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PUNTO DE PARTIDA £

Entre 2019 y 2024, el numero de usuarios de banca online en Meéxico ha tenido un

crecimiento constante, alcanzando mas de 86 millones en el cuarto trimestre de 2024.

Numero de usuarios de banca online en México
(2019-2024)

79 8
73 [0
68 70 70
56
51 52 _ 525324
|| | || | ‘\ ‘\
Q1 Q2 "\3 o4 Q Q Q2 Q Q—- C 4 Q2
201 201 202 2022 2023

Q Q1~ Q3 Ql Q1
9201920192019 2 0202020 2 21 12 )21 2022

M MNuamero de usuarios (millones)

4

Elogia Confidential and Proprietary

Fuente: Statista



PUNTO DE PARTIDA £

El sector financiero se estad transformando gracias a la TECNOLOGIA, para desarrollar y ofrecer

productos y servicios financieros innovadores, eficientes y accesibles.

El ecosistema financiero mexicano esta en plena transformacion: la banca sigue teniendo gran peso, pero
Neobancos, Fintechs,y Paytechs crecen con fuerza, ofreciendo mejores rendimientos, métodos de pago mas
flexibles y experiencias digitales mas intuitivos para el usuario.

Respaldado con la implementacion de medidas de SEGURIDAD para proteger los datos y realizar
transacciones de forma seguray desde la REGULACION del marco legal mexicano (Ley Fintechs) que
establece las reglas para las empresas Fintechs y promueve la seguridad y la inclusion financiera.

De la banca tradicional al ecosistema hibrido digital
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PUNTO DE PARTIDA £

De la banca tradicional al ecosistema hibrido digital

México, hub Fintech Brechas persistentes
+770 Fintech activas, con un 78% de los usuarios tienen al menos

crecimiento de un producto financiero (ENIF), 5,9

+340% desde 2017. promedio de productos contratados.
(Finnovista, 2025)

Digitalizacion masiva Abandono de la compra
78 % usuarios internautas usan al La falta de opciones de pago frena el
menos una vez al mes internet y 48% de las compras online.

apps bancarias.

Usuario hibrido

7 de cada 10 combina banca tradicional
con neobancos, paytechs y/o fintechs.
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OBJETIVOS DEL ESTUDIO £

El presente estudio tiene como objetivo principal:

= - -

Generar una vision integral del ecosistema financiero digital y entender larelacion de los

usuarios con las distintas entidades financieras.

En concreto, a continuacion, se detallan los objetivos del estudio:

Conocer el perfil del usuario de banca digital:
Nivel de bancarizacion vs. adopcion banca 100% digital, asi como la convivencia y migracion de capital entre las entidades financieras que tienen contratadas y las tendencias de
ahorro e inversion digital.

Identificar los tipos de productos financieros contratados:

-Qué fuentes de informacién y motivadores influyen en la adopcién de nuevas Fintechs.

-Mapear qué productos especificos financieros contratan (cuentas y depdsitos, medios de pago, transferencias y operaciones, créditos y financiamiento, seguros, inversiéon y
rendimiento, otros servicios digitales); y conocer la frecuencia de uso de servicios digitales y adopcién del BNPL, SPEly CoDi.

“o "o

Analizar larelacion de los usuarios digitales con las distintas entidades financieras para identificar la fortaleza de cada player dentro del ecosistema:
- Evaluar los niveles de conocimiento (espontaneo y sugerido), contratacion (histérica y actual) y la entidad favorita y sus motivos de preferencia.
- Medir la satisfaccion y recomendacion de las entidades financieras contratadas.
- Identificar los atributos que los usuarios asocian a cada entidad. Identificar los RTBs (Reasons To Believe) reconocidos por el mercado mexicano para cada player. Mapear el
posicionamiento competitivo de las distintas entidades financieras.

0

Detectar los modelos de pago digital en el consumo y oportunidades de crecimiento:

- Uso de las plataformas de pago en el dia a dia y tasa de abandono en compras online debido a falta de opciones de pago adecuadas.

- Tendencias en financiamiento de consumo digital: adopcion de BNPL (Kueski Pay o Aplazo) y crédito al consumo en plataformas digitales (Klar o Stori); asi como la oportunidad del
open banking y pagos directos (CoDi 0 SPEI vs. tarjetas).

Y9

Explorar el nivel de apertura de los usuarios digitales mexicanos hacia lainnovacion financiera:
Medir la disposicién a compartir datos y el uso de superapps. Identificar qué tecnologias o innovaciones desean los usuarios en el corto plazo. 7
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METODOLOGIA

A continuacion, se detallan las caracteristicas técnicas metodologicas:

UNIVERSO

AMBITO
GEOGRAFICO

TAMANO
MUESTRAL

TRABAJO
DE CAMPO

eLocia

TECNICA

* Mexicanos de 18 a 70 afios
responsables de la contratacion
de los productos financieros y
que accedan minimo 1vez al mes a
internet y apps bancarias.

» Representativo a nivel poblacién
mexicana en género, edad y zona
geografica.

(*) Trabajamos con paneles externos, y se realiza a través de paneles online. La invitacion a la R. se realiza mediante un mensaje de email a usuarios que previamente hayan dado su consentimiento para ser contactados

via email (Permission Marketing List)

Tal y como viene siendo habitual en el mundo online research, la invitacion al cuestionario viene acompafnada de un pequefio incentivo para compensar el tiempo empleado e incrementar la tasa de respuesta.

México
GENERO

Hombres m a Mujeres
48% ] . 52%

EDAD
Promedio: 42 afos
28% 20% 2% 20%
GenZ Millennials GenX Boomers

DeiBazBancs De30addarcs Des3acGanos Deb5Saroanos

1.015 encuestas

(error muestral +3,1% con un nivel de
confianza del 95,56% y p=q=0,5)

Agosto 2025

C.A.W.I.
Entrevista auto
administrada por
ordenador online (*)
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METODOLOGIA )
FOCOS ESPECIFICOS DE ANALISIS

Para poder dar respuesta a los objetivos del estudio y comprender en profundidad la relacion de los usuarios
digitales con las entidades financieras, veremos los resultados con dos enfoques:

o Vision general del mercado, que ofrece una lectura global de las tendencias y comportamientos

° Focos especificos de analisis, que permiten identificar matices y diferencias clave:

Entre generaciones Entre grupos de entidades financieras

(GenZ, Millennials, GenX y Boomers), (banca, neobancos, fintechs y paytechs),
para entender como la edad y el ciclo vital influyen para evaluar fortalezas, posicionamiento y retos
en larelacion con las entidades financieras para cada player dentro del ecosistema

en

de clientes.

Manejan némina, cuentas
de débito, tarjetas de
débito,

tradicionales.

Eortalezas: confianza,
seguridad y buen servicio.

Elogia Confidential and Proprietary



METODOLOGIA
FOCOS ESPECIFICOS DE ANALISIS: Generaciones

. "‘
>
B/

GEN Z (1996 —2007)
18 - 29 anos

Son nativos digitales.
Valoran la autenticidad, la

diversidad y el activismo
social.

Buscan inmediatez y
experiencias 100% digitales.
Suelen diversificar y
combinar entidades.

MILLENNIAL (1981 -1995)
30 - 44 anos

Vivieron la transicion del
mundo analégico al digital.

Analiticos, pero flexibles.

Buscan el equilibrio entre
innovacion y confianza.
Estan abiertos a probar

nuevas entidades y modelos
de pago.

GEN X (1970 -1980)
45 - 55 anos

Adoptaron latecnologiaen
la adultez.

Son adaptables, practicos,
y autosuficientes.

Valoran la seguridad y la
atencion. Son cautelosos
con las nuevas entidades,
aunque las incorporan de

forma selectiva.

N\

eLocGia

, ¢ -
A

BOOMER (1950 - 1969)
56 - 70 anos

Han incorporado la
tecnologia de forma
gradual. Suuso es
concreto y funcional.

Son leales, responsables y
realistas.

Perciben la banca tradicional
como sinénimo de confianza
y respaldo. Su adopcion
digital es limitada.

10
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METODOLOGIA

N\

eLocGia

FOCOS ESPECIFICOS DE ANALISIS: ENTIDADES FINANCIERAS

Los bancos de siempre.

Fuerte presencia fisica en
sucursales y amplia base
de clientes.

Manejan némina, cuentas
de débito, tarjetas de
débito, transferencias

locales y seguros
tradicionales.

Fortalezas: confianza,
seguridad y buen servicio.

Bancos 100% digitales.

Sin red de sucursales,
operan desde apps
moviles.

Ofrecen cuentas de
deébito, tarjetas y servicios
basicos de crédito con
experiencia simple y
transparente.

Fortalezas: usabilidad
digital, bajos costos y
enfoque en jovenes.

Startups tecnolégicas.

Ofrecen productos
financieros
especializados: créditos
digitales, tarjetas de
marca compartida,
financiamiento alternativo,
seguros embebidos,
inversion en linea o
criptomonedas.

Fortalezas: innovacién y
segmentacion de nichos
desatendidos por la banca
tradicional.

Plataformas digitales.

Plataformas enfocadas en
pagos y cobros digitales.

Permiten enviar, recibir y
procesar dinero en
tiendas fisicas y online,
muchas veces vinculadas
a e-commerce.

Fortalezas: facilidad en
transacciones y alta
aceptacion en comercios.

BNPL (“Buy Now, Pay Later”) O Es un modelo de financiamiento al consumo digital que:
Permite al usuario realizar una compra en linea o en tienda fisica y diferir el pago en plazos

Generalmente, no requiere tarjeta de crédito tradicional

Se gestiona directamente desde apps o pasarelas de pago asociadas al comercio

11
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ENTIDADES FINANCIERAS ANALIZADAS £

En el presente estudio se han analizado las siguientes entidades financieras:

BBVA J8 BANORTE ¢y Santander
&} Banamex X Hssc

& scotiabank

ba n reg I 0 ".“ b Eug ﬁeﬁgg Bang.;>zteca
g K *
= kKueskKi. KUSHKI aplazo &

Prayra @ Smee B

* Entidades que ofrecen esquemas de créditos BNPL (Buy Now, Pay Later)

Opeannk&

Klar”

*
vexi* E

NnuU

= stori *

wuala

heYsbanco

] *

=« kapital,

@z  bineo albo

RappiCard* ) DiDi Card* FONDEADORA
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METODOLOGIA )

CONTENIDO DEL ESTUDIO

El estudio esta estructurado en distintos bloques que nos permiten dar respuesta a los
objetivos definidos previamente:

Para qué usan los Modelos de pago digital en
mexicanos cada tipo el consumo y oportunidades
de servicio financiero de crecimiento
. =
S Ml =
Perfil del usuario digital Salud e imagen de Innovacion y futuro del
las Entidades consumo banca digital
Financieras

13
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RESULTADOS




Perfil del
usuario de
banca digital



PERFIL DEL USUARIO BANCA DIGITAL

N\

eLocGia

BASE MUESTRAL

Trabajando
actualmente

HOGAR

Estudios

Con hijos . .
universitarios

FRECUENCIAUSOINTERNETY
APPSBANCARIAS

Diariamente

I 70%

\ 1.015
B responsables Algunosdiasala o
' de contratar semana I 23%
productos
financieros Undiaalasemana I 3%
-
0 ] o
203vecesalmes | 3%
Unavezal mes | 1%
ESTUDIOS Ingresos CLASE SOCIAL -
Alta
74%
20%  17% 9
. 22% 10% °  14% gy  19% . .
= 0 = sl B8
— [ (C+,C,C-, D+,
Educacion basica Educacionmedia  aucacion Menosde $8.000- $13.001- $18.001- $23.001- Masde D.E)
superior $8.000 $13.000 $18.000 $23.000 $28.000 $28.000

16

Elogia Confidential and Proprietary



CONVIVENCIA ENTRE )
ENTIDADES FINANCIERAS

En la actualidad, 7 de cada 10 personas mexicanas tienen
contratado mas de una entidad financiera.

AR RN

73% =

TIENEN CONTRATADO MAS DE UNA ENTIDAD
FINANCIERA

17
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NIVEL DE BANCARIZACION VS. ADOPCION )

DIGITAL

ﬁ BANCOS

(BBVA, Banorte, Santander,
Banamex, HSBC, Sotiabank,

Banregio, Inbursa, Banco Azteca)

—

PAYTECHS

(Kueski, Kushki, Aplazo, PayPal,
Clip, Mercado Pago, Evo
Payments)

Fxl. NEOBANCOS &
FINTECH

(Openbank, NU, Uald, Sotri,

Hey Banco!, Bineo, Albo, Klar, Vexi,

Fondeador, Kapital, Revolut, Baz,
Plata Card, SPIN by Oxxo, Rappi
Card, Didi Card)

| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple)

El

(paytechs o neobancos o fintechs).

Cada vez mas complementan con
paytechs, neobancos y fintechs,
configurando un ecosistema
financiero hibrido.

18
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CONVIVENCIA ENTRE ENTIDADES FINANCIERAS )

eLocGia

De la banca unica al ecosistema hibrido: asi conviven bancos, neobancos, fintechs y paytechs en México
(59% BANCOS + BANCA 100% DIGITAL).

= & soLO BANCA 100% DIGITAL 8%
En total tienen
67% contratado
BANCOS + BANCA 100%
BANCA @ DIGITAL actualmente una
i 1007 DIGITAL s, media de
Fintechs) .
92% BANCOS 3,1 entidades
financieras
SOLO o
BANCOS 33/0
22% SOLO

UNA ENTIDAD

(*) 8% DE SOLO BANCA 100% DIGITAL: 3% SOLO NEOBANCOS & FINTECHS + 2% SOLO PAYTECHS + 3% NEOBANCOS + PAYTECHS + FINTECHS

| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple)

19
Base total: 1015
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CONVIVENCIA ENTRE ENTIDADES FINANCIERAS )

Existe una clara diferencia generacional: 2 menor edad, menor es la preferencia por la hanca. Mientras que los mas
jovenes (Gen Z y Millennials) combinan bancos con opciones 100% digitales, las generaciones de mayor edad

tienden a mantenerse fieles a la banca.
17, = _
D& \

GEN Z v MILLENNIAL A GEN X : BOOMER K
18 - 29 afios : 30-44afos 45-55afios | i8¢ 56-70afios |
Base: 287 Base: 296 b Base: 214 — Base:218 =
1
I 14% Clase

SOLO BANCA 8% . vedia-Baa | m 6% 8% 6%
100% DIGITAL ‘

(Paytechs o Neobancos o Fintechs)

1z , = _

BANCOS +
BANCA100% @
DIGITAL
SOLO ° -+ 37% Mujeres |
BANCOS
20
| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple) [ Diferencias significativas entre generaciones
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MIGRACION DE CAPITAL ENTRE ENTIDADES FINANCIERAS @

____________

. ; . ' 12%Genx |
Del 73% que tienen contratada mas de 1 entidad: | 18%Boomers |
/

____________ pe Entre los usuarios que tienen mas de

o una entidad financiera contratada

actualmente, el

Si, ha transferido
dinero de una

0,
entidad a otra (66%

sobre total), mostrando una fuerte
adopcion de habitos financieros
digitales (sobretodolaGenZy
Millennials).

\4

En contraste, el 9% que no transfiere

Un 16% lo hacen Banco a Bancoy Jovenes se concentra en generaciones mas
un 84% Banco a Banca 100% Digital seniors (Boomers, 18%).
Neobancos & Fintechs o Paytechs). T
( ytechs) transfiriendo
dinero

21

| De las entidades financieras que tienes contratadas actualmente, ;has transferido dinero de una entidad a otra?

. L Base “tiene mas de 1 entidad”: 744
(Respuesta sugerida y unica)

Elogia Confidential and Proprietary



MOTIVOS PARA TRANSFERIR DINERO £

El principal motivo para transferir dinero es para separar dinero para ahorro o presupuestos especificos,
6 de cada 10 usuarios lo hacen.

’,ﬂl{ 64% Millennials ].
Separar dinero para ahorro o presupuestos NN 50% |
Centralizar fondos para pagos programados | o z - Az
para pagos prog 8% Los mas jovenes, los
[ 43% GenZ ! .
. - : " ' usuarios de
Obtener mejores rendimientos o tasas |GG 36 % - - ' 0 o |
\\ 43% Paytechs ) y
Usar productos o funciones especificas (tarjeta, I 35 209090900 destacan en transferir
Promedio: 32% app) dinero buscando
Acceder a promociones o beneficios (casgé)r?lj:ls(), I 5% ---- _ _ :séz-G-en% _ :“. mejores rendimientos.
Enviar o recibir remesas y apoyo familiar | NI 17% ----- ' : :2§/_B§§r:n§r§ _\
Evitar o reducir comisiones y cargos I 14% -----' 17%Hombres |

22
| ¢,Cuales son los motivos de transferencia/s entre tu/s cuenta/s? (Respuesta sugerida y multiple) Base “Sitransfieren dinero”: 656
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PORTAFOLIO DE PRODUCTOS CONTRATADOS £

—|

CUENTAS Y DEPOSITOS e B . .
[I Cuenta de débito, cuenta de ahorro, cuenta multidivisay _97%"‘ 3 D;::‘izasn : Los usuarios mexicanos
cuenta de inversion ! !

e . bancarizados contratan

-~ Destacan !

@ MEDIOS DE PAGO

Tarjeta de crédito, tarjeta de débito, wallets y QR Payments

8 merenes oo I - pr—

cambio de divisas y pagos de servmlos/recargas
principalmente
OTROS SERVICIOS DIGITALES

App intuitiva, control de gastos y fidelizacion/cashback

SHeon CREDITOS Y FINANCIAMIENTO 379 - Destacan
=] Crédito bancario, crédito 100% digital, financiamiento eCommerce, Pay(echs '

a ios y crédito

e N , mientras que los

 SEGUROS 36% .-, Destacan | >™ s
Seguros tradicionales y embebidos ,\——?—a—r}??_s__‘: SerV|C|OS espe(ﬂal |Zados
- ) o
' o T tienen un menor uso (30%

4 usan plataformas de inversién
y rendimiento).

Media de menciones

| 6,2Clase Alta 17~ productos

23

| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cudles tienes o utilizas actualmente. (Respuesta sugerida y multiple) Base total: 1015
Elogia Confidential and Proprietary



PORTAFOLIO DE PRODUCTOS CONTRATADOS | Generaciones Q

GenZ y Millennials son quienes mas diversifican su portafolio, incorporando servicios digitales, inversiones y créditos;
en cambio, los Boomers concentran su contratacion en un portafolio mas basico y tradicional (seguros).

GEN Z g MILLENNIAL &9 GENX & BOOMER
18 - 29 af0S | 30-44afos | 45-55afos | /o 56 - 70 afios Q\‘”’
Base: 287 Base: 296 - Base: 214 T Base: 218 -
Media Productos 6,5 6,0 5,8 5,4

[$]] CUENTAS Y DEPOSITOS 98% 98% 97% 95%

MEDIOS DE PAGO 98% 95% 96% 94%

TRANSFERENCIASY |y 7> N - N - I

= OPERACIONES

OTROS SERVICIOS

| 43% 40% 30% 33%

@ il [ | |

CREDITOSY 42% 37% 36% 33%

e enancavento | N [ (I [

o INVERSION Y 36% 30% 26% 26%

aattll RENDIMIENTO /3 —c = —

24
| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cuales tienes o utilizas actualmente. . . L )
Diferencias significativas entre generaciones

(Respuesta sugerida y mdltiple) Elogia Confidential and Proprietary



BIENESTAR FINANCIERO

| % TOP2 (Totalmente + Bastante de acuerdo) |

Tengo un buen control sobre mis
ingresos y gastos

Planifico y ahorro regularmente
para metas futuras

61% Hombres
59% Clase Alta

~\_ 63%Boomers

58% Clase Alta
58% Paytechs
61% GenZ

Considero que mi nivel de
liquidez (dinero disponible) es
adecuado

Estoy satisfecho/a con mi
situacion financiera actual

Siento que dispongo de reservas
suficientes para enfrentar
imprevistos

T T T \
Z  48% Paytechs !
48%GenZ |

| A continuacion veras una serie de afirmaciones relacionadas con tu bienestar financiero. Para cada una, indica tu grado de acuerdo.

(Respuesta sugerida y tnica por item)

A\

eLocia

Los usuarios de banca

EEEREE se sienten mas

satisfechos con sus
finanzas (ahorro,
liquidez, reservas).

25

Elogia Confidential and Proprietary

Base total: 1015



REASONS TO BELIEVE | Motivos Eleccion entidad financiera ol

La seguridad y confianza que transmite la entidad es el principal motivo por el cual los usuarios la eligen; seguido de la
facilidad y rapidez de sus tramites, la presencia de sucursales, el buen servicio y su app.

Seguridad y confianza I 21%-_ Destacan |

- . ! Bancos )

Facilidad y rapidez I 14 % Sememe e !
Sucursales (cantidad, ubicacion, cajeros, etc.) [ EGczENGEGEG 12 %
Buen servicio I 11%

App (facil usar su app / intuitiva / comoda / eficiente) NN 11 %

NAmina (tengo la ndmina domiciliada / cuenta de ahorro) [ I 8% /7" " TDestacan )

- - . . . . . i !
Rendimiento (tiene buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc.) [l 8% - - - -'Neobancos & Fintechs,
Tl Paytechs _ _ __ !

Beneficios (Ofrece mas y mejores beneficios, puntos, cashback, etc.) [l 6% -

_______________

Satisfaccion general con laentidad I 5% ~< Destacan !
1Neobancos & Flntechs,'
Atencionalclientelll 5% @~~~ """~~~
a0 ? Los son las
o . .
9 c© entidades elegidas porque
@ aa® transmiten mas seguridad
et y confianza. Mientras que

los y
son elegidas por
sus rendimientos y
beneficios.

26

| Has indicado que tu entidad financiera principal / favoritaes __, ¢cudl es el principal motivo de tu preferencia? ¢Y el segundo? (Respuesta espontdnea) Base total: 1015 Elogia Confidential and Proprietary



CONFIANZA EN LA BANCA 100% DIGITAL

=
PAYTECHS

51%

. PayPal

wkueskKi.

aplazo /&

Cicl

KUSHKI

D

| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y mdltiple)

6%

3%

3%

0%

0%

§> NEOBANCOS

47%

36% nu
=
299 J DiDi Card
=
Klar
= stori
wruala
RappiCard
hey,vanco
o
Openbonk&

vexi™

albo
bineo

29%

10%
8%
8%
6%
6%
4%
4%
3%
3%
2%
1%
1%
1%

1%

N\

eLocGia

Un 36% de usuarios digitales invierten su dinero en
cuentas de alto rendimiento como .

Solo un 6% de los usuarios mexicanos confian en

pasarelas de pago como ; confian mas en
(29%).

representan un

Los usuarios de
47% (vs. 92% de banca tradicional), principalmente

son usuarios de (29%).

27
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CONFIANZA A FUTURO EN FINANCIERAS DIGITALES

ATRACCION

’ y
lideran la proyeccion de
contratacion futura, con

alacabeza (69%),
pero también siendo el grupo
con mayor rechazo porla
presencia de entidades

tradicionales como
o]

RECHAZO

6% "=
5% wm
10% we——
10% —
5% wm
7% w—
9% ==
8% w—

13% ===
28% —

13% w—
10% e
11% ——
8% ==
7% w—
8%
5% =

3% w=

[ 12% ——

BV i
7% —
1% =
2% =
6% w—
7% =
1%
1% ®
0%
0% !
1% =
1% »
1% !
20% r————

Ninguna de estas

| ¢,Con cual/les de estas empresas contratarias a futuro algun servicio financiero? (Respuesta sugerida y muiltiple) |
&Y en qué entidad/es no contratarias nunca un servicio financiero? (Respuesta sugerida y multiple)

24%
20%

18%

15%

15%
10%
10%
10%

9%
9%
7%
6%
5%
5%
5%
4%
4%
4%
4%
3%
3%
3%
3%
1%
1%
1%
1%
1%
0%
0%

11%

Base total: 1015

N\

eLocGia

92% V 69%
CONTRATADO CONTRATARIA A
ACTUALMENTE FUTURO

47% 43%
CONTRATADO CONTRATARIAA
ACTUALMENTE FUTURO

51% 42%
CONTRATADO CONTRATARIAA
ACTUALMENTE FUTURO
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INTENCION DE CAMBIO A OTRA ENTIDAD £

FINANCIERA

____________

26% IRACECIN

___________

| ¢ Tienes intencion de cambiarte de tu principal proveedor financiero digital en los préximos 12 meses? (Respuesta sugerida y unica)

La

, tan

(sube a 8%
entre laGenZ) y un 26%
tiene dudas.
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# Nivel de adopcion y bancarizacién digital

El ecosistema es hibrido: E| 92% de los mexicanos usa bancos
tradicionales, pero 67% ya combina con servicios de banca 100%
digital (paytechs, neobancos o fintechs).

7 de cada 10 usuarios tiene mas de una entidad financiera
contratada

N\

INSIGHTS PERFIL DEL USUARIO DE BANCA DIGITAL -«

# Confianza y seguridad

° La seguridad y confianza son el principal motivo de eleccion de
una entidad (21%), seguido de la facilidad y rapidez (14%)

° La confianza en pasarelas de pago varia: 36% confia en Mercado
Pago, 29% en PayPal también NU, mientras apenas 8% en Didi Card
0 6% lo hace en Kueski.

° A futuro, la distancia de la contratacion de Bancos vs. 100%
digital se acorta, siendo Bancos el grupo con mayor rechazo.

# Migracion de capital

Entre quienes tienen mas de una entidad, 91% transfiere dinero entre
ellas (especialmente Gen Z 93% y Millennials 95%).

La mayoria de los flujos (84%) son de bancos hacia banca digital,
buscando mejores rendimientos (36%) o separar dinero para ahorro
(59%)

#Portafolio financiero contratado

En promedio, los mexicanos tienen 5,9 productos financieros.
Cuentas y medios de pago dominan (97% y 96%), mientras que solo
30% invierte en plataformas de rendimiento.

Los usuarios de Bancos destacan en Cuentas/Depdsitos y Seguros,
mientras que los usuarios de Neobancos & Fintechs en Medios de
Pagos; y usuarios de Paytechs en transferencias y créditos.

#Bienestar y percepcion financiera

° 1 de cada 2 usuarios afirma tener control sobre ingresos y
ahorrar para metas futuras.

° Los clientes de Paytechs se sienten mas satisfechos con sus
finanzas (ahorro, liquidez, reservas).

. Sin embargo, menos de 40% declara tener reservas suficientes
para emergencias, mostigndo vulnerabilidad pese a la adopcion
digital (o

N 4

e 71 30
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Para queé usan
los mexicanos
cada tipo de
servicio
financiero
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FUENTES DE INFORMACION £

1 de cada 2 mexicanos buscan informacion de servicios financieros directamente a través de las propias
entidades, la segunda fuente de informacion son los buscadores (32%) y la tercera preguntando a amigxs o
conocidxs o familia (31%).

Directamente de la entidad financiera (fisica u o
o2t N 50
online)
Voy a algun buscador (tipo Google) _ 32% 75 36% Hombres | \:

Pregunto a amigos / conocidos / familia _ 31% _,_____________,' 35% Mujeres |
Expertos / asesores _ 25%

En redes sociales (Instagram, TikTok, Facebook, _ 23%
LinkedIn, etc.)

Buscan informacion

YouTube y videos online _ 21% "’-’-:—-1‘ 25% Hombres | en promedlo en
““““““““““““ )
Blog y foros de opiniones especializados - 16% -===~=- 1 18%ClaseAlta , 2 ) 1 fuentes
Publicidad en TV, por email, parabuses, etc. - 10% — Y T JR— \

111111 - az-z5anze 26-70 ane

Mediade fuantes: 24 21 20 1,7

No busco informacién sobre productos financieros - 7%
Los mas jévenes en promedio buscan en

mas fuentes de informacion.

32

| ¢ Dénde buscas informacién sobre productos financieros? (Respuesta sugerida y multiple) Base total: 1015
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FUENTES DE INFORMACION | Generaciones )

La Gen Z son quienes en promedio consultan mas fuentes de informacidn, a diferencia de los Boomers, que utilizan
menos. Mientras la Gen X y los Boomers tienden a buscar directamente en la entidad financiera, laGen Z y los
Millennials recurren a herramientas como buscadores, redes sociales y blogs.

e B [22; €
& 1) b (147 &
GENZ f MILLENNIAL |, .. GENX . fis BOOMER | 1|
18 - 29 afios 30 - 44 anos 45 - 55 anos 56 - 70 afios
Base: 287 Base: 296 Base: 214 Base: 218
Media de fuentes: 2,4 2,1 2,0 1,7

oo S o v N o N S5 N 5
Voy aalgan buscador (tipo Google) [ 28% 2 I 5% 2 Il 27% 3 I 2% 2°
Pregunto aamigos / conocidos/ faritia [ '37% I 25 3 I 33% 2 Il 2% 4
Expertos / asesores - 27% 6° - 20% 6° - 27% 40 - 29% 2°
e aconook. Lrven. o). N 131% > I 27% s Il 4% 6 Ml 14% 5
YouTube y videos oniine. | 32% “ I 25% 5° - 13% 7° . 10% 6°

Blog y foros de opiniones especializados - 20% 7° - 17% 7° - 15% 50 . 9% 7°
Publicidad en TV, por emalil, parabuses,
o, Il 2% 8° |l 0% g [l 0% g Il 7% 9°
No busco informacion sobre productos o go go o go go
financieros I 5% . 8% . 8% . 9%
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USO DE PRODUCTOS FINANCIEROS )

La cuenta de débito, |a tarjeta de débito, la tarjeta de crédito y las transferencias locales / nacionales son los productos mas

contratados.
@ Las cuentas son la base del ecosistema financiero. Los productos mas contratados por los
[l cuenTasYDEPOsITOS I 07 ;- -Ccscnfrcos  mgxicanos son donde destacan entre los
Ouentade Débito. INEEG—S 9% - -Dcsizcan Sancos usuarios de : cuentas de débito,
Guentade Anorro. I 30%-<: <7 Gen | tarjetas de débito, (ademas
Cuentade Inversion N 14% s '\—?13—0/3 Millennials_, . !
i . S el N transferencias locales y, seguros
Cuenta Multidivisa [l 3% . " Destacan Neobancos§ Fintechs | .. .
““““““““““““ tradicionales), consolidando su papel
como nucleo de lo basico y confiable en
i . . istema financiero.
@ Las tarjetas siguen siendo el motor del gasto. ¢l ecosistema financiero _
=5 MEDIOS DE PAGO I 96 % Neob;;g;;a;;"mechs} ol 2
Tarjeta de Débito NN 80 % __ u\[)_;_;t_;f'gn_'ga_;@s;s_, -------- - \ ‘/;_\
Tarjeta de Crédito N 69 % -~ Dostacan Neobancoss Fintechs | =
Wallets NI 17% === 23%GenZ |
QR Payments [l 6% .:__I:Ee_sfa_cér_; ééy:téc}_;l y N < & i
‘ & ‘X N
34

| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cudles tienes o utilizas actualmente. (Respuesta sugerida y multiple) | Has indicado que
. . P . o - . . Base total: 1015
tienes contratado el servicio compra ahora y paga después “BNPL”, en qué tipo de comercios has usado BNPL? (Respuesta sugerida y multiple) Elogia Confidential and Proprietary



USO DE PRODUCTOS FINANCIEROS )

Otros servicios digitales (37%), créditos y financiamiento (37%), seguros (36%) e inversion y rendimiento (30%)
guedan en segundo plano frente a los basicos (cuentas, pagos y transferencias).

@ Las transferencias se consolidan como habito. [pestacanpaytechs) En los créditos sigue mandando lo tradicional
TRANSFERENCIAS Y OPERACIONES NG 71 % CREDITOS Y FINANCIAMIENTO N 37 % - - 42% GenZ !
Transferencias locales / nacionales | N 61% Crédito bancario I 23 % | Destacan Paytechs |
Pagos de servicios / recargas I 37 % - 450, coomers | Credito 100% digital | 15% :::\::-' 22% GenZ |
Transferencias internacionales il 8% ‘I:;B‘e:stia.;;rflg;y_;éc_;; - Financiamiento eCommerce (BNPL) [l 4% ::D:;E‘ES;_E_'_’_%V_E‘;_C_D_E\:
Cambiodedivisas|l 4% T TTTTTTTTT ' Financiamiento a negocios | 2%

Crédito educativo I 2%

@ Otros servicios digitales son un complemento X Los usuarios de Sg con.so.lldan
0TROS SERVICIOS DIGITALES EESEE 37/404/3“%?2' 5 como el motor del consumo digitai.
App ntuitva N 20% =~ 237407 | _ destacan en wallets, pagos de =
Fidelizacion / Casnbaok NN 7%~ - servicios/recargas y credito 100% d{_l‘g_vltal =
Control de gastos I 13% . ftmmomToos ' con foco en inmediatez, faCJlldad y LT
ez ) beneficios asociadoslgl diaadia.

: 5;"77?12,

0
| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cudles tienes o utilizas actualmente. (Respuesta sugerida y multiple) | Has indicado que 35
. . P . o - . . Base total: 1015
tienes contratado el servicio compra ahora y paga después “BNPL”, en qué tipo de comercios has usado BNPL? (Respuesta sugerida y multiple) Elogia Confidential and Proprietary



USO DE PRODUCTOS FINANCIEROS )

Otros servicios digitales (37%), créditos y financiamiento (37%), seguros (36%) e inversion y rendimiento (30%)
guedan en segundo plano frente a los basicos (cuentas, pagos y transferencias).

Los seguros estan anclados en lo clasico

SEGUROS IS 36% - - Dostacan Sancos Los clientes de
Seguros tradicionales | 34 % - - _'Dostacan Bancos)
Seguros embebidos g 4% se consolidan

como aliados del dia
a dia: destacan con la

@ Inversion, un terreno impaciente contratacion de

o ) I . tarjetas de débito y
2l INVERSION Y RENDIMIENTO NS 30% - -~ 36% GenZ |
Inversion tradicional | N 23 % cuentas de ahorro.

Bolsa de valores [l 7% -
Criptomonedas [l 6% ‘\

7

g
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| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cudles tienes o utilizas actualmente. (Respuesta sugerida y multiple) | Has indicado que
. . P . o - . . Base total: 1015
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USO DE PRODUCTOS FINANCIEROS |

GENZ
18-29 afios
Base: 287

Media productos 6,5
[¢]l Cuenta de Débito 90%
= Tarjeta de Débito I 785%
=3 Tarjeta de Crédito I 9%
Transferencias locales INIIEIEGEGE 50%
©@ Pagos de servicios / recargas I 34%
Seguros tradicionales I 35%
{3l Cuentade Ahorro I 37%
24 Inversion tradicional HEEEEE 24%
i Crédito bancario IEEEE 22%
App intuitiva I 23%
Wallets I 23%
dm Fidelizacion / Cashback I 22%
(3]l Crédito 100% digital == 22%
Cuenta de Inversion mml  16%
Control de gastos I  17%
%4 Transferencias internacionales mEl  14%
fﬁu’ﬂ Bolsade Valores Il 13%
=5 Criptomonedas 1 8%
fn QR Payments Il 9%
Financiamiento eCommerce B 5%
Seguros embebidos B 6%
[s)) Cambio de divisas| Bl ' 7%
&n Cuenta multidivisa ll 6%
% Financiamiento a negocios W | 5%
dm Crédito educativo B 4%

| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cuales tienes o utilizas actualmente.

MILLENNIAL
30- 44 afios
Base: 296

6,0

I 30%
I 680
I 4%
I 34%
I 32%
I 33%
. 24%

. 22%

I 23%

. 19%

I 18%

Hl 15%

l 14%

El 14%

W 6%

B 6%

| 8%

B 4%

B 4%

B 4%

B 4%

1 3%

1 1%

1 2%

92%

GEN X

45 - 55 anos
Base: 214

5,6

I  50%
I 39%
I 32%
I 27%
N 19%
. 22%
Hl 15%
. 19%
Hl 15%
N 15%

| 8%

M 9%

| 8%

B 5%

H 6%

| 7%

B 4%

B 4%

I 1%

1 2%

1 1%

I 1%

Generaciones

BOOMER
56-70 afios
Base: 218

5,4

I  81%
I 68%
I 60%
I 45%
I 38%
. 20%

. 24%

I 24%

N 17%

m 7%

W 10%

W 7%

Hm 16%

Hl 12%

B 4%

B 4%

1 1%

1 2%

B 4%

1 3%

1 2%

I 1%

1 1%

Diferencia significativa entre generaciones

93% I ©0°%
I 30%
I  69%

N\

eLocGia

Los jovenes
(GenZy
Millennials)
impulsan la
innovacion
financiera,
mientras los
Boomers
sostienen la
tradicion.
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FRECUENCIA DE USO DE SERVICIOS £

Y, en concreto, los pagos en tiendas fisicas y transferencias SPEI/CoDi son los usos mas frecuentes (diario o semanal),
mientras que actividades como inversiones digitales, créditos personales y pago de servicios tienen baja recurrencia.

Adiario +
mAdiario mSemanal - Mensual mRaravez mNunca Semanal
Pagos en tiendas fisicas 60%
Transferencias SPEI/ CoDi 54%
Compras online 28%
Pagos / Cobros digitales 22%
Ahorro programado 15%
12%
Créditos personales o BNPL 2 8%
Pago de Servicios (agua, luz, gas, Zﬁ 74% 7%

plataformas de streaming)

38

| ¢,Con qué frecuencia utilizas los siguientes servicios financieros? (Respuesta sugerida y tnica por item) Base total: 1015
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FRECUENCIA DE USO DE SERVICIOS | Tipos de entidades Q

Los clientes de lideran en servicios digitales, inversiones y créditos, mientras que los de
concentran mayor uso en pagos fisicos y transferencias.

BANCOS NEOBANCOS & FINTECHS PAYTECHS
Base: 935 Base: 475 Base: 519
% A diario + Semanal
Pagos en tiendas fisicas 61% 64% 63%
Transferencias SPEI/ 55% 66% 61%
CoDi
Compras online 28% 34% 36%
Pagos / Cobros digitales 229 27% 299,
Ahorro programado 16% 19% 18%
Inversiones digitales
12% 16% 15%
Créditos personales o
BNPL 8% 11% 9%
Pago de Servicios
7% 9% 7%

39
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#Cuentas y depdsitos

Son la base del ecosistema financiero: 97 % de los mexicanos las
tiene, principalmente la cuenta de débito (91%)

Boomers y Gen X tienen una mayor predisposicion a este producto,
reflejando un perfil conservador.

Los Bancos tradicionales son los principales proveedores de cuentas,
reforzando su liderazgo

# Medios de pago

96% usa algun medio de pago.

La tarjeta de débito (80%) es prioritaria en todas las generaciones,
pero las wallets crecen en jévenes (Gen Z).

Neobancos & Fintech lideran en innovacion, simplificando la
experiencia y promoviendo pagos digitales con beneficios y cashback

#Transferencias y operaciones

71% hace transferencias locales y 61% paga servicios o recargas.

La Gen Z y Millennials destacan en uso intensivo de transferencias
digitales, mientras que los Boomers se apoyan mas en bancos
tradicionales.

Paytechs amplian la oferta, haciendo de las transferencias digitales un
habito cotidiano

N\

INSIGHTS USO DE CADA TIPO DE PRODUCTO sloaia
FINANCIERO

# En sintesis...

El uso financiero en México se sostiene en productos financieros basicos
(cuentas, pagos y transferencias), dominado por bancos tradicionales; sin
embargo, la diversificacion hacia inversién y servicios de valor agregado
esta siendo impulsada por jéovenes y por entidades digitales
(neobancos&fintechs y paytechs).

Esto confirma un ecosistema hibrido, donde cada tipo de jugador ocupa un
rol:
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NOTORIEDAD | Top Of Mind

N\

eLocGia

¢, Qué entidad financiera les viene primero a la cabeza?

lidera el top of mind
financiero en México (34%), seguido
por (14%)y (11%).

La banca domina el recuerdo
espontaneo, aunque neobancos como
empiezan a ganar presencia significativa en

la mente del consumidor.

| ¢ Qué empresas del ecosistema financiero conoces? Por favor, escribe todas las que conozcas, aunque
no las hayas contratado nunca. (Respuesta espontdnea)

~Santande

3% +
1%
Q
1%
Klar 14 %
11% e 1%
| 1%
Q’b
Q‘ﬁ
1%
349, Q
4% Otros 4%
NS/NC 4%

42
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NOTORIEDAD | Total espontanea

En espontaneo, mencionan
de media 4,9 entidades.

es la entidad
financiera con mayor
notoriedad espontanea, 7 de
cada 10 personas la menciona
en espontaneo.

Por encima del promedio, les
siguen ,

| ¢ Qué empresas del ecosistema financiero conoces? Por favor, escribe todas las que

conozcas, aunque no las hayas contratado nunca. (Respuesta espontdnea)

Total
Espontaneo

I 7 39,

56%

Top of mind
34%

14%
8%  I——— /8,
44%

11%
0% 42%
3% eesss————— 30 %,
3% I 27%
4% —— D /%,
1Y — 1 8%
BANCOPPEL 1% w—— 15Y%,
1% — 13
1Y — Q%
0% 9,
1Y Q%
0% 6%
1%mm 5%
BANCO DELBAJIO mmm 5%,
1%=m 5%
0%wmm 4%
BANCA AFIRME mm 4%
INVEX mm 39%
m 2%
0% 2%

Promedio: 17%

)
BANCO DEL BIENESTAR m 2%

0% 2%

AMERICAN EXPRESS ®m 2%
0% 2%

0% 2%

*Las entidades marcadas en rojo no fueron incluidas en el andlisis
del estudio, pero tienen una notoriedad espontdnea relevante

Base total: 1015

N\

eLocGia
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NOTORIEDAD ESPONTANEA | Generaciones

GENZ

18-29 afos ¥
Base: 287 —

Media Menciones 4,9

I 5%
I 4%
I 48%
I 1%
I 35%
I 30%
I 32Y%
I 24%
. 17%
BANCOPPEL N 20%
M 8%
Hl 12%
Hl 11%
. 9%
W 7%
-, 7%
BANCO DELBAJIO M 5%
1 3%
W 7%
2%
1%
3%

BANCA AFIRME 1
1
|
1 2%
1
1
|

INVEX

2%

2%

1%
1 1%
0 3%
Otros HEE 16%

BANCO DEL BIENESTAR

AMERICAN EXPRESS

1°
40
30
20
5o
7°
6°
g°
10°
90
14°
11°
12°
13°
15°
16°
18°
19°
17°
22°
26°
20°
23°
24°
25°
27°
28°
21°

| ¢Qué empresas del ecosistema financiero conoces? Por favor, escribe todas las que
conozcas, aunque no las hayas contratado nunca. (Respuesta espontdnea)

N\

eLocia
2 £
MILLENNIAL f‘"ﬂu GEN X . BOOMER Q\?
s L o il e

4,8 47 48
I 1% 1° I 72 % 1° DS 6% 1°
I 58% 2° I 62% 2° I  65% 2°
I 47 % 4° I 6% 3° I 50% 3°
I 48% 3° I 36% 5° I 26% 6°
I 41% 5° I 44% 4° I 8% 4°
I 39% 6° I 36% 6° I 41% 5°
I 32% 7° N 27% 7°HEEE 16% 10°
. 25% 8° NN 22% 8° NN 26% 7°
N 17% 9° HE 19% 10° B 19% 8°
N 12% 10° mEE 13% 11° mmm 14% 11°
Hl 12% 11° HE  15% O° N 17% 9°
Ml 10% 12° @ 6% 15°m 8% 12°
Hm 10% 13° W 8% 12°m 5% 16°
H 10% 14° W 8% 13°HW 6% 13°
1 3% 19° W 7% 14°m 6% 14°
B 4% 17° B 6% 16° W 4% 17°
B 5% 16° @ 5% 18° W 4% 18°
W 6% 15° B 6% 17° 0 4% 19°
B 4% 18° B 4% 19°0 2% 24°
1 3% 20° B 4% 20° M 6% 15°
1 2% 22° 0 3% 21°0 4% 20°
1 2% 23° 0 2% 22°1 2% 25°
1 1% 25° 1 2% 23°01 3% 21°
1 1% 26° 1 2% 24°0 3% 22°
1 3% 21°1 1% 27°
| 1% 27° 0 2% 25°0 3% 23°
1 2% 240 1 2% 26°1 1% 26°
1 1% 280 | 1% 28°1 1% 27°
N 20% . 21% I 25%

Diferencias significativas  *Las entidades marcadas en rojo no fueron incluidas en el andlisis 44
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NOTORIEDAD SUGERIDA

85%
83%
80%
80%
77%
76%
76%
75%
69%
63%
58%
56%
51%
—— 4O Y
40%
39% .
39% Promedio: 40%
36%
EEEE———— 34
34%

——— 14%
- 7Y%
—-— 7%
= 5%
- 4%
= 3%
= 3%
=m 3%
- 2%
Otrosm 29

| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢ cudles conoces?
(Respuesta sugerida y multiple)

Base total: 1015

N\

eLocGia

La notoriedad sugerida sigue
liderada porla

obtiene la mayor notoriedad
sugerida, 9 de cada 10 personas la
mencionan en sugerido.

Seguido por , ,
y : los cuales los

mencionan mas del 80% de la muestra.

Media de menciones

14,5 Mujeres \

14,1 crtidades @ swicesonn |
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NOTORIEDAD SUGERIDA )

Top Of Mind @ Not. Espontanea @ Not. Sugerida

34% 73% 92%
14% 56 % 85%
27 % 83%
9% 42% 80%
8% 48% 80%
11% T 77 %
76%
76% .
75% y dominan el
69% =
63% recuerdo del consumidor, pero
58% . . .
A S entidades digitales como
I 51%
I 49%
40% sk y _ya =
30% posicionan con altos niveles de
36% 1 1 A
o reconocimiento, acercandose a la
34% 131
— banca digital.
I 23%
20%
14%
7%
I 7%
E 5%
W 4%
0 3%
B 3%
0 3%
0 2%
Otros B 2%
46

Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cuales conoces?
' g P ¢ Base total: 1015 o _
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NOTORIEDAD SUGERIDA | Eancos £

El analisis de la banca muestra que las mujeres y la clase social alta reconocen en mayor medida a
estas instituciones frente a otros tipos de entidades financieras.

o @
| o omon ‘ *
BEBVA I sov e ‘»o@ ;

\
1 88% Mujeres |
! 90% Boomers !

& Banamex I ssv  mecc seecwen

SOToTmTTTE \
e 88% Muijeres
s eancrre | 50%  ~"~5 0% soomers |
| 88%ClaseAlta |
N __.
0f o -l _
& Santander I 0% -

| 84% Clase Alta "

X Hsee I 7e% e EE \
_______ 79% Mujeres 1
' 80%GenX !

Banco Azteca 76 /oPromedio Bancos: 73% M- - e e e m— = 4
[ ——
§ scotiabank I oo << e | - o
e Media de menciones
" —————————— 7 =
INBURSA e Memmmmmmeeee o SRR
o N e T 63% =scoo 0l ey ey oo

] 7,7 Clase Alta

N 7 3 T Rl 7,7 Mujeres ‘:
banregio I wo% ----. o= ] e y D entidades  {f L7l Ala ;

\ 47
| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢cudles conoces? = e R GG &
(Respuesta sugerida y multiple) ase total:

Elogia Confidential and Proprietary



NOTORIEDAD SUGERIDA | Ncobancos & Fintechs )

Los neobancos & fintechs conectan especialmente con la GenZ, mientras que los Boomers muestran
el menor nivel de reconocimiento.

NEOBANCOS Yy FINTECHS

NU I 11

O DiDI Card I 58% <= o ca
P 56%

T T T T T hY
e 51% =75 56%ClaseAlta 1
Klar My 39% <=7 47%GenZ

— =TT T T T h)
@baz 27% -="°__31%GenZ 1 promedio Neobancos
ity N & Fintechs:
heYybvanco I 20% ~°°5_ 28%CGenz 28%

FONDEADORA B 7%

albo mm 7%

vexi® I 5% Media de menciones

«kapital. g 49 e
o Ly T !

bineo 1 3% 4, 8 entidades

Revolut || 2% 48
| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cuéles conoces? (Respuesta sugerida y mdltiple) Base total: 1015 ) o )
Elogia Confidential and Proprietary




NOTORIEDAD SUGERIDA | £

En el ecosistema de las mujeres alcanzan niveles de conocimiento por encima de los hombres; mientras que
los Boomers son el segmento que menos las identifica.

PAYTECHS

mercado

p3go 83%
P PayPal 75% =<7 _s2%Genz
@ 40% oz Sk Nipres )
w kueski. 36%
aplazo /2 23% -===2  27%Mujeres |

& 1KUSHKI [ 3%
2 I

49
| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢ cudles conoces? Base total: 1015
(Respuesta sugerida y multiple) i Elogia Confidential and Proprietary



N\

CONTRATACION ACTUAL elocic
49%
povihadt sigue liderando el ecosistema

————— financiero: 1 de cada 2 personas tiene algun
——ru servicio financiero contratado con esta
— % entidad.

: 8:/‘?% Promedio: 9% Le Slguen : ’ 1 ’

— 8% o y , todos por encima

— del promedio (9%).

— %

- 4%

- 4%

E 3:/ El usuario mexicano no se casa con una sola institucion:
g Mediade 3, 1 - some

- 11/? entidades contratadas

: 111/// La diversificacion es mayor en hombres y clase alta,

' 0% mientras que los Boomers prefieren centralizar su

| g; relacion con pocas entidades.

0trosI| ZZ/T,
50

| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple) Base total: 1015 ) o .
Elogia Confidential and Proprietary



CONTRATACION ACTUAL | Bancos £

BEVA siguen liderando el ecosistema financiero con la contratacion actual: liderazgo tanto en GenZ
como en la clase alta.

BANCOS

55% GenZ |

1
BBVA I 49% -<=-, 52% ClascAla |

[O)
Banco Azteca 18%

"""""" b}
FeanorTe [ 7% o= o%Gex ] e .
Promedio
T :0 """" )l Bancos: ]
XD Hsee I 119 --== 5% Boomers 11%

Grupo Financiero

)
‘.“INBUFISA u 5%
& scotiabank N 3%

banregio | 1«

51
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| Con qué empresal/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y mdltiple) Base total: 1015



N\

eLocGia

CONTRATACION ACTUAL | lcobancos & Fintechs

N concentra el liderazgo de los necobancos v fintechs: la GenZ impulsa su expansion.
Los neobancos & fintechs empiezan a ser una opcion relevante en México, 1 de cada 4 usuarios los contrata.

NEOBANCOS
- G Ge. )

=== " 15%Genz 1

____________

[ 10%
) DiDi Card W 8%
W 8% 77 10% Hombres ]
Klar = 6%
mstori I 6%
P o Promedio
wwala 7 4% Neobancos:
RappiCard [ 4% o
h@Yybanco I 3%
©re:z u 3%
Openbank® I 2%
vexi* | 1%
FONDEADORA | 1%
albo 1 1%
bineo | 1%
Revolut | 0%

h
=
2
X
T
o
3
o
=
@
[72)

52

s e s 2
- * 4 — -
H N -
« kapital. | 0%
iy
Base total: 1015
_ Elogia Confidential and Proprietary

| Con qué empresa/s tienes alguin servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple)



CONTRATACION ACTUAL |

N\

eLocia
Las ya forman parte del dia a dia digital: (36%)y (29%) lideran con fuerza,
convirtiéndose en la alternativa mas contratada después de
PAYTECHS
s
' PayPal 29%
w kueski. ' %% -
aplazo /& 3%
@ 3%
IKUSHKI 0%
'
s \
53

| Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y multiple)

Base total: 1015
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FUNNEL | £

eLocGia

lidera el funnel bancario con los mayores niveles de conocimiento, contratacién y favoritismo.

En contraste, , , y muestran debilidad en todas las etapas.
o
BBVA &3 Banamex & Santander WSS sang./?zfeca PROMEDIO
BANCOS
Entidad Favorita
32% 12% 49% 10% 51% 9% 52% 7% 36% 8% 51%
Contratacién Actual
49% 24% 21% 17% 18% 17%
Contratacién Alguna Vez 59% 60% 59% 64% 62%
g 62% 41% 34% 28% 28% 27%
37% 36%
Conocimiento Sugerido 92% 85% 80% 80% 76% 73%
[~4 . A
4P HsBe & scotiabank L Opiateeateios banregio PROMEDIO
TOTAL ENTIDADES
Entidad Favorita
0,
"k 35% 1%’ 36% 1%’ 25% 0%" 14% 4% 419
Contratacién Actual
e 3} of b 9%
52% 36% 45% 47% 65%
Contratacién Alguna Vez . i ll’ 3|/° 15%
29% 13% 18% 8% 34%

| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢, cuéles conoces? (Respuesta sugerida y multiple) | ¢ Y en cuéles de estas entidades - Por debajo/encima del promedio

has contratado alguna vez, es decir, has tenido alguna cuenta corriente, depdsito, fondo de inversion, crédito, némina, método de pago, etc.? 54
(Respuesta sugerida y mdltiple) | ;Con qué empresa/s tienes algtin servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y

multiple) | Y de todas estas, ¢,cual dirias que es tu entidad financiera principal / favorita? (Respuesta sugerida y unica)

Elogia Confidential and Proprietary



FUNNEL |

Entidad Favorita

Contratacion Actual

Contratacion Alguna Vez

Conocimiento Sugerido

Entidad Favorita

Contratacion Actual

Contratacion Alguna Vez

Conocimiento Sugerido

Entidad Favorita

Contratacién Actual

Contratacion Alguna Vez

Conocimiento Sugerido

nu

7% 249,
29%

36%
7%

RappiCard

1% 13%
4%

6%
34%

70%

17%

albo

0#/‘ 17%

2

()
38%

(]

(]

7' 23%

© DiDi Card m
1% 110, 1% 4
8% 10%
71% 57%
12% 17%
20% 30%
58% 56%
= stori (O
0% 5% 0% 11%
6% 3h
62% 49%
10% 8%
30% 21%
27%
vexi” hapial
0% 0%
1 0
+/° 64% % 4
1ps 1%
27%
o

se posicionacomo el
El resto de players muestra baja conversion en el funnel, reflejando un mercado fragmentado.

) 1
4|’o 13% 3'/

Klar

1% g% 1% g%
8% 6%
68%
10% 9%
20% 24%
51% 39%
heYybanco Opeannk&
1% 0% 110

3}/0 62% 2+/°

SI/O 23% 2% 16%

20% 188
bineo

0%

e
0% 63%

30%

b

| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cudles conoces? (Respuesta sugerida y multiple) | ¢Y en cudles de estas entidades
has contratado alguna vez, es decir, has tenido alguna cuenta corriente, depdsito, fondo de inversion, crédito, némina, método de pago, etc.?
(Respuesta sugerida y mdltiple) | ;Con qué empresa/s tienes algtin servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y
multiple) | Y de todas estas, ¢,cual dirias que es tu entidad financiera principal / favorita? (Respuesta sugerida y unica)

mas fuerte.

N\

eLoGia
wiuald PROMEDIO
NEOBANCOS &
1% 509, FINTECHS
4%
" 6% 1%6 21%
7%
17% 5%
39% 69%
7%
FONDEADORA 26%
28%
0%
i
50% PROMEDIO
zk/" 559 TOTAL ENTIDADES
o 0,
7' 4% 419
Revolut 9%
65%
0% 15%
0 34%
0 43%
1%
21%
2%
[ | Por debajo/encima del promedio 55

Base total: 1015
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FUNNEL | & Fintechs £

eLocia
En y lideran en conocimiento y contratacion, consolidandose como referentes en el
sector. En contraste las Fintechs muestran un funnel mas débil, lo que refleja una categoria que aun debe crecer.
PROMEDIO
PAYTECHS
@ g‘aeg;gado ’ PayPal @ i kueski aplazo /2 29,
° 20%
Entidad Favorita
8% 23% 2% g9, 0% 4% 0% 45, 0% 75 11%
Contratacién Actual 36% 29% 3% Sl/o 3'4; 66%
64% 43% 62% 51% 16%
Contratacién Alguna Vez 48% 45% o * o 42%
12% 25% 25% o °
Conocimiento Sugerido 83% 75% 49% 36% . 39%
PROMEDIO
TOTAL ENTIDADES
KUSHKI E@ 0
4% 41%
Entidad Favorita
0% 0% 9%,
Contratacién Actual 0% 0% 65%
50% 33% 15%
Contratacion Alguna Vez 0 0% 34%
13% 12% o,
Conocimiento Sugerido 3I/o 31/0 43%
| Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cudles conoces? (Respuesta sugerida y multiple) | ¢Y en cudles de estas entidades f i . .
has contratado alguna vez, es decir, has tenido alguna cuenta corriente, depdsito, fondo de inversion, crédito, némina, método de pago, etc.? - Por debajo/encima del promedio de la categoria 56
(Respuesta sugerida y mdltiple) | ;Con qué empresa/s tienes algtin servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y

multiple) | Y de todas estas, ¢,cual dirias que es tu entidad financiera principal / favorita? (Respuesta sugerida y unica) Base total: 1015 Elogia Confidential and Proprietary



SATISFACCION ENTIDAD ACTUAL

N\

| En general, ;,como te sientes de satisfecho con ___? Siendo 1 “nada satisfecho/a” y

10 “muy satisfecho/a”. (Respuesta sugerida y unica x entidad)

Han sido excluidas por base muestral <50 las siguientes entidades: Kushki, Evo Payments, Albo, Bineo,
Openbank, Scotiabank, Clip, Aplazo, Rappi Card, Kapital, Uald, Fondeadora, Vexi, Hey Banco!, Revoluty Baz

eLocia
es la entidad financiera mejor valorada, seguido de y
Promedio:
8,5
mercado
& 5
© DiDi Card ".‘INBURL%A & Santander
. ] Grupo Financiero
Bang.A)zteca i kues ki SE BANORTE
41} HSBC = stori  Klar &} Banamex P Paypai nu BBVA
VALORACION 8,5 8,5
MEDIA
98 115 184 85 64 65 78 56 52 246 208 168 292 289 360 497
Nada satisfecho/a Totalmente satisfecho/a
1 2 3 5 6 7 8 9 10

57
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RECOMENDACION )

Las entidades financieras tienen una recomendacion media de 8,8, logrando un NPS del 65%.

____________________________________________________ NPS: 65%

o i % de personas promotoras ! 3 % de personas detractoras i
%NPS = oy10) = ste) 3 Recomendacion media: 8.8/10
' ' ! ' . L]

Base
NPS Recgm. entidad
media favorita
17%
6%
1% 0% 0% 0% 1% 2% 2%
=z —— | = >
0 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 e

(*) EI NPS (Net Promoter Score) nos permite calcular una intencion de recomendacion a amigos o familiares
(boca-oreja) al restar al porcentaje de promotores los no tan satisfechos, y manteniendo al margen aquellos
clientes que probablemente no hagan difusion, ni positiva ni negativa (los pasivos).

58

| Enunaescalade 0a 10, ¢qué probabilidad hay de que recomiendes tu principal proveedor financiero Base entidad favorita: 1015
digital a un amigo o colega? 0 = Nada probable, 10 = Muy probable (Respuesta sugerida y tinica) ) Elogia Confidential and Proprietary



NOMINA | Entidades Bancarias )

La ndmina también es territorio de la Zanca: 8 de cada 10 usuarios domicilian sus ingresos en un banco, que ademas
son las entidades favoritas. cobancos yiintechsy ganan terreno entre los jovenes y clases medias, pero
aun no logran ser un destino relevante para la némina.

.' 77% Millennials | FAVORITA NOMINA

' 82%GenX |

1 85%Boomers e
1

\

81% Millennials
83% Boomers
85% Clase Alta

81% Clase Alta %
T g | 76% _ BANCOS _

17% GenZ
14% Millennials ~ ~~~
16% Clase Media- 1~

. I R -
B . NEOBANCOS
“““““““ 12% & FINTECHS 5%

vt - 11% 4% » <
| : 16% GenZ -
1 16% Clase Media - Baja | S
N e e e e o — ————— —— ~
R N
' \
1 8% GenZ |
| 6% Clase Media - Baja |
| Y de todas estas, ¢,cudl dirias que es tu entidad financiera principal/favorita? (Respuesta sugerida y unica) i 59
X P ) ) ) A P R P ! L Base total: 1015
| ¢ En qué entidad financiera tienes domiciliada tu némina o ingreso principal? (Respuesta sugerida y tnica)

Elogia Confidential and Proprietary



ENTIDAD PRINCIPAL Y DOMICILIACION DE £

NéMIMe una alta correlacion entre la entidad favorita y donde se recibe la némina.

lidera en ambos frentes; y ocupan el segundo lugar, cada uno con perfiles generacionales
distintos. y Nu ganan preferencia, pero aun no logran consolidarse en némina.
f4 FAVORITA NOMINA
{T5% Clase Alta L0 BEVA 8% 6% Miloniis_|
—————————————————— 12% &) Banamex 1%~ oot
._};_%E;};E% o=~ 10% & Santander 12% ::. 11533‘;2;“2{; \:
’ 9% J% BANORTE 0% T / i
& 8% NP 3% !
/ 7% nu 3% -y
| 7% oW 6% 8
/ \ 4% LX) Hsec 4% &
f 2% P pPayPal 1%
1% & nEURSA 1%
1% & scotiabank 1%
1% wald 1%
1% heYs banco 0%
1% O DiDi Card 1%
1% 0%
1% Klar 0% -
Lo 1% 2 g™
‘»«\43‘, NS 7 ?ﬁ: 1% Rq%éard 0% h

60

| Y de todas estas, ¢,cudl dirias que es tu entidad financiera principal/favorita? (Respuesta sugerida y unica) | ¢ En qué entidad financiera tienes domiciliada Base total: 1015
) Elogia Confidential and Proprietary

tu némina o ingreso principal? (Respuesta sugerida y unica)



.

S AR

S y.,. /
i.""”””””””g i
\‘mﬂlﬂlﬂﬁﬂ/’/‘fff

D N 2

> @
0 N S
T £4
/)] ()
%2
® 39 ¢ &
o-"daﬁQ-
—~Tlec e 0
c 0 &= &f
shmege
Satdae
e.m.aa.md
ﬂc.“..m «
unnt,en
C.ﬂonuu
- IR -



DRIVERS DE CONTRATACION £

Los principales drivers que valoran los usuarios en una entidad financiera digital se centran en que tenga bajos costes o no tengan comisiones, que de seguridad /
confianza, que sea aceptada en cualquier comercio y sea facil de usar. Los GenZ y Millennials destacan por valorar mas el que ofrezcan mejores beneficios y
los GenZ también le dan mayor importancia a que transmitan mayor confianza en la solicitud de créditos. Para la clase alta la seguridad cobra mayor relevancia,

y para la clase media - baja, la confianza para hacer pagos digitales y recibir dinero.

Que tenga costes bajos / sin comisiones I -0
ue de seguridad / confianza I 50 | -
Q g / 50% |~ 53% Clase Alta |
Que sea aceptada en todos los comercios (fisicos y digitales) I
Que sea facil usar su App / que sea intuitiva I

Que searapiday facil en los tramites [ A

Que tenga buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc. RS
Que tenga una buena atencion al cliente G 35% T a3%Genz )
_.-22  36%Milennials

Que ofrezca mas y mejores beneficios (puntos, cashback, etc) I i -

Que pueda realizar facilmente pagos digitales o compras online G 34% Promedio: 31%

Que transmita mayor confianza para hacer pagos digitales I 07 -

Que transmita mayor confianza en recibir dinero B 3% ..

. - hy \
Que tenga unas buenas opciones de crédito . 0 ~128% Clase Media - Baja!
1

Que transmita mayor confianza para invertir . 00
Que disponga de una amplia oferta de productos y servicios

financieros [ N 19%
Que transmita mayor confianza para solicitar créditos ||l 16% ———-- o :

Que sea una entidad moderna e innovadora | 12% 62

1Y, ¢,qué atributos valoras mas en una entidad financiera digital? (Respuesta sugerida y elegir top 5) Base total: 1015 ry




IMAGEN DE MARCA )

Finalmente, analizamos laimagen global de las entidades analizadas: , y ; asicomo su
posicionamiento en el mercado.

Ve Logos ~ ,— Atributos Analizados ———

* Quetenga costes bajos / sin comisiones
Se muestran los logos por pantalla para cada atributo, .

Que de seguridad / confianza
* Que sea aceptada en todos los comercios (fisicos y digitales)

*  Que sea facil usar su App / que sea intuitiva

P rsec nu m =3 «  Que sea rapida y facil en los tramites

&5 Banamex banregio

PO *  Quetenga buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc.
MNEURER  poncorieca o Santander Quet b tencion al client
o = stori Klar ue tenga una buena atencién al cliente

- * Que ofrezca mas y mejores beneficios (puntos, cashback, etc)
% Scotiabank BBVA JFBANORTE ) i o )
* Que pueda realizar facilmente pagos digitales o compras online

S b banco
Openbank @bz hex: +  Que transmita mayor confianza para hacer pagos digitales

* Que transmita mayor confianza en recibir dinero

4 2 NDEADONA | vexi* . ue tenga unas buenas opciones de crédito
w kueski. @ S e albo Queteng P

* Que transmita mayor confianza para invertir

. . * Que disponga de una amplia oferta de productos y servicios
P PayPal aplazo /2 O DibiCard RappiCard financieros

Han sido excluidas del andiisis por base * Que transmita mayor confianza para solicitar créditos

muestral <50 las siguientes entidades: Kushki,
Evo Payments

¢ Que seauna entidad moderna e innovadora

El analisis se construye a partir de recoger la asociacion de cada atributo a cada entidad:

63
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ANALISIS DE IMAGEN | Asociacion Atributo — Entidad

Metodologia % Relativos
% DIRECTOS

El % de veces que se ha asociado cada atributo a
cada entidad

ENTIDAD A

I 32%

— EX
I

I 27
I 39%
I 07%

B 20%
. EE

I 54%
I 23%

Base CONOCEN

Convertimos el porcentaje de
asociaciones directas en relativas

para identificar cuales son los
atributos en que destaca cada entidad
financiera.

% Relativos son valores se calculan en
términos relativos teniendo en cuenta: las
asociaciones del resto de atributos a esta
entidad, y laasociacion de este atributo a
las otras entidades.

También calculamos el indice de claridad
que explica si la entidad tiene una imagen
claray definida, si tiene rasgos diferenciales
frente a la competencia.

N\

eLocia

% RELATIVOS

El peso de cada atributo en cada entidad como
RASGO DIFERENCIAL

(relativizando cada % acorde al resto de % obtenidos por la entidad en otros
atributos y al % obtenido por la competencia en ese item)

ENTIDAD A

Es la entidad mejor posicionada
en ese atributo

.

Es una de las entidades mads asociadas a ese
atributo

I Atributo en el que capitaliza
Atributo en el que destaca

64
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COMPARACION ENTRE TIPOS DE ENTIDADES

Base CONOCEN:

Tiene costes bajos / sin comisiones

Da seguridad / confianza

Se acepta en todos los comercios (fisicos y
digitales)

Es facil usar su App / es intuitiva
Es rapiday facil en los tramites

Tiene una buena atencién al cliente

Tiene buenos rendimientos en inversiones,
ahorros, etc.

Ofrece mas y mejores beneficios (puntos,
cashback, etc)

Puedes realizar facilmente pagos digitales o
compras online

Transmite mayor confianza para hacer pagos
digitales

Transmite mayor confianza para recibir dinero
Tiene unas buenas opciones de crédito

Transmite mayor confianza para invertir

Dispone de una amplia oferta de productos 'y
servicios financieros

Transmite mayor confianza para solicitar
créditos

Es una entidad moderna e innovadora

Indice de Claridad

BANCOS
Base: 1005

40%
76%

67%
57%
65%
36%
42%
68%
77%
82%
53%
44%
67%
58%
40%

11%

| De las siguientes entidades financieras, cual o cudles consideras que... (Respuesta sugerida y multiple)

NEOBANCOS Y FINTECHS
Base: 904

47%
42%
50%
51%
50%
35%
43%
46%
53%
76%
60%
42%
39%
38%
52%

8%

I Atributo en el que capitaliza
Atributo en el que destaca

PAYTECHS
Base: 920

36%
41%
36%
46%
43%
30%
31%
27%
58%

55%
33%

26%

32%
35%
52%

6%

N\

eLocGia

65
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Y ¢COMO SON POSICIONADOS LOS TIPOS DE ENTIDADES?

A nivel global, los
seguridad y variedad . Por su parte, los
costes. Y las

Dispone de una amplia oferta de

productos y servicios financieros Tiene unas buenas

opciones de crédito *
.

* Se aceptaen todos los

. s s Transmite mayor confianza
comercios (fisicos y digitales)

para solicitar créditos o
.
Transmite mayor confianza para invertir

z
=
w
z
o]
(3]
>
(=]
<
=
ox
=)
(0}
1]
17}

% Topdrivers de eleccion - Global

| De las siguientes entidades financieras, cual o cudles consideras que... (Respuesta sugerida y multiple)

N\

eLocGia

son mayormente asociados con aceptacion en todos los comercios, atencion al cliente,

se relacionan con beneficios, buenos rendimientos y bajos

se relacionan con los pagos digitales.

PAGOS DIGITALES

Puedes realizar facilmente pagos *
digitales o compras online

* Transmite mayor confianza para hacer pagos digitales

AW T =S
Da seguridad / confianza s b LB Al
. Transmite mayor confianza
para recibir dinero
L]
2 . i i iti . " . 1,
Tiene una buena =1 |( 5 R et DR Es rapida y facil en los tramites
atencion al cliente .

* ®* Esunaentidad

® moderna e innovadora

Tiene costes bajos / sin comisiones

e Tiene buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc.

: —~ &
38
rl

§ Tale (<N
~iIdovo O
o i, =

S0 g

< 08

Ofrece mas y mejores beneficios (puntos,

cashback, etc)

Varianzatotal explicada: 100%
Ejehorizontal: 81%
Ejevertical:19% 66
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ATRIBUTOS ASOCIADOS | Bancos )

Tiene costes bajos / sin comisione 7% 9% 9% 7% 9% 3% 5% 5%
Da seguridad / confianza 38% 25% 23% 25% 20% 15% 16% 19% 14%
Se acepta en todos los comercios (fisicos y digitales)| 42% 36% 32% 35% 30% 26% - 24% 24%
17% 16% 17% 10% 18% 6% 8% 6%
13% 13% 14% 11% 14% 7% 8% 5%
17% 17% 15% 12% 13% 9% 11% 7%
Tiene buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc| 16% 8% 9% 8% 7% 8% 6% 9% 3%
Ofrece mas y mejores beneficios (puntos, cashback, etc) 18% 11% 7% - 6% 5% 4% 5% 4%
Puedes realizar facilmente pagos digitales o compras online  34% 21% 19% 21% 16% 18% 13% 14% 13%
Transmite mayor confianza para hacer pagos digitales| 35% 27% 28% 28% 24% 22% 26% 23%
Transmite mayor confianza para recibir dinero 37% 28% 29% 28% 26% 29% 27%
Tiene unas buenas opciones de crédit 15% 14% 14% 11% 9% 8%
Transmite mayor confianza para invertir 16% 13% 12% 12% 12% 7% 12%
Dispone de una amplia oferta de productos y servicios financieros| 34% 25% 22% 24% 18% 15% 16% 19% 11%
Transmite mayor confianza para solicitar créditos 23% 17% 19% 19% 18% 13% 18% 19% 16%

9% 10% | 10% 6% 9% 5% 8% 6%

Es facil usar su App/ es intuitiv

Es rapiday facil en los tramite

Tiene una buena atencion al client

ok

Es una entidad moderna e innovador

% indice de Claridad 6% 2% 1% 1% 1% 2% 3% 2% 3%

Base conocen 931 861 814 814 768 766 695 644 406
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ATRIBUTOS ASOCIADOS | )

% DIRECTOS NU B oo Klar wualé  seca stori @ baz hesssce Openbank® == qlDO  vexi*

Tiene costes bajos/ sin comisiones| 23% | 14% | 11% 20% | 19% | 16% | 13% | 20% | 16%  19% | 26% | 12%  21% | 17%

Da seguridad/confianza 22% | 10% | 10% | 13% | 16% | 12% | 12% | 17% | 13%  21% | 29% 13% 20% | 15%

Se acepta entodos los comercios (fisicos y digitales) 28% | 15% | 17% |i28i%- 22% | 19% 19% | 29%  18%  22% \ 32% | 16% | 20% | 23%
Esfacil usarsu App/esintuitiva 27% | 14% | 15%  16% | 20% | 15% | 15% | 25% | 16% 19% | 20% | 16%  17% | 21%
Esrapidayfacilenlostramites 26% | 18% | 17% | 21% | 23% | 17% | 18%  23% | 14% | 19% | 19%  12% 19% | 21%
Tieneunabuenaatencionalcliente. 18% | 8% | 10% | 11% | 13% | 10%  11% | 12% | 12% 12% | 18% | 19%  17%  13%

Tiene buenos rendimientos en inversiones, ahorros, etc.- 5% | 8% @ 7% | 14% 16%] 6% | 13% | 8% | 10% |23% | 13% 11% | 4%
Ofrece masy mejores beneficios (puntos, cashback, etc) 16% | 15% | 14% - 14% | 14% |18% 10% | 10% . 11% | 24% | 7% ' 9% | 13%
Puedesrealizar facilmente pagos digitalesocomprasonline 29% | 16% | 17% 23% | 25% | 17% 19% | 27% | 16% |31% 26% | 16% @ 24% -
Transmite mayor confianza parahacer pagos digitales 31% | 86% | 88% | 34% | 32% | 31% [JBORGN 36% | 24%  37%  43% | 21%  31% | 28%

Transmite mayor confianza pararecibir dinero. 25% 13%  14% | 20% | 17% 10% | 16% | 21% [,'3.31% 37% | 29% -&
Tiene unas buenasopcionesde crédito 22% | 6% | 12%  18% | 16% | 10% | 13% | 15% | 7% | 13%  19% | 13% 7% | 13%
Transmitemayorconfianzaparainvertir. 21% | 3% | 6% . 5% | 183% | 15% 5% 13% | 7% ‘ 14% | 22% 11% | 13%
Dispone deunaamplaofertade productosySeniclos o195 | 7% | 9% | 13% | 16% | 11% | 9% | 13% | 13% 20% |26% | 15%  17% | 13%
Transmite mayor confianza parasolicitarcréditos 18% | 7% | 22% | 256% | 22% | 15% 19% 26% 14% | 17% | 19% | 20% | 16% -
Esunaentidad modemaeinnovadora. 37% | 18% | 21% 26% | 24% . 22% | 25% | 16% | 25% | 37% | 25% ' 23% | 23%

%indicedeClaridad 4% 5% 2% 5% 1% 2% 2% 3% 2% 3% 4% 4% 3% 3%

Han sido excluidas del andlisis por base muestral <50
781 572 591 519 395 393 349 344 270 203 139 75 70 53

las siguientes entidades: Kapital, Bineo y Revolut
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I Atributo en el que capitaliza

| De las siguientes entidades financieras, cudl o cuales consideras que... (Respuesta sugerida y mdltiple) Atributo en el que destaca



MAPA DE POSICIONAMIENTO | ENTIDADES )

A nivel general, los son percibidos como entidades que transmiten seguridad / confianza, se aceptan en todo tipo
de comercios y tienen variedad de productos. Por su parte, los y son mayormente
asociados con facilidad de uso, bajos costos, rendimientos y beneficios.

¢

' PayPal
(2]
w
-
g ° i it fial hay %
4 Transmite mayor confianza para recibir dinero ey %?Eﬂ alr;zsa FEEIEEE N ]Z>
o . o
3) albo )
[a] ® Esunaentidad moderna
< Banco Azteca hey, bance @ baz * Esrapiday facilen los traites innovadora =)
24 Puedesrealizarfacilmente pagos digitales o Tiene costes bajos/sin isi
= banredgio *Se aceptaentodos los comercios (fisicosy * compras on"ﬁig € Rap@Card o PY 2}
8 digitales) o' Daseguridad/confianza Openbank o _*_E,s facil usar suApp/ es intuitiva Ofrece mas y mejores beneficios (puntos | ;'
[~ : . 7 7 vvla iDi 5 cashback, etc)
3] S Scotiabank () Hsec P e AORTE Santander  Tieneunabuenaatencienaldliente o metcado mar O DiDi Card & E
<Zt &5 Banamex VA ® = stori %)
) INBUREA Tiene buenos rendimientosnl'
'k ERR O inversiones, ahorros, efc :
Dispone de unaampliabfertade productosy O NDEADORA . vexi® m kueski.
serviciosfinancieros
L[] aplazo -
Transmite mayor confianza parainvertir ° °
Transmite mayor confianza para solicitar Tiene unasbuenas opcionesde crédito
créditos
% Topdrivers de eleccion - Global \Elgri;m_za tottTI fgglicada: 59%
je horizontal: )
Han sido excluidas del andlisis por base muestral <50 las siguientes entidades: Kapital, Bineo , Revolut, Kushki, Evo Payments Eje vertical:19%
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MAPA DE POSICIONAMIENTO |

Profundizando en

N\

eLocGia

, existen tres grupos principales: los que son asociados con ser aceptados en todos los comercios y

generan confianza para invertir, hacer pagos e invertir. Por otro lado, los relacionados con tener buenos rendimientos y amplia oferta
de servicios. Finalmente, estan aquellos asociados con costos bajos, buenas opciones de crédito, costos bajos y facilidad de uso.

Transmite mayor confianzaparainvertir

. Seaceptaentodos los

comercios (fisicos y digitales)
Transmite mayor confianza parasolicitar

créditos ° #INF"EEE‘:' .‘x’ HSBC

Ofrece mas y mejores beneficios (puntos,
e cashback, etc)

Disponede unaamplia ofertade
productos yservicios financieros
o Banamex

‘ @ Santander
Daseguridad/ confianza

‘ Tieneuna buena atencional cliente

Puedes realizar facilmente °

____pagosdigitales o compras BBVA

& scotiabank ®
Transmite mayor confianzaparahacer

pagosdigitales
banregio
.
Transmite mayor confianza pararecibir
dinero

e Tieneunasbuenas opciones de crédito

online

7 sanorTe °

Tiene buenosrendimientos e tramites
eninversiones, ahorros, etc.
.
Tiene costesbajos/sin
comisiones

O

Banco Azieca

| De las siguientes entidades financieras, cual o cudles consideras que... (Respuesta sugerida y multiple)

Esuna entidad modernaeinnovadora

Esrapiday facilenlos

.
EsfacilusarsuApp/
esintuitiva

Varianza total explicada: 85%
Eje horizontal: 72%
Eje vertical:13%
70
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MAPA DE POSICIONAMIENTO |

En el caso de los

N\

eLocGia

, lamayoria de ellos son asociados con aceptacion en todos los comercios, beneficios,

facilidad, confianza y bajos costos. Por otro lado, estan aquellos asociados con buenos rendimientos, confianza para invertir, amplia
oferta de productos y buena atencion al cliente.

Transmite mayor confianza para hacer
. . . L pagos digitales
Ofrece mas y mejores beneficios
(puntos, cashback, etc)
Esrapida y facil en
¢ |og tré'}r’]ites Puedes realizar facilmente pagbs

digitales o compras online
L]

@buz

Tiene costes bajos/
sin comisiones

Transmite mayor confianza para recibir dinero e

albo
heY,vonco

Da seguridad / confianza
> Openbank®

RappiCard e S
~ Es facil usar su App’/ es intuitiva e Klclr (fisicosy digitales)
B  ooiicad Es una erjidad
. d
vexix  Sstort R

L]
Tiene unas buenas
opciones de
crédito

L)
Transmite mayor confianza
para solicitar créditos

Han sido excluidas del andlisis por base muestral <50 las siguientes entidades: Kapital, Bineo , Revolut

e dcepta en todos los comercios

Tiene una buena atencion al cliente
wiuald

nu

Tiene buenos rendimientos en
inversiones, ahorros, etc.

| De las siguientes entidades financieras, cual o cudles consideras que... (Respuesta sugerida y multiple)

e Dispone de una amplia oferfa de productos y servicios financieros

L
Transmite mayor confianza
para invertir

Varianza total explicada: 65%
Eje horizontal: 39%
Eje vertical:26%
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MAPA DE POSICIONAMIENTO |

se dividen en aquellas relacionadas con rendimientos en inversiones y ahorros, luego aquellas que

Las asociaciones a las

N\

eLocGia

tienen buenas opciones de crédito, y las que generan confianza para recibir y hacer pagos; ademas de ser aceptadas en cualquier

comercio.

BUENOS RENDIMIENTOS

Tiene buenos rendimientosen

inversiones, ahorros,etc.®*

Transmite mayor
confianza para
invertir

M)

o
E
(=]
L
14
(&)
w
(=]
(2]
w
4
o
(&)

Ofrece masy mejores beneficio:
(puntos, cashback, e <)

Disponede unaamplia ofertade ¢
productos yservicios financieros o

Tiene costes bajos /sin comisiones®

o o

£rcado
pego

-

EsfacilusarsuApp/esir.uitiva

Daseguridad /confianza
.

Tieneuna buena
atencion alcliente

(o)

AT

L]
: [ i 2
Tiene unasbuenas opciones ' o ojco =

& kueskEs rapida y facil en los trargites

Esuna entidad
modernae
innovadora

L]
Transmite mayor confianza parasolicitar
creditos

Han sido excluidas del andlisis por base muestral <50 las siguientes entidades: Kushki, Evo Payments

| De las siguientes entidades financieras, cual o cudles consideras que... (Respuesta sugerida

o'l

Puedes realizar facilmente® Se acep\' PayPalscomercios (fisicosy digitales)
pagosdigitales o compras

Transmite mayor confianzapararecibir
dinero

online

* Transmite mayor confianzaparahacer
pagosdigitales

INNOVADORA

Varianza total explicada: 83%
Eje horizontal: 58%
Eje vertical:25%
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y multiple) ) - )
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# Notoriedad y recuerdo de marca

La banca tradicional domina el top of mind: BBVA (34%) lidera con gran
distancia.

Entre digitales, NU , Mercado Pago y PayPal empiezan a consolidarse
en la mente del consumidor.

N\

INSIGHTS SALUD E IMAGEN DE LAS ENTIDADES elo0ia

# Valoracion y recomendacion

La satisfaccion general es alta (8,8/10 de media).

° EI NPS alcanza 65%, con paytechs y neobancos a la cabeza en
recomendacion (70%+), por encima de bancos tradicionales.

° Solo 5% planea cambiar de entidad en los proximos 12 meses

# Contratacion y relacién actual

EI 50% de los mexicanos tiene contratado algun servicio con BBVA,
consolidandolo como lider del ecosistema.

Mercado Pago (36%), PayPal (29%) y NU (24%) destacan en la esfera
digital, compitiendo al nivel de los grandes bancos.

Cada persona tiene en promedio 3,1 entidades contratadas,
confirmando un ecosistema hibrido.

#Entidad favorita y drivers de eleccion

8 de cada 10 domicilian su némina en un banco, lo que refuerza la
preferencia por la banca tradicional.

Los costes bajos y con el mismo porcentaje, seguridad y confianza
(ambos 50%) son el principal driver de eleccién de una entidad
financiera.

Los bancos lideran en cuanto a confianza, mientras que neobancos y
fintechs destacan en pagos digitales, beneficios, innovaciéony
costos bajos

#lmagen comparada de entidades

Atributos principales

percibidos Rol en el ecosistema

Tipo de entidad

Elogia Contidential and Proprietary



Modelos de
Pago Digital en
22 el Consumo y
Oportunidades
de Crecimiento




USO DE PLATAFORMAS DE PAGO EN EL DIA A DIA

Las y

N\

eLocia

son las mas usadas por los usuarios mexicanos.

/2ninteite e \ 2
Tarjeta de Crédito (digital y/ofisica) ||| T sov -2 Necrercose Fintechs Ademas,
Transferencias locales / nacionales (SPEI,
; 61%
CoDi, )
___________ Las son usadas porun
Pagos de servicios / recargas (pago de oo I Destacan v
servicios basicos, telefonia, etc.) _ 37% == __ Paytechs__ _i
Paytec h S (Kueski, Kushki, Aplazo, PayPal, Clip,
: L " " Destacan ) Mercado Pago, Evo Payments).
Wallets (billeteras digitales) - 17% =z poytachs. !

Transferencias internacionales (envioy
recepcion de dinero del extranjero)

B
l6%

4%

QR Payments (cobros y pagos mediante
codigo QR)

El uso de BNPL es reducido, pero cuando se
utiliza se concentra principalmente en
compras de hogar (56%), moda (53%) y

Financiamiento eCommerce: BNPL
aplicado a tiendas online y fisicas (compra
ahoray paga después)

electronica (40%)

| De los siguientes productos / servicios financieros, indica por favor cudles tienes o utilizas actualmente. (Respuesta sugerida y muiltiple) | Has indicado que
tienes contratado el servicio compra ahora y paga después “BNPL”, en qué tipo de comercios has usado BNPL? (Respuesta sugerida y multiple)

Y, solo un

75
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ABANDONO EN COMPRAS ONLINE POR METODOS DE PAGO Q

No obstante, 1 de cada 2 usuarios mexicanos ha abandonado una compra online por no encontrar
su método de pago deseado, lo que evidencia la importancia de ofrecer opciones de pago diversas y
flexibles para evitar la pérdida de ventas.

52%

No

76
) . . 0 ] i
| ¢ Has abandonado alguna vez una compra online por no encontrar el método de pago deseado? (Respuesta sugerida y tnica) Base total: 1015



OPORTUNIDAD DEL OPEN BANKING Y PAGOS
DIRECTOS

N\

eLocGia

Asimismo, hay predisposicion a que el consumidor utilice métodos alternativos a la tarjeta: SPEI o CoDi.
La mayoria de los usuarios (84%) declara que utilizaria con seguridad o probabilidad las transferencias SPEI en lugar de tarjeta.

A suvez, un 58% muestra la misma disposicidon hacia CoDi.

m Seguro que si Probablemente si No lo sé Probablementeno  mSeguro que no

Transferencias 28% 10%
SPEI
Transferencias
: 27% 9
CoDi 5 8%

SPEI (Sistema de Pagos Electrénicos Interbancarios) permite transferir dinero de una cuenta bancaria a otra, de manera répida y

segura, a través de internet o una app bancaria. Ejemplo: Transferir desde tu app bancaria $500 a la cuenta de otra persona que usa
otro banco.

CoDi (Cobro Digital) permite hacer pagos o cobros usando el celular, de forma rapida y sin usar efectivo. Funciona a través de codigos
QR o mensajes NFC.Ejemplo: Escaneas un codigo QR con tu app bancaria para pagar un café sin sacar dinero en efectivo ni usar
tarjeta.

| ¢ Estarias dispuesto a usar métodos como SPEI y/o CoDi en lugar de tarjeta? (Respuesta sugerida y tnica por método de pago)

4% %

6%

Base total: 1015

D % T2B (Seguro que si
+ Probablemente si)

84%

58%
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ADOPCION DE BNPL (Buy Now Pay Later) )

Sihacemos zoom en , aun es bajo el uso consciente para pedir
financiamiento tipo , por debajo del 10% reconocen haberlo usado alguna vez
(inferior al total mercado de entidades y de Paytechs).

= PAYTECHS

PROMEDIO
Spices PAYTECHS
Entidad Favorita

0% 2}/0 20%

iem | &
-

Contratacion Actual
66%

6%

o |

Mercado Pago y Paypal son las lideres en Paytechs.

Contratacion Alguna Vez
42%

Conocimiento Sugerido

Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cuales conoces? (Respuesta sugerida y muiltiple) | ¢Y en cudles de estas entidades
has contratado alguna vez, es decir, has tenido alguna cuenta corriente, depdsito, fondo de inversioén, crédito, némina, método de pago, etc.?
(Respuesta sugerida y multiple) | ;Con qué empresa/s tienes algtin servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y
multiple) | Y de todas estas, ¢ cual dirias que es tu entidad financiera principal / favorita? (Respuesta sugerida y unica)

Bl Por debajo/encima del promedio de la categoria

78
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TENDENCIAS EN FINANCIMIENTO DE CONSUMO DIGITAL:::

Sin embargo, casi el 40% de los usuarios mexicanos solicitan créditos y financiamiento,
especialmente crédito bancario y crédito 100% digital, este ultimo destacan las entidades Paytechs y las
generaciones mas jovenes (Gen Z).

crEDITOS Y FINANCIAMIENTO [ =7+

Crédito bancario - 23%

’

. Destacan Paytechsy }
1

Crédito 100% digital - 15%.---  masjovenes, |
~~. especialmenteGenZ |

.

Financiamiento eCommerce (BNPL) I 4%
Financiamiento a neocios I 2%

Crédito educativo I 2%

79
) : . " . -
| ¢ Has abandonado alguna vez una compra online por no encontrar el método de pago deseado? (Respuesta sugerida y unica) Base total: 1015
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CREDITO AL CONSUMO EN PLATAFORMAS £

DIGITALES

De hecho, la Brand recognition de plataformas digitales para solicitar préstamos personales a través de
apps como Klar o Stori esta por encima del promedio neobancos & fintechs.

@ NEOBANCOS & FINTECHS

Klar PROMEDIO
NEOBANCOS &
FINTECHS

1te

Entidad Favorita 1%’ 8% | 21%

z

1| .
69% E
26%

=

Casiel 30% de los que la conocen lo han utilizado alguna vez, conversion
que puede irincrementado con el tiempo.

Contratacion Actual 6I"
68%

Contratacion Alguna Vez

Conocimiento Sugerido .

|'Y de las siguientes empresas del ecosistema financiero, ¢,cuales conoces? (Respuesta sugerida y multiple) | ;Y en cudles de estas entidades P : . : :
X h - . ) 9 o - X r ajo/encima del promedi la ca ri

has contratado alguna vez, es decir, has tenido alguna cuenta corriente, depdsito, fondo de inversion, crédito, ndmina, método de pago, etc.? - - or debajo/enc del promedio de la categoria 80

(Respuesta sugerida y mdltiple) | ¢ Con qué empresa/s tienes algun servicio financiero contratado actualmente? (Respuesta sugerida y Base total: 1015

mudiltiple) | Y de todas estas, ¢cual dirias que es tu entidad financiera principal / favorita? (Respuesta sugerida y tnica) Elogia Confidential and Proprietary



MOTIVADORES PARA UNA NUEVA FINANCIERA DIGITAL Q

Al hablar de una nueva financiera digitalizada, los principales motivadores para utilizarlas se enfocan en la seguridad
digital y la facilidad de uso. Las personas de clase media - baja tienen menor motivacion a probar este tipo de entidad.

Que de seguridad digital (autenticacion biomética o notificaciones a tiempo real) _ 51%
Que sea facil de usar _ 50%
Que no tenga costos o bajos costos _ 44% ""“"'—‘—‘./_ 50% Clase Alta _\:
Que ofrezca programas de recompensas o beneficios exclusivos _ 42%

Que ofrezca herramientas para ayudarme a ahorrar o entender mejor mis finanzas _ 31%

Que haya menos requisitos para abrir cuentas o acceder a productos _ 30%

Que ofrezca servicios personalizados (recomendaciones o productos pensados para mi) _ 26%

Que me lo haya recomendado algtin familiar / amigo / conocido _ 22% oo .----------- \

Otras opciones I 2%

’ ";}

AR 81
Base total: 1015
Elogia Confidential and Proprietary

| ¢Qué es lo que te motivaria probar una nueva entidad financiera digitalizada (Fintechs) que utilice apps para transferencias, inversiones,
préstamos o ahorro digital o pagos con QR, como una app que te deja pedir un préstamo sin ir al banco? (Respuesta sugerida y multiple)



MOTIVADORES PARA NUEVA FINANCIERA | Generaciones Q

Los motivadores para probar fintechs varian segun la generacion: los Boomers y la Gen X valoran la facilidad de uso,
mientras que los Millennials y la GenZ destacan en buscar recompensas. La generacion mas senior (boomer) son los
que menos contratarian financieras digitalizadas.

Ja o $
3D oA
) r% ')? ; €
GEN Z 1 MILLENNIAL |, .. GEN X Vil BOOMER | 1.
18- 29 afos 30 - 44 afios 45 - 55 afios 56 - 70 afios
Base: 287 Base: 296 Base: 214 Base: 218

g mprasgmoner R o v N s | W s | NN o *
Que sea facil de usar _ 41% 3° _ 48% 2° _ 56% 1° _ 57% 1°

Que no tenga costos o bajos costos _ 41% 40 _ U6% 40 _ 51% 3° _ 41% 3°

recompensg:gz:::z:izgoeg;::::isvgz _ 42% 2° _ 47% 3° _ 44% 4° - 33% 4°
Qanorrars entendermeiormsfanzas N 33% 5 N 30% 5 [ 33% & N 20% &
eyt m . T EEE e ¢ EEE s v EEE o S

Que ofrezca servicios personalizados

(reccmendacionesoproduclospensadosp’e;r‘: - 31% 6° - 21% 8° - 22% 7° - 30% 6°
Que me lo hayan recomendado algun

familiar/amigo/conocido - 25% 8° - 22% 7 - 21% 8° - 19% 8°

Otras opciones I 2% 9° I 29 9° | 1% 9° I 2% 9°

No contrataria ninguna nueva financiera

digitalizada ] 4% I 5% . 6% - 12% 82

| ¢ Dénde buscas informacion sobre productos financieros? (Respuesta sugerida y multiple) Diferencias significativas entre generaciones Elogia Confidential and Proprietary



INSIGHTS MODELOS DE PAGO DIGITAL & £

OPORTUNIDADES DE CRECIMIENTO

LOS PAGOS DIGITALES SE CONSOLIDAN EN EL CONSUMO, PERO AUN SE ENFRENTAN CON
RETOS DE MEJORA Y EXPANSION

y

#Pagos digitales, eje central del consumo #Fricciones en el ecommerce
Las tarjetas y las transferencias dominan el dia a dia. ) Un 40% de los usuarios reconocen haber abandonado compras
Las tarjetas de débito y crédito son los métodos mas usados; 6 de online por no encontrar su método de pago preferido.
cada 10 realizan transferencias de forma habitual. ° Hay una clara urgencia en ampliar la oferta y flexibilizar la
° Las wallets alcanzan un 17% de uso y se concentran en usuarios de pasarela.
paytechs.
# BNPL: nicho con potencial # Activadores para probar una nueva financiera digital
e  Solo el 4% declara usar “Buy Now, Pay Later”; cuando se usa, se e  Los principales motivadores para probar una nueva entidad
concentra en: hogar (56%), moda (53%) y electrénica (40%) digitalizada son la seguridad digital y |a facilidad de uso. I
mostrando un espacio de crecimiento en las generaciones mas jovenes. ° Las generaciones mas jovenes también les motiva obtener )
recompensas. «
# Inclinaciéon hacia SPEI/CoDi como alternativa a la tarjeta
° El 84% de los usuarios declaran que utilizarian con seguridad o
probabilidad transferencias SPEI. ‘%
° Mientras que CoDi todavia se encuentra con barreras de conocimiento y =
confianza por parte de los usuarios.
Elogia Confidential and Proprietary
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INNOVACIONES DESEADAS £

En cuanto a tecnologias e innovaciones, a los mexicanos les gustaria ver la implementacion de soluciones como pagos
mediante reconocimiento facial o dactilar, la gestion integrada de finanzas personales a través de superapps, y
plataformas de inversion automatizada.

o Pagos con reconocimiento facial o dactilar _ 45%
b-;’ \ Gestion integrada de finanzas personales ("superapp") _ 33%

P
3‘% 4 Plataformas de inversion automatizada (robo-advisor) _ 27%
\’,;“‘ o ‘ ) :
7 ., . . DEEEEEEEE— T T — - \
Integracion directa con e-commerce ("compra con 1 clic") _ 23% -5 26% Hombres !
Chatbots avanzados de asesoria financiera _ 22%
£ Criptomonedas o activos digitales integrados en servicios _ 21%
/ financieros tradicionales
4 A . . . B ettt \
- { Asistentes de voz e IA conversacional para transacciones _ 20% - 229% Hombres !

; N Ninguna de estas _ 17%
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| ¢Qué tecnologias o innovaciones te gustaria ver implementadas en los servicios financieros digitales en México durante los préximos 12 meses? Base total: 1015

(Respuesta sugerida y mdltiple) Elogia Confidential and Proprietary



INNOVACIONES DESEADAS | Generaciones N

eLocGia

Las generaciones mas jovenes muestran una mayor apertura hacia la implementacion de nuevas tecnologias e
innovaciones, en contraste con los Gen Xy los Boomers, quienes muestran menor interés en ellas.

GENZ AJA MILLENNIAL .o GENX Q* BOOMER §
18- 29 anos & 30 - 44 anos < .% 45 - 55 afos f R 56 - 70 afios t\l' ;
Base: 287 f Base: 296 ¥ Base: 214 Nl Base: 218 & K ) |

Pagos con reconocimiento facial o dactilar _ 46%1° _ 45%1° _ 44% 10 _ 43% 1°
Gestion integradadefinanza(s"gs;zorgzljs) B s > B s 2 B > 2> B s >
Plataformasdeinversién(?:éc;:zt\ijsgg - 29% 40 - 29% 30 - 27% 30 - 19% 4o
Integracionesdirecgfjoﬁgrz-gg?ﬂ?{gg - 28% 50 - 23% 50 - 23% 40 - 18% 50
Chatbotsavanzadosd?"z;l:izicg:: - 30% 30 - 209 8° - 20% 6° - 14% 8°

Criptomonedas o activos digitales

integrados en servicios financieros 27% 6° 24, 4° 15% 8° 16% 6°
tradicionales - 2 - ) - - °
Asistentes de voz e IA conversacional para
transacciones N |28% [ B 2 7° M 7° Bl s 7°

Ningunadeestas i 10% 8° Bl 5% 8° 2% s B s ¥
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| ¢ Qué tecnologias o innovaciones te gustaria ver implementadas en los servicios financieros digitales en

México durante los proximos 12 meses? (Respuesta sugerida y multiple) Diferencias significativas entre generaciones



DISPOSICION A COMPARTIR DATOS £

Solo 6 de cada 10 usuarios estan dispuestos a compartir sus datos (algunos o todos), mas los jovenes y los
hombres. El resto los rechaza, siendo los Boomers el grupo mas reticente: 1 de cada 2 se muestra negativo.

570/ estan dispuestos a compartir
O todoso algunos datos
1 pmmmmmmm-mm-

f 1 1 50% Boomers ‘u
=<Z 43% Bancos

1
1
s

________________

25% Hombres 5
25% GenZ S
24% Millennials -
27% Neobancos &
Fintechs
27% Paytechs ;)

_______________
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| ¢ Estarias dispuesto/a a compartir tus datos transaccionales (historial de movimientos, saldos) con terceros .
(Fintechs, agregadores) a cambio de ofertas o productos personalizados? (Respuesta sugerida y unica) CLEO HRIE i denti ;
) p p [ P! 9! y Elogia Confidential and Proprietary



TIPOS DE DATOS ACEPTABLES PARA COMPARTIR £

La informacion demografica es el tipo de dato que las personas estan mas dispuestas a compartir.
En cuanto a datos mas sensibles como los movimientos de inversién, hay una menor disposicion a compartirlos.

El 57% de usuarios que estan dispuestos a compartir todos o algunos datos aceptarian:

., e e .
Informacion demografica ("perfil )_ 53%,_—_1 58% Glase Alta \'

Saldos promedio mensuales - 41% , «oo

Movimientos de inversion - 20% &O
O

Otros | 4%

88

| ¢Qué tipo de datos te resultaria aceptable compartir? (Respuesta sugerida y muitiple) Base “Usuarios dispuestos a compartir datos (todos o algunos)”: 577
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TIPOS DE DATOS PARA COMPARTIR |

N\

Generaciones

Los Millennials, Gen X y Boomers estan dispuestos a compartirinformacion demografica, aunque muestran menor
disposicidén a proporcionar datos mas sensibles, como historial de pagos, saldos y movimientos de inversion. En
cambio, la Gen Z tienen mayor apertura a compartir este tipo de informacion.

Informacién demografica
("perfil")

Historial de pagos y cobros

Saldos promedio
mensuales

Movimientos de inversion

Otros

Sa
GENZ i-«

18-29 anos
Base: 179

-

2%

56%

48%

40

| ¢ Qué tipo de datos te resultaria aceptable compartir? (Respuesta sugerida y muiltiple)

2%

30 - 44 afios
Base: 171

19%

57%

46%

43%

'3
MILLENNIAL | "S&

10

20

30

40

e

GENX . / ./

45 - 55 afios
Base: 118

57%

42%

35%

20%

5%

Diferencias significativas entre generaciones

10

20

30

BOOMER
56 - 70 afios

13%

6%

Base: 109

37%

32%

5
ol
5

56%

i)

20

40

50
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USO DE SUPERAPPS )

Solo un 13% de los usuarios mexicanos utilizan superapps para centralizar en un solo lugar sus cuentas de diferentes
bancos o fintechs. Aunque la Gen Z son quienes mas las poseen, no las usan con frecuencia.

_____________

72% Mujeres
74% Gen X
73% Boomers

1
1
1
1
1
\

No

| ¢,Conoces o utilizas apps que agregan en un solo lugar tus cuentas de diferentes bancos / Fintechs (ejemplo: superapps)?

B o Base total: 1015
(Respuesta sugerida y unica)
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SERVICIOS QUE INTEGRARIAN EN UNA £
SUPERAPP

Dentro de las transacciones que utilizarian en una superapp destacan las compras online y transferencias de dinero a
amigos / familiares, seguido del pago de servicios (agua, luz, gas), principalmente mujeres.

compras online | 70
Transferencias de dinero a amigos /
S | 7
familiares "EEEEEEEI————— |
Pago de servicios (agua, luz, gas) _ 64%-=4=-- 75%Boomers |
Recepcién de dinero | ©:
Recargas de tiempo aire ||| | |GGG 47

Pagos en tiendas fisicas (mediante QR, NFC, _-' 45%GenZ |
etc) NN 3%~ 48%cenx |
' \ 48% Boomers !

Gestion de presupuestos/ gastos || 28% -

37 36%GenzZ ) .
1 30% Millennial !
\_28%GenX_! ¢
MY i A 91
| ¢ Qué tipo de transacciones o actividades utilizarias en una sola app para gestionar tus finanzas? (Respuesta sugerida y muiltiple) ) ) ) .
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SERVICIOS QUE INTEGRARIAN EN UNA SUPERAPP | Generaciones o

eLocGia

Las compras online lideran todas las generaciones, a excepcion de los Boomers donde en primer lugar se encuentra el
pago de servicios. Gen Z, Millenials y Gen X destacan sobre los Boomers en cuanto a gestion de presupuesto /
gastos, y los Millenials se encuentran por debajo de las demas generaciones en lo relacionado con pagos en tiendas
fisicas mediante QR, NFC, etc.

GENZ ¥ MILLENNIAL o0 GENX g BOOMER  §
18 - 29 afios 30 - 44 afios B 45 - 55 afios j 56-70afios §l
Base: 287 f Base: 296 T ] Base:214 Ll s Base: 218 a ‘)

67% 3°

Transferencias de dinero a
amigos / familiares

Pago de servicios (agua, luz
3y $) 40
ooy I -

66% 2° 71% 2°

64% 3° _ 64% 3° 75% °

Recepcioén de dinero 59% 3° 62% 4° _ 599%  4° _ 62% 4°
Recargas de tiempo aire _ 51% 50 - 43% 50 50% 5° - 43% 6°
mesaneamnic,oe) I W% o O

—
e o NN ©
- e

Gestion de presupuestos /
o, 7° o, 7° 7° o, 7°
gastos - 36% 30% . 15%
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| ¢ Qué tipo de transacciones o actividades utilizarias en una sola app para gestionar tus finanzas? Diferencias significativas entre generaciones
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INSIGHTS INNOVACION Y FUTURO DEL CONSUMO £

BANCA DIGITAL

INNOVACION LISTA, USUARIOS AUN CAUTELOSOS

# La banca del futuro

° Los usuarios esperan que las entidades integren innovaciones como pagos
biomeétricos (45%), gestion financiera en apps (33%) e inversion automatizada
(27%).

° Con una fuerte demanda por parte de las generaciones mas jovenes que estan
marcando el rumbo digital.

# Confianza, la moneda mas dificil de ceder

° 6 de cada 10 usuarios estan dispuestos a compartir todos o algunos de sus datos a
cambio de ofertas o productos personalizados (principalmente informacion
sociodemografica).

° Laresistencia es clara entre los Boomers, mientras que los jovenes muestran mas
apertura a compartir todo tipo de informacion, no solo sociodemografica.

# Superapps: uso limitado, expectativas claras

° El uso de las superapps es muy reducido (solo el 13% las utiliza).
Entre quienes las utilizan o las consideran, destacan los servicios que esperan
centralizar: pagos en comercios, transferencias de dinero, gestion de gastosy
compras online.
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CONCLUSIONES




10 INSIGHTS DE LA BANCA & PAGOS DIGITALES £

01. EL ECOSISTEMA FINANCIERO MEXICANO YA ES HIiBRIDO

El 92% de los mexicanos sigue vinculado a la banca tradicional, pero un 67% combina sus servicios con fintechs, neobancos o paytechs.
Este comportamiento refleja una convivencia natural entre lo tradicional y lo digital, mas que una sustitucion.

02. LOS JOVENES IMPULSAN LA DIGITALIZACION DEL DINERO

La Generacion Z y los Millennials son el motor del cambio: 9 de cada 10 usuarios son mas de una entidad, transfieren fondos entre bancos 'y
plataformas digitales buscando mejores rendimientos y control financiero.

03. LOS BANCOS SIGUEN SIENDO EL ANCLA DEL SISTEMA

Las cuentas de débito, las tarjetas y las transferencias locales siguen concentradas en la banca, que mantiene su ventaja por confianza'y
seguridad. Su dominio se refuerza al ser el canal principal de némina para el 80% de los usuarios.

04. NEOBANCOS Y PAYTECHS CONQUISTAN EL DIiA A DIA

Mientras los bancos dominan lo estructural, los neobancos ganan espacio con experiencias simples y sin comisiones; y las paytechs se
consolidan como el motor del consumo digital con pagos instantaneos, recargas y wallets.

05. LAS FINTECHS SE ESPECIALIZAN Y DIVERSIFICAN EL ECOSISTEMA

Las fintechs amplian la oferta con créditos digitales, cashback, seguros embebidos e inversion automatizada, atrayendo a usuarios mas

sofisticados y jovenes. Representan la cara mas innovadora del sistema financiero mexicano. 95
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10 INSIGHTS DE LA BANCA & PAGOS DIGITALES £

06. LA CONFIANZA SIGUE SIENDO LA MONEDA MAS VALIOSA

El principal driver de eleccion es la seguridad: 5 de cada 10 usuarios eligen su entidad por confianza y bajos costos. BBVA mantiene
liderazgo por percepcion de solidez, mientras que NU y Mercado Pago destacan por innovacion y cercania.

07. LOS PAGOS DIGITALES SE CONSOLIDAN, PERO AUN HAY FRICCIONES

Las tarjetas y las transferencias dominan, pero 1 de cada 2 mexicanos ha abandonado una compra online por falta de su método de pago
preferido. El reto esta en ampliar opciones y ganar confianza con SPEIl y CoDi

08. EL BNPL AUN ES UN NICHO POR EXPLOTAR

Solo el 4% declara usar BNPL, concentrado en compras de hogar, moda y electronica. Sin embargo, su potencial de crecimiento es alto entre
los mas jovenes y usuarios fintech

09. LAINNOVACION AVANZA, PERO EL USUARIO SIGUE CAUTO

Los mexicanos desean ver avances en biometria, gestion integral desde apps y automatizacion de inversiones, pero aiin muestran reservas
a compartir datos o adoptar nuevas tecnologias financieras

10. EL FUTURO SERA COLABORATIVO Y PERSONALIZADO

El 57% de los usuarios aceptaria compartir datos para obtener servicios mas personalizados. La oportunidad para el ecosistema esta en

convertir esa apertura en confianza real, integrando experiencias seguras, simples y centradas en el usuario.
96
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