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Capacidad de entender como funciona el dinero en el mundo: como una persona lo
obtiene (gana), lo administra, lo invierte creando el mejor y mayor impacto con el.

Habilidades y conocimientos que permiten a un individuo tomar decisiones
adecuadas de todos sus recursos financieros.

Necesidad del Cliente

Perfil del Cliente




Experiencias de Desarrollo de
Programas de Educacidon Financiera de
las Mipymes

-



Inicio educacion financiera en Adopem

e Grupos comunitarios

e Encuentros de
compartir
experiencias

/

- Siempre usar el dinero de mi préstamo en el negocio mp actividad productiva.

- Si ella pudo yo puedo # el valor de la autoestima confianza en si mismo.




e Cursos por tema
e Contabilidad
e Mercadeo y Venta

* |[nnovacion una vision mas global
Incluir hombres/ familia

Cultura del ahorro infantil
Cuenta Mia




Primer Estudio MIT

Hacerlo divertido
Retador /Por ciclo de vida

Metas

Telenovela Financiera
Capsulas Educativas

Cuadernillos de Capacitacion

Con programas de transferencias
condicionadas




e Mejora y evaluacion
constante de todos los
programas

e Evaluacion de impacto.

~




Los negocios de nuestros clientes

~ Estructura financiera —
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~ Gastos y margenes como % de las ventas ——,
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El endeudamiento es creciente con la antigiedad y nivel de
desarrollo. Aun asi, los negocios mantienen un bajo nivel de
endeudamiento para todos los grupos por lo que estan poco
expuestos a riesgos financieros.

En este sentido, el desembolso medio visto por segmento de
vulnerabilidad monetaria mantiene la tendencia del nivel de
ventas y del volumen de activos, por lo gue se gjusta al
esfuerzo financiero que los clientes pueden asumir.

La carga financiera gue supone la cuota sobre las ventas
disminuye a la vez que aumenta el nivel de ingresos de
nuestros clientes. En promedio, la cuota del crédito supone el
6% de las ventas.

Asi también se observa que a medida de que las ventas son
mayores, los clientes de Adopem obtienen margenes
mayores mediante la reduccion del peso de los costos yéla
cuota, demostrando tener buen potencial de crecimiento.




Nuestros nuevos clientes y Nuestra escala

~ 207.196 Clientes vigentes de Activo a cierre del 2T 2015 ——

Clientes vigentes 92% 22 63%
Personas con Ed.

primaria 0 menos?

Vulnerables? Mujeres
41% 506

Menores de 35 Peso de la cuota
afios del crédito3

338.656
199.40

131.460

~— 13.090 Clientes nuevos de Activo en el 2T de 2015 ———

m Sélo Activo m Activo y Pasivo
m Solo Pasivo

93% 9% 59% 64%

. Personas con Ed. _
Vulnerables Entorno rural primaria 0 menos? Mujeres
57% 4%
Menores de 35 Peso de la cuota
afios del crédito®
G J/

1 Estimado de acuerdo a la'lineas de pobreza de Republica Dominicana (diferenciando entorno rural y urbano). Fuente: Ministerio de Economia, Planificaciéon y Desarrollo de la
Republica, sep., 2014. Para estimar-el.ingreso per capita del hogar se utilizé el excedente del negocio como estimacion del ingreso familiar. Se considera como segmento
erable a aquellos clientes cuyo ingresoiper capita esta sobre la linea de pobreza pero por debajo del umbral que se obtiene al multiplicar la linea de pobreza por 3.
29 de clientes que tienen como méximo educacion primaria completa

3 Expresado como % de las ventas del negocio.

4Ventas en base mensual. Convertidas al tipo de cambio de cierre junio.2015:
sponde alpromedio del monto desembolsado al momento de formalizar la operacion




Educacion financiera completa

5- Servicios
Bancarios:
Conozca sus
Opciones




Educacion
Financiera para
las MIPYMES

- No solo necesita servicios
financieros

- Garantia éxito

: . - Nos garantiza el cumplimiento de
- Mejor proceso de planificaciény la misién
control de gastos evita el

S SR R UGB T e - Genera seguridad y autoestima en

los clientes

- Equilibrio entre beneficio social y
financiero.
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CALIFICACION PERSPECTIVA

a+ Estable* }




e Agricola / Rural

® Mujeres emprendedoras
Programas * Infantil

e Adolescentes

* Emisores y receptores de remesas

e Cultura del ahorro
¢ Evitar el sobreendeudamiento

e Como llevar las cuentas de mi negocios
y del hogar (separacion de cuentas)

e Presupuesto
* [nventario

Componentes

Practicas
Dialogos
Ejemplos con los mismos clientes llevando
Téchicas sus cuentas de los negocios

Dinamica de grupo

Innovacion: capsula educativa y Telenovela
Financiera




e 320 mil personas de manera
indirecta.

e 200 mil reciben sus estados
financieros (ganancia y perdida)

e 100 mil capacitados en aula
e Lamina Medicioén Social

Alcance

e Promover educacion financiera:
e Escuelas publicas y privadas

e Programa educacion financiera para
Sugerencias desarrollar en las empresas publicas y
privadas

e Difusion masiva y atractiva
e Eventos puntuales motivaciones.







Recomendaciones Finales

T

Compromiso Cliente Creatividad Oportunidades




Divertido, practico y sencillo

Adecuado al publico, mas
capacitacion, mas graficay
practica, corto, sencillo

Darle algo util, que
permanentemente le recuerdo la
educacion financiera




Lo que no se
mide no sabemos
los resultados




Mercedes Canalila de Beras- ﬁ/ba

Presidente Ejecutiva

Banco de Ahorro y Credito ADOPEM
809-563-9003
www.adopem.com.do
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n Banco de Ahorro y Crédito ADOPEM, S.A.



http://www.adopem.com.do/

