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Objetivo de Impacto: M

3| Contribuir a la reduccion de la vulnerabilidad de los clientes de
4 remesas en y mejorar sus medios de subsistencia a través del
& J ahorro continuo en una institucion financiera.

a

Objetivo de Resultado:

e Aumentar el acceso y uso del ahorro de los clientes de remesas
mediante la disposicion de productos y servicios financieros
adaptados a esa poblacion.

Componentes
* Asistencia Técnica
ahorros y captacio

e Desarrollo de un c
Corresponsales

¢ Difusion de experiencias

para administrar un portafolio de
a de remesas

tribucion a través de Agentes




Los Productos de Ahorro

Ahorro Programado:

Ahorro Juvenil:

Ahorro Liquido:

—
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Diseno Propuesto

\_

Recursos Necesarios
Estrategia Comercial

Marco Normativo

Proceso de
Implementacion
Plan de Accion

(Enfoq ue Estratégico \

/




/e Diagndstico e
Inteligencia de
Mercado:

e Conocimiento del
mercado de
remesas

« Conocimiento de
las IMF y su
entorno

e Preferencias
emisores de
remesas

 Preferencias
receptores de
remesas

Planificacion

~

AN

| Disefio N

 Criterios de
seleccion IMF

« Caracteristicas
modelos ahorro

» Aspectos
tecnologicos,
RRHH, capacitacion

« Ajustes
tecnoldgicos

« Capacitacion
personal IMF

« Educacion
financiera a
clientes

« Mercadeo

« Monitoreo y
acompafiamiento
técnico

 Ajustes al modelo

Pilotaje

2. Desarrollo de los Productos de Ahorro para Receptores de Remesas

Masificacion

« Seleccidon
Agencias

« Ajustes
tecnoldgicos
« Capacitacion
personal IMF
» Mercadeo




El Proceso de implementacion de productos de ‘
Ahorro

Enrolamiento 4o
y CRM -

Promocion Apertura




COMPONENTE DE LA OFERTA DE
VALOR AHORRO PROGRAMADO

Basica m Servicio personalizado

- Uso de un sistema de

-Por apertura de Relacionamiento con
el cliente (CRM)

Funcionalidades
del Producto

cuenta

Eﬁjﬁgg%,'qo - Comunicacidon uno a
MI PRESENTE 7 .
TRANQUILO , - Tasa N uno via mensajes de
DE 12 MESES QUE ME PERMITE: % - Monto texto por CGIUlar/
d - Plazo WhatsApp
et e - Periodicidad | & (Entregando
! o -Por cumplimiento Educacidn Financiera
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ahorro prog(amado
B El Producto de Ahorro Programado

Mercado Potencial:
Hogares receptores de remesas (WU) que manifiestan interés en ahorrar,
en la cobertura (80% de los municipios) de las IMF participantes.

Modelo

Categoria de cuenta de respaldo (acumular y usar) en emergencias.
Se ahorra periodicamente y sistematicamente, antes de hacer otros gastos.

Depdsitos periddicos con flexibilidad para ahorrar mas o menos manteniendo el balance mensual.
Tasa preferencial y premios al cumplir el plazo.

Recursos necesarios
Desarrollo del area tecnoldgica, recursos humanos capacitados, recursos financieros para promocion,

aplicativo CRM, publicidad, participacion activa del personal



Estrategia Comercial

Plan de Accidn: objetivos, proceso comercial, fases y pasos a seguir en la IMF, el uso del CRM,
mensajes/WhatsApp, monitoreo y sondeo del mercado aplicando herramientas de medicion,
reportes sobre el mercado meta y el producto

Marco Normativo

Define las politicas para su operacion, reglamento y normas para ambas cuentas aplicables a cada
IMF para garantizar la proteccion de los productos, del cliente, los objetivos, beneficios y proteccion g
de ambas partes.



POR ESO ASUMO
EL RETO DE
AHORRAR

ACEPTA EL RETO
AHORRANDO DE TUS REMESAS
ahorro juvenil
160 que e g2 o

elo

i

i

Basica

- Ahorro
sistematico por 3
meses seguidos sin
retirar

+

- Ahorro retirable
donde esta el
resultado del
ahorro de cada
ciclo de 3 meses
(Cuenta Madre)

Por apertura de
cuenta

Animo,
felicitaciones vy
educacion
financiera via
WhatsApp

RED KATALYSIS

KATALYSIS RED MICROFINANCIERA
DE CENTROAMERICA

Servicio
personalizado

- Uso de un sistema
de
Relacionamiento
con el cliente
(CRM)

- Comunicaciéon uno
a uno via mensajes
de texto por
celular/
WhatsApp
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ahorro juvenii  EI Producto de Ahorro Juvenil

el reto que te hace ahorrar

Se enfoca en las posibilidades y conductas de ahorro de los jovenes receptores de remesas.
61% de estos jovenes recibe un promedio de USS 150 y el 20% hasta USS 500
Todos ahorrarian para emergencias y le dan importancia al ahorro para estudios y para iniciar un negocio

Mercado Potencial: Jovenes entre 18 a 24 ainos receptores de remesas

Modelo : Categoria Cuenta de ahorro hibrida.

Recursos necesarios

Desarrollo del area tecnoldgica, recursos humanos capacitados, recursos financieros para promocion,

aplicativo CRM, publicidad, participacion activa del personal

Estrategia Comercial
Un proceso comercial en la IMF, el uso del CRM, monitoreo y sondeo del mercado

Marco Normativo
Politicas, reglamento y normas para ambas cuentas



COMPONENTE DE LA OFERTA DE

VALOR AHORRO RETIRABLE (Liquido)
___incentivos _

-  Posicionamiento: Solo

‘ para receptores de
remesas
(Fisicos o .
. . : - Comunicacién uno a
Funcionalidades del emocionales) , ,
uno via mensajes de
Producto
_ o texto por celular /
CON ESTOS BENEFICIOS -
iES MUCHO MEJOR! . + WhatsApp
- Tasa preferencial + - apertura
Dable Tengo mas Recibo Agencias o o (Ent rega ndO
o e el by - No comisiones por - decuenta L : =
0 e Il B o Educacion Financiera
mantenimiento o ..
o animo
it o depositos - Poraumento de Y v
& recordatorios)

saldos de ahorro

cuenta liquida para receptoras

- Uso de un sistema de
Relacionamiento con
el cliente (CRM)




El Producto de Ahorro Liquido
‘ El 35% de los receptores de remesas son padres cuyos hijos estan en USA, 27% son hermanos
Mercado Potencial: Receptores de remesas mayores de 25 a 60 afios con domicilio a 30 min de la IMF,

Modelo:
Enfoque estratégico: cuenta genérica con tasa de interés preferencial, rapidez del servicio, acceso
Premios: apertura, aumento de saldos

Recursos Necesarios IMF

Ajuste de procesos, desarrollo o parametrizacion del Core bancario,
Herramientas de comunicacion digital: mensajes WhatsApp, Internet
CRM

Participacion activa del personal, agencia de publicidad

Estrategia Comercial
Fases y pasos a seguir en la IMF, el uso del CRM, monitoreo y sondeo del mercado aplicando
herramientas de medicidn, reportes sobre el mercado meta y el producto

Marco Normativo

Politicas para su operacion, reglamento y normas para ambas cuentas aplicables a cada IMF para
garantizar la proteccion de los productos, del cliente, los objetivos, beneficios y proteccion de ambas
partes.



Resultados a la fecha Productos Ahorro

Prueba Piloto: Permite la validacion de cada producto, sus herramientas, procedimientos y normativa a seguir en
cada fase del proceso en una a tres agencias. Valida la funcionalidad del Core Bancario y CRM.

Resultados de la fase piloto

Ahorro Juvenil FAMA: Ha despertado interés de ahorrar en jovenes con premio para ahorrar. FAMA ha introducido
herramienta efectiva de seguimiento a sus clientes CRM; introduccion de dialogos; educacion financiera a la clientela

Ahorro Liquido CREDISOL: cualquier cliente de remesas puede abrir la cuenta, generando confianza, cuenta con
herramientas desarrolladas para seguimiento a la clientela, personal capacitado en abordaje a la clientela.

__-ﬂ‘ : i
Ahorro Programado ODEF: Capacitacion al personal y uso de los didlogos, CRM potencial de aplicacion para todos los
clientes

Limitantes para implementar el modelo
Clientes manifiestan que no son los duefios de la remesa, que tiene destino de los recursos
Poca cultura del ahorro en este segmento (receptor de remesas)

Cliente de remesas abrira la cuenta para poder cobrar su remesa en la IMF y después no seguir ahorrando (ODEF
ahorro programado)

Otorgamiento de crédito rapido para abrir cuenta de ahorros

En el caso de cuentas hibridas de Ahorro Juvenil, no es muy atractivo tener dos cuentas



Aprendizajes Productos Ahorro

Se debe trabajar con el receptor de remesas de manera mas intensa e intencional especialmente los
jovenes

Focalizarse desde la fase de estudios en el emisor de remesas, es la persona que puede decidir e
incidir en el destino de la remesa

Monitoreo constante por personal involucrado para medidas correctivas

Dialogos herramienta muy util, facilita la interaccidon y la respuesta a objeciones de la clientela --q
Valorar en la medida de lo posible no poner limite al pago de remesas, eso genera descontentoen
los receptores.

Disefiar y hacer ajustes conforme a la necesidad del cliente, aprendizaje que se valora con el piloto
Politica publica de fomento del ahorro en receptores de remesas que incluya al emisor

El producto de ahorro deberia estar libre de compromisos (crédito) o tramites que demanden
tiempo del receptor de la remesa



» Desarrollo de un nuevo canal de distribucion: AGENTES CORRESPONSALES

Personas naturales o comercios debidamente establecidos, a quienes las instituciones financieras, bajo su
responsabilidad, les otorgan facultades para ofrecer a sus clientes, servicios y productos financieros

Caracteristicas claves:

1. Establecido en la normativa emitida por el ente regulador

2. Canal entre la institucidn financiera supervisada y el cliente

3. Utilizan lineas seguras de transmision de datos autorizados por |
4. Cumplimiento de control interno, seguridad fisica y tecnologia
5.Contrato de prestacion de servicios

Definicion de la estrategia:

proyeccion de crecimiento, zonas a atender

Definicion del nombre comercial, imagen, logo, letreros
Estrategia de comunicacion

Responsable de la administracion

/7 HDH
PUNTO FACILYS
[&l=] Fundacien Micrannanciera

‘Agente Corresponsal

Microfinanciera hondurefia
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Desarrollo de un nuevo canal de distribucion Agentes
Corresponsales @ PILARHo

70 PA @
PUNTO FACIL
g

Microfinanciers hondurefa

| Seleccion de la localidad buscando cubrir una masa critica de clientes y que haya
conectividad

Identificacion del negocio: tiempo de operacion, actividad, servicios, calida
instalaciones, reputacion, antecedentes, seguridad, infraestructura, cliente
preferiblemente

Envio informacion al ente regulador

Configuracion del AC en el sistema de informacion

—| Adecuacion del local

Instalacion del AC




Desarrollo de un nuevo canal de distribucion Agentes
Corresponsales et

' Operacion

(ff) PILARH orof

[ Seguimiento

Pago de la comision al I.ente corresponsal

( Evaluacion de la calidad del servicio prestado
’[ Correcciones de transacciones
S




Actividades clave en el proceso de implementacion de los Agentes Corresponsales

- La promocion

- Proceso de seleccion de los candidatos a AC

-Cupo y limite de efectivos

-Contrato

-Evaluacion del local

-Capacitacion al Agente Corresponsales sobre la operacidon y su desempeiio (conocimiento sobre la oy
IMF, qué se permite y qué se prohibe, manejo del equipo y sistemas tecnoldgicos, prevencion sobre

lavado de activos y financiamiento terrorismo, falsificaciones, apertura y cierre operaciones,

reclamos de clientes, apoyo, servicio al cliente, comunicaciones con la IMF

-Auditoria al AC

-Servicios: inicialmente pago de préstamos y depositos de ahorro

() PILARH 2 e @D




Ventajas y beneficios

-Contribuye al desarrollo de las comunidades

-Cercania al cliente y rapidez, ahorro en tiempo y costos de movilizacion, seguridad
-Menores costos de transaccion

-Fomenta una dinamica comercial

-ldentificacion de clientes nuevos

-Servicio bien aceptado y a satisfaccion de los usuarios

-Oportunidad para diversificar los servicios de la IMF
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