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1. Andlisis del Mercado
1.1. Definicién del Problema

Al revisar las tendencias del sector solidario en Colombia evidenciamos que en los ultimos
afios el nimero de entidades solidarias se ha reducido, pasando de 4.152 en 2015 a 3.713 en
2020 una disminucion del 10%.

Entidades por sector
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En este mismo sentido evidenciamos que los asociados de estas entidades han alcanzado un
grado de madurez importante en términos de rango etario, prueba de esto es que, en la
cooperativa mas grande del pais, Coomeva, el promedio de edad de sus asociados es de 47,1

afios y solo el 26,6% de su poblacion pertenece al segmento de menores de 35 afios.

Asociados por Edad

Pcrcentaje de Asociados por Rango de Edad 2000 I
T3496 ) ;
26 6% 1115& 11,5.95 1wam Promedio Edzd: 47,1
g% oz
I
|
I
Mo {25-30](20- 35|t15 40 (40 - 45] (45 - 50] (50 - S5]{SS - 6] {60 - £5]{65 - 70] Masdr 3 ARRRRRYY IR IGEEEEREERIRERRED

menos



En este mismo sentido, al revisar el performance de los asociados menores de 35 afios a la
cooperativa Coomeva evidenciamos que son los de la méas baja conexion en términos de

usabilidad, consumo de productos y recurrencia en los pagos de sus cuotas.

Cantidad promedioc de productos por rango de edad
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Por lo antes descrito, evidenciamos una clara desconexion de las nuevas generaciones de
colombianos con el modelo cooperativo y solidario, esto compromete la supervivencia de
este en el largo plazo y demanda un repensar del mismo, donde se construyan nuevos canales
de comunicacion y atraccion para el segmento de menores de 35 afios, a través de un
conocimiento profundo de sus necesidades y expectativas, pasando de un modelo que
comunmente se piensa para eliminar carencias, a uno que ayudara y acercara a los jovenes a
cumplir sus suefios. Por todas estas razones queremos presentarles la primera cooperativa

digital de Colombia, CoomOn, una cooperativa pensada para todos los jovenes del pais.

1.2. Clientes

De acuerdo con la problematica definida declaramos claramente que nuestro segmento seran
los jovenes profesionales o estudiantes universitarios menores a 35 afios, esto porque
queremos conectar la poblacion de este rango etario con la Coomeva, y ademas son los mas
afines con el modelo digital que pretendemos plantear para la cooperativa CoomOn.

Segln este segmento es de suma importancia para nosotros recopilar un conocimiento
profundo del estilo de vida, necesidades, expectativas y suefios de esta poblacion con el
objetivo de construir la mejor oferta de productos y servicios que los satisfaga, para esto nos
apalancaremos en el estudio denominado “Brain Metrict Jovenes” desarrollado por Coomeva
en el afo 2018, este se planteaba como objetivo disefiar una estrategia efectiva y potente para
atraer y retener al segmento jovenes en Coomeva, por medio de una inmersion en la mente

inconsciente de ellos utilizando entrevistas psicoantropoldgicas, medicion de ondas



cerebrales y tecnologia biométrica, para descub

mas poderosos.

Metodologia:

L

Comprensidn situacion
ACTUAL del negocio.

Meeting estratégicay Formacian del
equipo de descubrimiento

Segmentos estratégicosy KPI'S

3]

rir sus motivadores, inhibidores y bloqueos

Disefio de la propuestadevalorsobre
ellienzo del modelo de negocio

Investigacidn neurolégicay
biométrica sobre prototipos
Andlisisde pratatipesenel laboratorio

e — — . )
e momecinrre yHn s Meeting estratégico yaplicacion

tacticadel lienzo del negocio

30 JOVENES de acuerdo con lo

b S ——  descsbioroenelpasa2 Propuesta devalor
Disefio de prototipos l & ,
Meesinge-traséghco can el egulps de descubrimiems
Co- creacidn de prototipos

Q@ T
M L .y o ,_\
Descubrimientoy I

generacion de hipdtesis

Entrevistas psicoatropoldgicas
y Andlisis metaférico

Aplicacion cerebra triunoy Brainsight

p.
Entrevistas a 15 JOVENES:
§ asuciados - § beneficiarios - § no relacionados con COOMEVA

-
Validacion estadistica
delashipotesis

. i i .y
Modelos estadisticos multivariados Aplicacion del modelo MOVE UP

Aceptacidn orechazode hipdtesis sobreel negocioy Lz competencia
e/

Analisis conjunto del mercado

Propésito

Dentro de los insights mas importantes encontrados en las entrevistas psicoantropologicas

evidenciamos los siguientes:

Los Jévenes Universitarios un segmento
aparentemente “EGOISTA” - “Pensando sélo en mi®

Los |Gvenes Universitarios conectan poderosamente con:
Diversidad cultural y la horizentalidad
Comprender el mundo para elevar su espiritu y hacer un mundo mejor
Encontrar puntos en comdn y abrir conversaciones
El esfuerzo en el viaje de la vida
La familia, sus raices y sus recuerdos.
SU DESEO DE INDEPENDENCIA

Los Jévenes Universitarios se conectan poderosamente con herramientas
que tienen el PODER DE TRANSFORMARLOS de muchas maneras y
logran entregarles INDEPENDENCIA

Los Jovenes Universitarios muestran 3 potentes
Codigos de Comunicacion.

COMPRENDER: Expandir su comprension del mundo

INSPIRAR: Esperanza y optimismo por un MUNDO MEJOR

PERTENECER: Todos somos HUMANOS

Asi mismo es importante contar las historias detras de cada una de las entrevistas realizadas

en el estudio, por lo cual enumeramos las mas relevantes:
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Significado de la vida:

e “Uno nunca puede quedar estancado, uno siempre tiene que ir por mas y mas cosas.
Cada vez aprendiendo mucho mas” (Mujer de 23 afos).

e “Hay que saber del mundo, hay que saber lo que pasard, de lo que paso, para uno
poder estar centrado en el ahora y poder buscar soluciones para poder ayudar”
(hombre de 20 afios).

Para los jovenes universitarios la vida es estar siempre en movimiento y la definen como un
viaje, un camino para recorrer con un fin noble, esto encaja en los fundamentos del
cooperativismo y la oferta de valor de la cooperativa Coomeva, donde apoyamos a los

asociados en cada etapa de su vida y a través de la cooperacion todos ganamos.

El éxito significa esfuerzo:

e “Una persona que esta escalando, que no ha llegado del todo, pero esta llegando, pero
que con el simple hecho de estar llegando ya se considera una persona exitosa” (mujer
de 19 afos).

e “Para poder tener éxito hay que esforzarse y el éxito es algo que no acaba, es algo
continuo. Nosotros los seres humanos estamos hechos para vencer obstaculos, en
cuanto su mente le dé, el éxito no tiene una cima” (hombre de 24 afios).

Encontramos que los jovenes consideran que el camino verdadero de su vida esta lleno de
obstaculos y hay que sortearlos con esfuerzo. Al igual que el punto anterior evidenciamos en
esto otro puente con la filosofia cooperativa, pues a través de la cooperacion podemos apoyar

a los jovenes a sortear los obstaculos de su camino de la vida.

Significado de la familia:

e “Mi familia es lo que me ha dado todo y gracias a ellos son por lo que me esfuerzo y
sé que el dia de mafiana voy a poder recompensar todo lo que han hecho por mi, mi

familia es primordial” (mujer de 19 afios).



e “Un arbol por muy grande que sea, por muy imponente que parezca, siempre tendra
unas raices muy grandes. Esa grandeza tiene firmeza y las raices son lo mas
importante de un arbol, no es el fruto, es la raiz que no se ve” (hombre de 24 afios).

Los jovenes se conectan muy fuerte con la familia; la madre es simbolo de esfuerzo y la
familia define sus raices. En este punto podemos encontrar una conexion de estas dos
generaciones y afirmar que los padres pueden jugar un papel como influenciador o

patrocinador de sus hijos para conocer y adoptar el modelo cooperativo.

Significado de sus metas:

e “Poder afianzar idiomas, me gustaria viajar a Corea porque siento es un mundo poco
conocido en Colombia” (mujer de 23 afios).

e “Ver todo el dafio que le estamos haciendo a nuestro mundo también me duele. Entre
mas hagas el cambio mejor va a ser tu vida y todo lo que siembres en tu vida lo vas a
cosechar, ayudando a las demas personas a estar bien” (mujer de 18 afios).

e “Si no tengo limites voy a lograr todo lo que quiero, siempre en ir més alla, porque
siempre habra algo mejor” (hombre de 19 afios).

Buscan herramientas que les permita explorar y salir de su zona de confort, al mismo tiempo

tienen la necesidad de sentir que se transforman en buenas personas.

Significado de viajar:

e “Mi suefo es poder viajar por todo el mundo, conocer otras culturas, otras personas,
para mi es importante porque te nutre de conocimiento, te llena de alimento, te da una
perspectiva del mundo totalmente diferente. Siento que cuando uno viaja se vuelve
mas tolerante con muchas cosas, porque conoces otras culturas, religiones, personas
con tradiciones totalmente distintas a las de uno, pero que uno se da cuenta de que
vemos las cosas diferentes, pero al final somos lo mismo” (mujer de 23 afos).

Viajar se convierte en una herramienta que les permite transformarse en mejores personas,
asi el turismo se convertird en unos de los principales servicios que debera ofrecer la

cooperativa digital para poder conectar de manera eficiente con este segmento.



Significado de humanidad:

e Uno solo no llega a ninguna parte, el éxito se logra cuando uno intenta hacer algo por
los otros tomandose de las manos con personas de diferentes culturas con diferentes
trajes” (mujer de 19 afios).

Los joévenes conectan poderosamente con la multiculturalidad, esto puede convertirse en una

barrera de entrada debido a la concepcion nacional de las cooperativas en el mundo.

Significado de éxito:

e “Empezar a trabajar, poder adquirir yo misma mi dinero, no depender de mis papas
respecto al dinero, porque en estos momentos si quiero salir me toca decirles a ellos”
(mujer de 18 afios).

e “Ser una persona que no tenga que depender de las decisiones de los demas,
determinante, sin limites y que vaya més all& de lo que las personas te piden o lo que
quiera” (mujer de 19 afos).

Dentro de sus cddigos buscar su independencia es fundamental y esto para sentirse buenas

personas.

De acuerdo con estos importantes hallazgos podemos encontrar 3 dimensiones claves que

deben movilizarse dentro del proyecto de cooperativa digital para atraer el segmento joven:

1. Educacion: el principal mecanismo con el cual consideran que pueden alcanzar su
independencia.

2. Recreacion: los viajes son la herramienta que consideran mas relevante para
comprender el mundo y abrir la mente. Educarse.

3. Emprendimiento: Alternativas para crear o imaginar algo que pueda impulsarlos.
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Por dltimo, se revisO a través de herramientas eye tracking, la intensidad emocional y
direccion de la emocidn de los entrevistados al exponerlos a diferentes publicidades de los
productos y servicios que ofrece Coomeva, en este caso referenciamos los financieros, salud,

cooperativos, recreacion, desarrollo empresarial y educacion.

Se encontré que la diversidad es un punto muy importante de la conexiéon emocional, la
educacién logra la mayor conexién emocional positiva para los jévenes universitarios.
Financiero y salud, los temas de mas alta sensibilidad emocional, ellos sienten que lo
financiero los atan quitandoles independencia y sienten que no necesitan servicios de salud,
sin embargo, se conectan con alternativas que les permitan mantenerse en movimiento.
Educacion es el eje de la motivacion, la herramienta més relevante para lograr su
independencia. Para conectar con los jovenes, las dimensiones deben comunicar en funcion

de la educacion.
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1.3. Tamafio de Mercado y fraccion del mercado

De acuerdo con el segmento de mercado de profesionales o estudiantes universitarios

menores de 35 afos, recurriremos a la informacion suministrada por el DANE en el Censo
del afio 2018 y la GEIH del 2018 al 2021

@ e CARACTERISTICAS DE LA POBLACION Clase iProfesionales?

Fuente: Deparamento Administrativo Nadonal de Estadistica: www.dane.gov.on Developed by: salascorp@gmail.com

Filtro Departamentos -Municipios Estado Civil Nivel Academico Estrato
aria 82%
4.528.673 .
s 125.==- .
Cantidad de Personas I -
Edad Ocupacion en la ultima semana

pocorA o.c. |
M oz unz hora... I 0
cios del hogar Il 63%
dio [ 25.0%

Tipo de Vivienda

Casa I S o

Mujer 57,05

Encontramos que en Colombia de acuerdo con el censo del 2018 existen 4.528.673 jovenes
entre 15 y 34 afios con un nivel educativo de universitario, técnico o especializacion, como
puntos relevantes evidenciamos que el 63% son solteros, el 57% mujeres y con
predominancia en los estratos 2 y 3, también hallamos que en promedio los ingresos de los
universitarios y técnicos es de $1.521.800 y cuando agregamos a los jovenes con posgrados
este sube a $ 1.924.498.

Tomando como referencia que actualmente Coomeva tiene penetrado a nivel nacional un 3%
del mercado de profesionales, consideramos relevante colocar este mismo 3% como la
primera meta de asociados que deberia tener la cooperativa digital CoomOn lo que

equivaldria a un total de 135.860 asociados jovenes.
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1.4. Analisis de los competidores

Con respecto al analisis de competidores tenemos que decir, que actualmente de acuerdo con
la revision y benchmarking realizados no hemos encontrado otra cooperativa digital en
Colombia, por lo que este comparativo se dividird en dos partes, la primera revisara las
principales caracteristicas de las cooperativas méas importantes en Colombia, y la segunda

expondra referentes del mercado con gran presencia y operacion digital.

COOPERATIVAS
—comparadas en
diferentes aspectos

confiar  JURISCOOP

COOPERATIVA
FINANCIERA

Pewco COZEDAL

COMUATRASAIN

Cooperativade Ahorro y Crédito T —

Costos de Asociatividad

coﬂfpr JURISCOOP | Tanco: COLIEDAL '/Eggmﬁg

Afillacin] dnica vez) 590,652 5 9,500 529,260

Aporte social S 15,000 % 10,000 S 20,000 494,000 59,000 545,426
Fondo mutual Prew, £ & 000

Feri, Soc

Aumilic Funarario 516,808

Recreacitn 511,538

Calamidad 53,114

Solidaridad 574,375
CUOTA MEMNSUAL % 15,000 4 10,000 % 28,000 45 594,000 5 9,000 5 151,261

El costo de la asociatividad resulta muy importante y se convierte en una barrera para
Coomeva al ser una de las cooperativas mas costosas del pais, esto es un punto de suma
relevancia a tener en cuenta los ingresos del segmento joven, es prioridad para CoomOn,
establecer una estrategia de precio y costos accesible y acorde a los ingresos del segmento
definido.
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Ahora revisemos sus portafolios:

Portafolio

Portafolio

Productos Nuevos
y Estrella

confiar

JURISCOOP

Mewcori=cr

COJEDAL

Coomeva

Mos facilita la vida

Banca
Seguros, Cuentas de
Ahorro, PAF, Cuenta
Campaiias Politicas,
Tarjetas, COT-CDAT.

Creditos, Aportas
Sociales,
Microcréditos,
Vivienda

Acceso a la ley borron
¥ CUenta nueva,
Cuentz Campafias
Foliticas, Viajes de
confizanza, Programa
beneficios,

PE: Prestacion de
productos y Servicios
de ahorro y crédito
en condiciones justas
y accesibles, que
posibilita inclusion al
sistema financiero

Hallazgos Principales:

Cuentas y planes de
ahorra, CDAT, Credito
Independiente y
Agropecuario,
Craditos: Estudio,
empleados y
pensionadas, virtual,
rotativo, Mi casa feliz,
Tarjetas Seguros

Aplicativa Agromdvil;
Espiga Doradz, Don
Lucas [microcreditos),
Hay campo™pa”™ rato,
Premioc Emprendedar,
Parche Educativo,
PE: Crédito

Cuenta de ndmina y

ahorros, COT Familia,

Ahorra programada,
Créditos, Tarjetas,
Seguros

CDAT, Familia
Protegida, Sacudete:
programa de apoyo
para la contratacion
de jowenes, Tarjetas
de Crédito

Ahormo y CDAT digital
y tradicional,
Creditos, Tarjetas,
Seguros, 3alud

Crédito educativo y
digital, Ahorro, Segura
deportivo
PE: Ahorro
extraordinario,
Fincoahorrito, Ahorro
Extraordinario Plus,
CDAT

Aharro, Crédita,
Seguros, Educacion,
Convenios

Aharro programadao
{Siembra futura,
Proyéctate), Seguros
familiares, Educacion
{becas, convenio de
educacidn formal)

Solidaridad, Créditos,
CDA, CDT, CT,

CD, Seguras,
Educacion, Turismao,
Microcrédito,
Desarrolic
Empresarizl, EFS,
Medicina Prepagada,
Emergencias Medicas,
Salud Oral, Crédito
Patrimonial y solidaria,
Credimutual, FSV,
Vivienda para todos

Cuidado ancolagico,
Alivios, Vivienda para
Todos, Coomeva
Emprende mas, segura
educativo, Flan Basico
Proteccion asociado,
Servicio Mutual en
szlud, Pélizas

La mayoria de los portafolios de las cooperativas se enfocan en temas de créditos con
tasas muy accesibles (inclusion financiera) y de facil tramite, agilidad vy
otorgamiento.

Si bien no tienen un solo producto, cuentan con los que cubren las necesidades de una
persona y se encargan de potenciarlos con diferentes camparias.

Se destacan los productos de ahorro con beneficios especiales y alternativas de
financiacion para vivienda, educacién, entre otros.

La en la

claridad asesoria

informacion, comunicacion y
es un direccionador transversal en las Cooperativas.

La personalizacién en la atencién y oferta son una variable fundamental en la
prestacién de servicio.

Los niveles de resolutividad en primer contacto para solucion de PQR'S es vital para
mejorar la experiencia de los asociados.

Disponibilidad de diferentes canales para escuchar al asociado (digitales, telefonicos

y presenciales) centros de experiencia acorde a necesidades.
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8. Autogestion 7/24 a través de bots en herramientas digitales y telefonicas.
9. Indicadores clave: satisfaccion, volumen PQR‘S y tiempos de respuesta.

Analisis de referentes digitales:

n “Luchamos contra la complejidad del sistema financiero para que recuperes el

control de tu dinero. “El futuro es morado. Nu es parte de Nubank, el banco
digital independiente mas grande del mundo. Somos una empresa de tecnologia que se ha

propuesto liberar a millones de personas de la complejidad financiera.

Es una plataforma de crowdfunding o financiamiento colectivo, donde puedes
crear campafias a las cuales Ilamamos Vakis. Una campafia de crowdfunding
- basicamente es una "vaca en linea", donde se busca recaudar fondos de diferentes

personas que comparten los mismos ideales y quieren llevar a cabo un proyecto juntos.

alexa Asistente virtual desarrollado por Amazon, utilizado por primera vez en el
7 altavoz inteligente Amazon Echo. Actualmente, Alexa esta disponible en inglés,

aleman, japonés, francés, italiano y espafiol.

Empresa de servicios multimedia sueca fundada en 2006, cuyo producto es la

aplicacién homdnima empleada para la reproduccion de musica via streaming.

1.5. Definicion de producto y/o servicios

Para la definicion del paquete de productos y servicios, una vez mas usaremos como pilar
fundamental el estudio del segmento joven “Brain Metrict Jovenes” donde encontramos 3
focos de conexion con ellos que son la educacion, la recreacion y turismo y el

emprendimiento, a través de los cuales definimos nuestra oferta de valor:

En CoomOn nos aseguramos de incorporar a la sociedad jévenes con vision internacional

que les permita impactar positivamente el sector empresarial en Colombia y generar
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emprendimientos de impacto global, CoomOn educa para lo incierto, la Universidad educa

para lo cierto.

Modelo de Negocio

Socios
Clave

Marketing Digital

« Central de Medios

« Burd de crédito

Empresas del GECC

« Bancoomeva

+ Solidaridad y Seguros

* Medicina Prepagada

Alianzas y Convenios

« Asociaciones
Internacionales de
Estudiantes

« Plataformas de
hospedaje

Tecnologia

Actividades
clave

Busqueda de convenios
académicos, turismo y
empresas.

Cooperativo innovador

Recursos
clave

Internacionalizacion

Estructura de costes

Capital Semilla
Nomina

Inversion en Marketing Digital
Inversion en Burd de crédito

Licencia CRM

Productos y servicios:

f

Vive experiencias MUNDIALES con
Coomeva y conéctate con e mundo.

Te brindamas oporturidades para que
puedas ser:

- Voluntario mundial: desarrofla bu
Bderazga siendo voluntaric en
diferentes partes del munda.

- Emprendedar mundial: experimenta
un trabajo multicuthural y ayuda con
fus conocimientos.

- Pracicante Internacionak: Adquiere
experiencia académica y labaral
intemacienal .

Educacion

Propuesta
de valor

En CoomOn nos
aseguramos de incorporar
ala sociedad, JOVENES
con VISION
INTERNACIONAL que les
permita impactar
positivamente el sector
empresarial en Colombia y
generar
EMPRENDIMIENTOS de
impacto global.

CoomOn educa para lo
INCIERTO, la Universidad
educa para lo CIERTO.

Relaciones
con clientes

Facilidad de acceso a
productos y servicios
ofrecidos.

Cercania constante bajo el
concepto “Tu cooperativa
a un clic”

Canales
Digital: WhatsApp,
Instagram, Tik Tok,
YouTube.

Personal

Fuentes de Ingresos

Ingresos por colocacion de créditos

Ingresos por colocacién de pdlizas de seguro

Administracion de fondos mutuales

Desarrollo Empresarial

Te ayudamos con los recursos

Financiero

Segmentos
de cliente

Jévenes profesionales o
estudiantes universitarios
menores de 35 afios

Te ayudamos a conseguir recursos

1. Lot mejores canvenios para que compres tus materiales académicos .
libras a plazas y sin infereses con tu barjeta crédito COOMEVA.

2. Na le pierdas la cpartunidad de vivic experiencias y conocer gente en
los encuentras y congresas universitarios. CODMEVA te cfrece una

lines de crédita especial para fi.
Plan de telefania cororativa con tu tarjeta de crédita
Tu transporte &5 prioritaria COOMEVA te ofrece una linea de crédita

£

especial para i,

Salud

ESELEJE

1. Aprende coma emprender bu negecio

2. Aprende de la mana de los emprendedores mundiales.
3. Te apoyames con los recurses scadémicos, tecncldgicos y

financieres para que lologres.

e
[ 1
P i N

Convenics empresariales internacicnales
Descuenios en matriculas

o =

Convenios y descuenios para que aprendas los
idiomas que quieras.
5. Becas de estudio.

Recreacion -> Experiencia

Te apoyamos con los tiquetes y alojamientos

1. paises y vive La experi

Protegemos tu salud en tus viajes

. Entérate del programa de salud para estudiantes,

2. Programacin de aclividades deportivas, retos y
maratones.

3. Gimnasios

Proteccion )
Protegemos tus pertenencias

1. Seguro para tu maletin,

teléfona en caso de pérdida o hurte.
2. Seguro para bus visjes.
3 ducativa en caso de fallecimients de un

i de interactuar con padre.

+

sus culturas. Te apayamas con los liquetes y alsjamientos

N

Descripcion del portafolio de productos y servicios:
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Fondo mutual educativo:

La educacion se convierte en el eje integrador de nuestra propuesta, por lo cual los asociados
a la cooperativa CoomOn a través de un fee mensual contribuiran a este fondo que les dara

maultiples beneficios como:

Convenios educativos nacionales o internacionales.
Convenios empresariales internacionales.

Convenios y descuentos para que aprendas el idioma que quieras.

A w0

Becas de estudio

Asi mismo tendremos unos programas especiales que son:

¢ Voluntariado mundial: desarrolla tu liderazgo siendo voluntario en diferentes partes
del mundo.

e Emprendedor mundial: experimenta un trabajo multicultural y ayuda con tus
conocimientos.

e Practicante internacional: adquiere experiencia académica y laboral internacional.

Fondo mutual de recreacion vy turismo:

Otro punto encontrado de suma importancia es la necesidad de viajar y conocer el mundo
que tienen los jovenes, por eso a través de las contribuciones a este fondo los asociados a
CoomOn se beneficiaran al recibir apoyos con tiquetes y alojamientos para vivir la

experiencia de interactuar con culturas de diferentes paises.

Fondo mutual de desarrollo empresarial:

A través de las contribuciones a este fondo, los asociados a CoomOn que decidan comenzar
a emprender o tengan emprendimientos, obtendran un apoyo importante en las siguientes

dimensiones:
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1. Aprende como emprender tu negocio
2. Aprende de la mano de los emprendedores mundiales

3. Te apoyamos con los recursos académicos, tecnologicos y financieros para que lo logres.

Producto complementarios Financieros:

Estos seran ofrecidos a todos los asociados a la cooperativa sin tener que realizar un pago

adicional, los beneficios financieros que se ofreceran son:

e Los mejores convenios para comprar los materiales académicos, a plazos y sin interés
a través de la tarjeta de crédito CoomOn.

e Linea de crédito especial para la financiacion de congresos y encuentros
universitarios.

e Plan de telefonia cooperativa pagando con la tarjeta de crédito de asociados.

e Linea de crédito para movilidad, financiacién para motos, patineta eléctrica y

bicicletas.

Productos complementarios de proteccién:

No tendran cobro adicional y ofreceran los siguientes beneficios a los asociados:
1. Seguro para tu maletin, computador, teléfono o tablet en caso de pérdida o hurto.
2. Seguro para tus viajes.

3. Seguro educativo en caso de fallecimiento de un padre.

Productos complementarios de salud:

los productos de salud también serdn complementarios y sin cobros adicionales, los

beneficios que ofreceran son los siguientes:
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1. Programa de salud para estudiantes
2. Programa de actividades deportivas, retos y maratones

3. Convenios con Gimnasios.

Por ultimo, queremos resaltar la modularidad que tendran nuestros paquetes para asociados,
la premisa serd hacer las cosas mas faciles, que sientan atraccion por nuestros productos y
servicios cuando inician sesion en nuestro mundo digital, brindando formas de hacer la vida
cotidiana mas interesante mediante la implementacion de la tecnologia, simplificando la
experiencia general y haciendo que todo sea mas de “autoservicio”. Que se sientan comodos,
ayudandolos a comprender todas las cosas positivas que seguiran cuando los servicios
digitales se conviertan en la corriente principal, brindando un modelo de conexién 360°.

Paquetes a la carta:

Concepto Obligatorio

Aportes Sociales Conceptos de eleccidn

1 ’l Mutual Educativo

Mutual Emprendimiento

RS 1
: i Mutual Recreacion

Financiero

Productos Complementarios

1.6. Estrategia de mercadeo y plan de ventas

Nuestra estrategia de mercadeo y ventas sera netamente digital, para esto estableceremos una
estrategia de atraccion de leads, que tendra como pilares los insights descritos anteriormente,
utilizaremos diferentes campafias de marketing directo con conceptos de atraccion con

productos anclas que sean afines con el segmento definido, ademas de maximizar la captura
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de registros a través de las campafias de marketing indirecto, todo esto estara apalancado en
una unidad de trabajo que hemos denominado “fabrica de leads”, dentro de la misma
aplicaremos una fase de lead scoring en la que utilizaremos datos del bur6é para obtener
informacién financiera de los prospectos, con la cual realizaremos técnicas de machine
learning apalancados en la nube de Microsoft Azure. Para la fase de lead nurturing
determinaremos diferentes customer journey a través del marketing cloud de Salesforce y
toda la gestion comercial de cierre de ventas se realizara en el CRM Salesforce.

Modelo de adquisicion de cliente:

Campaiias de Marketing Directo Campaiias de Marketing Indirecto

. . . COther
SEM Social Ads Display Ads| | Email Mkt SEO PR organic

| | | |

Tonang pees Website A Lead
% Visitor Activity Acquired
Click to call
Lead
Acquired Lead
Lead Scoring Qualified ad CRM System
Microsoft Azu
Il. icro re w marketing cloud
experian
Estimulos:

,V » 2 ‘ COMIENZA

d ELANO CON
CONQUISTATUS ) 3 < UN AMANECER
METAS, NOSOTROS vioa

CONSTRUYE TU SUENO EMPRESARIAL, ; i TE DAMOS EL IMPULSO
TIENES 365 OPORTUNIDADES
PARA HACERLO
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Conéctate
con el mundo

Descubre nés berefizios asocisedels 2 Coemevs:
DESANROLLD EMPIESAALNL

Ecosistema digital:

Tik tok: Red principal contenido pegajoso en videos cortos

Instagram: Segunda red Principal contenido via reels testimoniales
Facebook: Tercera red principal contenido live con influenciadores.
Sitios Web: Landing Pages, mas profundidad en informacién
YouTube: Informacion més especializada y de mayor profundidad
LinkedIn: Fase posterior para atraccion de un segmento de mayor edad
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2. Andlisis Técnico

2.1. Procesos productivos o de prestacion de servicios:

En los procesos de prestacion de servicios queremos dar un aterrizaje a los costos de la
asociacion en los fondos mutuales apalancados en algunas tarifas actuales que se manejan
dentro de la cooperativa Coomeva a continuacion describimos estas tarifas a través de una
tabla:

BASE %

SMMLV PRESUPUESTO 2020
. . - FONDO DE FONDO DE FONDO DE
1)
Nivel Educativo %6 minimo APORTES | pECREACION EDUCACION EMPRENDIMIENTO
Estudiantes 0,30% $3.000 $12.700 $12.700 $12.700
Recién Graduados 1,00% $10.000 $12.700 $12.700 $12.700
Profesionales 5% $50.000 $12.700 $12.700 $12.700

Las tarifas de cada fondo y los aportes sociales estan dadas en términos del salario minimo y
nuestra estrategia pricing esta definida por el nivel educativo como una variable proxy de los
ingresos, asi un estudiante con todos los beneficios de CoomOn pagaria méximo $41.100, un

recién graduado $48.100 y un profesional $88.100.

2.2. Requerimiento y Proveedores de equipos, muebles, materias primas, tecnologia, o

suministros

Tecnologia:

Como requerimientos tecnoldgicos y teniendo en cuenta que este proceso se apalancara en el
data driven marketing, deberan estar enfocados en plataformas o software que nos permitan

cumplir las siguientes premisas:

e Obtener informacion sobre el patron de participacion del cliente
e Mejores segmentos, mejor relacionamiento

e Optimizar el gasto en publicidad
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e Tener una vision mas completa del mercado
e Ser capaz de integrar datos de multiples fuentes y extraer de muchos canales
diferentes simultaneamente.

e La integracion no basta, es necesario activar la informacion con analitica y

automatizacion

¢ Difundir los productos de informacion para cerrar el lazo

De acuerdo con estas premisas compartimos nuestro modelo de data driven marketing:

Google Ana\ytlcs +

salesforce

2.3. Distribucion de planta/oficinas y de equipos

Para definir la planta necesaria para poner en funcionamiento CoomOn, es importante
mencionar que la cooperativa digital serd una nueva unidad de trabajo dentro de la estructura
actual de Coomeva, de acuerdo con esto compartimos las necesidades de planta adicionales

que dimensionamos:

Director: Seria la cabeza y lider del proceso, serd el encargado de determinar los
planteamientos estratégicos de la operacién, de acuerdo con lo planteado por el consejo de
administracion.

Coordinador: Seria el segundo al mando del proceso, sera el encargado y lider de la ejecucion
de los planes de accion definidos desde la estrategia.
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Analista de insight: Especialista en big data encargado desde los datos, construir insight que

contribuyan a mejorar y robustecer el proceso constantemente.

Analista Administrativo: Encargado de surtir todos los procesos administrativos y financieros

necesarios para la administracion de la Cooperativa Digital.

Fuerza de 30 agentes call center. Para el funcionamiento de nuestro plan comercial

necesitaremos un total de 30 agentes comerciales del call center, los cuales realizaran un
acompafamiento consultivo a los “Sales Qualified leads”, este personal tendré una capacidad

de atender 60.000 consultas de una hora en un afo.

2.4. Boceto Grafico

Logotipo:

El logotipo y nombre obedece a la union de una parte de nombre Coomeva en este caso
“Coom”, con la palabra en inglés “On” que traduce encendido, asi mismo fonéticamente
se escucha como la expresion en inglés “Come On”, que significa ven o vamos, por ende,
en su conjunto, el logotipo es una invitacion a encenderse para los jovenes y que hagan

parte de la primera cooperativa digital de Colombia.

Caodigos de marca:
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iConecta
El manana .«

con elhi ~V4
oy!

Dentro de los codigos de marca queremos utilizar imagenes frescas y que atraigan al pablico
joven, asi mismo hacer fuerza a lo digital con el mantra todo a un clic, ademas de la
importancia de conectar el mafiana con el hoy, comenzar a construir hoy mismo tu yo del
mafana.

App Mdvil:

Para el caso de la aplicacion moévil compartiremos unos bocetos del proceso de vinculacion

digital a la cooperativa CoomOn, esta experiencia se realizara a través de la app Mi Coomeva.
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CONSTRUYAMOS

JUNTOS

Al final del proceso logrards B

Cooperativa

Acests Poltica de protecodn de i
Denocales

3. Analisis administrativo

3.1. Estructura Organizacional

Director
(] Linea Estratégica

Coordinador

|

|

|

|

ald !
I |
|

|

|

|

|

Analista de Insights  Analista Administrativo

30 Agentes Call Center

Compartimos la estructura organizacional de los cargos descritos anteriormente, en este
sentido es importante aclarar que el encargado de administrar y liderar a los agentes
comerciales sera el coordinador, sin embargo, el director tendra una linea estratégica sobre

el equipo y en cualquier momento podra dar lineamientos al mismo.
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3.2. El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige

Dentro del perfil de nuestro equipo, tenemos una division de 3 categorias de acuerdo con el

cargo que ocuparan nuestros colaboradores, a continuacion, explicamos brevemente.

Lider Transversal: son colaboradores que apoyan la estrategia del negocio y responden por
los resultados de esta. A nivel personal debe ser una persona con alta capacidad de
transformacion, impactando e influenciando su entorno de manera positiva en pro del
cumplimiento de los objetivos. Este Rol lo cumplira el director, quien debera tener
experiencia comprobada liderando estrategias de marketing digital y ademas de vision y

capacidad comercial.

Lider de area: Son colaboradores con personal a cargo. Debe tener la capacidad de inspirar
el desarrollo personal y profesional de su equipo. A nivel técnico también debe contar con
experiencia en mercadeo digital, mucho foco en manejo de equipos comerciales, este rol lo

cumplira el coordinador.

Lider individual: Es el colaborador que lidera actividades o tareas especificas sin tener
personal a cargo. A nivel personal, las expectativas de este colaborador deben ser de una
persona capacitada para trabajar en equipo de manera eficiente, asi mismo la capacidad de
desarrollarse y mejorar continuamente ante un contexto de cambio constante. Este rol podria
estar reflejado en nuestros dos analistas, donde a nivel técnico el analista de insights debe ser
un especialista en datos y analitica, con alta capacidad de modelamiento matematico y
estadistico, mientras el analista administrativo deberd conocer de procesos logisticos,

financieros y administracion de recursos.
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3.3. Socios Claves

Marketing Digital Diserio de Productos Alianzas y convenios Tecnelogia
Central de medios /\ Aszoclaciones Nube
/éancoomeva internacionales de
Mos fadlita la vida estudiantes

- Microsoft
/,\ @ Azure
' D?I‘HEV& Booking CRAM
Maos facilita la vida - J
airbnb
Buré ﬁ salesforce

Coomeva medicina Prepagada
Coomeva

Fundacidn

e, .
Sexperian.
.
Con respecto a los socios claves hemos divido las necesidades fundamentales en 4 pilares:

Marketing Digital: Como pilar de nuestra estrategia comercial sera de vital importancia la

central de medios quien se convertira en integrador para apalancar la estrategia digital, asi
mismo la informacién adicional que nos pueda brindar el burd sera importante para

enriquecer nuestro proceso de leads scoring.

Disefio de Productos: Para toda la oferta de productos complementarios que planteamos en

nuestro portafolio serd vital la intervencion y sinergia de las empresas del grupo que
actualmente ofrecen portafolios de productos enfocados en financiero, seguros y salud.

Alianzas y Convenios: Tomando en cuenta las 3 dimensiones claves para la atraccién del

segmento joven, que son, la educacion, los viajes y el emprendimiento, consideramos clave
gestionar de manera eficiente las alianzas con las asociaciones internacionales para poder
llevar a cabo los programas voluntario y practicante mundial, asi mismo alianzas con
referentes como Airbnb y Booking, seran vitales para los planes de turismo y todo el

portafolio de emprendimiento se debera apalancar en la fundacion Coomeva.

Tecnologia: Para llevar a cabo el “data driven marketing” necesitamos apalancarnos como
explicamos anteriormente que nos permitan administrar grandes volumenes de informacién
convirtiéndola en un activo estratégico para el proceso, para esto nos apalancaremos en el

CRM Salesforce y en la nube Azure.
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4. Andlisis legal y social

4.1. Anélisis legal

Para CoomOn, se validd con el area juridica y se definié que esta se establecera como una
nueva unidad dentro de la cooperativa Coomeva, se usara la documentacion contractual de
vinculacion digital que ya existe (Imagen - Obligatoriedad, Fondos Sociales y Mutuales)
documento llevado al consejo de administracion donde queda aprobado NO solicitar
documentos fisicos a las personas que quieran pertenecer al ecosistema digital.
Continuaremos con los Términos y condiciones, Politica de tratamiento de datos personales

y Contratos de adhesion, que aplican para todas las empresas del GECC.

https://www.coomeva.com.co/publicaciones/41275/importante-politica-de-proteccion-de-

datos-personales/

https://www.coomeva.com.co/publicaciones/21945/terminos-y-condiciones---

coomevacomco/

El GRUPO EMPRESARIAL COOPERATIVO COOMEVA -GECC-. confermado por la Cooperativa Médica
Del Valle y de Profesionales de Colombia -COOMEVA-, identificada con el NIT. 890.300.625-1. €n su
calidad de matriz del Grupo y por las siguientes empresas subordinadas: i) Corporacion Club
Campestre Los Andes con NIT. 805.000.301-2: ii) Fundaciéon Coomeva con NIT. 800.208.092-4. iv)
Coomeva Servicios Administrativos S.A. en liquidacion con NIT.c00.015.339-1. v) Banco Coomeva
S.A. con NIT. 900.406.150-5. vi) Coomeva Corredores de Seguros S.A. con NIT.000.367.164-1. vii)
Conectamos Financiera S.A. con NIT g00.467.106-1; viii) Conecta Salud S.A. con NIT.900.498.431-3
ix) Coomeva Medicina Prepagada S.A. con NIT.805.000.741-0. x) Fiduciaria Coomeva S.A. con NIT
000.978.303-9, quienes de ahora en adelante de manera individual o conjunta se entenderan como
el GECC sobre esta materia
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Obligatoriedad Fondos Sociales y Mutuales

Articidn B Acthidacses que se pusden redizar en cumplimiento oel chijgta soca Es fundin e Consejo de Adminsiracein, axpedi 18 reglanmsilscones
. necesarias para el desarolo del objebo soctal de la Cooperatia
1. Crear fondos socmkes y mubuakes pars | prastackn de sarvioos
sociakas instilucionales () % Fondo Mutual para al Desarolla Emprasanal, 1 Recreacian y i3
X . Culbura {Acuerda Mo, 531 /CA-AC-2017.531)
4. Prestar sarvicios 3 traws de los Fondas Mutuales de Pravisidn

Asitencia ¥ Solidanidad, (1), pam b ol ol conirboconss % Fando Lagal da Soldandad o de Calamidsd Doméstica (Arsando Mo
O de il 628 ICA-AC-2030.B2E)

Artituln 72 - Funcones del Conesai de Adm o 24, Evalar y presandar 3 % [Fordos Mutuales da Solidandad y de Auslio Funerana (Acuerda No
I | ral it les y by G CA-MC- A0 35

ue astablercan contribucicnes obigatonias para ke asodsdos

Se requiene reformar el aticulo & ded Estatuto Socal respectade la oblgatanedad derealizar contribuciones econdmicas a ks Fondos Mutuaes de
Presisidin, Asilenciay Soldaridad

. Sa daba prasentar a B Asambles una proposicion qua elimine |3 chlgatonedsd derealizer contribudones acondmicas & Fondo Muiual para ol Desarolio
Empresana, la Fecraacion y la Culbura y al Fondo Legal de Solidandasd o de Calamidad Doméslica

# El Conseyo de Admnistraciin debe sctuaizar s reglamentackin oa los Fondas cormaspandiantes

4.2. Permisos y manejo de propiedad intelectual

Coomeva y sus Empresas han dispuesto en COOMEVA.COM.CO ciertos contenidos tales
como mensajes, disefios, banners, botones, codigos fuente, codigos objeto, animaciones,
graficos, archivos de sonido o imagen, fotografias, grabaciones, software, marcas, lemas y
todas las creaciones del intelecto humano protegidos y protegibles por las normas de

Propiedad Intelectual.

Los derechos sobre los signos distintivos, las nuevas creaciones y los derechos de autor sobre
los Contenidos son de propiedad de Coomeva y sus Empresas o del creador original de los
mismos y estan plenamente protegidos por las normas nacionales e internacionales de
derechos de autor y propiedad intelectual. En consecuencia, salvo lo expresamente sefialado
en los TERMINOS, el Usuario debera abstenerse de copiar, divulgar o reproducir de
cualquier forma y por cualquier medio los Contenidos y, en general, cualquier clase de
material accesible a través de COOMEVA.COM.CO.
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Se autoriza a los asociados, afiliados o particulares para desplegar en pantalla, copiar o
distribuir los Contenidos Unicamente para uso personal no comercial, siempre que los
Contenidos no sean modificados de ninguna forma y conserven todas las leyendas de
derechos de autor y de otro tipo de propiedad contenidas en los mismos. Esta autorizacion se
revocara de manera automatica por la mera liberalidad de Coomeva y sus Empresas y con el
proposito de proteger los derechos de propiedad intelectual propios o de terceros. Cualquier
uso no autorizado de los Contenidos constituye una violacion a estos TERMINOS, a las leyes

y tratados internacionales en materia de propiedad intelectual.

5. Andlisis econémico

5.1. Las necesidades de inversidn en activos fijos y en capital de trabajo

Costos y Gastos

Costos operacion primer ano [Cifras en Miles de Millones)
FﬂND'DE‘lE FG'ND'D[‘)E FONDO DE Total
RECREACION ECUCACION EMPRENDIMIENTO

Capital semilla 20% 2,000 2000 5 20005 6000
Excedentes Coomeva
Nomina anual 51.382 5 1.352
Inversion Marketing Digital 233 233 |5 233 | 8 E95
Inversion Burg 70 705 705 210
Licencias CRM 560 5 ]

Total 5 8.361

Al realizar este ejercicio para la CoomOn, hicimos una revision dentro de la cooperativa de
como se realizd la conformacién de fondos en los ultimos afios, en su mayoria estos
comenzaron con un capital semillas que proviene de los excedentes de un ejercicio de afos
anteriores de la cooperativa, generalmente un total del 10% de estos, lo que nos daria un
capital semilla de 6000 millones, 2000 por fondo. De aqui en adelante tenemos costos
asociados a la operacion anualizados, asi determinados que la ndmina anual seria de 1.392
millones, la inversion de marketing digital de 699 millones con un CPL aproximado de 7000

pesos, 270 millones en consultas al burd y 60 millones en licencias del CRM.
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A continuacién, brindamos una referencia de los costos unitarios:

Concepto Mes Anfo

Zalario Director S 9.500.000 | 5 114.000.000
Salarioc Coordinador S C.0D0.000 | 5 £0.000.000
Ealario Analista 1 5 3.000.000 | 5 36.000.000
Ealario Analista 2 5 3.000.000 | 5 36.000.000
Agentes x 30 5 90.000.000 | 5 1.080.000.000
CPL 5 7.000

Meta Leads 100.000

Inversion Pauta s 700.000.000

Costo unitario Burg S 2.100,00
Numero Consultas 100000
Inversion Burg 5 210.000.000
Costo unitario liencias CRM | S 2.000.000

Licencias requeridas 5 &0.000.000

Ingresos

Para la aproximacion de los ingresos realizamos una serie de supuestos de acuerdo con los
negocios actuales del grupo Coomeva, asi mismo hicimos un ejercicio de 4 afios donde se

espera una vinculacién de asociados de 20.000 por afio, a continuacion, compartimos los

nameros:
Ingresos
Conceptos Afio 1 Afio 2 Afio 3 Afio 4
Administracion de fondos (6%) Recaudo | $ 720.000.000 | 5 1.440.000.000 | S 2.160.000.000 | S 2.880.000.000
Ingresos por creditos 3 10.252.294.742 | § 35.646.721.125 | S 71.373.982.237 | § 114.433.370.337
Primas Seguros 5 525.000.000 | 5 1.050.000.000 | & 1.575.000.000 | § 2.100.000.000
Ingresos Totales 4 11.497.294.742 | $  38.136.721.125 | $  75.108.982.237 | $  119.413.370.337
NUmero de asociados 25.000 50.000 75.000 100.000
Recaudos de los Fondos $  12.000.000.000 | $  24.000.000.000 | $  36.000.000.000 | $ 43.000.000.000
Numero de asociados 25,000 50.000 75.000 100.000
Supuesto Penetracion Productos Financieros
Tarjeta de credito TAC (40%) 10000 20000 30000 40000
Credito libre inversion (20%) 5000 10000 15000 20000
Credito de Vehiculos (10%) 2500 5000 7500 10000
Supuesto Penetracion Productos de Seguros
Maleta Protegida (20%) 5000 10000 15000 20000
Seguro de viajes (10%) 2500 5000 7500 10000
Seguro educativo (5%) 1250 2500 3750 5000
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Los ingresos de la cooperativa digital seran de dos tipos, los primeros por administracion de
los fondos mutuales, para esto la manera mas comun es cobrar esta administracion como un
porcentaje de los recaudos que tendra el fondo, en este caso elegimos el 6%. En segundo
punto y muy importante para calcular los ingresos del ejercicio es rentabilizar la base de
asociados a través de la colocacion de productos y servicios con retornos importantes, para
el ejemplo utilizamos las dimensiones financieras y de seguros donde usamos un supuesto de
penetracion para cada producto. Los productos elegidos fueron: Tarjeta de crédito, crédito de
libre inversion, crédito vehiculos, seguros de maleta protegida, seguro de viajes y seguro

educativo.

Para el calculo de los ingresos por créditos utilizamos algunos supuestos de los montos
promedios de estos, las tasas de interés, el porcentaje de deterioro, el indice de cartera vencida
e indice de pagos, de esta manera pudimos realizar el calculo de los ingresos por intereses,
evidenciando que este es el producto més rentable de nuestro portafolio. Para el caso de las

polizas de seguros calculamos una tasa de rentabilidad del 25%.
6. Road Map del negocio

Informacién Cuota - Beneficio Opcion de
Complementaria Asociatividad Broducto) SiEma wow recaudo

_’ : 4‘”:' - % _’pi@rics _>§"

TACidentificacén / Activo Taylor . Pﬂr‘afﬂ“? 3
Acceso Alanzas edencion a eleccion

Autenticacién

A través de Biometria

Fabrica de

Aportes Back / Operaciones Incubadora .
e = = R R
Rango de Aporte :E]__

Obigatorio Voluntarie (SI/ NO)
Valdacén Proceso Aplicacion de Empaquetamiento
protocolo
a)  Recreacin
b)  Calamidad
¢) Fondode
Solidaridad

L
=

%@é@‘

MARKETING T (TR COBRANZA LACIONAMIENTO EXPERIENCIA EDUCACION ANALITICA
DIGITAL DIGITAL VIRTUAL DE USUARIO COOPERATIVA DE DATOS

Integracion procesos del ecosistema backoffice, Operaciones y Tecnologia, Data, Marketing y producto y oferta personalizada,
Canales, CRM, analitica Y omnicanalidad
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7. Conclusiones

Es evidente que existe una desconexion del modelo cooperativo con las nuevas generaciones,
este no se ajusta a sus necesidades y expectativas de vida y su intervencion es tan poca, que
no son escuchados por las cooperativas actualmente. Especificamente en Coomeva se
evidencia una muy baja participacion de los jovenes, siendo también los de menores tasas de
permanencia y los que menos se conectan con el portafolio de productos y servicios

Claramente se tiene la necesidad de una actualizacion de modelo cooperativo, desde nuestra
invitacion, este cambio comienza con una restructuracion de la propuesta de valor, el
portafolio de productos y servicios y el modelo comercial y de mercadeo, sin embargo, a
largo plazo si se quiere garantizar la supervivencia de este modelo, sera necesario actualizarlo
desde sus fundamentos tomando en cuenta los cambios de contexto y las nuevas

generaciones.

Uno de los principales hallazgos de esta investigacion fue definir las 3 dimensiones mas
importantes para conectar con los jovenes, en este caso fueros educacion, recreacion y
emprendimiento, siendo la educacion el eje central e integrador y a través del cual pueden
ofrecerse productos claves del portafolio como los financieros, seguros y salud, adicional a
esto una caracteristica fundamental de nuestro portafolio sera el concepto de modularidad, la
capacidad de eleccion, un modelo a la carta donde los prospectos asociados podran armar el

modelo que mas les guste, ademas de ir acorde con su capacidad de pago.

Nuestro modelo comercial y de mercadeo sera netamente digital, por lo cual a través de la
denominada “fabrica de leads” nos haremos fuertes en la base de atraccion de prospectos,
por medio de diferentes campafias que tendran como ancla los diferentes productos de nuestro
portafolio, asi mismo a traves de las fases de lead scoring y lead nurturing garantizaremos la

mayor cantidad de “sales qualified leads” maximizando el cierre de ventas.

Recomendamos al grupo Coomeva llevar a cabo el proyecto de la cooperativa digital, este

seria el primer transformarse y a traer de manera muy eficiente al segmento de jovenes de
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menores de 35 afios, asi mismo este proyecto de cumplir si primer hito que seria alcanzar una
poblacion de 135.860 conformaria una masa critica de poblacion que podria ser rentabilizada

de excelente manera.
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