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Componente Digital 2020

CONSTRUIR PERSONAS

v Mapear objetivos y preocupaciones.

v 3 o0 4 perfiles enfocados al

producto

v Construirlas a partir de la

realidad

LUCIA

JULIAN

SARA

Una ahorradora Un emprendedor Una vendedora
solidaria maotivado persistente
.
“La gerente me dio la ﬁ 2 “Quisiera que la Red “No s& qué responder cuando
oportunidad de en vez de ser un plan B quieren asesoria de productos
PERTENECER Eormador pertenecer a la red” Pionero se8 un plan A% Visionario de la cooperativa”
A LA RED:
58 afos, pensionada 37 afios, independiente 48 afios, comergial MP
*  Importancia del ahorro para la vejez *  Generacion de capital *  Ingresos adicionales
Motivaciones *  Aporte social / cooperar * Encadenar a las personas a los *  Proyeccion de crecimiento con el
*  Mantenerse activa profesionalmente beneficios modelo de venta
«  Pocasy esporddicas capacitaciones +  Circulo cercano finito *  Elmodelo no es claro en la capaditacion
e ) * Falta de acceso a herramientas de * Imposibilidad de referir buenos Tpma HEEm ‘""u‘"?r' pe_rn luego se
rustracionsa informacion de mis asociados- estado perfiles no profesionales pierde el control de mi asociado
+  Promesa de un proceso digital dgil, +  Modelo de remuneracién vs alte *  Promesa de incentives incumplida, Ia
pero es complejo, se necesita ayuda esfuerzo de vinculacion kLl _h?]a .
*  El proceso digital lo hace el coordinador
Oportunidades  * Maostrar una red abierta “para todos” * Establecer un plan de incentivos que *  Trabajar un proceso sin papeleo, mas

Disefiar un proceso sencillo, dgil y
autogestionado

Brindar informacidn de trazabilidad
de mis referidos

=g perciba mas beneficioso
Aprovechamiento de la data de la
cooperativa para facilitar su labor

eficiente en la captura de datos
Eliminar la presencialidad y dependencia
Comunicacion de venta precisa y clara

The Experiencer

“You only live once! Money Is for
experiencing life to the fullest”

Behaviors
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EL JUBILADO

“Me entretengo
con este trabajo en
mi tiempo libre”
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NECESIDADES Y MOTIVACIONES

)

Flexibilidad Familia Actividad
Tiempo Nietos fisica

I'UN'I'DS DE DOLOR O FRUSTRACIONES

Dn ﬁ

Manejo Seguridad
PERFIL DATOS tecnologia Manejo efectivo

Edad:
60- 70 afios PRODUCTOS ¥ ALIANZAS
Estado civil: -Alianzas con establecimientos deportivos: gimnasios.
Casado -Alianzas con entidades recreativas: escuelas de recreacidn, caja de
Ocupacién: CoMpensacién.

¥ tr-n:r una entrada Pensicnado -Alianzas con agencias de viajes.

nal. Trabaja en tiem Tiempo libre: -Alianzas con comercios de paso: restaurantes, cafeterfa.
Depaorte- tiempo -Alianzas con comercios automotriz: gasoling, servitecas, talleres, clases de
familia mantenimiento y mecanica a domicilio.
Carro: -Alianzas con grandes superficies para dctos. en mercade, vestuario, hogar,

Propio: 2016- 2019

electrodomésticos.




| CONSTRUIR PERSONAS

NECESIDADES Y MOTIVACIONES

ORORORONS

Vivienda Vacaciones  Ahorroy Familia Desarrollo
Educacion

Nombre, adjetivo

“Echa palante
no mires pa’
atras’”
Jacinto “El Grande”

(Empoderado)
PUNTOS DE DOLOR O FRUSTRACIONES

ORONORORG

DATOS Capacidad Bur6é de Inestabilidad Exposicion  Disminucion
FEREIE . ~ de ahorro Crédito Laboral al contagio  de Ingresos
. Edad: 40 afios
Perfil de la persona .
Nivel socioeconémico Estado civil: Casado OPORTUNIDADES DE ATENCION/OFERTA PARA EL
Situacion actual y PERFIL
. o Ocupacion: Empleado
Caracteristicas principales Privado Floricola Emihana
Prioridades . , . T
Tiempo libre: Ecuavoley e Alianza con empresa floricola para garantizar pago de crédito
via roles.

Caracteristica especial: . , ., . )
-Lider e Fortalecer la capacidad de ahorro via Educacién Financiera.

e Posibilidades de inversion.
* Crédito sobre pdlizas.
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MAPA DE EMPATIA

Pensar y sentir

Escuchar

Ver

Decir y hacer




PROPUESTA
DE VALOR

Ejemplo para Microcrédito

st prolsbirres e bakrhy G s

1 Tener un canal digital
para exhibir su negocio

2 Vender sus productos
y servicios

3 Atraer nuevos clientes

4 Aprender a vender en
digital

VENDEDOR Comunidad
LAS TAREAS OFERTA DE SERVICIOS
DEL PERFIL PRINCIPALES Y SUPLEMENTARIOS
&
=
sl ey st Eakirns die S el 7 1.1Un marketplace

dispuesto de registro

sencillo para que

vendedores publiqueny
exhiban los productos de su
negocio o7

2.1Un mercado disponible
de clientes de FDLM para

que venda sus productosy
entablar contacto directo.

1’"«

3.1Canal de venta adicional,
abierto para difundir en
RRSS

3.2 Marketplace con un
segmento superior de
clientes al que tiene
actualmente (nuevos
nichos)

4. Market place con
modulos de capacitacion y
guia y equipos
especializados para guiar la
exhibicion de productos
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CONSTRUIR PROPUESTA DE VALOR

- Crédito de Consumo
LAS TAREAS LOS DOLORES MITIGADORES OFERTA DE SERVICIOS
DEL PERFIL DEL PERFIL D& DOLOR PRINCIPALES Y SUPLEMENTARIOS
A & 5
o) [
UJ GANANCIAS PERSEGUIDAS GENERADORES DE @
POR EL PERFIL GANANCIA
N 2




Componente Digital 2020

¢, Como podemos aterrizar nuestra propuesta de valor?

Ejemplo: “Entendemos tus sueinios y necesidades, sabemos que quieres adquirir nuevos bienes
ﬁ para tu familia y aumentar tu bienestar, para esto necesitas un aliado cercano y confiable.

Brindamos una alternativa de financiacion dirigida a todos los empleados, para facilitar la
compra de bienes y servicios en forma rapida, facil y baja tasa de interés”.

Titulo: Que describa el beneficio principal que ofrecemos a los clientes

Complemento: Que detalla brevemente lo que ofrecemos, a quien y por
qué

Factores fundamentales : Separando y nombrando 3 beneficios o
caracteristicas de nuestro producto o servicio

L4




¢ Como podemos aterrizar nuestra propuesta de valor?
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Nace una nueva comunidad, en donde apoyamos el talento local y el crecimiento de los negocios de los microempresarios colombianos. Fundacién
delamujer habilita para todos un nuevo canal digital y lanza:

12 Plaza

un lugar para conectarse

VENDEDOR COMPRADOR

¢,Quiere vender? ¢, Quiere comprar?

Es una plataforma publica y digital, donde podra encontrar
diversidad de productos y servicios en un mismo sitio,
acceda en el dispositivo de su preferencia desde cualquier
lugar.

Es una plataforma publica y digital, lista y dispuesta para
gue exhiba los productos y servicios de su negocio.

Si no tiene experiencia vendiendo en digital, le
ensefaremos. El equipo de Fundacion delamujer lo
respalda y le orienta para que muestre lo mejor de su
negocio.

Puede entrar, buscar y si le interesa comprar registrese en la
comunidad, para contactarse directamente con el vendedor
de manera facil, segura y rapida.

Comience a atraer nuevos clientes, la comunidad de FDLM

. Encuentre, compare compre apoyando a los
hace parte de la plaza y puede ser su mercado potencial. ’ pare, Y P POy

microempresarios colombianos. Si necesita proveedores o
quiere vender, en la plaza lo puede hacer.



Entidad Financiera Cliente

¢,Quiere ofrecer? ¢,Quiere consumir?



