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PayJoy y sus socios estratégicos apuestan a duplicar su impacto en México
· La firma reunió a más de 100 socios comerciales y a las principales marcas de tecnología para delinear una estrategia conjunta de crecimiento anclada en aprobación de crédito, expansión de Línea de Crédito y Tarjeta PayJoy, y la entrada formal al financiamiento de motocicletas.
Ciudad de México, 8 de mayo de 2026.- En el marco del Partners Summit México 2026, celebrado en Cancún, PayJoy presentó a sus socios comerciales y aliados de marca una hoja de ruta diseñada para duplicar el impacto conjunto en el mercado mexicano. La estrategia se construye sobre tres pilares: una tasa de aprobación de crédito que supera el 95% entre clientes con intención de compra en punto de venta, la expansión acelerada de productos financieros complementarios como Línea de Crédito y Tarjeta PayJoy, y la incorporación de nuevas categorías de financiamiento, comenzando por motocicletas.
El evento congregó a más de 100 aliados comerciales que representan más de 3,000 puntos de distribución en el país, junto con las principales marcas de dispositivos móviles que operan en México, incluyendo Xiaomi, Motorola, Honor, Realme, Antenna Bay y Nemastec. La presencia conjunta de retailers y fabricantes refleja una alineación poco común en el sector: todos los actores de la cadena trabajando sobre el mismo modelo de financiamiento para activar la demanda en un entorno de presión competitiva.
Aprobación líder en el mercado
Mientras gran parte del sector de crédito al consumo en México opera con tasas de aprobación de un dígito o de un dígito medio, PayJoy aprueba a más del 95% de los clientes que llegan al punto de venta con intención de compra. Este desempeño es resultado de una década de inversión en modelos de riesgo propios, tecnología de garantía sobre el dispositivo y una integración profunda con la operación del socio comercial.
Para los aliados, esto se traduce en un beneficio directo: cada cliente que entra a la tienda tiene una probabilidad real de salir con un producto financiado, lo que mejora la conversión, eleva el ticket promedio y reduce la pérdida de venta.
Línea de Crédito y Tarjeta PayJoy: del primer producto a la relación financiera
La compañía presentó la evolución de su portafolio hacia un modelo de productos complementarios. Una vez que el cliente adquiere su primer dispositivo financiado, accede progresivamente a una Línea de Crédito y posteriormente a Tarjeta PayJoy, productos que le permiten realizar nuevas compras en la red de socios y, gradualmente, construir un historial crediticio formal.
Más del 65% de los clientes activos de PayJoy utilizan más de un producto financiero de la compañía, una métrica que refleja el potencial de la plataforma como punto de entrada a la inclusión financiera y, para los socios, como motor de recurrencia y lifetime value.
Entrada formal al financiamiento de motocicletas
Como parte de la siguiente etapa de su evolución, PayJoy anunció su entrada al financiamiento de motocicletas en México. La iniciativa atiende a un segmento de movilidad de alta demanda y baja penetración crediticia formal, particularmente entre trabajadores independientes y emprendedores que utilizan la motocicleta como herramienta de trabajo.
El producto incorpora la tecnología de garantía remota característica de PayJoy, adaptada al activo, y está diseñado para escalar en colaboración con socios comerciales especializados en el segmento.
Una década construyendo la red más grande de inclusión financiera en retail
Durante el Summit, PayJoy reconoció a sus socios por la trayectoria conjunta de los últimos diez años, periodo en el que la compañía ha originado financiamiento para millones de mexicanos a través de una red que hoy supera los 10,000 puntos de venta a nivel nacional.
"La oportunidad de crecimiento en México no se resuelve solamente con más tráfico o más inventario. Se resuelve con una mejor conversión en piso de venta, productos financieros que acompañen al cliente más allá de la primera compra, y categorías nuevas que abran mercados donde el crédito formal aún no llega. Cuando los retailers, las marcas y PayJoy trabajamos sobre la misma estrategia, el resultado para el cliente final y para nuestros aliados puede multiplicarse," señaló Nicolás Schiaffino, VP & Country Manager de PayJoy en México.
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