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Objetivos del estudio mapeados desde los TdR

3. Relacion Usuario — Institucion




Tres universos del estudio (n=5,272)

Clientes Bansefi

+ el “sub-universo”
Beneficiarios de
Oportunidades

_ _ No-
Socios / Clientes de clientes
65 EACPs del SACP
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65 EACPs participantes, 112 localidades, 17 estados

= Caja Buenos Aires

= Caja Crescencio Cruz

= Caja Cristo Rey

= Cajade la Sierra Gorda
= Caja Depac Poblana

= Caja Gerardo Green

= Caja Hip6dromo

= Cajalnmaculada

» Cajaltzaez

= CajalaAsuncion

» (Cajala Natividad

» (Cajala Sagrada Familia
= CajalLagunillas

» (CajalLibertad

» Caja Morelia Valladolid

= Caja Popular Apaseo el
Alto

= Caja Popular Cerano
= Caja Popular Concordia

= Caja Popular Dolores
Hidalgo

Caja Popular Ezequiel
Montes

Caja Popular José Maria
Mercado

Caja Popular José Maria
Mercado

Caja Popular La Merced
Caja Popular Oblatos

Caja Popular San Juan
Bosco

Caja Popular San Rafael

Caja Popular Santiago
Guadalupano

Caja Popular San Juan
Bosco

Caja San Nicolas

Caja Solidaria
Guachinango

Caja Solidaria Aramberri

Caja Solidaria Campesinos
Unidos de Culiacan

Caja Solidaria Dr. Arroyo
Caja Solidaria Moctezuma

Convencién Nacional
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Venado "
Caja Solidaria Poanas "
Caja Solidaria San Dionisio =
Ocotepec .

Caja Solidaria Tamaulipas «
Caja Solidaria Teuchitlan

Caja Solidaria Unidos por =
el Progreso de Sayula

Caja Solidaria Vicente .
Guerrero .
CAME .
CESDER .
Chalcatongo

Cooperativa Cajin .
Cooperativa las Vegas .
Cooperativa Piramides .

Cooperativa San Antonio  «
de Tula

Cosechando junto lo
sembrado (URAC)

Cooperativa San Juan
Bautista de San Juan del
Rio

CREDIMICH
FICREA
FINAMIGO
FINCAFE
FINCOMUN
FINSOL

Operadora de Recursos
Reforma

SEFIA
SERFINSO
SERFIR

Sociedad Cooperativa San
Andrés Coyutla

SOFIPA
Solucion ASEA
TEPADI
Tosepantomin
Union Progreso
URAC




Poblacion SACP: mas vieja que el resto del pais

Rangos de Edad: México y BANSEFI Rangos de Edad: México y EACPs
De 100y mas De 100y mas ‘
De75a 99 W Mexico De75a 99 B Mexico
De70a 74 Bansefi De70a 74
De 65a 69 De 65a 69 EACPs
De 60a 64 | De 60a 64
De 55a 59 | De 55a 59 |
De50a 54 | De 50a 54 | |
De 45a 49 De45a 49
o I I — I I «
De40a 44 | | De40a 44 | |
De35a 39 De35a 39
— | | - |
De30a 34 | De30a 34 |
De25a 29 | De25a 29 |
De20a 24 » De20a 24 -»
De18a 19 ‘ De 18a 19 ‘
-20%  -15%  -10%  -5% 0% 5% 10% 15% 2 20%  -15%  -10%  -5% 0% 5% 10% 15% 20%
Clientes BANSEFI: Mas Vi€j0 que la Clientes / Socios EACPs
L4 * - - -
poblacion Sustancialmente mas viejo

= Rango moda

*Fuente poblacién general: INEGI Conteo 2005 usando solamente la Poblacién mayor a los 18 afios.
El rango 18-19 es desproporcional a los demas rangos.
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Predominan Niveles Socioecondmicos* Ey D

NSE por afiliacion institucional

BANSEFI sirve un publico 35/ mmm 950, ==
en NSE similar a los sin 90% . — P 5s— AT
afiliacion a ninguna 80% u )
institucion financiera 70%
Controlando ambos por °0% =C
Oportunidades, diferencia es menor, 50%
pero aun similar a los sin afiliacion = D+
Ambos EACPs y Bansefi N =D
atienden poblacion meta [
para Inclusion financiera Ju =
0% o

Sin Afiliacion Solo Bansefi Solo EACP Bansefiy EACP

* NSE de la Asociacién Mexicana de Agencias de Investigacion (AMAI) basado en10 preguntas: “regla AMAI 10x6”
(establecido por AMAI Septiembre 2009) para ser comparable con otros estudios socioeconémicos en México.
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Ocupacion segun afiliacion institucional

Ocupacion segun afiliacion institucional, controlando por Receptores de Oportunidades
100% -

4 100, | m Otro
2.0%
3.0%
90% +— |

® agricultura, ganaderia,
80% - | | jornalero
® desempleado
70% - 1 — —

60% -

B estudiante é Empl’esas
son micro: el

50% -

® pensionado/jubilado 96% tlene
menos de 3
® empleado empleados

40% -

30% A

® duefio de negocio /
comerciante / trabajo por
cuentapropia

20% -

0, _
10% B gma de casa

0% -

Sin afiliacién Solo Bansefi Solo EACP Ambos
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Mayoria de clientes en el SACP cuenta con
vivienda propia

Propiedad de vivienda en el SACP

100% | pui 02 - oo Gran mayoria de los
By :

90% - — casos: “casa sola”
(83% para Bansefi,

13.0%
80% -

® rentada
0% 92% para EACPS)
60% -
prestada
50% - : - —
"o —> Disenar ahorro y credito
- PArA Vivienda considerando

30% -

pgindose  construccion progresiva
(mejora de vivienda)

20% -

M propiaya

10% -
pagada

0% -
Sin affiliacion Total de Clientes Total de Clientes
Bansefi EACP

. A 7 /.b 3 ) | Il 2 ©
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Clientes / Socios y lenguas indigenas

Proporcion de respondientes que habla alguna lengua
10.5% de clientes indigena, por estrato regional

BANSEFI habla una ***
lengua indigena

comparado con 5.7%
entre clientes EACP ,, .

m Sin affiliacion

m Solo Bansefi
Solo EACP

M Bansefiy EACP

25% -

y 8.9 % entre testigos

15% -

Fuerte concentracion o -

en el Sureste y el

Centro del Pais 5% -

0% -

Sureste  Centrodel Pais Noroeste Norte Central Oeste Noreste
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Nivel de educacion formal

= Nivel de educacion formal varia sustancialmente por
segmento estudiado

= Poblaciones marcadamente distintas una de la otra en
términos de su nivel de educaciéon formal

- necesidad de distintas formas de comunicacion (y en
su caso educacion financiera) sobre los productos y
servicios a distintos segmentos
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Percepciones sobre Servicios Financieros
Ahorro )
(n=5,272)

El ahorro es para protegerse contra Prefiero pedir prestado que ahorrar
eventos inesperados para una emergencia

desacuerdo
10%

de acuerdo

poco acuerdo 28%

11%

desacuerdo
51%

de acuerdo poco acuerdo
79% 21%

Unidad de percepcion sobre papel del ahorro para emergencias (juega un rol de
seguro) pero podria haber retos en su funcion ;

: H H / / TP 7 77 ) "
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Percepciones sobre Servicios Financieros
Ahorro (cont.)

(n=5,272)

No es conveniente que la gente sepa que uno Es mejor no ahorrar en casa para no
esta ahorrando tener tentaciones de gastarlo

100% — — — — — i
90% —IENAEN ' _ _ 16.9

80% m desacuerdo

desacuerdo
70% 23%
60%

50% — — — — — — M pocoacuerdo
40% [— — — — — —
69.3 deacuoerdo
30% [~ 603 — 592 —— — —— R — >5%
>4 poco acuerdo
20% |[— 1 - 1 1 — © deacuerdo 22%
10% [— — — — — —
0%
Sin Solo Solo EACPs  Ambos Total

affiliacion  Bansefi

—> Valorarian la discrecion de una tarjeta, evitar guardar en casa
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Las razones por ahorrar mas citadas tenian

gue ver con gastos regulares e imprevistos

Pagar comida o los servicios de vivienda como agua, luz, gas, vigilancia
Imprevistos/ emergencias médicas u otras

Pagargastos REGULARES de educacién de hijos

Equipar y/o amueblar el hogar o pagar gastos periédicos como predial

Pagar consultas médicas o comprar medicamento

Pagar Gastos MAYORES de educaciéon de hijos (viajes, rentas, inscripciones,...

Construir, ampliar, remodelarcasa, comprar regularizar terreno, comprar un...

Poderobtenerun crédito

Comenzar, ampliaru operarun negocio

Invertirensuretiro

Pagar préstamos de instituciones financieras

Celebrareventos socialesimportantes (XV afios, bodas, etc.)

Otro

Pagargastos regulares relacionados a la siembra, abono, cosecha, etc.

Pagargastos mayores para agricultura (equipo, herramientas o ganaderia)

(n=5,272)




Del 43% que ahorra para pagar comida o los
servicios de vivienda, ¢como ahorra?

Ahorra para pagar comida o Como se ahorra para pagar comida o los servicios
los servicios de vivienda, de vivienda, sequn afiliacion
segmentacion rural - urbana enespecie o o hero  enbienes
(animales, 0% inmuebles

100% granos, joyas, (casas,
90% 4— | ] | Ta;rlja 01r;,) departaentos)
80% — —

70% . 525% caja de ahorro /

67.1% SOFIPO

60% T | 7 — 9%

50% no bancos

40% - m (banatr)r:)ev);,)hsbc,

30% - 10%

20% A

10% -

0% -

bansefi/ banco
bansefi enun
15% guardadito/
efectivoen mi
casa

Competencia principal -2 o3
mecanismos informales

@Convencién Nacional
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Para iniciar un negocio: ahorro personal

Fuente de recursos para iniciar empresa propia o de la familia

100%

90%

80%

70%

60%

50%

40%

30%

20%

10%

0%

[ I
..

12.9% 6.5%

B 20%

7.5%

12.3% 11.9%

12.3%

Sin affiliacion Solo Bansefi Solo EACP Ambos Total

® Otrafuente

B socios

B apoyo delgobierno

B regalo de parientes /

apoyo familiar

no lo inicié yo, yaerade la
familia

B crédito

B ahorros personales

- Disefar ahorro para micro-empresarios (flexible, accesible):
producto “entrada”

Convencién Nacional
de IGRed de Ia Gente

(n=5,272)




Ahorro para el retiro

Ahorro para el retiro por nivel socioeconomico

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%

10%
14.7%

10. 7%

63%

0% -

, Convencién Nacional
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Ahorro — atributos deseables

obtener buenos rendimientos/intereses/ganancias
tener la posibilidad de elegir diferentes plazos para ahorra
norequerir monto o saldo minimo

7.9

disponer del ahorro mediante tarjeta de débito o chequera

| | | | | |
poder disponer del dinero en cualquier momento _

| |
|
50 100 150 200 250 300 350 400 450

no hacer cobros por transacciones/operaciones p
T
.0

- Buscar mecanismos, canales para mejorar la accesibilidad a
cuentas de ahorro (evitar horario de banquero...)
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Percepciones sobre el credito

En una emergencia, es util tener un crédito

Contantos requisitos y tramites, resulta muy dificil conseguir un buen crédito

El crédito hace posible mantener o hacer crecer amis negocios

El crédito es como una droga, él que se acostumbra le va mal

El mejor crédito siempre viene de familiares y amigos

Sino fuera por el crédito seria dificil vivir entre un dia de pago y otro

b 19.2

W desacuerdo

—> Equilibrar requisitos para manejo de riesgo institucional con

accesibilidad, tramites necesarios

@Convencién Nacional

de IGRed de Ia Gente

74.5
12.9 24.4 62.7
18.6 27.3 54.1
22.4 25.6 52.0
313 24.3 444
“ 29.2 373
[ | | | |
T T T T 1
0% 20% 40% 60% 80% 100%
® poco acuerdo de acuerdo




Destino de los 2 créditos mas utiles

Independientemente al
destino, valoran el acceso
a cualquier cuenta de
ahorro suya en la
institucion durante el
plazo de su credito

—>Flujo familiar del socio/cliente
de multiples fuentes, variables y
de dificil comprobacion vuelve
cada vez mas clave en el SACP
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Uso de sucursales

* 41% de los encuestados van acompanados a la
sucursal, independientemente del tipo de institucion

= 44.4% usan un cajero automatico
— Hombres mas que mujeres

— Clientes BANSEFI menos probables de usar un cajero
actualmente, aunque 36% responden usar uno

— Los que no los usan tiende a ser porgue no tienen tarjeta o
cuenta, o por que no hay uno cerca

7@522;;12:‘:: R Colbln G iz




Costos de transaccion

Distancia entre hogar y sucursal en tiempo (ida y vuelta), por afiliacion
100% +:2%— 0:8% 0.6%

00% | 178% ——(138% 048

® mAs de 3 horas
80% A

70% -
60% - 61 minutos a 3 horas
50% -
40% A ® 21 a 60 minutos
30% -

o, -
20% B 1320 minutos
10% -

0% -

Sin Afiliaciéon Solo Bansefi Solo EACP

- Optimizar costos de transaccion de los clientes/socios: ¢,cuando
no tienen que ir? ¢, Que han sacrificado para estar en su oficina?

- . . D - 470 o
; 2 e e s Somee Ctler oM igier

“C



Percepciones sobre corresponsales

¢, Si su institucion financiera tuviera una alianza con alguna tienda, negocio, u otra

organizacion para ofrecer servicios, se imagina probar los siguientes servicios?
100%

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

= no

L N1

Depositar Retirar Hacer Pagos

Receptores de Oportunidades y no-receptores responden igual

2 -

- { / >
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Enfocando en efectuar pagos, que reguiere
menor conflanza que depositar o retirar

Predisposicidon para uso de corresponsales, por tipo de afiliacion

100%
90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
50% 48.6
10%
0% T

Sin afiliacion  Bansefi EACP Ambos

Aungue con
aceptacion menor,
otros tipos de

transaccion siguen
"no NERINISNES
=Ll tendencias por
Institucion

Convencién Nacional
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)

De clientes Bansefi que respondieron que ‘si’ a
depositar en corresponsal (n=seo)

En donde mas le convendria depositar (corresponsal) por afiliacion

100%
— ® Otros
e 3
o) i — —
90% | 4 | centroscomerciales
80% +—— n n tienda de conveniencia
9 1
70% —_— loteria nacional
13

60% ,1 | ® central de camiones

® Diconsa

B tienda de autoservicio
40% |

B gasolinera cercana
30% —

telecom/telegrafos

20% 43 |

B farmacia cercana
10% |

B tienda de abarrotes

0% -

Sin afiliacion Bansefi EACP Ambos Total

Convencién Nacional
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Percepciones sobre banca movil
conocimiento y potencial uso*

Los usuarios de teléfonos celulares que quisieran acceder a
servicios financieros a través de su celular

34% ha escuchado de 100% — — . o -
modalidades de pagos o 90% — — — - —
acceso a informacion de 80% — — — — —

cuentas por telefoniamovil ~ ** [ |

60% — — —— — —— —

50% — —— —— — — —  Wno

36% indica que estaria
Interesado en acceder a
servicios financieros por su
teléfono celular.

40% s
30%
20%

10%

0%

Sin Bansefi EACP Ambos Total
Clientes EACP usan celular en mayor porcentaje (57%) que clientes BANSEFI

(48%) y los sin afiliacion al SACP (44%), menos interesados en banca movil

4 G .
3 7‘ —
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*contemplando las personas que respondieron se usuarios de telefonia movil




Fuentes de informacidn en que mas confian

Fuentes de informacion en que mas confian clientes y
no-clientes para probar un nuevo servicio

anunciosen la Otro internet ~espectaculares
viapablica ! / 1%
1% ?
Lo\ PP
periddico /
revista
3%

Television puede
iInformar pero confian

e - ?Zﬁiﬁ” mas en amigos y
familiares para toma
de decision

television
36%

72

Convencién Nacional
de IGRed de Ia Gente



Factores clave en la seleccion de institucion

Quetengamuch

Predominan elementos de sucursales/ampl

cobertura

Conveniencia ¥

Clientes rurales

valoran mas el oy
horario de servicio  x JE8d lugor de nab
... Mientras clientes e -

urbanos valoran
seguridad de
sucursales y sus

entornos Horaro de servido

Clientes BANSEFI valoran mas el Seguridadenia

sucursaly enel

respaldo del gobierno (21%)

18%

Convencién Nacional
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Conclusiones
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Conclusiones: Productos y servicios

= No es cuestion de agregar muchos productos, sino de
asegurar que los productos que tienen cumplen con
necesidades

— Afinar atencion y condiciones de acceso

= Mantener los tramites lo mas simple posible, comisiones
lo minimo posible

= Ofrecer pagos y ahorros de corto plazo, potencialmente
vinculados (tipo auto-pago sin perder control)

= Hacer a los clientes Oportunidades clientes plenos,
reconociendo su realidad y necesidades distintas
— Punto de partida para la inclusidn financiera
— Transicion hacia estatus de cliente (ej. no obligar retiro)
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Conclusiones

= Sector D y E con edad promedia mas vieja que la
poblacion: con pequefias emergencias se desestabiliza
toda la economia familiar

— Pobreza y/o Precariedad

= Segun mejora acceso al SACP existe menor preferencia
por mecanismos informales....

= ...Pero la principal competencia sigue siendo estos
mecanismos informales (la gente si esta ahorrando)

= Horizonte de ahorro corto con alta transaccionalidad
— Administracion de escasez “éicual pago primero?”

—->Muchos de los cambios en atencion que buscan estan bajo
control de las instituciones integrantes de L@ Red de la Gente
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