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Contenidos

=|E]@lCaracteristicas sociodemograficas y

(mami]=-] o sy e

il perfil tecnolégico del segmento

- Posicionamiento
12l 1:] Notoriedad, Penetracién, Participacion,
Promedio de bancos, Motivos de eleccién.
1 Dinamismo del mercado
t Concentracion financiera, Nuevas relaciones,

Abandonos.

0 Fidelizacion
0 Funcional (intensificacion, reduccion y

abandono), Emocional (recomendacion
NPS), Percibida (fidelizacion)

{7

g Imagen

Calidad de servicio

Uso de productos y servicios

Canales de relacion

Satisfaccion general, Satisfaccién con canales
de relacion, Satisfacciéon con la oferta de
productos y servicios

Entidad ideal, atractivos de los bancos, modelo
de atributos asociados a las entidades
financieras. RSE y Sostenibilidad.

Uso de canales, Nivel de digitalizacion,
Intensidad de uso, Gestor de empresas.

Productos de financiacion, Productos de
ahorro e inversion, Servicios, Seguros,
Comercio electronico,



Ficha técnica

.

[ ]
Personas naturales y juridicas bancarizadas que emplean a un “ Error mueStraI ) .
maximo de 10 trabajadores, facturan menos de $700 MM E = £ 2,53% para un intervalo de confianza del 95,5% y siendo
anuales (2025) y que estén ubicadas en una amplia cantidad de p=q= 50%.
departamentos, las cuales agregan el 94% de las microempresas

de Colombia. Universo: 5.597.316 unidades (Fuente: DANE
2021).

®

‘= Recogida de datos
Entrevista personal con el responsable de las relaciones financieras

:':':': de |la er?presa aplicandop un cuestionario estructurado vy
Fm? | 1.500 entrevistas precodificado.

Bogota 320 Bolivar (Cartagena) 50

Antioquia (Medellin) 150 Risaralda (Pereira) 40 Trabajo de campo

Valle del Cauca (Cali) 120 Huila (Neiva) 40 = Mayo - Julio

Santander (Bucaramanga) 100 Narifio (Pasto) 40

Atlantico (Barranquilla) 100 Caldas (Manizales) 40

Cundinamarca (Soacha) 100 Magdalena (Santa Marta) 40

Norte Santander (Cuicuta) 50 Cesar (Valledupar) 40

Boyaca (Tunja) 50 Cauca (Popayan) 40

Meta (Villavicencio) 50 Quindio (Armenia) 40 i'ﬁi Enrega de resultados

Tolima (Ibagué) 50 Cérdoba (Monteria) 40 Septiembre

Diseno muestral

Se fijan cuotas por las variables de zona geografica, siendo
proporcional por sector de actividad. Posteriormente, de forma
previa al andlisis, se aplicara un equilibraje para devolverles la
representatividad respecto al universo.




Entregables

1. Informe de resultados, con el andlisis detallado de todos los contenidos del estudio
2. Resumen ejecutivo, con los principales indicadores

3. Base de datos para ser utilizada con QESTOR 4, software informatico cedido por inmark. Si
el cliente lo requiere, también se facilita en version Excel o similar.

4. Presentacion de resultados por parte de un consultor de inmark




inmark

Inmark nace en el ano 1977 con el objetivo de cubrir las necesidades de las empresas en sus
requerimientos de consultoria, informacion y desarrollo de negocio. A partir de ese
momento se produce una expansion en dos direcciones:

« Ampliando las actividades desarrolladas, faceta en la que emerge la actuacién de
Outsourcing de Equipos de Venta, asi como la relativa a la comercializacion de productos
y servicios a través de Contact Center.

« Expandiendo geograficamente la actuacion profesional, tanto en el ambito de Unidn
Europea como en América.

Europa: con oficinas en Madrid, Barcelona, Sevilla, Ourense y Coimbra, y red europea de
partners que permite actuar a inmark en la Europa de los 27.

Hispanoamérica: desde el ano 1989 se desarrolla el negocio en la region contando con
oficinas en México, Colombia y Peru, y un partner de negocio en Puerto Rico.




Propdsito

El propodsito de inmark es acompanar a los clientes en:

* En el descubrimiento de oportunidades de negocio, aportando informacion del mercado y
asesoramiento preciso.

* En el desarrollo de su estrategia para que la conviertan en realidad.

* A través de personas y servicios externos de soporte.

Y se pone en practica a través de las divisiones de:

« Consultoria y Estudios de mercado.

» QOutsourcing comercial, tanto presencial como a través de Contact Center.




Valor diferencial

La actuacién de Inmark proporciona a sus clientes

Deteccién de oportunidades, go.mpromiso.con el elementos diferenciales como son:
amenazas y propuesta de éxito comercial de
soluciones las soluciones » Conocimiento profundo de las necesidades
/-\ empresariales.
‘ ’ ‘ ’ * Se va mas alla de las soluciones convencionales:
reflexion sobre la probleméatica concreta de cada
L ) (] . .
/ cliente para ofrecerle lo que realmente necesita.
* Vision global del entorno, del mercado y de las
[l I] necesidades de los clientes.
[l » Combinacién de diversas practicas para ofrecer
respuestas integrales, con excelencia operativa y
( ) creatividad.
» Especializacion en determinados sectores.
(]
-_—

* Integracion de soluciones tecnolégicas en todos

Apoyo a los equipos los servicios ofrecidos.
para llevar a la practica

las propuestas




Cumplimiento normativo

Certificaciones

* |SO 9001:2015, Gestion de la Calidad

* |SO 14001:2015, Gestion Ambiental

« |SO 27001:2023, Gestion de Seguridad de la Informacion

Seguridad de la Informacion

* Todos los controles de seguridad de la ISO 27002:2023
» Alineados con: NIS2, ENS, Continuidad del Negocio

« Auditorias externas anuales

* Proveedores principales homologados y certificados

Proteccion de Datos

« DPO Externo

« Auditorias externas anuales

« Sistemas de Gestion de la Proteccion de Datos




iInmark

Espana
Portugal
Colombia
Peru
México
Puerto Rico

;E{ enrique.galindo@grupoinmark.com

Av. Llano Castellano 13, planta 2;
9 28034 Madrid

N\ +34 914480203

www.grupoinmark.com
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