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Contexto

Compras + Retiros

«==CREDITO (Compras +

Retiro)

«===DEBITO (Compras +
Retiro)

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

La tarjeta de debito

—En 2008 habian menos TD que TC

—10 anos depues hay casi el doble
= 1,19M TC
= 2,3MTD

—X3 mas movimiento
= 13Bn.TC
= 41 Bn.TD

Mas potencial como
instrumento de masificacion de
Pagos

—Digitalizar para formalizar




Contexto

Uso de Tarjeta DEBITO

ess=Compras X tarj.
(DEBITO)

e=mRetiros x tarj.
(DEBITO)

=T

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

La tarjeta de debito

—Se sigue retirando el efectivo

88%

—No usa como instrumento de
Pago

—Cualquiera creeria que es mas
practico y seguro que el efectivo...
z ., g;%\?\.\
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HABITOS DE LA GENTE
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Perfil de la muestra

W 25 a 39 aios

W 40 a 53 aios

Total Entrevistados: 300

B Masculino

B Femenino

m ABC1/C2

mC3/D
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Composicion del Hogar / Personas que generan ingresos...

Total Entrevistados: 300

Jefe del Jefa del g g
hogar hogar Otros 8 8
Generan ingreso / Total entrevistados = 79% 66% 42%
Base = 229 191 121
% % %
éCon que frecuencia cobra...?
Diario 12 19 9
Semanal 15 14 15
Esporadico 3 4 1
Quincenal 1_0 il_O A
ST Quincenal o mas 40 47 @—
Mensual 60 53 69
éQuienes tienen tarjeta de crédito y/o tarjeta dp débito...?
Base = 229 191 121
% % %
Tarjeta de Crédito 20 18 21
Tarjeta de Débito 45 38 51
Ninguna 50 56 46
=g




. V4 .
© Y con qué frecuencia compra en... B

B Todos los dias H 2 a 6 veces por semana B 1 vez por semana 2 a 3 veces por mes 0 menos

Supermercado MINORISTA Farmacia Mercado Shop de EESS

Base = 261 103 76 70 31

Frec. Promedio

2,5 5,4 0,4 2,2 2,5
(veces x Semana)

Alta frecuencia necesariamente correlaciona con bajo promedio de ticket
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@ Cuando compra en..., como paga principalmente e

W Efectivo M Tarjeta de debito B Tarjeta de crédito m Otros

Supermercado MINORISTA Farmacia Shop de EESS

Base = 261 103 76 70 31

LA RUTINA / HABITO

Pequenas transacciones, de bajo monto, EN EFECTIVO




C Nivel de acordancia con las siguiente frases...

Totalmente + Algo N Totalmente + Algo
de Acuerdo . en desacuerdo

((\ \ % %
’ d\g A© -
6‘6 o Si uso TD GASTO MAS, 17
Q , 5\0 XO prefiero llevar el efectivo justo
\0'3 \(\6‘0\
Cuando cobro, retiro la mayoria del efectivo 24
La mayoria de las compras que hago son en comercios donde 19

el efectivo es mas practico que la tarjeta de debito

Hacer pagos desde la web me saca el stress de las sucursales 30

El cajero siempre te quita tu saldo si es menos de 20.000 Gs.

Uso mucho la TD para hacer los pagos en comercios

Pago todo con TD, no me gusta andar con efectivo




El desafio de

democratizar las
TRANSACCIONES DIGITALES



El contexto

Asalariado ——Micro emprendedor

* El FLUJO DE CAJA moldea el habito
— Bajo
— Incierto
— Fluctuante

* El micro emprendedor vive en
PERMANENTE INCERTIDUMBRE
— Gestion JIT del efectivo
— SOLO LO NECESARIO, en ese momento

* Esto DEFINE la forma de comprar
— Donde compra (cerca)

— Con que frecuencia (1 / dia o +)
— Como paga (efectivo)




PLATAFORMAS DE USO

Las redes de pago



Estadisticas de Capilaridad

2013* 2014 2015 2016 2017
Censo Empresas 2013*| 224.000 232.960 242.278 251.970 262.048
Comercios con POS| 21.246 19.792 20.918 23.770 25.682
Penetraciéon de POS 9,5% 8,5% 8,6% 9,4% 9,9%
POS 27.991 26.617 29.275 35.432 43.143
RATIO Com. / Pos 1,32 1,34 1,40 1,49 1,68

* Mas POS en comercios grandes

* Posiblemente menos penetracion

* No se va a desarrollar la demanda mientras no exista la oferta




Flujo de caja y estilos de vida... CASOS PRACTICOS

——Asalariado Micro emprendedor

* Entre 2005y 2008,

—Tigo lanzo: Paga quien llama,
Redondeo al segundo,
Minicarga

— En ese periodo capto 1.8M
clientes (crecié 300% +)

— Los competidores X3 (juntos)
captaron pocomasde 1 M

* La PORTABILIDAD...
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Evolucion de las TARJETAS DE DEBITO

TD totales y Compras totales Uso de Tarjeta DEBITO

5 18.000.000
4,5 16.000.000
4 14.000.000

3,5
12.000.000

3
10.000.000

2,5
8.000.000

2

|

6.000.000

1,5
4.000.000

()

0,5 2.000.000 /

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017

Tarjetas de DEBITO (M) Compras x tarj. (DEBITO)
Compras con DEBITO (Bn.) Retiros x tarj. (DEBITO)



Evolucion de las TARJETAS DE DEBITO

Uso de Tarjeta DEBITO A per capita en valor
18.000.000 absoluto
16.000.000 1.500.000
14.000.000
1.000.000
12.000.000

10.000.000 500.000 @
8.000.000 /
0
2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015, 2016 2017
6.000.000

-500.000
4.000.000

()

2.000.000 / -1.000.000

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 -1.500.000

Compras x tarj. (DEBITO) Compras x tarj. (DEBITO)
Retiros x tarj. (DEBITO) Retiros x tarj. (DEBITO)



Hay una INFLEXION (ultimos 2 ainos)

3R
O QA

- (
Penetracion Co™MP

e Coincide con un proceso de
digitalizacion que se inicia en
2014

— Uso de Datos
— Penetracion SMPH
— Uso de APPs

* Lo malo...

* Lo bueno

—CUALITATIVAMENTE, se
observa el segmento de
MILLNENIALS con una clara
valoracion del mundo
DIGITAL




Los insights de los Millenialls

* “Para mi es mejor manejarme en todo con T.CREDITO,... porque asi me libero de
acordarme de tener que pagar esto o lo otro, o sea yo lo unico que me tengo que
acordar es pagar mi T.CREDITO jy listo! Todo se concentra ahi”

* “Prefiero siempre pagar todo con T.DEBITO o T.CREDITO, porque con efectivo tenes
qgue andar quitando del cajero, a veces te olvidas, y es muy tedioso andar buscando,
y preocuparte por eso”

* “Es mas facil y practico pagarle por giro desde el cel a alguien que irte hasta un
cajero a quitar plata, ademas si tengo la plata conmigo gasto en cualquier cosa”

* “No me gusta manejar efectivo, porque desde la T.DEBITO es mas practico, yo entro
a mi celular miro en qué gaste, cuanto me queda, cuanto puedo gastar, con el
efectivo no pasa eso”

* “Ni del vuelto te preocupas usando tarjeta, tampoco te preocupas por pasar el
monto justo de algo que compras, y si dudas de algo, entras a la app y miras si te
cobraron bien”



@ ¢Como nos adaptamos al avance digital?

« Como afectan en la migracion de los habitos (basados en paradigmas basicos)
— La GENERACION: La etapa evolutiva de la tecnologia en que creci
— La NECESIDAD FUNCIONAL: que necesidades de pagos / movimiento que tengo (NSE)

(+) Usos / Necesidades

™

El mundo El mundo
FISICO VIRTUAL




® Nivel de acordancia con las siguiente frases...
segan Va r. Sociodemogra’ficas Entrevistados con Tarjeta de Débito: 150

Totalmente + Algo de Acuerdo EDAD NSE

TOTAL 25a39 40 a 53
anos anos

ABC1/C2 Cc3/D

Base =

Si uso TD GASTO MAS,
prefiero llevar el efectivo justo

Cuando cobro, retiro la mayoria del efectivo

La mayoria de las compras que hago son en comercios donde el
efectivo es mas practico que la tarjeta de debito

Hacer pagos desde la web me saca el stress de las sucursales

El cajero siempre te quita tu saldo si es menos de 20.000 Gs. 51 49 54 50 53

Uso mucho la TD para hacer los pagos en comercios 36 28 26
Pago todo con TD, no me gusta andar con efectivo 31 26 31 30

Los necesidades funcionales impactan MAS QUE LA GENERACION



Jefe del
hogar —Asalariado —Micro emprendedor
CAPILARIDAD | 2017

éCon que frecuencia cobra...?

Censo Empresas 2013*| 262.048
Comercios con POS| 25.682
Penetracion de POS| 9,9%

ST NO MENSUAL 40
Mensual 60

éQuienes tienen tarjeta de crédito y/

tarjeta de débito...? POS 43.143

Tarjeta de Crédito 20 RATIO Com. /Pos| 1,68

Tarjeta de Débito 45 H A h ‘ ’
Ninguna ‘ 50 - Si uso TD GASTO MAS, prefiero

m Efectivo u Tarjeta de debito llevar el efectivo justo

Cuando cobro, retiro la mayoria
del efectivo

La mayoria de las compras que
hago son en comercios donde el
efectivo es mas practico que la
tarjeta de debito

Supermercado MINORISTA

Supermercado MINORISTA Farmacia Hacer pagos desde la web me
saca el stress de las sucursales

57

S L N\ ANoa -
‘@%W@ @ y % @ w El cajero siempre te quita tu 51

saldo si es menos de 20.000 Gs.

EL ECOSISTEMA Y LA RUTINA ACTUAL

Pequeias transacciones, de bajo monto, EN EFECTIVO



LAS RUTINAS

* CORTEZA: procesos
cognitivos, racionales,
|6gicos

* LIMBICO: instintos y
emociones; placer, miedo,
agresividad, amor...

e REPTIL: funciones vitales, y
“rutinas programadas”




CO RTEZA: MO Y S LNNNIR analisis consciente

Variedad el peor
enemigo de la
decision
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Exceso de informacion activa
FILTROS ATENCIONALES

El cerebro REPTIL es el que manda

La corteza SE CIERRA
SOLO percibe lo RELEVANTE

Procesa y reacciona a miles de
estimulos sensoriales SIN
consultar con la corteza

Las rutinas nos controlan

—45% del tiempo pensamos en otra
cosa

—Somos irracionales




LA CONDUCTA

ROMPER LA RUTINA

Beneficio Relevante
Conectado a los habitos

CX (customer experience)
Intuitivo, facil de usar

EL ENTORNO

CONECTIVIDAD

Penetracion de redes fijas
Costo por MB

PLATAFORMAS DE USO

Transaccion segura
Capilaridad, en todos lados




CONECTIVIDAD

Penetracion de Redes fijas y Costo como indicadores
claves de la democratizacion de la conectividad



CONECTIVIDAD

* Tendencias positivas

— Penetracion de teléfonos inteligentes
— Ascenso del uso de internet en movil (Redes sociales como catalizadores)

* Tendencias NEGATIVAS, estadisticas PARAGUAY



Grafico 11 Grafico 9

Velocidades efectivas de conexion banda ancha fija Tarifa de banda ancha fija de 1Mbps como porcentaje
primer trimestre de 2016 del PIB mensual per capita, 2010 y 2016
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EL DESAFIO...

ROMPER LA RUTINA




CX

CUSTOMER
EXPERIENCE

Las emociones que producen las interacciones que
tiene nuestro clientes con nosotros



El ESPACIO de la RELACION

EXPERIENCIA DEL CLIENTE

El SENTIDO / ROL que damos a la RELACION

Habitos / Beneficio / N
Necesidades Relevancia Usabilidad
Customer ‘
Journey

Puntos de
Contacto

Gestion de la Experiencia del cliente

Momentos de la
verdad




El ESPACIO de la RELACION

EXPERIENCIA DEL CLIENTE

El SENTIDO / ROL que damos a la RELACION

Habitos / Beneficio /

Usabilidad

Necesidades Relevancia

Customer
Journey
* Resolver debilidades que tiene hoy el ecosistema
e La plataforma DEBE
— Ser omnipresente
Puntos de SIMPLE
Contacto )
— Segura » |dentidad Biométrica

Momentos de la
verdad




¢, Que es SIMPLE?

* No le obligamos a la gente a
usar el lenguaje y los
paradigmas de la industria

\ * NOSOTROS nos adaptamos a
Sentido

facilmente

Intuitivo \\ los elementos que ellos
Q J Comun ' reconocen y entienden

\ lconico _ _
H * No es necesario capacitar a los
N usuarios, entienden solos



Un ejemplo...

Sensor de
abertura

Mi Cddigo
¢El codigo de quien?

Parcial
Paro
| Total
l
|
2}, = f ANULAR
~=- BEEm |
i “:L ["wi"‘l %] Listo
7] @8] [E5]
Lo ] [ #]
Sensor de
— e movimiento
Zonal
Zona 2



SIMPLE

= Q\ ALARM.COM © | = @ALARM.COM‘ : = Garage Doors
SYSTEM > LIGHTS >
System ® A ® @
DISARMED e
Living Room | @ |
Q - 75%.94'.’* ‘
Kitchen ’ [ @& |
9 S i ][] Garage
LOCKS > CLOSED
Q  Basement | @]
Front Door ’
s THERMOSTATS >
- Living Room Thermostat # ) &
VIDEQ > TARGET TEMP

rL% m F

Open Close

v




Cuando se cuestiona un
paradigma...




Experiencia sin costuras...

P

e 1 router con 3 antenas y 4 entradas, cada anter

e 2 Access Point, cada uno con potencia de 9db t Orbl

* 2inyectores POE Better Wil Everyhore

* Costo aproximado equipos: 2,5 M g

e Costo aproximado instalaciéon: 2,5 M e
3RO OV 4 m 10:49 3RIOB ¥ 4 m 10:52 JRIOBT ¢ 4 m 10:52
oroi. Orol. orbi ON. . ...

and WiFj

INTERNET:

Online Position Satellites

YOUR ORBI WIFI SYSTEM

SATELLITES:

0
ADD SATELLITE
3 NEW SETUP
SUPPORT
=5
{:6.,} ABOUT

WIFISETTINGS DEVICE LIST

= O
L

LOGOUT To get the best WiFi coverage, place the Orbi satellite
in the middle of your house, but still within the range
of the Orbi Router and connect to power.




CONECTIVIDAD PLATAFORMAS DE USO
Redes y bajo costo Seguridad y Capilaridad

CX (Customer Experience) ROMPER LA RUTINA

Intuitivo, facil de usar Conectado a los habitos



CONECTIVIDAD PLATAFORMAS DE USO

* Mayor penetracion de redes e Seguridad biométrica
 Bajar los costos : « Capilaridad masiva

CX (Customer Experience) ROMPER LA RUTINA

 Combatir los paradigmas

e Usability:
— Intuitivo, icénico, sentido comun
— Omnipresente (ésin HW? ¢solo descarga?)
— Mas practico que el efectivo



