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05 N De la reticencia a la aceptacion: hallazgos en torno a |la
adopcion de pagos digitales por pequenos Nnegocios A

] LO QUE NO FUNCIONO ] LA MUESTRA DEL EXPERIMENTO

Regalar dispositivos con acceso conveniente y ' 639 comercios objetivo
destacar sus beneficios es insuficiente.
C_9 94 de 104 comercios de una muestra . ) )
000 aleatorizada del programa seguian 159 reqben la intervencion del lado de |la
880 recibiendo sélo pagos en efectivo a los 6 oferta: Soporte en el canal B2B
meses.
L 162 reciben la intervencion del lado de la
demanda: Marketing B2C
I PREGUNTAS DE INVESTIGACION I LO QUE Si FUNCIONA: SOLUCIONES PARA
o . . . shlFlEr s PRleEloEs — 160 reciben una prueba gratuita adicional
e (Qué friccionesimpiden que los comercios minoristas
tradicionales acepten pagos digitales en México? ‘
E Canal B2B (Agregadores de pagos -»
e ;Qué intervenciones pueden impulsar su adopcion . Comercios): Brindar soporte mejorado de 158 forman el grupo de control: reclutados y
y UsO? 4 onboarding a los comercios minoristas observados de la misma manera
tiene un efecto significativo y positivo.

El soporte B2B aumenté la adopcidon en
I HALLAZGOS INICIALES: MUCHAS FRICCIONES 21.4 puntos porcentuales relativo al

grupo de control.
as fricciones cruciales son:

® Del lado de la oferta: el onboarding a la plataforma
esta lleno de complejidades y riesgos para el
comercio. Se detectaron 22 fricciones Unicas, como:

I AUDITORIAS REALIZADAS

Utilizd pagos digitales al menos una vez en el Ultimo mes
6

7%

= Canal B2C (Comercios » Clientes finales):

- No pudo b,ajar la app El marketing de pagos digitales hacia los
+ No supo como instalarla : clientes finales tiene un efecto CONTROL B2B
- Conectividad inestable/mala significativo y positivo.
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- No tiene cuenta bancaria

Marketing B2C focalizado aument$ la 1ano despues 32% 4%
e Dellado de la demanda: existe desinterés o actitudes adopcion en 13.4 puntos porcentuales

negativas de parte de los consumidores. i .
9 P relativo al grupo B2B 2 anos después 34% 59% 66%

Y- iLos efectos se mantuvieron!
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