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iComo el area de marketing debe apoyar al
asesor de crédito en el entendimiento de Ias
nuevas generaciones y desarrollo de productos?



“La innovacion verdadera viene
de reconocer una necesidad
insatisfecha y disefnar una
manera creativa de llenarla”
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EL APORTE DEL CONOCIMIENTO DEL CLIENTE EN EL MEDELO DE NEGOCIOS

VOZ DEL CLIENTE

Conjunto de requisitos y expectativas
que los clientes tienen respecto de un
producto

Una vez atendidos los parametros
resultan  inevitablemente en I3
satisfaccion del cliente

Una buena Propuesta de Valor es
aquella que cumple excepcionalmente
bien las necesidades o requisitos mas
importantes
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La segmentacion de clientes
tiene por objetivo optimizar
el rendimiento de un
negocio a partir de realizar
acciones especificas dirigidas
a segmentos de clientes
conocidos, con rasgos clave
identificables.

ANALISIS DE SEGMENTO
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“Nunca te van a cambiar por algo mejor, sino por algo mas facil.”

Paulo Coelho
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Descripcion

Pagos

Comunicacién

Publicidad

Poco o nada de tecnologia
Augteridad
Compran por necesidad
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ANALISIS GENERACIONAL
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Son tradicionales

Valoran la productividad
Experiencia analogica

Leen, escuchan radio y ven TV
Mo reabizan compras impulsivas
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Inmigrantes digitales
Independientes

Familiar

Adaptacion tecnologics lentz
Comprador socal

Tienen una filosofia ecologista
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Casi nativos digitales
Emprendedares

Muttitareas

Redes sociales

Compran productos on line
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OFERTA DE VALOR
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DISENO DE EXPERIENCIA

La realidad es que el uso fisico o virtual de los canales no depende tanto de un
perfil sociodemografico de los clientes, sino de los nuevos habitos desarrollados
por |la poblacion en general.
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presencia fisica en determinados momentos y prefieren los canales no
presenciales en otros. Eso si, cada persona con sus propios criterios vy
proporciones, los cuales hay que conocerlos durante el recorrido del uso de
nuestros productos en el tiempo.

La experiencia del usuario sera un elemento critico para mejorar la retencion, vinculacion y captacion de nuevos clientes. El
foco en el cliente se basara en la nueva oferta.

No es suficiente con que las entidades estén presentes en todos los canales, es decir, la multicanalidad sino crear una
experiencia de Omnicanalidad, donde todos los canales estén integrados de forma que el cliente tenga una experiencia
Unica, indiferente a los canales que elija en cada momento de su relacion con la entidad.

III Encuentro de Asesores de

Microcrédito y Gestores de Cobranza




HERRAMIENTAS PARA LA IMPLANTACION DE OFERTA DE VALOR
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Que esta haciendo la CPN en innovacion
o Definicion de la estratégia

9 Seleccionamos al equipo

Mainset . |
Skillset scamos a los
Toolset colaboradores que esten n - A
nacion d apasionados por crear \ 4
Uteadonige in cambios en la institucion,

modelo de Gobierno que quieran hacer la

diferencia y seleccionamos
una persona de cada area.

o Desarrollamos las ideas =y

Usando metodologias agiles (Scrum)
acompafados de nuestro partner O
tecnoldgico para la creacion de un modulo
para tarjetas de crédito y generar
rentabilidad a través de la entrega
constante de servicios que facilitan la el
uso de los servicios financieros para los
clientes.

salir de la rutina y empezar a pensar de
manera diferente



Pasaje el Jardin E10-06 y Av. 6 de Diciembre - Edif.: Century Plaza |

Telfs.: (02) 333 2446 / 333 3091 * e-mail: info@rfd.org.ec
Kl /rfdEcuador B @rfdecuador @ 0996463745

www.rfd.org.ec
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