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2%

de las Pymes tiene hoy dificultades pa-

PYME

ra conseguir capital inicial, cifra que se

elevaaun33% enel casodelas quese

prevé se lanzaran proximamente, de
acuerdo a un reciente informe publica-
do por la plataforma especialista de
banca en la nube, Mambu.
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Dos terceras partes de las Pymes no pueden
obtener financiamiento: acceso y opciones
de préstamos son limitadas para las empresas

Mas del 90% de las Pymes de todo el mundo
cambiarian de entidad crediticia para obtener
mejores o diferentes servicios, y Ias opciones
digitales adquieren cada vez mayor relevan-
cia. Mas de la mitad de las Pymes latinoameri-
canas dependen de familiares y amigos para
conseguir préstamos, ya que los obstaculos al
financiamiento externo han aumentado du-

rante la pandemia.

as de dos terceras par-

tes (67%) de las peque-
fias y medianas empre-
sas a nivel mundial no

han podido obtener financiamien-
to suficiente, o ninguno, en al me-
nos una o mas ocasiones, segtin
un nuevo informe de la platafor-
ma de banca en la nube, Mambu.
Esta tendencia es ligeramente
mas pronunciada en América La-
tina, donde el 68% de las Pymes
tampoco ha podido conseguir el
capital necesario o0 adecuado en
los Ultimos cinco afios para cubrir
los requerimientos de su negocio
en al menos una ocasion.

El informe “Pequefia empresa,
gran crecimiento” encuesto a
mas de mil propietarios de
Pymes en todo el mundo, inclu-
yendo participantes de diversos
mercados latinoamericanos co-
mo Argentina, Brasil, Chile, Co-
lombia, México y Per, que crea-
ron su empresa y han solicitado
un préstamo empresarial en los
Gltimos cinco afios. El estudio re-
vela que la dependencia de las
redes personales ha aumentado
un 11% durante la pandemia, con
la reduccion del acceso al capital
externo para las Pymes.

A pesar del auge que ha experi-
mentado el sector por |a crea-
cion de nuevas Pymes en los dos
tltimos afos, el acceso al finan-
ciamiento sigue siendo un impe-

dimento constante ya que el
32% de estos negocios tiene difi-
cultades para conseguir capital
inicial, cifra que se eleva al 33%
de las Pymes que se prevé se
lanzaran préximamente.

A nivel global, casi la mitad (43%)
de las Pymes han tenido que recu-
rrir directamente a amigos y fami-
liares para obtener préstamos, ci-
fra que se eleva al 47% entre las
empresas creadas a partir de mar-
z0de 2020y al 48% de las que lo
haran préximamente. En toda
América Latina se observa una
tendencia similar ala hora de con-
seguir préstamos, ya que mas de
la mitad de los encuestados (56%)
de laregion recurren a amistades
y familiares. Las otras dos princi-
pales fuentes de financiamiento
identificadas fueron los bancos
tradicionales o las sociedades de
crédito hipotecario (35%) vy los
fondos personales (28%).

Larealidad en el continente

En América Latina, concretamen-
te, las Pymes se enfrentan a retos
cruciales como no poder crecer
(29%), dificultades para pagar a
los acreedores (28%), la incapa-
cidad de lanzar nuevos productos
0 servicios (21%) y la imposibili-
dad de hacer contrataciones
efectivas (21%).

Los hallazgos de Mambu coinci-

den con el aumento de los présta-
mos alternativos, ya que las
Pymes se dirigen a los bancos
emergentes (challenger banks) y
a las tecnologias financieras para
superar los obstaculos habituales.
La oportunidad para los nuevos
actores es evidente, yaque lagran
mayoria (92%) de las Pymes a ni-
vel mundial, afirma estar abierta
acambiar de entidad crediticia pa-

ra obtener un apoyo digital dife-
rente 0 mas sencillo.

La mitad (49%) de las Pymes
menciona mejores beneficios e in-
centivos en los préstamos como la
principal razén para cambiar de
institucion crediticia. Ademas, el
47% cambiaria por mejores op-
ciones financieras y el 35% por
servicios digitales mejorados.
Mientras tanto, en América Latina,

la gran mayoria (92%) de las
Pymes consideraria cambiar de
entidad crediticia si un competi-
dor proporciona una mejor oferta
0 la mejora, siendo las razones
mas comunes mejores opciones fi-
nancieras (69%), mejores benefi-
cios e incentivos de préstamo
(60%), mejores servicios digitales
(31%), y productos y servicios a la
medida o personalizados (31%).

En términos gene-
rales, el 34% de
las Pymes que no
pudo conseguir
suficiente finan-
ciamiento, experi-
mento problemas
de flujo de efecti-
vo; el 33% no pudo
lanzar nuevos pro-
ductos o servicios

y el 30% no pudo
realizar contrata-
ciones efectivas.
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Las necesidades de los consumidores estan impulsando el cambio

De la banca digital al
engagement banking

e acuerdo con un reciente
estudio presentado por
Americas Market Intelligen-
ce, comisionado por
Backbase Latinoamérica, los servi-
cios bancarios en linea ya no son su-
ficientes para satisfacer al consumi-
dor bancario latinoamericano de
hoy. Desde un onboarding mas ra-
pido, funcionalidades bancarias
mejoradas y servicios no tradiciona-
les, el consumidor de hoy busca
una experiencia financiera digital
consistente de principio afin.
Considerando que muchos consumi-
dores todavia utilizan los bancos tra-
dicionales como su principal provee-
dor de servicios financieros, el 81%
conoce la existencia de bancos nati-
vos digitales (neobancos y fintechs)
y el 45% ya los utiliza para satisfacer
necesidades de servicio especificas.
Este importante estudio sobre la

banca “a prueba del futuro” en Amé-
rica Latina, analiza la evolucion de
lastendencias, las preferenciasy las
expectativas de 700 consumidores
de siete paises hispanoparlantes,
entre ellos Argentina, Chile, Colom-
bia, Costa Rica, México, Panamay
Per(. El informe también contiene
opiniones de los directores de ban-
cadigital y de retail de cinco bancos
centrales de la region.

“Es evidente que las expectativas de
los consumidores estan en un esta-
do de constante evolucion. Para se-
guir siendo competitivos, los bancos
tradicionales tienen la tarea de evi-
tar el uso de tecnologia legada ensi-
los para facilitar estrategias mas ra-
pidas de salida al mercado”, comen-
ta Ethan Clark, vicepresidente de
Area para América Latina y el Cari-
be de Backbase. “Con los recursos y
las alianzas idoneas, los bancos po-

drananticiparse, en lugar de reac-
cionar, a la demanda de los consu-
midores. Ademas, avanzar hacia
una plataforma de engagement
banking permitira alos bancos man-
tener sus sistemas bancarios centra-
les mientras adquieren acceso a las
Gltimas tecnologfas, funcionalidades
y mejores practicas digitales”, enfa-
tiza el ejecutivo.

Principales tendencias del estudio

Aceleracion delaadopcion
delabancadigital

Con las restricciones derivadas del
COVID-19, los consumidores se vieron
obligados repentinamente a com-
prarenlineayamanejar el dinerodi-
gitalmente entre amigos y familia-
res, lo que hizo necesaria la apertu-
rade una cuenta bancaria. De hecho,
América Latina ha visto el mayor cre-

cimiento en la penetracion de cuen-
tas bancarias en los tltimos diez
aflos. Americas Market Intelligence
estima que, sdloen 2020, los bancos
de América Latina aceleraron sus
planes digitales por lo menos 24 me-
ses, y en algunos casos, mucho mas.

Experienciadeonboarding y
originacion digital

La penetracion de la apertura digi-
tal de cuentas aument6 al 60% en-

trelos consumidores el afio pasado,
lo que indica una tendencia agresi-
va hacia la adquisicion de clientes
en linea. Entre los diversos merca-
dos encuestados, una media del
42% de los consumidores afirmé
haber abierto una cuenta bancaria
enlinea.Sibien los bancos entrevis-
tados dijeron haber habilitado el
onboarding digital por primera vez
en 2020, sus procesos alin necesi-
tan perfeccionarse. Del 42% de los

consumidores que abrieron una
cuenta en linea, el 28% sefialé que
se vio obligado a visitar una sucur-
sal fisica para completar el proceso.
Para ofrecer un onboarding digital
integral con lamaxima privacidad y
seguridad, es fundamental la adop-
cion de tecnologias innovadoras,
como la hiometria, las conexiones
via APIs con los registros nacionales
deidentidad y la capacidad de cap-
turar firmas digitales.

La incertidumbre economica arrastra al
sobreendeudamiento a los emprendedores

Segun el abogado Ricardo Ibaiiez, del grupo Defensa
Deudores, el pais experimenta un incipiente fenémeno: el
transito hacia la insolvencia de personas naturales detras de
sus emprendimientos.

e acuerdo a datos del
Instituto Nacional de Es-
tadisticas (INE) sobre la
variacion del indice de
Precios al Consumidor (IPC) enel
mes de junio, éste ha registrado
un alza de 7,1% en lo que va del
anoy de 12,5% en 12 meses. En
este escenario, el pais experi-
menta una crisis econdmica que
podria generar el transito hacia
la insolvencia financiera de per-
sonas naturales detras de sus
emprendimientos.
Eneste contexto, Ricardo Ibafiez,
abogadoy fundador de defensa-
deudores.cl, comenta que “esta-
mos en un escenario frenteal cu-
al las empresas, sobre todo las
de menor tamaiio, tendran que
tomar medidas que probable-
mente seran dolorosas, pero que
tendran comofinalidad poner un
limite al sobreendeudamiento

del que son victimas. Lo que ve-
mos hoy es que hay un fenome-
Nno no menor, que tiene que ver
con el sobreendeudamiento de
los emprendedores, lo que agra-
va este problema en las familias
chilenas”.

Durante el afio, este estudio juri-
dico ha visto un alza en la trami-
tacion de casos de insolvenciaen
pequeiias y medianas empresas
ensus sucursales de todo el pais,
comoresultado delimpactodela
crisis econdmica. Segtin un estu-
dio especializado en quiebras,
las pymes y personas de la clase
mediay la clase media emergen-
te sony seguiran siendo los mas
afectados por el encarecimiento
en el costo de la vida, el incre-
mento en el precio de la bencina
y el alza en las tasas de interés.
“Frente al actual escenario eco-
nomico, donde el dolar y el litro

de bencina sobrepasan la barre-
ra de los mil pesos, un IPC acu-
mulado superior al 10% intera-
nual, es necesario tener la maxi-
ma precaucion a la hora de con-
traer nuevos créditos. Las tasas
deinterésvanatenderalalza, el
precio del dolar continuara vola-
til en lo que resta del afo y la in-
certidumbresocial y politica que
vive el pais se mantendra por un
buenrato”, sefiala Ibariez.

Para el ahogado de defensadeu-
dores.cl, el contexto de “incerti-
dumbre” sera un factor a consi-
derar por parte de la poblacion
durante el corto y mediano pla-
Z0. Esto, sinimportar los resulta-
dos de las definiciones politicas
que el pais vivira en el segundo
semestre, por lo cual desde el es-
tudiojuridico recomiendan tener
una buena planificacion finan-
cieray mirar de manera conser-

vadora la posibilidad de acceder
adeuda.

“La clase media y la clase media
emergente seran las mas golpea-
das por aquellas alzas de bienes
de consumo que satisfacen gran
parte de la canasta basica. Es el
momento de tener hastante cui-
dado con las herramientas de

crédito de largo plazo”, puntua-
liza Ibariez.

Los sostenidos incrementos en
las tasas de interés podrian, en
el analisis del especialista, se-
guirimpactando en los créditos
de corto plazo, ademas de cau-
sar un menor dinamismo en el
mercado inmobiliario. “Dado el

poco acceso a financiamiento,
las personas deberan seguir es-
perando por el suefio de la casa
propia, mientras muchas cons-
tructoras tendran grandes pro-
blemas para colocar precios de
inmuebles que estén por encima
de los costos de produccion”, fi-
naliza el especialista.
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Scotiabank lanza Crédito FOGAPE 100%
digital y con abono inmediato en tu cuenta

a transformacion digi-
tal y el acceso a finan-
ciamiento es uno de los
principales desafios de
las pequefias y medianas em-
presas. En ese contexto, Sco-
tiabank Chile lanzé el Crédito
con Garantia del Estado (FO-
GAPE) 100% digital, el cual
permite la contratacion, de-
sembolso y el curse online.
Ademas, permite elegir el pla-
Z0, monto y generar un abono
automatico en la cuenta de
forma simple y segura.
“Estamos comprometidos
con nuestros clientes y que-
remos impulsar sus negocios.
Los hemos apoyado con dis-
tintos productos y servicios
digitales, entre ellos aquellos
estatales como el FOGAPE, el
cual se puede cursar de for-
ma 100% online, en linea con
todo nuestro proceso de digi-
talizacion”, explica Rodrigo
Cafas, director de Banca Em-
presas de Scotiabank Chile.
Este crédito estatal esta en-

Este producto busca impulsar el desarrollo de las empresas
y hacer mas agil sus negocios.

focado en empresas con ven-
tas hasta UF 100.000 anua-
les y entrega una cobertura
de hasta 80% con un finan-
ciamiento hacia el capital de
trabajo para compra de mer-
caderia, materias primas, pa-
go de remuneraciones vy
otros costos de produccidn; y
acompafa a otros productos
del banco que buscan facili-
tary agilizar los procesos pa-
ra los clientes: Créditos Co-

merciales, Créditos con Ga-
rantia Estatal, Lineas de Ca-
pital de Trabajo y Factoring
100% digital.

Digitalizando a las PYMES

Scotiabank se propuso ser el
mejor banco digital del pais,
poniendo a disposicidon de
sus clientes un supermerca-
do financiero digital que los
empodere y mejore su expe-

riencia de atencion.

“El crédito FOGAPE 100% di-
gital se adapta de manera
perfecta a las necesidades de
los clientes, ya que es agil y
eficiente, siendo su principal
atributo el entregar un abono
en su cuentay que puede dis-
poner de forma inmediata pa-
ra su negocio”, detalla el di-
rector de Productos y Digital
de Wholesale de Scotiabank
Chile, Jorge Giadalah.
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F OG APE 100% En Scotia nos importa el futuro de

S tu PYME, por eso nos sumamaos a
d Ig Iful g co n la entreg 'JL'u:' financiamiento con
u bnnn inmEd iull.ﬂ ;:I.flrl.gL.:: Irit.'.-':] tal para impulsar
en fu cuenta. '

FOGAPE DIGITAL:

- Para capital de trabajo.

+ Con cobertura de hasta B0%.

- Para empresas con ventas hasta UF 100,000 anuales.

Hazte cliente en scotiabankchile.cl/pyme

Y si ya eres cliente, revisa online si tienes una oferta disponible.

Créckha disponite pera cursar por |a web sol para clentes con oferia preapeobada. La soliciud de evaluacion ysu

®
aprobaciin estd condicionada a la verificacidn de anbecedenbes y cumplimiento de |2 normatia FOGAPE §de ks
requisites estableciden en led politice de crédito wigenled del Banco Inltemese sobee la pasanlis eslalsl de ki
depdrobas on su hanos o en omdchikecl. ® Marca regisirada de The Bank of Mova Sootia, utlizada hajelicendia.




