
M'a.yor 150 Erse e , = Riesgo crediticio alto
= Dificultad para ofrecer garantias o
, = Dificultad para ofrecer
(aungue pueden dar garantias . . e s
) sl garantias = Riesgo crediticio alto
Desafios P ; . . * Capacidad administrativa * Capacidad limitada para . s
financieros = Datos financieros limitados . . C . = Menor riesgo crediticio
. . limitada manejar carga administrativa y
* Muy baja capacidad e . .
e . = Dificultad para manejar productos complejos
administrativa e .
e . i multiples relaciones
= Dificultad para manejar multiples . .
. . . financieras
relaciones financieras
Nivel de
compromiso o . . . * Funcién financiera poco o e . . * Funcién financiera sofisticada
financiero = Sin area financiera dedicada . = Funcidn financiera sofisticada - .
. . . sofisticada . = Alto conocimiento de opciones
= Bajo conocimiento de opciones de . _ . = Buen conocimiento de . .
. . = Bajo conocimiento de opciones . . . = Capacidad para automatizar
financiamiento . . opciones disponibles
disponibles pagos y cobros

EY. The future of SME banking

14 EY


https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

La aparicidon de ecosistemas para las pymes es una tendencia mundial

= Frente a la expansién de la competencia, los
proveedores deben ofrecer una propuesta mas amplia,
omnicanal e integrada, incorporando servicios de valor Omnicanalidad Servicio
agregado relevantes. La prestacion de servicios que perseneteates
van mas alla de la oferta bancaria tradicional permite Necesidades o nteoracion de

servicios no

acceder a nuevas fuentes de ingresos. financieros

= Profundizar en el conocimiento del mercado de las
pymes no solo fortalece las relaciones con este Necesidades et

y decisiones de

segmento, sino que también contribuye a reducir la financiacion Inteligencia
rotacion de clientes y obtener informacién valiosa sobre
el comportamiento y las necesidades del sector, lo que ecesidades Integracién de

undamentales herramientas de

a su vez facilita el desarrollo de soluciones mas negocio
efectivas. Verket

Riesgo Liquidez Ko
Administracién Administracién

FIEUEEEIE Ul transironterizo
Las pymes buscan cada vez mas una forma mas facil de y asistencia

Financiacion y

satisfacer las necesidades de su negocio, y proveedores Fondos Servicios

agregados

que esten dispuestos a abordar necesidades comerciales Gestion de
mas amplias para profundizar la relacién con sus
clientes. asociaciones

EY. The future of SME banking

15



https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

Dentro de este ecosistema las bigfechy superapps ya estan revolucionando el

segmento y ciertos bancos también ya les prestan atencion...

Cliente
=)

0090
(aN

Ingresos y
rentabilidad

%

Riesgo y .
regulacién

K

=
EY. The future of SME banking
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Impacto

Las necesidades de comercio y capital de trabajo de las pymes y los
comercios online ahora pueden ser cubiertas por empresas tecnoldgicas.

La escala y profundidad de los datos que manejan estas empresas supera
ampliamente a la de los bancos tradicionales. Si las empresas no
financieras comprenden mejor las necesidades de las pymes
(especialmente las digitales), los bancos deberan replantear cémo
gestionan sus relaciones con los clientes.

Sin embargo, los modelos tradicionales de gestién de relaciones de los
bancos podrian sequir siendo un ancla para mantener a los clientes.

En una era donde las empresas tecnoldgicas usan analitica predictiva
para personalizar productos financieros, los bancos no podran sequir
dependiendo de fuentes tradicionales de ingresos como intereses y
comisiones.

El enfoque tradicional en el rendimiento de las carteras de préstamos
también podria necesitar revisién. Las empresas tecnoldgicas
probablemente desarrollen productos mas personalizados para financiar
inventario, pagos y necesidades de capital de trabajo.

Los bancos deben enfrentar el desafio de mantener bajos sus costos
operativos mediante automatizacién, mientras compiten con las
empresas tecnoldgicas.

Las empresas tecnoldgicas pueden utilizar conjuntos de datos que permiten
tomar decisiones mas precisas que los modelos tradicionales de riesgo,
como segmentar su cartera de préstamos a pymes segun el apetito de
riesgo.

Consideraciones clave para los bancos

éConviene que el banco redireccione sus esfuerzos y permita que las
pymes digitales sean financiadas por empresas tecnoldgicas?

¢Seria mds beneficioso adoptar un modelo de alianzas?

éDeberia el banco ofrecer herramientas no bancarias a sus clientes pyme
(por ejemplo, herramientas de gestién financiera)?

¢Debe el banco reevaluar su modelo de ingresos y considerar alejarse de
las fuentes tradicionales?

¢Coémo puede el banco mantener bajos sus costos operativos mientras
atiende las necesidades de sus clientes pyme (por ejemplo, automatizacién
de procesos)?

Si las empresas tecnolégicas ofrecen préstamos sin garantia a las pymes,
écémo afecta eso a las opciones de préstamos con garantia que
ofrecemos?

EY


https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

... capturando mercado de la banca tradicional,
personalizando propuestas de valor a las Pymes

= Las nuevas plataformas habilitadas = En esta transformacién, los bancos

por APIs permiten a ofrecer una
amplia gama de productos y
servicios innovadores de terceros.
Junto con las bigtech, ya estan
captando al sector de las pyme.

Las bigtech aprovechan la gran
cantidad de datos de clientes,
técnicas avanzadas de analisis y
experiencias de usuario sin
fricciones para ofrecer nuevas
propuestas de valor de servicios
financieros, desde gestion de flujo
de caja y de stock inteligente hasta
financiamiento de capital de
trabajo.

se enfrentan a la evolucidon de ser
meros proveedores de
infraestructura financiera para
convertirse en socios estratégicos
gue ofrecen experiencias integradas
y capacidades avanzadas.

Muchos bancos ya lo estan
haciendo y es parte de la estrateqgia
para competir y servir al segmento.
Por ejemplo: hemos visto bancos en
la region comprando sistemas de
ERP para brindarles soporte en la
gestion y hacerse de informacion
valiosa para una mejor
personalizacién de la atencidn.

EY. The future of SME banking
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https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

De todos modos, existe una brecha considerable entre las expectativas de las
pymes VY los servicios brindados tanto por fintechs como bancos

Propuesta actual

Areas de
fortaleza

Areas de enfoque

EY. The future of SME banking
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Banca tradicional

Todos los grandes bancos ofrecen propuestas para
pymes

Amplia gama de productos, pero con foco en
servicios de bajo costo

Capacidades sdlidas en seguros

Fidelidad a la marca

Baja tasa de cambio de proveedor

Productos para todas las etapas de crecimiento de
las pymes

Multiples canales de contacto (sucursal, online,
teléfono)

Ofertas innovadoras a través de plataformas digitales
y mayor velocidad de lanzamiento

Atencidén a otras necesidades de las pymes
(contabilidad, RR. HH., némina)

Personalizacion de soluciones

Uso mas eficiente de datos para responder a
necesidades de las pymes

Banca innovadora

Propuestas especializadas basadas
en conocimiento del mercado pyme

Productos disefados para
segmentos o industrias especificas
Soluciones de crédito a largo plazo
Opciones de financiamiento flexibles
Enfoque personalizado

Aumentar participacién de mercado
Desarrollar propuestas de banca
transaccional

Ampliar servicios con valor
agregado (contabilidad, gestién de
flujo de caja)

Fintechs

Propuestas especializadas centradas en

necesidades especificas de pymes,
como soluciones de crédito

Oferta digital habilitada por
plataformas 4giles sin sistemas
heredados

Procesos sin friccién y rapida
incorporacion de nuevas
funcionalidades

Canales de contacto con clientes
Desarrollo de capacidades internas a
medida que escalan

Alianzas estratégicas para ofrecer
soluciones integrales a pymes

EY


https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

En este contexto, la banca debe reflexionar sobre su rol y su negocio al abordar

este segmento...

Cliente

Riesgo y regulacion

En un modelo basado en plataformas, la relacién con los clientes pyme
puede cambiar. Los bancos corren el riesgo de convertirse en meros
proveedores de datos de cuentas para fintechs y agregadores.

El modelo de banca basado en plataformas introduce nuevos tipos de
riesgos, amplificados por el crecimiento de la banca abierta y el uso de API.
Es fundamental evaluar los riesgos regulatorios, de seguridad y de
conducta.

¢Coémo mantener la relacién con los clientes pyme cuando los terceros se
vuelven parte clave de la cadena de valor?

Ingresos y rentabilidad

= (Puede el proveedor protegerse de los riesgos regulatorios y de
conducta al incorporar nuevos participantes en la cadena de valor?
¢Qué vulnerabilidades de seguridad deben abordarse en un entorno de
APl abiertas y datos compartidos?

La banca abierta aumenta la transparencia, la competencia y la variedad
de opciones para las pymes, lo que puede reducir la fidelidad a la marca y
afectar los margenes de ganancia. Se debe explorar cémo usar el modelo
de plataforma para generar nuevas fuentes de ingresos, por ejemplo,
mediante servicios mejorados gracias a los datos de fintechs.

Tecnologia y escalabilidad

Participar en un ecosistema de plataformas requiere una transformacién
tecnoldgica significativa. Las fintechs tienen flexibilidad para adaptarse
rapidamente a las necesidades del cliente, por lo que los bancos deben
estar preparados para integrarse y evolucionar con ellas

¢Cémo asequrar la rentabilidad de los productos financieros para pymes, si se
erosionan las fuentes tradicionales de ingresos?

EY. The future of SME banking
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¢Como debe el banco modernizar sus sistemas heredados para adaptarse
al modelo de plataforma? éQué procesos pueden automatizarse para
ofrecer servicios en tiempo real? ¢Cémo actualizar los enfoques de
desarrollo (por ejemplo, adoptar Agile o DevOps)?

EY


https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2019/01/EY-The-future-of-SME-banking.pdf

... y prepararse antes tendencias globales que estan empezando a ser

reguladas en Argentina

SISTEMA DE FINANZAS ABIERTAS (SFA)

= Todo emprendimiento es, en principio, una pyme. La
creaciéon de un SFA alienta la creacién de nuevos
negocios y la reactivacion del crédito, considerando
gue permiten no solo agilizar el proceso de evaluacién
crediticia, sino crear perfiles financieros.

= Estos permiten, a través de la portabilidad, construir
una verdadera historia financiera, un win-win para
empresas y clientes que se pueden beneficiar de
nuevas oportunidades de negocio y de mejores
soluciones y experiencias, respectivamente.

= E| Open Finance se presenta asi como un aliado en la
inclusion financiera y en la evolucion del sistema
financiero en generall.

1Perspectivas del Sistema de Finanzas Abiertas
2CAME (2025). ICAF 2025
3Activos digitales en Argentina: los bancos son clave para su adopcién | EY - Argentina
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TOKENIZACION

El 57 % de pymes desconocen instrumentos de
financiamiento no tradicionales que ofrece el
mercado, aprox. 9,3 puntos porcentuales menos que el
afno pasado (66 %)2.

Con la tokenizacién, las pymes se benefician con
procesos mas agiles, reducciéon de costos, mayor
liguidez y acceso a inversores. Sin embargo, el 73 %
de las pymes encuestadas en Argentina declara saber
poco o nada sobre activos digitales y tokenizacién3.

Al liderar el desarrollo de nuevas formas de pago, los
bancos pueden optimizar procesos clave y generar
nuevas fuentes de ingresos mediante activos
digitales. El rol del banco evoluciona hacia el de asesor
estratégico, con un enfoque relacional basado en el
conocimiento profundo del sector.


https://www.ey.com/content/dam/ey-unified-site/ey-com/es-ar/insights/financial-services/open-finance/documents/ey-perspectivas-del-sistema-de-finanzas-abiertas.pdf
https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view
https://www.ey.com/es_ar/insights/financial-services/activos-digitales-argentina
https://www.ey.com/es_ar/insights/financial-services/activos-digitales-argentina
https://www.ey.com/es_ar/insights/financial-services/activos-digitales-argentina

Punto de vista de EY



Para atender integramente a las pymes, organizamos sus pain points en 3
pilares, con puntos de contacto con el cliente y con las estructuras internas
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Cliente pyme

Quiere invertir en su propio negocio, pero
busca recursos de una manera practica, que
no comprometa su salud financiera

Cliente pyme

Desea que alguien, en quien confia, lo ayude
a gestionar todos los matices del negocio,
especialmente aquellos en los que tiene
menos experiencia

Cliente pyme

Desea tener disponible la informaciéon de
todos los aspectos de su negocio, para
tomar decisiones agiles, a la velocidad que
exige la dinamica del mercado

Portafolio bancario
=4 Acceso al crédito

Q Estructura de ahorro

Portafolio de soluciones
Gestion empresarial

Carga y gestién fiscal

Eficiencia
Digitalizacién empresarial

E/@ Burocracia

1

3

Banco

¢Estoy utilizando todos los datos que tengo
a mi disposicion para conocer mejor a mi
cliente y su negocio, para asi ofrecer una
mayor personalizacién y practicidad?
¢Puedo integrarme en su cadena de valor y
conocerlo mejor para servirlo?

Banco

¢(Estoy preparado para orguestar un
ecosistema con estructuras y socios capaces
de satisfacer plenamente las necesidades de
mi cliente? éGenero sinergias en el
ecosistema, por ej., plataformas de
intercambios de bienes y servicios?

Banco

¢Estdn mis procesos, personas y aliados
preparadas para ofrecer una experiencia de
cliente personalizada e integramente
digital? éPueden integrarse facilmente a
nuestros sistemas?

EY



Abordar las expectativas del segmento pyme implica mejorar la eficiencia en
las operaciones de crédito, y atacar la burocracia existente...

50 «

Considera que los requisitos para acceder al
financiamiento son demasiado exigentes!.

1CAME (2025). ICAF 2025
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Cuatro ejes centrales en la reestructuracion de
operaciones de crédito

g

m

|

{@

+F

Simplificacion
Aumentar la eficacia eliminando los pasos necesarios y sin valor
afadido y combinar, reducir o simplificar los pasos necesarios

Automatizacion y digitalizacion

Ganar velocidad y escalabilidad delegando pasos de
procesamiento y/o analisis masivos a recursos tecnoldgicos
como |A, RPA y Power Platform

Uso

Reducir el duplicidad de trabajo impulsando toma de decisiones
mas precisas por parte de los usuarios, tanto internos como
externos, a través de experiencias de uso mas fluidas e intuitivas

Gestion y analisis del rendimiento

“Lo qgue no se ve no se gestiona”: promover la mejora continua de
procesos, a través del sequimiento de objetivos y resultados clave


https://drive.google.com/file/d/1GJTe0iDynKKqvnGMi9OOloHSvErDX3-u/view

... Y avanzar hacia una nueva experiencia de usuario y modelo de costos,
profundamente transformados, respaldados por el uso de datos y tecnologia de

vanguardia
© QO © g 0 -
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0
Origen

Expectativa del cliente

Asertividad en la oferta: ofrecer
la modalidad adecuada en el
momento oportuno

éCoémo lo atendemos?

Uso de IA para analizar datos de
Open Finance e identificar
clientes a quienes ofrecerles
mejores condiciones que las que
tienen, actualmente, en otro
banco

® Q

Decision
Expectativa del cliente

La entidad financiera debe
conocer en profundidad sus
cuentas por pagar y por cobrar,
y su poder real de pago

¢éCémo lo atendemos?

Uso de |A para analizar datos de
Open Finance y conocer
profundamente al cliente,
aportando nuevas variables para
un andlisis crediticio mds
asertivo, lo que reduce los
riesgos comerciales

Decisién de crédito automética

Desembolso

Expectativa del cliente

Reduccién de la burocracia y
eficiencia del proceso, gracias a
una rapida disponibilidad de
recursos

éCoémo lo atendemos?

Redisefio de procesos y
estructuras, para reducir la
burocracia en las operaciones
internas.
Implementacién de contratos
inteligentes para un desembolso
instantdneo y de bajo riesgo

Mantenimiento

Expectativa del cliente

Experiencia mds sencilla en la
gestion del saldo pendiente y del
servicio facilitado, para apoyar la

toma de decisiones

éComo lo atendemos?

Simplicidad y fluidez en la
experiencia de usuario, y
proximidad en la experiencia del
cliente a través de la
diversificacién y digitalizacién de
los canales de atencién

Atencién
Expectativa del cliente

Comprensioén del escenario

financiero real del cliente y

apoyo en la resolucién de
problemas

éCoémo lo atendemos?

Uso de Open Finance para
comprender la situacién
financiera real del cliente, y
anticipar y alertar posibles
desafios a través de informacion
personalizada con IA

Gestion
Expectativa del cliente

Contar, no solo con un proveedor

financiero sino, también, con un

partner en Gestion financiera que
brinde mejores alternativas

éCoémo lo atendemos?

Redisefio de interfaces, para una
experiencia de usuario mas
fluida, facilitando la toma de

decisiones, ademas del uso de
datos de IA y Open Finance, para
obtener informacion y
recomendaciones asertivas

Web &
Mobile
Inicio Datos a través Aceptar Firma digital y Disponibilidad Autoservicio Monitoreo y
RM online/offline de Open o contratos instantanea del omnicanal anticipacién de
aumentado ALELES rechazar inteligentes recurso demandas en tiempo N
real Acompafiante
Decisién de crédito manual
Motores Motores Motores Motores Motores Motores
e /0 7 @ 9% Gl
L& 4 Y/ x 4 x g%

Automatizacién Utilidad

Resultado Esperado

t Tasa de conversién

Costo de adquisicién de
clientes

Automatizacién Simplificacion

Resultado Esperado

t Velocidad de decisién

Riesgo de crédito

Simplificacién

Resultado Esperado

t Velocidad de desembolso

t Satisfaccién del
cliente

Utilidad GPA Automatizacién

Resultado Esperado
Satisfaccion del
cliente

Riesgo de impago

Utilidad  Simplificaciéon ~ Automatizacion

Resultado Esperado

Satisfaccion del
cliente

Riesgo de impago

Utilidad GPA Automatizacion

Resultado Esperado

t Upsell & Crossell

Churn

EY



Las oportunidades para atender al segmento pyme se pueden hacer tangibles
en cuatro propuestas de valor complementarias

Espectro 1 (Portafolio bancario)

CFO Empresarial

Permitir que el emprendedor
tenga una visién completa de la
salud financiera del negocio,
conectandolo con la cartera
bancaria, como solucion

simple y practica para los desafios
financieros de la empresa

Espectro 2 (Portafolio de soluciones)

Entorno de Servicios

Posicionarse como un socio de
confianza en la gestion vy el
crecimiento del negocio,
facilitando el acceso a soluciones
tecnoldgicas no financieras bajo
el modelo “as-a-service”
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Espectro 3 (Nichos)

Soluciones de Nicho

Crear perfiles (personas) para
entender al publico objetivo dentro
del segmento de pequenas y
medianas empresas (pyme), y
desarrollar soluciones
hiperpersonalizadas que se ajusten al
tipo de negocio atendido, con el fin
de impulsar la gestion del negocio y
fortalecer la relacién con el cliente

Espectro 4 (Eficiencia y digitalizacién)

Operaciones Inteligentes

Digitalizar los procesos vy la
interaccion con el cliente,
haciéndolos mas simples, eficientesy
rapidos, con un enfoque centrado en
las necesidades del cliente pyme

et
EY



En este contexto, contamos con la experiencia necesaria para apoyar al sector
bancario en como abordar estos desafios, de principio a fin

Espectro 1 (Portafolio bancario) 55 Desarrollo, desde UX/CX hasta GenAl para generar
o H@Q infraestructura tecnoldgica @ informacién de valor
CFO Empresarial
acion a travé d Integracién con Open Finance para la igitalizacid
eaf S q, A ! N VPEn T Digitalizacion de la cartera de
po 654% (B FM) @ hiperpersonalizalizacion de ofertas 0 productos y servicios bancarios

Orquestacion del ecosistema y
gestion de la integracion
tecnoldgica con socios

Definicién de la meta, el propésito
y la estrategia del negocio

X

‘ i Espectro 2 (Portafolio de soluciones)

Y Entorno de
Servicios

Saneamiento y Gestién de Riesgos
de Terceros

Implementacién y operacién del
entorno de servicio

5
= &

o
"o

Estrategia de comercializacién

/ Espectro 3 (Nichos) o Definicion de perfiles para crear
o = soluciones de nicho especificas @
Soluciones de y
e Planificacién, disefio y creacién de MIBHOITES B15 FEsemEnEREe CE
N IChO ' v productos financieros, basados

5
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MOREAED 62 SElEemas el Midne en datos de Gestion Empresarial

N R 0w Redisefio de estructuras, procesos Gestion de cambios para la
Espectro 4 (Eficiencia y digitalizacidn) oo Y modelos operativos para ngQw adaptacion de los equipos a un
0peraciones aumentar la eficiencia nuevo modelo de negocio
. . Adecuacion de las estructuras de Operacién y digitalizacién de
Inte"qentes @ servicio omnicanal @ procesos con IA y RPA
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Para los bancos con buena penetracion entre las personas fisicas (PF),
conectar los dos ecosistemas de manera eficiente es un gran diferencial

Circuito cerrado

Tener, también, una fuerte presencia entre los clientes de PF abre la QHSBC ‘ PaVMe
posibilidad de generar flujos de ingresos para su base de clientes pyme, al
mismo tiempo que genera ventajas para su base de PF A través de informacién habilitada para la geolocalizacién, HSBC puede

recomendar a los usuarios de su app de pago, PayMe. Para el consumo en
establecimientos, también se puede utilizar la aplicacién para recibir pagos.
EY acompafié a HSBC en la creacién de PayMe.

N £Coémo pueden las sociedades y empresas, que el banco ya tiene g
_Q_ dentro gel rupo, apoyar la coXexié?m entre gcosistemas’?y UglE de eicene o D~eflas pymes asiaticas
= grupo. apoy : 76 PayMe en el mercado 80 sittan a PayMe entre

% de pagos entre pares % sus métodos de pago

favoritos
Fiujo de ingreSoSD en Hong Kong

I'e C//e
0 .
5'\5“'“3 Persop as oo fes% Ecogstema Py,
@co ls/'c oj’o, e
R (5 Square + cashApp + afterpayc®

_7‘ \ _7£ \ Block, propietario de Square y Cash App, la app de finanzas mas utilizada en
™~ ~ EE. UU., comprd la plataforma de "compre ahora y pague después" Afterpay,
/ PN / P comenzando a ofrecer otra forma de pago a los usuarios de Cash App que

I / i / compren en establecimientos que usan Square.
7L_ ) \l\ \7L_ ) de todas las transacciones "Nuestra fortaleza son

38 . del mercado promedio en @ nuestros dos ecosistemas
(] ’

los EE. UU., pasan por el y, especialmente, cémo

% ecosistema de Square Jack Dorse se conectan"
’6 q i CEO Y

%
&
00{9/.
J,
" og, . : . . ; ; . ; e
CPA Fuente: Hong Kong Means Business ; HSBC ; The Financial Brand Fuente:Databricks
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https://hkmb.hktdc.com/en/1X0ALPV2/article/online-fast-track-for-smes
https://hkmb.hktdc.com/en/1X0ALPV2/article/online-fast-track-for-smes
https://hkmb.hktdc.com/en/1X0ALPV2/article/online-fast-track-for-smes
https://www.bing.com/ck/a?!&&p=873757e256f59448JmltdHM9MTcxMTU4NDAwMCZpZ3VpZD0yZjRhOTc4MC04Mzc2LTYzNTQtMTMyMS04NjA2ODJhZjYyMGQmaW5zaWQ9NTI2Mw&ptn=3&ver=2&hsh=3&fclid=2f4a9780-8376-6354-1321-860682af620d&psq=PayMe+HSBC+market+share&u=a1aHR0cHM6Ly93d3cuaHNiYy5jb20vLS9maWxlcy9oc2JjL2ludmVzdG9ycy9pbnZlc3RpbmctaW4taHNiYy9pbnZlc3Rvci1ldmVudHMtYW5kLXByZXNlbnRhdGlvbnMvMjAyMy8yMzA2MTMtd3BiLWdvbGRtYW4tc2FjaHMucGRm&ntb=1
https://thefinancialbrand.com/news/business-banking/square-block-cash-app-afterpay-lending-industrial-bank-small-business-126160/
https://thefinancialbrand.com/news/business-banking/square-block-cash-app-afterpay-lending-industrial-bank-small-business-126160/
https://thefinancialbrand.com/news/business-banking/square-block-cash-app-afterpay-lending-industrial-bank-small-business-126160/
https://www.databricks.com/customers/hsbc#:~:text=PayMe%20is%20%231%20app%20in,making%20PayMe%20the%20%231%20app.

Con tecnologia de punta y conocimiento del cliente, es posible generar nuevas
lineas de ingresos, a través de la creacion de nuevos servicios

Captacion del cliente

—6

—®

Pago

—©

El restaurante recibe el pago en el adquirente
integrado con el sistema de programacion

El restaurante capta nuevos clientes a través del
servicio de recomendacién del banco

Pedido

La venta se registra en el sistema de gestion de
pedidos y entregas

m ¢Almuerzo? Tienes descuentos en los
mejores restaurantes

Contabilidad

_o El sistema concilia el pago con el pedido y envia el ™=

flujo de caja al contador

Gestion financiera

—o
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_e El flujo de caja del restaurante se actualiza en
tiempo real en un BFM integrado en el sistema

Gestion do Negocio

El restaurante registra al cliente en una
herramienta de fidelizacion contratada a través de
la plataforma de soluciones
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Ventajas para el banco

@ O @ B

Creacion de nuevas lineas de ingresos a
través de nuevas ofertas de servicios

Captacion y fidelizacion al satisfacer todas
las necesidades del cliente pyme

Mayor conocimiento del cliente, al estar
presente en la gestién del negocio

Comprender el momento del negocio para
hacer recomendaciones mas asertivas para
los productos financieros

Ventajas para el cliente pyme

i§
%

e

Digitalizacion del negocio a través de
soluciones de gestién integradas

Practicidad y confianza en la relacién con
una sola institucion

Uso de soluciones disefiadas
especificamente para su nicho

Mayor probabilidad de acceso al crédito, al
permitir que el banco conozca la gestién
del negocio y la gestién financiera

EY



Por qué EY




Nuestros aceleradores nos permiten generar propuestas de valor en un tiempo
de comercializacion mas veloz
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{1 REUTERS

EY lanza una plataforma impulsada
por |A después de una inversion
tecnoldgica de USD 1.400 millones

EY Al EY rabric

EY ha invertido cifras récord para convertirse en uno de los

lideres mundiales en IA. Uno de los grandes resultados es
EY Fabric, plataforma en la nube de bajo cddigo que utiliza

GenAl para aprovechar el concepto de tecnologia reutilizable,

reduciendo drasticamente el tiempo de desarrollo.

-
EY

Elegida la mejor consultora de

OPEN

SUMMIT

negocios para Open Finance en 2023

cadenas de valor y prueban el cambio

et Con una metodologia propia, nuestro estudio de

EY digitalizacion empresarial ayuda a los clientes a

DESIGN soluciones digitales enfocadas en satisfacer las
STUDIO necesidades reales de sus consumidoresinjsISEIls[oX:]

proceso creativo de principio a fin
x ood S
s - 00 N ] s%-
: %« afele) .

Customer & UX Strategy Future State Digital Product & Content

Design Research Planning XP Design Strategy
e — 2 C% © R ol
Front-end Data User Experience Accessibility Customer &

Development Visualization Testing Testing Design Research
i
EY wavespace’

. .7 9
Nuestro centro de innovacion global, presente ¢ ,5‘3 i < s
en mas de 25 afios, impulsa experiencias g A 9°
inmersivas y dinamicas, que redisefian las p \
%9

operativo en futuros alternativos



Casos de éxito, con participacion de EY y aceleradores de soluciones del sector
bancario, para el mercado pyme

Ey + ) Hsec

HBSC PayMe - app de pago
movil

EY fue contratado por HSBC Hong
Kong para respaldar la estrategia
multifuncién a largo plazo de una

superapp que resista la
competencia del mercado

0.0 \v/j i .
o Qe H
- ‘% all
3 millones de 76 % 70 % 300 %
usuarios® Market Share en Hong Kong Superando el
pagos Millennials? objetivo en el
Peer-to-peer! nldmero de

usuarios entre
2017-20192

Ver mas | Fuente: (1) HSBC (2023) ; (2) Pendo (2020)
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Y
9:41

Balance

HKD 2,345.60

QuickPay

Ariel

New feature
Grab your personalised
PayLink!

A

/&l Banco
EY + global

Desarrollo comercial para banca pyme

EY Argentina trabajé junto a uno de los bancos mas grandes del
mundo en un programa de entrenamiento orientado a la
transformacion comercial, enfocado en fortalecer la centralidad del
cliente pyme como palanca de crecimiento, fidelizaciéon y aumento
de market share, a través de practicas accionables y medibles con
impacto en resultados inmediatos y sostenibles en el tiempo.

et N
( Banco
Ey + global
Orquestacion del ecosistema para mantener la

oferta de BaaS$ orientada a las pymes

EY apoyé a uno de los bancos mas grandes del mundo en la
formacion de un ecosistema de socios, capaces de respaldar una
plataforma de banca como servicio, que ayudaria a crear mejores
oportunidades de crecimiento para las pymes


https://www.bing.com/ck/a?!&&p=873757e256f59448JmltdHM9MTcxMTU4NDAwMCZpZ3VpZD0yZjRhOTc4MC04Mzc2LTYzNTQtMTMyMS04NjA2ODJhZjYyMGQmaW5zaWQ9NTI2Mw&ptn=3&ver=2&hsh=3&fclid=2f4a9780-8376-6354-1321-860682af620d&psq=PayMe+HSBC+market+share&u=a1aHR0cHM6Ly93d3cuaHNiYy5jb20vLS9maWxlcy9oc2JjL2ludmVzdG9ycy9pbnZlc3RpbmctaW4taHNiYy9pbnZlc3Rvci1ldmVudHMtYW5kLXByZXNlbnRhdGlvbnMvMjAyMy8yMzA2MTMtd3BiLWdvbGRtYW4tc2FjaHMucGRm&ntb=1
https://www.mindtheproduct.com/case-study-launching-payme-from-hsbc/

A través de estudios, investigaciones y publicaciones periédicas, EY acompaiia
a las entidades a mejorar su propuesta de valor para este segmento.
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The voice of

La voz de las pymes

La expectativa de las pymes respecto a la
experiencia bancaria

Disponible aqui

Préstamos digitales

Cémo los prestamistas de pymes pueden
tomar decisiones crediticias de préxima

generacion
Disponible aqui

El futuro de las pymes

¢Coémo se transformaran los bancos para
construir la préxima generacién de negocios?

Disponible aqui


https://www.ey.com/en_gl/banking-capital-markets/how-will-banks-transform-to-build-next-generation-of-businesses
https://www.ey.com/en_gl/banking-capital-markets/how-will-banks-transform-to-build-next-generation-of-businesses
https://www.ey.com/en_gl/financial-services-emeia/how-sme-lenders-can-build-next-generation-credit-decisioning
https://www.ey.com/en_gl/financial-services-emeia/how-sme-lenders-can-build-next-generation-credit-decisioning
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2021/11/Global-SME-Survey-2021-Insight-Report.pdf
https://eyfinancialservicesthoughtgallery.ie/wp-content/uploads/2021/11/Global-SME-Survey-2021-Insight-Report.pdf
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Juan Pablo Grisolia

Financial Services and Business
Consulting Partner

Juan-Pablo.Grisolia@ar.ey.com

Silvia Andrian
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