ZENDA Target

Nombre del proyecto: Chic Exec

Nombrey apellido del emprendedor: Patricia Narvaez
Fecha de nacimiento: 8 enero 1976

Mail (pararecibir los resultados): Pnarvaez100yahoo.com
Pais. CostaRica

Ciudad: San José

¢El emprendimiento ya existe?

Tu respuesta: No

Rubro del emprendimiento (existente o a crear):

Tu respuesta: Moda

¢Quiénes serén tus clientes?

“ Los hombres compran, las mujeres van de compras’ Los hombresy las mujeres no actian de la
misma manera con respecto a las marcas, al comportamiento de compra, a losimpulsos de
marketing o a las comunicaciones publicitarias. S tu producto/servicio apunta a uno de ellos es
mas simple porque te podras concentrar en solo un género y dominar sus motivaciones, sin
embargo, s estas apuntando a mujeresy hombres es importante definir estrategias distintas para
captarlos para que ambos se identifiquen con tu proyecto.

Tu respuesta:
e Mujeres

Las mujeres desarrollaron una forma de procesamiento multilateral, o que significa son capaces de
hacer més de una cosa alavez, por eso esimportante darles mltiples alternativas, colores, formasy
disefios. Ellas saben o que quieren, pero necesitan estar seguras de que su seleccion eslamejor
entre las muchas que se les puedan ofrecer. Las mujeres compran por impulso, alin sin buscar nada
en particular o sin necesitarlo, son capaces de adquirir un producto solo por aprovechar una
oportunidad de compra. “L o necesitaba’ dicen muchas veces. Ellas se ven interesadas en el proceso
de comprasy en los logros de ese proceso. Se sienten satisfechas cuando encuentran soluciones a sus
necesidades. Tienen en comun con los hombres: Aprovechar una buena oferta. Para ellas |a oferta
esta asociada al sentido de la oportunidad, si es algo que buscaba o unatendencia, lacompra
respondera més a una necesidad emocional, para sentirse bien o para darse un pequefio gusto.



¢A quién apuntatu producto o servicio?

Desde las marcas es de gran importancia conocer €l ciclo de vida del ser humano para estar mas
conscientes de lo que se desarrolla en cada una de estos. Agrupando a las personas en su periodo
de vida se podra investigar mas sobre |la fase en la que se encuentran los clientes potenciales para
atraerlos mas facilmente con herramientas de comunicacién y comercializacion efectivas.

Tu respuesta: Adultos Jovenes

Es agui cuando €l individuo se termina de establecer, muchos ya estan casados, tienen hijos de
diferentes edades, aunque por supuesto, no todas las personas deciden tener hijos. En esta fase
contintian su crecimiento profesional y obtienen empleos mejor remunerados. Los adultos son
personas que tienen posibilidad de hacer inversiones alargo plazo, también vigjan, compran

inmuebl es, autos de gamas més atas y generan desembol sos constantes para sus hijos. Son personas
gue tienen claro lo que quieren, estan generalmente asentadas y su comportamiento es més estable.
Su relacion con las marcas tiene un nivel de fidelidad mayor a otras fases del ciclo de vida, sus
elecciones son bastante racionales y dan menos apertura alas nuevas tecnol ogias disruptivas que la
gente mas joven, sin embargo son las personas que constantemente estén pagando por esta
tecnologia para sus hijos.

Tu respuesta: Adultos

Esta esla etapa de laindependencia total de su grupo familiar, necesitaran empleos con que
mantenerse. Muchos obtienen estudios superiores. Cambian las amistades y otras se fortalecen. Esta
fase va desde los 21 hasta los 35 afios aproximadamente. En el mundo de las marcas este es un
segmento de muchisimo valor, porque |os ingresos generados son utilizados para si mismos, € poder
de decision es personal, no deben dar cuentas de |os gastos realizados y muchas de las compras se
dan por placer. Son personas que tienen mas claro lo que quieren, estan al dia con latecnologiay las
ofertas mundial es, estan comunicados constantemente y la posibilidad de llegar a ellos es més
factible. Las marcas deben trabajar |a omnicanalidad, unificando la manera de hablar y comunicarse
en todos los canales en |os que esta presente.

¢En qué rango de edades se encuentran | as personas alas que pensas vender?

La cantidad de personas Mujeres que viven en con edades de 30 a 49 a las que pensas vender son
aproximadamente: 938047

Turespuesta: De30a 34
Tu respuesta: De 35a 39
Turespuesta: De40a 44
Tu respuesta: De 45 a 49

¢Qué nivel de educacion tienen tus clientes?

La educacion es una dimension que influye sobre las condiciones de vida de las personas. A mayor
cantidad de afios de estudio mayor oportunidad de ingresar al mundo laboral mejor posicionado,
por ende mas ocasiones de tener ingresos mas elevados. Desde la mirada de una marca: Una
persona menos educada sera mas receptiva a acciones mas simples y personas con mayor nivel de
educacion estaran mucho méas globalizados, por ende las acciones estratégicas requeriran un nivel
de imaginacion mayor para gque tengan resultados

Tu respuesta:



e Post-grados/ Masterados/ Doctorados

L os estudios superiores pueden ser realizados en el pais de origen o incluso muchas personas
aprovechan estos estudios para hacerlo en otro pais con mayor nivel de especializacion. Las
personas con este nivel de educacion estan completamente actualizados, tienen miradas globales,
conocen las propuestas globales y en muchos casos serén prosumidores de las marcas, entendiendo
mucho sobre las tendencias y todos |os productos y servicios que compran. Aungque no es
exactamente la regla podriamos decir que hay mucha relacion entre los early adopters de nuevas
tecnologiasy €l nivel alto de educacién de las personas, dado que cuanto mas saben las personas,
mas oportunidades |e dan a probar nuevas propuestas.

¢Como se movilizan?

La movilidad es €l medio por el cudl Ilegaran a vos o puede gque tu proyecto llegue a ellos, pero
igual esimportante saber como se movilizan porque |os estimul os de marketing muchas veces
suceden durante |os trayectos y no son los mismos en todos |os medios de movilidad.

Tu respuesta:
e Auto

Quienes se movilizand en auto tienen & poder de elegir la emisorade radio, spotify, un podcast o €l
silencio, son personas que estan mas atentas a las propuestas de via publicay acciones en lacalle.
Cuando llegan a una empresa la experiencia de comprainiciaen e estacionamiento.

¢A quétipo de colegio fueron o van?

Los comparfieros de colegio forman parte del grupo de referencia secundario en la psicologia del
consumidor, que amplian o limitan el desarrollo, conocimiento y expectativas del target. Saber €
tipo de colegio al que fueron ayuda a ubicar a la persona, dentro de un grupo social que se movera
de acuerdo a factores socio-econémico-culturales, los cuales delimitaran su comportamiento. Puede
gue con € correr de los afios suban o bajen en |a piramide econdmica, pero el comportamiento
social estara muy marcado por su entorno que en gran medida lo delimita el tipo de colegio al que
fueron o van.

Tu respuesta:

e Eslindistinto



Plblico Laeleccion de un colegio publico se da por varios motivos, desde el econdmico, por € nivel
de educacién, la distancia geogréfica, entre otros. Los nifios/adol escentes que se reciben de colegios
publicos han crecido con personas de caracteristicas similares a ellos y formaran parte de grupo de
referencia secundario en la psicologia del consumidor, seran personas con quien probablemente se
seguiran viendo alo largo de su viday sean medidos como pares o iguales en el estilo o nivel de
vida. Privado Dentro de los colegios privados exiten categorias distintas de colegios, con cuotas
diferentes, horarios, tradiciones, estilos que van marcando laforma de actuar y pensar de muchos de
sus alumnos, dado que € conjunto de personas gue asisten a esa institucion tiene parametros o
condiciones similares. L os colegios en muchos paises generan un status y una condicion de vida que
acompafiaalapersonaalo largo de su vida. Los padres ven alos colegios en términos de desarrollo
integral, de socializacion, de inversion a futuro y esos son los motivos por los cuales eligieron una
institucion u otra. La ubicacion y la capacidad econdmica de lafamilia son dos de |os puntos més
importantes que se han tenido en cuenta para elegir lainstitucion.

¢Qué estado civil tienen?

No eslo mismo vivir de hijo, a vivir soltero, a vivir en paregja o divorciados. Puede que el producto
0 servicio que ofrezcas no varie de acuerdo al estado civil de tu target, pero esimportante tomar
conciencia gue las personas cambian de conducta como shopper y consumidor de acuerdo al estado
civil quetienen, al ciclo de vida que tienen, que conllevan a compras y necesidades muchas veces
opuestas.

Tu respuesta:
e Esindistinto

Solteros Dentro del mundo de |os solteros nos encontramos con |os solteros que viven con sus
padres, |os solteros independientes que viven solosy |os solteros que tienen hijos que depende de
ellos. El comportamiento de estos 3 grupos, desde la vision de las marcas, es bastante diferente. Los
consumidores solteros, sin hijos, que trabajan tienen la ventaja que todo €l ingreso que generan es
para ellos mismos, por ende su decision de compra es personal, no deben dar cuentas de |0s gastos
realizados y muchas de sus compras se dan por placer, llevandolos avivir “experiencias’ e
invirtiendo en este tipo de actividades. Quienes tienen hijos ya se comportan de una manera
completamente diferente, dado que el ingreso que generan no es Unicamente para si mismosy su
responsabilidad es mucho mayor. Como consumidores miran productos para ellos, pero también
para sus hijos. Casados / Concubinados L as personas que conviven juntas, independientemente del
titulo de casados 0 no, se comportan de manera muy similar. Piensan como familia, asumen
inversiones y gastos del hogar, ya no solamente se preocupan o piensan en compras personales, sino
gue también familiares. El nivel de gastosy tipo de compras muchas veces esta asociada a la edad
guetieneny € ciclo de vida donde se encuentran. En cierta manera, hay masriquezaen lapargay
por ende mayor capacidad de gastar. Esto conlleva atener un consumo mayor general lo cual lesda
bienestar, ser mas selectivos al momento de comprar, donde prima la calidad sobre la cantidad.
Separados / Divorciados V uelven a comportarse como solteros, pero con una responsabilidad mucho
mayor, dado que suelen tener hijos que dependen de ellos. Estas personas son las mas aprietos tienen
paralas compras e inversiones, dado que deben repartir sus ingresos en multiples facetas. En su
consumo personal se basan en formatos de productos es méas pequefio, compras para uno, comidas
rapidas, muchas veces preparadas. Este segmento de la sociedad tiene un comportamiento que
unificaalos solterosy alos casados, encontrando en el medio exacto entre ellos.

¢Tienen hijos?



Tener hijos marca un antes y un después en la vida de un ser humano, los intereses cambian, la
forma de relacionarse con las marcas varia, la mirada hacia el mundo se modifica, por eso es
significativo saber si la mayoria de tus clientes potenciales tienen o no hijos.

Tu respuesta:
e Esindistinto

Sin Hijos Las personas que no tienen hijos tienen un comportamiento de compray consumo pensado
constantemente en si mismos, algunos en sus padres también. Se comportan de manera peculiar con
los gastos, son menos previsores 0 mas impulsivos, son menos planificadores, viven e momento,
viven las experiencias. Tienen muchas primeras compras que los van llevan alaindependencia,
como los el ectrodomeésticos, su primer vehiculo, etc. Con Hijos Este hecho marca un antesy un
después en la vida de un consumidor. Unavez que las personas tienen hijos dejan de pensar en si
mMismo y empiezan a pensar en conjunto. Y ano pueden ser tan impulsivos con las compras, dado
gue tienen obligaciones y necesidades que cubrir. Sus actividades pasan a ser pensando como
familiay en las necesidades de sus hijos, |as discotecas 0 bares cambian por plazasy cumpleafios
infantiles. El comportamiento de compra varia, 10s gustos, la manera de gastar, la distribucién de los
ingresos. Lagran diferenciaen e cambio de comportamiento no se datanto por laedad o el estado
civil, sino por los hijos, existe una madurez acelerada en el proceso de ser padres.

¢Qué nivel socio-econdmico tienen?

El nivel socioecono?mico representa la capacidad para acceder a un conjunto de bienesy un estilo
devida. El poder adquisitivo marca las li?neas divisorias entre las cua?les se comportan |os
shoppers o compradores potenciales. Una persona con un menor nivel socio-econo?mico tiene
limitaciones financieras para ciertos productos o0 servicios que alguien con un nivel un poco mayor
ya no. Tener claro el NSE del target ayuda a definir las estrategias globales generales de la
empresa, desde el precio de los productos/servicios, la comunicacio?n, los canales de venta, la
Zona, etc. De alguna manera u otra este podri?a considerarse uno de | os aspectos ma?s importantes
del target. No hay un nivel socio-econo?mico mejor que otro, lo malo es no tener claro el poder
adquisitivo real de los clientes potenciales, dado que el NSE forma la base de las decisiones de
compra.

Tu respuesta: Alto: Alto nivel de educacion y de ingresos, puede dar se todos los gustos
quequiere, llevaunavida lujosa

Son personas que pueden darse todos los gustos y lujos. Tienen un nivel de educacion superior con
Master 0 post-grados realizados o con la posibilidad de hacerlos. Son propietarios de empresas 0 con
altos puestos gjecutivos, son personas muy bien relacionadas, generalmente vienen de familias
adineradas. Viven en casas de alto nivel, con todas las comodidades, en barrios lujosos. Salen'y
compran con una alta frecuencia. En el momento de las compras suelen priorizar caracteristicas
como laexclusividad y la estética, dado que el precio no es un factor determinante. Una gran
cantidad de sus compras son superfluas. Tienen una casa de fin de semana en la playa u otro lugar de
descanso. Poseen tarjetas de crédito internacionales y realizan més de dos vigjes al extranjero
anualmente. Sus autos son OKM de ata gama para cada integrante de la familia

Tu respuesta: Medio Alto: Alto nivel de educacion, niveles de ingresos bastante elevados, llevan
una vida con con ciertoslujos

Son personas que pueden darse bastantes gustos y lujos. Tienen un nivel de educacién superior con
Master o post-grados realizados o con la posibilidad de hacerlos. Son propietarios de empresas o con
altos puestos gjecutivos, son personas muy bien relacionadas. Viven en casas de alto nivel, con
muchas comodidades, en buenos barrios. Vigan, salen, compran con bastante frecuencia. En €



momento de las compras un cliente con un nivel socioecondmico ato medio-alto suele priorizar
caracteristicas como laexclusividad y la estética, dado que el precio no es un factor determinante.
En cuanto alaropa, buscan estar ala moda con disefios de marca. Desean imitar a personas de
estratos similares 0 mayores, por 1o que adquieren gran cantidad de articul os superfluos. Muchos
tienen una casa de fin de semana en algun lugar de descanso. Poseen tarjetas de crédito
internacionalesy realizan vigjes al extranjero anualmente. Sus autos son OKM de alta gamay todos
los integrantes de la familia tienen sus vehicul os propios.

En los hogares de | os clientes potenciales ¢Como son |os aportes?

Puede que & shopper de tu marca sea o no €l aportante del hogar, puede que sea € principal o €l
secundario, pero esinteresante saber s la persona que decide adquirir tu producto o servicio tiene
poder de decision pleno o esta limitado al ingreso de otra persona. Muchas veces la comunicacion
va a quien consume la marca, pero tener claro que el target puede no tener disponibilidad
econdmica personal va a significar una reestructuracion en la comunicacion y acciones en los
puntos de venta para conseguir una mayor cantidad de clientes.

Tu respuesta:
e El principal aportante es €l cliente potencial

Son quienes tienen sobre sus hombros llevar adelante |a economiafamiliar. Tienen e poder de
decisién completo al momento de comprar, son las personas responsables de pagar por todo o que
adquieren. Muchas veces las compras que realizan no solo para si mismos, sino que para otras
personas de su entorno y en estos casos también deciden las marcas, |as cantidades, los lugares.

¢Donde viven?

Para algunos productos o servicios este aspecto puede ser irrelevante, sin embargo paratodo lo
relacionado con €l hogar y consumo dentro de él, es esencial por |os metros cuadrados donde
habitan y por €l estilo de vida de quienes estan en edificios, casas, duplex, etc. La necesidad de
esparcimiento de una persona gue vive en un departamento no es la misma de quien vive en una
casa con patio, a partir de ahi e relacionamiento con las mar cas puede modificarse aungue la
misma no tenga relacion con la vivienda.

Tu respuesta:
e Esindistinto

Casa L as personas que viven en casas tienen un espacio de esparcimiento mayor, tienen la
posibilidad de comprar muebles de tamafio més grandes, generar mayor cantidad de actividades en
sus casas. Generalmente viven en casas las personas que yatienen familias. El nivel deinversiény
gastos al vivir en una casa es mayor que |os otros tipos de vivienda, también se debe tener en cuenta
egresos mensuales relacionados a area exterior y ala seguridad. Duplex Las personas que viven en
duplex tienen un espacio de esparcimiento mayor que un departamento muchas veces pero menor
medida que en una casa, €l tipo de amoblamiento es similar a un departamento, dadas las
dimensiones de los duplex. El nivel deinversiény gastosal vivir en un duplex es mayor que en un
departamento, también se debe tener en cuenta egresos mensual es relacionados al area exterior y ala
seguridad. Departamento L as personas gue viven en departamentos tienen un espacio de
esparcimiento menor que los duplex o casas, sin embargo son muy utilizadas las areas comunes de
los eficios y depende del nivel de amenities que ofrecen los mismos. Tienen un nivel deinversiony
gastos menor que en los duplex o casas, dado que no tienen el &rea de exterioresy la seguridad est4
cubierta. Sin embargo, existen departamentos |ujosos con espacios muy ampliosy unainfinidad de



amenities que estan dirigidos a personas de nivel es socio-econdmicos mas el evados.

¢(Estas viviendas son?

Un desembol so fijo mensual de un alquiler podria llegar aimposibilitar a un shopper a adquirir
nuevos productos o servicios. El “ share of wallet” esun indicador para saber como esta distribuido
el ingreso del target en todos sus gastos mensualesy a partir de ahi entender la posibilidad real de
comprar tu producto o servicio. ¢Qué tanta posibilidad tendra el target de aquirir tu propuesta?
¢Cuanto dinero disponible tiene? El alquiler, las cuotas de préstamos o similares ayudan a
identificar el desembolso real que podriarealizar €l target.

Tu respuesta:
e Indistinto

Propias Pueden ser por herencia, haberlas adquirido con mucho esfuerzo o tener € poder adquisitivo
alto y tener viviendas propias sin mayor esmero. Quienes yatienen sus casas propiasy no estan
pagando por las mismas tienen ingresos gue les rinden masy su poder de compra es mayor,
pudiéndose dar lujos y posibilidades mayores. Quienes estan pagando una cuota por su vivienda
propiatiene un desembolso fijo mensual que los limita muchas veces. Alquiladas Vivir en una
vivienda alquiladaimplica que ni bien se cobra el salario, parte del mismo esta destinado a cubrir
ese alquiler. Depende mucho del nivel socio-econdémico de la persona, pero e tener ese desembolso
fijo mensual implicareservarse de gustos o lujos de manera cotidiana, desde las marcas que
compran, vigjes, nuevas inversiones, etc.

¢En qué tipo de barrio viven?

Existen ciudades donde el barrio ayuda a determinar el nivel socio-econémico de las personas, si
ese es tu caso, tendras mas claro la capacidad adquisitiva de tu target. De lo contrario, los barrios
donde viven los clientes potencial es determinan infinidad de factores adicionales, como ser: la
distancia fisica de tu local (si es que esfisico) o la distancia que deberasrecorrer parallegar a
ellos, los trayectos desde dénde viven y como se transladan, 1os tipos de propuestas comerciales que
existen en esas zonas, |0s posibles competidores o productos sustitutos que podrian [legar a
encontrar en esos barrios.

Tu respuesta: Barrios lujosos (barrios cerrados, privados)

Tienen propuestas inmobiliarias mas elevadas, |as personas que viven ahi tienen vehiculos méas
costosos y |as propuestas comercial es de esos barrios deberian de encararse pensando en el poder
adquisitivo de quienes viven ahi. Quienes generalmente viven en estos barrios son personas de
niveles socio econdmicos mas el evados, por ende es importante entender este segmento de la
sociedad para ofrecer serviciosy productos acordes a sus gustos y necesidades.

Tu respuesta: Barrios quetienen viviendas lujosas, per o comunes también

Tienen propuestas inmobiliarias mas elevadas, |as personas que viven ahi tienen vehiculos més
costosos y las propuestas comerciales de esos barrios deberian de encararse pensando en el poder
adquisitivo de quienes viven ahi. Quienes generalmente viven en estos barrios son personas de
niveles socio econdmicos mas elevados, por ende es importante entender este segmento de la
sociedad para ofrecer serviciosy productos acordes a sus gustos y necesidades.

Tu respuesta: Barrios medio



Tienen propuestas inmobiliarias mas elevadas, |as personas que viven ahi tienen vehiculos més
costososy las propuestas comerciales de esos barrios deberian de encararse pensando en el poder
adquisitivo de quienes viven ahi. Quienes generalmente viven en estos barrios son personas de
niveles socio econdmicos mas elevados, por ende es importante entender este segmento de la
sociedad para ofrecer serviciosy productos acordes a sus gustos y necesidades.

¢En gué tipo de empresa trabajan?

El tipo de empresa donde trabajan relacionado a los puestos que ocupan ayudan a entender €l estilo
de vida de la persona, su nivel de responsabilidad, de tiempo libre, mas alla del nivel socio-
econdmico. Ya sean empresas propias, trabajadores independientes o estén en relacion de
dependencia. El trabajo y los compafieros del mismo son factores influyentes en |a psicologia del
consumidor, en los grupos de pertenencia y roles. Muchas personas deben acceder a productosy
servicios por e Rol que ocupa dentro de la sociedad civil y laboral.

Tu respuesta: Multinacional

Son empresas con mucha cantidad de empleados que conviven durante muchas horas. En algunas,
los salarios estan por encima de la media. Generalmente paralos jévenes trabajar en una empresa
multinacional de renombre es unaaspiracion. Si tu target son personas jovenes, de nivel socio-
econdmico medio amedio alto, esimportante pensar en este tipo de empresa, por encontraras
muchos ahi.

Tu respuesta: Profesionales Independientes

Son personas que trabajan bastante en solitario, mucho mas solos que quienes trabajan en empresas,
por ende el boca en boca o las acciones de comunicacion y venta son mas complejas de realizar
porque no comparten lugares fisicos cotidianos con muchos de sus pares.

¢Qué tipo de puesto ocupan en sus trabaj0s?

El puesto que ocupa una persona en su rutina laboral esta relacionado directamente con su nivel de
resposabilidad, tiempo invertido en el trabajo y también a susingresos. El pensar en la rutina
laboral del target abre las puertas a acciones de relacionamiento con el emprendimiento, es
ponerse en € lugar de la otra persona para saber como hablarle, como venderle, como tocar su
corazon y conquistarlos.

Turespuesta: Gerentes
Son puestos de alta confianza dentro de las empresas y muchos de |os gerentes toman a las empresas
donde trabajan como propieas, por ende su jornada no siempre termina cuando concluyen las horas

laborales. Generalmente tienen un ato poder de decision de compra, no solo a nivel personal, sino
también empresarial.

Tu respuesta: Jefes

Son personas con niveles atos de responsabilidad, ya que tienen otras personas a su cargo. Su
comportamiento como target de una marca u otra varia rel ativamente de acuerdo al tipo de empresa
dondetrabajay el nivel de salario que percibe.

Tu respuesta: Independientes



Son personas que trabajan bastante en solitario, por ende e boca en boca o las acciones de
comunicacion y venta son mas complejas de realizar porque no comparten lugares fisicos cotidianos
con muchos de sus pares.

¢Queé tipo de horario cumplen en su trabagjo?

Tener unaidea del tiempo laboral y tiempo libre del target ayuda a desarrollar las estrategias de
marketing, ventas y comunicacion. Existen programas en medios de comunicacion que apuntan a
personas gque estan en su horario laboral y eso es una pérdida de tiempo y dinero. Existen
promociones que solo duran en dias y horarios laborales que terminan en fracasos. La intencion de
hacerte pensar en el horario en que tu target estard trabajando es para gque todas las acciones e
ideas que crees pasen por €l filtro de la conciencia ante este hecho y sean mas efectivas.

Tu respuesta:
e Diacompleto delunesaviernes

Durante su tiempo laboral hay quienes estdn masy quienes estéan menos ocupados, de todas maneras
la atencién alos medios de comunicacidn es més selectivay tiene poca concentracion alas
comunicaciones de las marcas. L as redes sociales son quienes mas se insertan durante el tiempo
laboral, por lo cual es fundamental pensar en qué se va a comunicar y dénde para que impacte en €
target. Las promociones de venta deben cal cularse pensando también en las personas que salen tarde
de sustrabajosy que ahi tienen € tiempo o las ganas de comprar fisica o virtualmente.

Promedio: 4000
Minimo: 3500
Maximo: 7000

¢Estan bancarizados?

S tu target esta bancarizado tendrés la posibilidad de realizar acciones que si no lo esta. Cada pais
tiene politicas diferentes antes la bancarizacion y emision de tarjetas de crédito y es interesante que
te preguntes como podréan pagarte tu target.

Tu respuesta:
e Si

Lainclusion financieraglobal ha aumentado en |os Ultimos afios, seguin reflejan los datos del
informe trienal del Banco Mundial. Las nuevas tecnologias, € uso del celular e internet, han tenido
un papel fundamental en este auge. Quienes ya estan bancarizados gestionan sus finanzas a través de
los bancos, financieras o cooperativas. Esto no significa que sean personas que no utilizan el
efectivo paralos pagos, pero es por decision o costumbre, no por necesidad. Es importante entender
Si tu target ya estd bancarizado o no para comprender coémo van a hacer para pagar por tu producto o
servicio.

¢Tienen tarjeta de crédito?

Antiguamente las ventas se hacian en efectivo y las personas |legaban hasta |os |ocales. Hoy en dia
el comercio cambi6é completamente, pero ¢tus clientes potencial es tuvieron ese cambio radical ?
¢Como debes prepararte para cobrarles? Esideal que tengas este punto en cuenta en tu plan de



Negocios.

Tu respuesta:
e Si

Si tu Target posee tarjeta de crédito significa que yaentré a sistema financiero, puede comprar en
cuotas y acceder a productos de valor més alto y ya puedes plantearte la ventan online sabiendo que
pueden acceder atus productos o servicios sin moverse de sus lugares.

¢En qué pais viven?

Turespuesta: Costarica

Dentro de Paraguay ¢En qué Departamento viven?

Tu respuesta: San Jose

Tu respuesta: Consumidor Final

El alcance de poblacion paratu Target es de: 938047 per sonas




