Financiaciony

La dltima milla no se pierde por interés. Se pierde por friccion.

Fernando Bacaicoa
Co-CEO - Educaedu
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o EL PROBLEMA o EL CAMBIO
A Pierdes matriculas cuando ya estaban . Lafinanciacion es marketing
ganadas

* No es un tema administrativo.

* Marketing hizo su trabajo.
®* Es una palanca directa de conversion.

® El asesor convencio al alumno.
* El cierre depende de la friccion final de los métodos de

* Pero el pago rompe la magia. PAgO.

( “No pierdes por producto. Pierdes por método de pago.” ( R T R A — ————

e LA PSICOLOGIA
@ El precio duele menos cuando cambia el marco
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Pago total Cuota mensual Riesgo percibido

Muro mental Gasto asumible La barrera real

* 3.000€ suenan a bloqueo * 250€ suenan a suscripcion * |SA elimina el miedo inicial

* Generan rechazo inmediato * Mejor adaptacion a situacion ®* Buy Now Pay Later acerca el Si
* Congelan la decision HAIGIEERIES &5 QIIMRes * Flexibilidad amplia mercado

® Reducen la friccion

( “No es lo mismo pagar el precio total que una cuota mensual.”

0 cOMO ACTIVARLO
g” Convierte el precio en cierre

o Ofrece financiacion
digital e inmediata

Reduce tradmites offline

y tiempos de espera

Haz que el asesor vuelva a asesorar

° Introduce varios partners financieros
para subir aprobacion no a justificar

( “Si la financiacién tarda, la matricula se enfria.”
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¥4 Menos Friccion, Mas Matriculas
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+ Velocidad + Eficiencia + Cash Flow

+ Conversion comercial

Menos tiempo entre interés y Mejor flujo si financia un

Mds cierres en caliente ) o ,
matricula Menos objeciones de precio tercero

“La competencia no te quita alumnos por ser mejor. A veces
te los quita por cobrar mejor.”

— Fernando Bacaicoaq, Co-CEO - Educaedu




