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Resumen Ejecutivo

Este proyecto de tesis tiene como enfoque el disefio de un programa innovador de
educacion de finanzas personales en el Perd. El bajo nivel de conocimientos financieros a nivel
pais representa un obstaculo significativo para la estabilidad econdmica y desarrollo de nuestra
sociedad. La solucion planteada busca brindar a las personas los conocimientos y las
competencias requeridas para afrontar el dia a dia con la mejor toma de decisiones, ajustado a la
necesidad de cada usuario. La plataforma educativa usa casos concretos de la vida real de forma
interactiva. Con esto, se pretende reducir la brecha de analfabetismo financiero, brindando a los
usuarios los conocimientos que requieren segun los objetivos personales, y herramientas de
planificacion que los ayude a cumplir sus objetivos a lo largo de su vida.

La implementacion de esta solucion tendra un impacto social significativo, alineada con
los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) nimero cuatro y ocho. Se espera que esta
iniciativa contribuya a una mejor calidad de vida de las personas a traves de brindarles
contenidos educativos de alta calidad que promuevan su crecimiento. En términos financieros, se
estima que la propuesta de negocio va a generar un Valor Actual Neto (VAN) de
aproximadamente S/ 4,131,756.95 en un periodo de nueve afios.

Palabras Clave: Educacion Financiera, Peru, Trabajadores, Capacitacion, Impacto Social.



Abstract

This thesis project focuses on the design of an innovative personal finance education
program in Peru. The low level of financial knowledge at the country level represents a
significant obstacle to the economic stability and development of our society. The proposed
solution seeks to provide people with the knowledge and skills required to face day-to-day life
with the best decision-making, adjusted to the needs of each user. The educational platform uses
concrete real-life cases in an interactive way. With this, it is intended to reduce the financial
illiteracy gap, providing users with the knowledge they require according to personal objectives,
and planning tools that will help them meet their goals throughout their lives.

The implementation of this solution will have a significant social impact, aligned with
Sustainable Development Goals (SDG) number four and eight. It is expected that this initiative
will contribute to a better quality of life for people by providing them with high-quality
educational content that promotes their growth. In financial terms, it is estimated that the
business proposal will generate a Net Present Value (NPV) of approximately S/ 4,131,756.95

over a nine-year period.
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Capitulo 1. Definicion del Problema

En el presente capitulo abordaremos el esquema bajo el cual se identificé el problema
social relevante, donde a traves de recientes estudios realizados por la Superintendencia de
Banca, Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones (SBS) y el Banco de
Desarrollo de America Latina y el Caribe (CAF), nos permite detectar la criticidad y relevancia
de una problematica compleja y poco atendida en nuestro pais.
1.1 Contexto del Problema a Resolver

“El 46% de la poblacion peruana cuenta con un nivel medio de educacion financiera 'y un
13% tiene un nivel adecuado; pero aun hay un 41% que carece de capacidades financieras”.
(SBS, 2022). Esto ocasiona una serie de consecuencias negativas a raiz de la mala toma de
decisiones financieras del ciudadano, el estudio en mencion — Encuesta de Medicion de
Capacidades Financieras Pert 2022 (SBS, 2022) - revela los comportamientos financieros del
ciudadano como:

e  EI 56% cubre gastos con préstamos.

e  EIl 42% tiene conducta de ahorro.

e EI 60% vigila personalmente sus temas financieros.

e  EI 58% se propone ahorrar a largo plazo y se esfuerza por lograrlo.

e Al 85% de la poblacion no le alcanzan sus ingresos para pagar sus gastos, y 56% se

endeudan para cubrirlos.
e  EI 35% se describe como que tiende a vivir el dia a dia
En la Figura 1 se puede ver un resumen de los comportamientos financieros del

ciudadano peruano.



Figura 1

Indicadores que definen el comportamiento financiero

Nota. Tomado de “Portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras,” por SBS,

2022.

Se puede notar que, segun el estudio, los comportamientos financieros no han tenido
mayor variacion comparando contra el 2019. Dado que estamos abordando un problema social,
es importante revisar los resultados desagregados, el estudio segmenta los comportamientos
financieros por sexo y tipo de zona. En la Figura 2 se aprecia que los hombres tienen un nivel de
ahorro ligeramente superior que las mujeres, y que la zona rural es la de menos comportamiento

de ahorro tiene versus la urbana.



Figura 2

Adultos que han estado ahorrando en los Gltimos 12 meses

Nota. Tomado del portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras (SBS, 2022).
Respecto al comportamiento de metas de ahorro, en la Figura 3 se aprecia que no existen
diferencias estadisticas significativas por sexo, sin embargo, existe un desnivel considerable

entre el segmento urbano (40%) y rural (28%).



Figura 3

Adultos que tienen alguna meta de ahorro

Nota. Tomado del “Portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras,” por (SBS,
2022,

Por otro lado, la Figura 4 se aprecia que cada vez existen mas peruanos cuyos sueldos no
superan su nivel de gastos.
Figura 4

Poblacion en el Ultimo afio encuentre que sus Ingresos No alcanzan su nivel de gastos (%)

Nota. Tomado del “Portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras,” por SBS,

2022.
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Esto genera que el 56% de la poblacion se endeuda para cubrir sus gastos. La figura 5 se

observa que los hombres son los que mas se endeudan (58% de ellos), mientras que las mujeres

es el 49%.

Figura 5

Adultos que se Endeudaron para cubrir sus gastos (%)

Nota. Tomado del “Portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras,” por SBS,
2022.

Otro comportamiento revelador del estudio es que apenas el 32% de los adultos peruanos
realiza comparaciones entre distintas entidades cuando adquieren un producto relacionado a
finanzas personales. Sin embargo, se aprecia una diferencia por nivel tipo de zona, donde el

porcentaje del segmento urbano es de 32%, mientras que el segmento rural tiene apenas un 14%.



Figura 6

Adultos que compraron productos de diferentes entidades - 2022 (%)

Nota. Tomado del “Portal de la SBS. Encuesta Nacional de Capacidades Financieras,” por SBS,
2022.
1.2 Presentacion del Problema a Resolver
El problema social de analfabetismo financiero, ademés de los comportamientos
mencionados en el punto 1.1, esta vinculado al ODS 4: Garantizar una educacién inclusiva,
equitativa y de calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos.
La Organizacion de las Naciones Unidas (ONU, 2024), afirma:
La educacion permite la movilidad socioeconémica ascendente y es clave para salir de la
pobreza. Durante la Gltima década, se consiguieron grandes avances a la hora de ampliar
el acceso a la educacion y las tasas de matriculacién en las escuelas en todos los niveles,
especialmente para las nifias. No obstante, alrededor de 260 millones de nifios aln
estaban fuera de la escuela en 2018; cerca de una quinta parte de la poblacion mundial de
ese grupo de edad. Ademas, mas de la mitad de todos los nifios y adolescentes de todo el
mundo no estan alcanzando los estdndares minimos de competencia en lectura y
matematicas. (parr. 1)

El Banco de Desarrollo de América Latina y el Caribe (CAF, 2021), afirma:



Los recientes resultados del Global Findex 2021 del Banco Mundial muestran un
aumento generalizado en la tenencia de cuentas en instituciones financieras alrededor del
mundo. En 2011, el porcentaje de adultos a nivel mundial que tenian una cuenta se
encontraba en 51%, tres afos después se ubico en 62%, para luego ubicarse en 69% en
2017, y finalmente alcanzar el 76% en 2021. En paises como Canada y Estados Unidos
entre el 90% y el 100% de la poblacion adulta, en promedio, tiene por lo menos una
cuenta individual o conjunta desde 2011. En Ameérica Latina, por su parte, paises como
Colombia, Per( y Bolivia han experimentado un aumento en el promedio de adultos que
tienen una cuenta desde 2014. Asi, el aumento ha sido de 20 puntos porcentuales en
Colombia, de 30 puntos porcentuales en Per y de 27 puntos porcentuales en Bolivia. No
obstante, al examinar las diferencias por género, ingreso, nivel educativo y participacion
en el mercado laboral para 2021, se observa que las brechas persisten en todas las
regiones del mundo, aunque en algunas de ellas son mas pronunciadas que en otras.
Especificamente, en América Latina y el Caribe (ALC), las brechas educativas y de
participacion laboral son las mas altas, mientras que, en las economias desarrolladas, las
brechas son casi inexistentes entre mujeres y hombres, entre los hogares mas pobres y
mas ricos, y entre aquellos que se encuentran dentro (empleados) y fuera de la fuerza
laboral (desempleados o en busca de empleo). Segun el ultimo informe del Global
Findex, desde 2014 la brecha de género se ha cerrado gradualmente a nivel mundial. En
las economias desarrolladas, por ejemplo, se experimentd un cierre de la brecha de
aproximadamente 2 puntos porcentuales a lo largo de los afios. No obstante, esta
tendencia no se observa en ALC, donde se encontro que, aunque en general la tenencia de

cuentas aumento, la brecha de género se amplio aproximadamente en 3 puntos
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porcentuales. De acuerdo con estudios realizados en CAF a partir de los resultados de las

encuestas de capacidades financieras en varios paises de la region, se evidencian brechas
de género no solo en el acceso y uso de productos financieros, sino en los conocimientos,
habilidades, actitudes y comportamientos financieros, lo cual se deriva en menores

niveles de bienestar financiero para las mujeres. (parr. 1)

1.3 Sustento de la Complejidad y Relevancia del Problema a Resolver

Es un problema social complejo y relevante, que afecta tanto a individuos como a
comunidades enteras, impactando negativamente en el nivel de bienestar y en su situacion
econdmica en general. Este problema esta vinculado a una comprensién limitada de conceptos y
habilidades financieras esenciales, lo cual lleva a decisiones que pueden afectar tanto el bienestar
econdmico personal como la inclusion social. El analfabetismo financiero no solo limita la
habilidad de las personas en administrar de manera efectiva sus ingresos, ahorros, créditos e
inversiones, sino que también influye en el crecimiento de la informalidad econémicay en el
sobreendeudamiento, lo que agrava ain mas la pobreza y la desigualdad.

En consonancia con el Objetivo de Desarrollo Sostenible 4 (ODS 4) de la ONU, el cual se
orienta a "garantizar una educacion inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades
de aprendizaje durante toda la vida para todos," la educacion en finanzas personales aparece
como una fuente importante para proveer a las personas de las competencias y conocimientos
que les permitan tomar decisiones informadas y responsables en la gestidn de sus recursos. Al
abordar este problema, no solo se contribuye a mejorar el bienestar individual, sino que también
se fortalece la resiliencia y estabilidad econdmica de las comunidades, promoviendo un

desarrollo social y econdmico més inclusivo y sostenible.



1.4 Resultados del Analisis Realizado a través del Pensamiento Visual, Abductivo, y
Creativo (Lienzo Dos Dimensiones y Maqueta del Problema)
1.4.1 Andlisis Realizado a través del Pensamiento visual

En este analisis se describe las consecuencias mencionadas de los comportamientos
financieros descritos en el punto anterior, como el bajo nivel de ahorros y el

sobreendeudamiento.

Figura7

Andlisis Realizado a Través del Pensamiento visual

El grafico muestra que los ingresos no alcanzan para cubrir los gastos debido a la falta de
planificacion y control de estos, por ende, recurren a la deuda para cubrirlos.
1.4.2 Analisis Realizado a Traves del Pensamiento Abductivo

En la Figura 8 se utiliza el lienzo Dos Dimensiones para diagramar el problema social

mediante el pensamiento abductivo, debido a que permite estructurar y analizar tanto la
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complejidad del problema como las posibles soluciones de manera visual y comprensible. Este

enfoque facilita identificar conexiones entre causas y efectos del problema social y explorar
soluciones a través de varias perspectivas y niveles de profundidad, de esta manera se busca no
solo responder "qué" esta sucediendo en torno al problema, sino tambiéen "por qué" y "cémo”

podrian existir soluciones viables.

Figura 8

Andlisis Realizado a Través del Pensamiento Abductivo
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Capitulo I1. Analisis del Mercado

En el presente capitulo se abordaran temas vinculados al sector de la educacion financiera

en el Perq, se define el mercado objetivo y se realizara un analisis de la competencia.

2.1 Descripcién del Mercado o Industria

En el sector de la educacién financiera, donde a pesar de los esfuerzos de algunas
instituciones, no se ha evidenciado resultados significativos y concretos que reflejen un avance
efectivo en la sociedad en esta area de la educacién (Tabla 1). En el Per(, asi como en diversas
partes del mundo, se ha reconocido la importancia de las habilidades financieras para tomar
mejores decisiones econdmicas informadas, de acuerdo con la SBS (2024): “La inclusion
financiera contribuye al desarrollo econémico y al bienestar de la poblacidn, ademas de
favorecer la estabilidad financiera y la reduccion de la informalidad”. (parr. 1)

Actualmente existen productos y servicios relacionados a la educacion financiera, como
los ofrecidos por diversos bancos a través de sus sitios web, canales de YouTube y TikTok, tales
como “ABC de la Banca” del BCP, “Salud Financiera” modulo web del BBVA, “Mis Finanzas”
maodulo web de Interbank, etc. También hay programas desarrollados por la SBS, como
"Finanzas para Ti" dirigido a jovenes y adultos, y "Finanzas en el Cole", dirigido a docentes
previa inscripcion y coordinacion con las Direcciones Regionales de Educacion (DRE) y las
Unidades de Gestion Educativa Local (UGEL).

Los programas respaldados por la SBS ejemplifican el interés del gobierno en promover
la educacion financiera como parte de sus politicas de inclusion financiera. Ademas, se han
establecido alianzas publico-privadas para llevar a cabo campafias y programas de educacion

financiera en todo el pais.
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Es importante sefialar que, hasta la fecha, todos estos programas estan dirigidos a adultos.

A pesar de la abundante informacion disponible, los ciudadanos peruanos no han tomado plena
conciencia de la importancia de la educacién financiera y de como la falta de conocimientos
béasicos afecta sus vidas.

Se define el mercado objetivo a personas con empleo formal en el sector privado, de sexo
indistinto y con edad entre 25 y 45 afios, que ganen mas de S/ 3,000 mensuales. Este segmento
fue elegido debido a que, al tener ingresos estables y activos, representa una oportunidad para
generar un impacto positivo y significativo en su capacidad de gestionar adecuadamente sus
recursos economicos y mejorar su toma de decisiones financieras.

En el segundo trimestre del 2023, existian alrededor de 3 millones 908 mil puestos de
trabajo en el sector formal dependiente privado (MTPE, 2023).

Por otro lado, durante el proceso de investigacion al usuario detallado en el Capitulo 3, y
también como resultado de las pruebas de usabilidad que tuvimos en campo — detalladas en
Capitulo 6- notamos que las personas que expresaron un alto interés en mejorar sus finanzas
personales, ganan mas de S/ 3,000 mensuales, tienen una edad entre 25 y 45 afios y trabajan en
empresas grandes.

Por lo tanto, nuestro tamafio de mercado se acota a 2 millones 172 mil personas, ver
Tabla 1. Asi, aunque nuestro mercado es la persona y no la empresa, el contexto organizacional
refuerza la relevancia y el impacto potencial de nuestra solucion en el sector formal y

estructurado del mercado laboral privado.
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Tabla 1

Dimensionamiento del Mercado

Detalle Valor

# Trabajadores del sector formal privado 3,908,000
# Trabajadores en empresa grande (Mas de 100 2,172,000
trabajadores)

# Trabajadores en empresa mediana (11 a 100 897,000
trabajadores)

# Trabajadores en empresa pequefia (1 a 10 839,000
trabajadores)

Nota: Adaptado de “Informe trimestral del Mercado Laboral 2023,” por Ministerio de Trabajo,

2023.
Por otro lado, en la Tabla 2 se detallan aquellos factores externos que influyen en el
problema descrito en el Capitulo 1, especialmente en los Tecnoldgicos y Legales-influyen
a favor de desarrollar una solucion.

Tabla 2

Andlisis PESTEL

Factores Politicos Factores Econémicos Factores Sociales

La inestabilidad politica que desde hace La economia peruana rebotara ~ En marzo 2024, los datos
afios afecta al Per(i empeoro en diciembre este afio(2024), con un oficiales mostraron que el 68
de 2022, cuando el entonces presidente crecimiento que alcanzara el % de los trabajadores en
Pedro Castillo intent6 disolver el 2,7%, siete décimas de punto zonas urbanas y el 95 % en
Congreso, intervenir el poder judicial y porcentual por encima de la zonas rurales tenia empleo

gobernar por decreto, lo que constituy6 un proyeccion anterior realizadaa  informal, careciendo asi de

golpe de Estado fallido (Human Rights principios de diciembre de 2023 garantias laborales y sociales

Watch, 2024). (BBVA, 2024). como protecciones a cargo
del empleador por
desempleo, discapacidad o
jubilacién (Human Rights
Watch, 2024).

Factores Tecnoldgicos Factores Ecolégicos Factores Legales

La tecnologia educativa se ha ido Un analisis de varios estudios El Congreso de la Republica
implementando poco a poco en nuestro globales sobre el impacto aprobd la Ley N° 31900 que
pais. Gracias a ello, se ha logrado ecolégico de la tecnologia declara de interés nacional la
fomentar la colaboracion entre los digital indica que las emisiones  incorporacién de contenidos
estudiantes, facilitar la exploracion de de carbono de la tecnologia curriculares de estudio sobre
nuevos conocimientos, mejorar la digital aumentaron del 2,5 % al  educacion financiera,
comprensidn de los contenidos 3,7 % entre 2013 y 2018, lo que tributaria, contabilidad,
académicos, promover la autonomia en el  representa una huella de carbono economia y derechos del
aprendizaje y estimular la creatividad. mayor que la de toda la industria consumidor en el curriculo

Ademas, permite gue el aprendizaje sea
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mas interactivo y dinamico, mediante el  de la aviacion (huella de CO, de nacional de la educacion
uso de aplicaciones, herramientas 2,5 por ciento) (Puebla, 2022).  basica (El Peruano, 2023).
digitales online y plataformas de
aprendizaje (Fundacién Telefénica
Movistar, 2023).

2.2 Andlisis Competitivo Detallado

Principales actores en la industria de la Educacion Financiera

Personas naturales: Los ciudadanos son parte fundamental, ya que son los receptores
finales de la educacidn financiera. Esto incluye a estudiantes, profesionales, personas mayores y
cualquier individuo de cualquier lugar del pais interesado en mejorar sus habilidades financieras.

Instituciones Educativas: Principalmente colegios y universidades desempefian un papel
clave al proporcionar programas formales de educacion financiera y desde una edad temprana
del ciudadano peruano.

Gobierno y Reguladores: La SBS, Asociacion de Bancos del Peri (ASBANC), UGEL,
MINEDU.

A través de politicas y normas tienen la facultad de promover e impulsar el avance de la
educacidn financiera en el Per.

Profesionales de la Educacién: Maestros, profesores y capacitadores con conocimientos
para brindar educacion financiera en escuelas y otros entornos educativos.

Bancos: En su constante busqueda de mejorar la inclusién financiera, algunas entidades
bancarias tienen programas de educacion financiera, ademas de contar con medios econdémicos
para desarrollar capacitaciones constantes.

Principales competidores en el sector de Educacién Financiera

SBS: La SBS ofrece programas de educacion financiera para jovenes y adultos, asi como

para docentes.
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Bancos: EI BCP, a través de su portal web www.viabcp.com, publica el programa “ABC

de la Banca”, donde se habilitan videos de corta duracion sobre temas de educacion financiera
como “Presupuesto y Ahorro”, “Aprende a manejar tu dinero correctamente” y manejo de
deudas.
e EIBBVA, atraveés de su portal web, tiene un médulo de “Salud Financiera” donde
brinda consejos de educacion financiera a sus clientes.
e Interbank, promueve mediante su app movil que sus clientes controlen sus ingresos y
gastos y puedan compararlos mes a mes.

Fintech: Si bien el sector fintech tuvo un alto nivel de crecimiento en los ultimos afios,
estan enfocadas en ofrecer servicios financieros especificos como cambio de divisas, pagos
digitales, o prestamos. Su propdsito principal no es educar en finanzas personales, sino
proporcionar soluciones practicas y directas a necesidades financieras puntuales.

Creadores de contenido financiero: La presencia de influencers y youtubers que ofrecen
contenido gratuito sobre finanzas personales en redes sociales y plataformas como YouTube
aumenta la rivalidad, ya que pueden atraer a parte del publico objetivo sin costo.

Plataformas educativas online: Plataformas e-learning establecidas como LinkedIn
Learning, Udemy, Coursera y Crehana, representan una competencia directa, especialmente si
ofrecen contenido de alta calidad y experiencia en finanzas personales.

Anélisis de las Cinco Fuerzas de Porter Con todos los actores de la industria
mencionados, procede a detallar el andlisis de las cinco fuerzas de Porter:

Poder de negociacion de los proveedores (Bajo):

Contenido y Tecnologia: Presenta una amplia disponibilidad y diversidad de opciones

tanto en contenido como en tecnologia. En el mercado actual, existen numerosos proveedores, no
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solo grandes empresas corporativas, sino también proveedores independientes que ofrecen

servicios especializados y exclusivos. Esta variedad permite a las empresas elegir entre multiples
alternativas para satisfacer sus necesidades especificas, lo que reduce la dependencia de un solo
proveedor.

En el contexto de la plataforma, los proveedores pueden incluir desarrolladores de
software, creadores de contenido educativo, y empresas de tecnologia que proporcionan servicios
de infraestructura como servidores y herramientas de desarrollo. Dado que la oferta es amplia y
la competencia entre los proveedores es fuerte, las condiciones de precio y servicio son
favorables para la empresa. Ademas, la naturaleza digital de los servicios permite cambiar de
proveedor o integrar diferentes servicios sin costos excesivamente altos.

El entorno de mercado para los proveedores de contenido y tecnologia esta en constante
crecimiento, con una tendencia a la especializacion. Por lo tanto, la empresa puede beneficiarse
de servicios innovadores y exclusivos que son dificiles de replicar, pero al mismo tiempo, la gran
cantidad de opciones disponibles mitiga el riesgo de que un solo proveedor tenga demasiado
poder de negociacion.

Poder de negociacion de los compradores (Medio):

Variedad de Alternativas: Los compradores tienen una variedad de opciones, desde
cursos y contenido gratuito en linea, cuya informacion no es del todo confiable, hasta servicios
de consultoria personalizada costosa, lo que les otorga un mediano poder de negociacion.

Sensibilidad al Precio: Los compradores pueden ser sensibles al precio, especialmente si
encuentran alternativas gratuitas que satisfacen sus necesidades.

Amenaza de productos/servicios sustitutos (Medio - Bajo):
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Educacion Tradicional: Los cursos presenciales y los programas académicos

tradicionales son percibidos como sustitutos, sin embargo, con el avance de la tecnologia, lo
tradicional se vuelve obsoleto dado que las personas que prefieren aprender de una forma mas
rapida y personalizada.

Asesoramiento Financiero Personal: Para algunos usuarios, especialmente aquellos con
necesidades financieras complejas, el asesoramiento financiero personalizado es también un
sustituto directo.

Amenaza de nuevos competidores (Media):

Barreras de entrada: La necesidad de desarrollar contenido de calidad, crear una
plataforma tecnologica interactiva y establecer una reputacion en el mercado financiero son
barreras significativas para nuevos participantes.

Economias de Escala: Las plataformas establecidas pueden tener economias de escala
que les permiten ofrecer precios competitivos y recursos adicionales para mejorar continuamente
su oferta.

Rivalidad entre competidores existentes (Alta):

Competidores Gratuitos: La presencia de influencers y youtubers que ofrecen contenido
gratuito sobre finanzas personales en redes sociales y plataformas como YouTube aumenta la
rivalidad, ya que pueden atraer a parte del puablico objetivo sin costo.

Competidores de Pago: Plataformas e-learning establecidas como LinkedIn Learning,
Udemy, Coursera y Crehana asi como profesionales que ofrecen asesoria personalizada,

representan una competencia directa, especialmente en sus contenidos de finanzas personales.



Tabla 3

Cuadro comparativo de las opciones existentes en el mercado
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SBS: Programa Bancos: Fintech Creadores de Plataformas
Finanzas para Ti Programas de contenido educativas online
educacion financiero
financiera
Descripcion  Programa dictado por ABC del BCP: Son Los creadores de  Son plataformas
la SBS dirigido al Médulos de plataformas contenido de e-learning de pago
personal de empresas  diversos temas cuyo negocio  educacién como LinkedIn
con minimo 50 relacionados a core es ofrecer  financiera en Per(i Learning, Udemy,
trabajadores, donde  productos servicios ofrecen Coursera y
abarcan conceptos financieros de bancarios a informacion Crehana. Estas
basicos de Finanzas  corta duracién menor precioy accesible y plataformas
Personales. dirigidos al con mayor practica sobre ofrecen una en
publico en general accesibilidad.  cémo gestionary  variedad de cursos
Sin embargo,  mejorar las y flexibilidad en
utilizan sus finanzas sus horarios,
canales para personales, mientras que los
dar tips adaptando sus asesores
financieros consejos a la financieros
como estrategia realidad ofrecen un
de awareness  econdmica local. enfoque mas
con las A través de personalizado y
personas. plataformas como adaptado a las
Instagram, necesidades
YouTube, especificas de
TikTok y cada cliente.
podcasts.
Propuesta  Capacitaciones Médulos Webs o apps Se basa en el Ofrecen una
de Valor realizadas a través de explicativos a que ofrecen acceso al amplia gama de
5 moédulos, dictadas  través de videos - servicios conocimiento cursos en finanzas
bajo una duracién cargados en financieros low financiero personales y
maxima de 2 horas. YouTube- donde  cost, ademds,  gratuito, para temas
Utilizan un material ~ cuentan como tienen un tomar decisiones  relacionados, con
estatico (pdf) con aprovechar el uso  componente informadas en un la posibilidad de
teoria y un ejemplo de los productos  educativo/ de  contexto local. aprender a ritmo
concreto por cada del BCP, como asesoramiento propio. La
concepto. yape, cuentas de  asus clientes. propuesta de valor
ahorros, incluye contenido
inversiones, entre creado por
otros. expertos, opciones
de certificacion, y
una experiencia de
aprendizaje
accesible desde
cualquier lugar.
Canales de  Presencial y/o virtual, 100% Digital. Pauta digital Son plataformas  Plataformas e-
Distribucion previa cita coordinada Portal del BCP (redes digitales, learning: Utilizan
con la SBS. Para (viabep), sociales), especialmente plataformas web y
obtener cita, el YouTube. anuncios en redes sociales aplicaciones
usuario solicitante canales de como Instagram, moviles como sus
debe enviar un mail a streaming. TikToky principales



#Usuarios

Precios

la SBS para coordinar
bajo los requisitos de

esta.

35mil usuarios en el
2022

Gratuito.

El programa tiene
29.5K
suscriptores en su
canal de YouTube
Gratuito.

Kambista
cuenta com
20,000 usuarios
registrados.

Si bien cobran
por su negocio
core (en el caso
de Kambista,
su tarifario de
tipo de cambio
es en promedio
de 100 puntos
béasicos de
spread), sus
tips financieros
son gratuitos.

Facebook, donde
comparten videos
y tips practicos,
asf como
YouTube, donde
se comparten
tutoriales
detallados.
También utilizan
podcasts para una
audiencia que
prefiere el
formato de audio.
Daniel Bonifaz
tiene +60K
suscriptores en su
canal YouTube.
Gratuito.
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canales de
distribucion,
permitiendo a los
usuarios acceder a
los cursos desde
cualquier
dispositivo con
conexion a
internet.

Udemy tiene + 60
millones de
personas.

Desde S/40 a
S/200.
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Capitulo I11. Investigacion del Usuario (Cliente)

3.1 Perfil del Usuario

Con el fin de configurar el perfil del usuario al que sera dirigida la solucion, se llevo a cabo un
total de diecinueve encuestas desde el 09 de noviembre hasta el 09 de diciembre de 2023. La
determinacion de la cantidad de participantes no se basd en un muestreo probabilistico, sino en
alcanzar el punto de saturacion necesario. Se observo que, a partir de la quinta encuesta, los

datos recopilados mostraban similitudes, ya no aportando informacion adicional de valor.

La guia de preguntas para realizar la encuesta se divide en 3 partes, la primera es de contexto
personal, donde se recolectd informacion demografica y actividades que el encuestado realiza en
su tiempo libre. Luego, se enfoco en el contexto laboral de los encuestados, a través de preguntas
sobre su situacion y rutina laboral, asi como informacion de como actuaria a partir de situaciones
hipotéticas que se le plantean en base a variables como tenencia de mayor dinero y/o tiempo.
Finalmente se profundiza en conocer sus actitudes y comportamientos financieros en situaciones
reales y abarcando conceptos como priorizacion y distribucion de gastos, ahorros, deudas, entre
otros. El detalle de las preguntas y respuestas de la encuesta se encuentra en el Apéndice 1y 2

respectivamente.

La seleccion de los encuestados se realizd alineado al segmento de mercado mencionado en el
Capitulo 2 (trabajadores del sector formal privado que trabajan en empresas de mas de 100

trabajadores), en rubros como Retail, Banca, Mineria y Siderdrgica.

La encuesta permite identificar los principales dolores de los trabajadores, asi como sus gustos,
preferencias, entre otra informacion relevante que resumiremos en la Tabla 4, y que luego

complementaremos con el lienzo meta-usuario.



21
Resumiendo, el perfil del usuario, se puede decir que David, es una persona que convive con su

parejay le gusta practicar deporte en sus tiempos libres, asi como compartir tiempo con su
familia y amigos. David anhela alcanzar un cargo importante en su trabajo, formar una familia 'y
aprender cosas nuevas, sin embargo, también tiene puntos de dolor, como soportar el trafico
debido a que su trabajo es presencial, por otro lado, el no tener una planificacion financiera
ocasiona que tenga ahorros intermitentes e insuficientes, tiene muchas categorias de gasto, las
cudles se le dificulta ordenar consistentemente. También, tiene deudas que pagar que le
consumen un porcentaje de sus ingresos. Se considera que, si David tuviera acceso a informacion
que lo ayude a planificar detalladamente sus gastos, herramientas que lo ayuden a llevar un
control minucioso, asi como informacidn sobre instrumentos de inversion y manejo de deuda, lo
pueden llevar a optimizar su flujo de ingresos y gastos, aliviando sus dolores y ayudandolo a
cumplir sus anhelos, mejorando su calidad de vida. En la Tabla 4 se resume la informacion

obtenida a partir de las encuestas.

Tabla 4

Resumen de Insights del Usuario

Necesidades Problemas Deseos Observaciones
Planificar sus finanzas a Pierde mucho tiempo en  Disfrutar mas tiempo Indicaron que si
mayor detalle, que le el trafico. con su familia, ganaran mas,
permita controlar sus trabajar 100% mejorarian su
gastos adecuadamente. virtual. calidad de vida.
Conocer nuevas fuentes No ahorra de forma Tener propiedades Indicaron que
de generacion de constante, cuando lo hace inmuebles propias.  tener mas dinero
ingresos como las no siente que sea lo les da mayor
inversiones. suficiente. felicidad.
Aprender cosas nuevas, No genera el nivel de Generar ingresos extras al que tienen
fuera de la rutina 'y de ingresos que quisiera ni actualmente.
forma remota. conoce formas para

incrementar su nivel

actual.
Conocer informacion de Destina una buena parte  Aprender cosas
proteccion financiera de sus ingresos a las nuevas.
para evitar caer en deudas y pagos de

ataques fraudulentos servicios.



que impacten su

economia.
Conocer instrumentos Crecer
financieros para reducir profesionalmente.

sus deudas actuales.

Nota. La tabla muestra los insights de nuestros usuarios

Otro sustento importante para obtener el perfilamiento del usuario es el lienzo Meta-
Usuario, que nos permite describir de forma grafica la informacién de mayor importancia
obtenida de las encuestas semiestructuradas.
Figura 9

Lienzo de Meta Usuario

Nota. Lienzo del meta usuario elaborado a partir de las encuestas realizadas.
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3.2 Mapa de Experiencia de Usuario

En el mapa de experiencia mostrado en la Figura 11, se identifica ocho actividades
relacionadas al journey diario del usuario (trabajador del sector formal privado).

David sale temprano hacia su trabajo, el cual es presencial y sufre el alto trafico, al llegar
a su trabajo, conoce lo que tiene que hacer, pero la carga es alta y no siempre le alcanza el
tiempo, por lo que debe quedarse méas horas y a veces ya no puede ir al gimnasio o practicar
deporte. David anhela lograr algun dia un cargo alto en su empresa, por lo que busca aprender
cosas nuevas. Al llegar a su casa, David reflexiona sobre su anhelo de tener un hogar propio con
hijos, pero sabe que tiene obligaciones financieras que cumplir. Su intensa rutina no le permite
ser minucioso en la organizacion de sus gastos, se pregunta si existen herramientas que lo puedan

orientar en lo que busca.
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Figura 10

Mapa de Experiencia del Usuario

3.2 Identificacion de la Necesidad a Resolver para el Usuario

Los dolores identificados en los entrevistados apuntan a la necesidad de mejorar sustancialmente
su conocimiento y gestion de finanzas personales, como un vehiculo para cumplir sus objetivos y
mejorar su calidad de vida. Tener una herramienta que lo ayude a organizar y planificar sus
gastos, que lo instruya y guie al momento de elegir y manejar responsablemente productos como
deuda e inversion, y principalmente que lo ayude a establecer y cumplir sus metas financieras en
corto, mediano y largo plazo. Ademas, al tener el deseo de aprender cosas nuevas de forma
100% remota, necesita una herramienta accesible en cualquier momento, directa al punto, y

adaptada a sus necesidades e intereses.
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Capitulo IV. Disefio del Producto o Servicio

En este capitulo se proporciona informacion sobre la metodologia utilizada para disefiar
la solucion al problema social relevante antes mencionado, cabe indicar que esto esta basado en
el modelo design thinking. Aqui es donde se presentara el producto disefiado y la propuesta de

valor; asi como el prototipado y ensayos de este.

4.1 Concepcion del producto o servicio

Con el fin de plantear una solucion, se comenzé desde la identificacion de la necesidad, la
cual se vio en el capitulo anterior a raiz del problema social relevante. Para esto se utilizo el
lienzo 6x6, donde se brindaron ideas y seleccionamos las seis mejor valoradas en términos de
impacto e innovacion, a continuacién, en la Figura 14.
4.1.1. Anélisis del Lienzo 6x6

A partir de la identificacion de la necesidad del usuario descrita en el Capitulo 3, se
plante6 un objetivo concreto para cubrirlas, para eso, se hizo el desglose de la necesidad en
necesidades especificas. Luego, se realiz6 un brainstorming para obtener posibles soluciones.

Finalmente se selecciond la mejor idea en cada necesidad especifica.



Figura 11

Lienzo 6x6

Nota. Ideas generadas a partir del Lienzo 6 x 6.
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4.1.2. Andlisis Lienzo Costo-Impacto

Se elabord el lienzo Costo-Impacto en la Figura 12 para clasificar y comparar el impacto
de cada una de las ideas del punto anterior.
Figura 12

Lienzo Costo-Impacto

Nota. Desarrollo propio. Priorizacion por impacto comparado con el costo.

En la Tabla 5 se clasifican las ideas ganadoras en funcion al costo de implementacién, utilizando
una escala del 1 al 5.

Tabla5

Ideas Seleccionadas

Ideas Costo Dificultad de Costo Promedio
Monetario  Implementacion  en Costo
Tiempo
1. Crear una herramienta que le muestre de forma rapida y directa 3 3 3 3

por qué es importante tener una meta de ahorro. La herramienta le
debe permitir escribir todas sus metas, con el mayor detalle (hace
cuanto lo desea, para cuando lo quiere lograr y por qué es
importante para él), asi como registrar todas sus categorias de
gasto.
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2. Darle una herramienta que le recuerde periédicamente el monto 4 4 4
que debe ahorrar, que le otorga premios o castigos segun el

cumplimiento, y le permita simular escenarios de forma dinamica.

3. Darle una herramienta que le muestre opciones para rentabilizar 4 3 3
sus ahorros y/o realizar inversiones, tal que pueda realizar

simulaciones con montos, tasa y plazo.

4. Darle una herramienta donde se le realice un test, tal que se 5 4 4
identifique cuales son sus brechas en conocimientos,

comportamientos y actitudes financieras, de tal forma que se le

otorga un contenido educativo por nimero de trabajadores a su

medida.

5. Darle una herramienta que le permita simular los impactos de 3 5 5
sus alternativas de decision antes de tomarlas, mostrandole

mensajes alentadores o disuasivos segun sea el caso.

6. Darle una herramienta que le explique de forma directa los 4 3 3
conceptos basicos y que le permita a él mismo realizar

simulaciones de la vida real, acorde a su realidad.

3.33

4.33

4.33

3.33

Finalmente, se clasifican las seis ideas ganadoras por Costo e Impacto. La puntuacién se

asigna considerando el tamario de Impacto (escala del 5 al 30 con saltos de cinco en cinco) que

se cree tiene cada idea para aliviar los dolores del usuario.
Tabla 6

Estimacién del Costo e Impacto de las Ideas Principales

Ideas Costo  Impacto
1. Crear una herramienta que le muestre de forma rapida y directa por qué es importante tener una 3 25
meta de ahorro. La herramienta le debe permitir escribir todas sus metas, con el mayor detalle

(hace cuanto lo desea, para cuando lo quiere lograr y por qué es importante para él), asi como

registrar todas sus categorias de gasto.

2. Darle una herramienta que le recuerde periédicamente el monto que debe ahorrar, que le otorge 4 15
premios o castigos segun el cumplimiento, y le permita simular escenarios de forma dinamica.

3. Darle una herramienta que le muestre opciones para rentabilizar sus ahorros y/o realizar 333 20
inversiones, tal que pueda realizar simulaciones con montos, tasa y plazo.

4. Darle una herramienta donde se le realice un test, tal que se identifique cuales son sus brechas 433 30
en conocimientos, comportamientos y actitudes financieras, de tal forma que se le otorga un

contenido educativo a su medida.

5. Darle una herramienta que le permita simular los impactos de sus alternativas de decision antes  4.33 20
de tomarlas, mostrandole mensajes alentadores o disuasivos segun sea el caso.

6. Darle una herramienta que le explique de forma directa los conceptos basicos y que le permita 3.33 10

a él mismo realizar simulaciones de la vida real, acorde a su realidad.

A partir de la Tabla 6, se decide trabajar con la idea 4 como principal, pero

complementando con las ideas 1, 3y 6.
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4.1.3. Analisis Lienzo Blanco de Relevancia

Luego de los analisis presentados previamente, se elabord un primer prototipo de la
solucion, mostrado en las Figuras 13 y 14. Se trata de una plataforma digital en version web, que
ofrece contenido educativo en finanzas personales a través de seis topicos: Presupuesto, Ahorros,
Credito, Planificacion Financiera, Proteccion Financiera e Inversiones.

Figura 13

Home de la Web



Figura 14

Fragmento de la Seccion de Contenido Educativo de la Web

Durante las entrevistas virtuales realizadas con los usuarios respecto a este primer

prototipo, se recabo feedback valioso que se presenta en el Lienzo Blanco de Relevancia.
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Figura 15

Lienzo Blanco de Relevancia

Tras relevar y analizar el feedback recibido, se decidio incorporar la personalizacion a la
propuesta. Colocando en primer lugar preguntas orientadas a conocer mejor al usuario
(informacién personal), y luego un test de preguntas de conocimientos y comportamientos por
cada tdpico de Finanzas Personales (Presupuesto, Ahorros, Crédito, Planificacion Financiera,
Proteccion Financiera e Inversiones), con el objetivo de medir el nivel de cada usuario para
guiarlos de manera dptima en su ruta de aprendizaje, segin sus propias necesidades e intereses.

En la Figura 16 se muestra la seccion de relevamiento de informacion personal.
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Figura 16

Pantallas de relevamiento de informacion personal

Por otro lado, en la Figura 17 se muestra un fragmento del test que se le tomara a cada
usuario.
Figura 17

Fragmento del Test de Conocimientos y Comportamientos Financieros

Finalmente, se llevo el prototipo iterado a potenciales usuarios y se recogio su feedback

mostrado en la Figura 18.
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Figura 18

Blanco de Relevancia Prototipo Iterado

4.2 Desarrollo de la Narrativa

La creacion de la narrativa para la propuesta de valor se cimento en un analisis detallado
de las necesidades y perfilamiento de los usuarios, mediante encuestas que otorgaron insights
mencionados en el Capitulo 3. Luego, se elaboro un primer prototipo, el cual fue mostrado a
potenciales usuarios que pertenecen al mercado objetivo descrito en el Capitulo 2. A raiz del
feedback recogido, se incorporaron cambios importantes como la personalizacion del contenido
educativo, que, junto al uso de tecnologia web, permite ofrecer una plataforma innovadora que
segmenta al usuario segun su nivel actual de conocimiento y comportamiento financiero. El
enfoque es permitir que los usuarios aprendan de manera mas efectiva al incorporar un

diagnostico individual de sus brechas en conocimiento y comportamiento financiero, asi como
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recoger sus intereses y gustos personales, para poder brindarle un contenido altamente

personalizado a través de un canal disponible en todo momento para él.

4.3 Caracter innovador del producto o servicio

Dado que la propuesta de valor se centra en una plataforma digital, se realiza un analisis

comparativo con los competidores de la misma naturaleza, es decir versus Creadores de

Contenido Financiero y Udemy (plataforma educativa online).

En la Tabla 7 se muestra el analisis comparativo, donde se concluye que el atributo

diferencial de la propuesta es la personalizacion, en el estudio mostrado en el Capitulo 3 se

validd que las personas tienen problemas de conocimientos y comportamientos financieros,

ademas no todos tienen exactamente el mismo problema ni en la misma magnitud, por lo que se

considera ajustar el contenido educativo al conocimiento/comportamiento actual de cada usuario.

En el Capitulo 4 se explica a detalle los atributos de la solucion.

Tabla 7

Analisis comparativo para sustentar innovacion.

Atributos

FinArmony

Creadores de Contenido
Financiero

Udemy

Accesibilidad y flexibilidad
digital

Personalizacion

Escalabilidad digital

Plataforma digital disponible
24x7, aprendizaje flexible y
desde cualquier lugar con
internet.

FinArmony apunta a la
personalizacion del
contenido educativo, dandole
al usuario el contenido que
necesita segin su momento
de vida y segln su nivel de
conocimientos y
comportamientos financieros
actual.

Al ser una plataforma que se
basa en la personalizacion, la
palanca diferencial de
escalamiento es poder
incorporar en un futuro
mecanismos tecnoldgicos
sofisticados como IA
(machine learning).

Plataforma digital disponible
24x7, aprendizaje flexible y
desde cualquier lugar con
internet.

No tiene personalizacion, el

usuario debe buscar

manualmente el contenido
que desea bajo su propio
criterio. Esto lo hace tedioso
ya que los creadores de
contenido tienen maltiples
videos de diversos topicos,
no solamente de finanzas
personales.

Al no tener personalizacion,
su plan de
escalabilidad se
limita a las
palancas
tradicionales del
marketing,
principalmente en

Plataforma digital disponible
24x7, aprendizaje flexible y
desde cualquier lugar con
internet.

No tiene personalizacion,
son cursos paquetizados con
una estructura dura de
contenido, no le da opcién al
usuario de poder seleccionar
en base a su conocimiento
previo o a su situacion
actual.

Dado que utiliza profesores,
su escalabilidad se limita a
contratar la mayor cantidad
de profesores y/o que los
profesores realicen la mayor
cantidad de contenido.
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realizar mayor
cantidad de
contenidos, lo cual
no es muy
eficiente.

4.4 Propuesta de Valor

La propuesta de valor estd enfocada en darle al usuario las herramientas y conocimientos
necesarios para la administracion de sus finanzas personales acorde a la necesidad del mismo, a
través de una plataforma digital que garantice accesibilidad en cualquier momento, y donde el
usuario pueda avanzar a su propio ritmo. El usuario podra acceder a diferentes médulos de
aprendizaje y a herramientas que le permitan controlar sus gastos, incrementar sus ingresos,

evitar fraudes y planificar sus metas financieras en corto, mediano y largo plazo.



Figura 19

Lienzo de Propuesta de Valor

Nota. Desarrollo propio en base a las encuestas realizadas.
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4.5 Producto minimo viable (PMV)

En este punto se muestra la version final del prototipo, construido a partir del resultado de
la investigacion al usuario, relevando sus necesidades, dolores y creencias, detallados en el
Capitulo 3; también, a partir de la construccion de un primer prototipo mediante los analisis
lienzo 6x6 y costo-impacto, el cual finalmente se iteré usando los lienzos blanco de relevancia,
donde se recogio feedback directo de los usuarios, detallados en el punto 4.1.

El PVM (Producto Minimo Viable) elaborado consiste en una web en donde el usuario
debe registrarse y luego dar un test que permitira conocer su nivel actual de conocimientos y
comportamientos en diversos tépicos de finanzas personales, como Presupuesto, Ahorros,
Crédito, Planificacién Financiera, Proteccion Financiera e Inversiones. El test tendra preguntas y
alternativas de respuestas disefiadas para poder segmentar al usuario en cada topico segun tres
niveles: Principiante, Intermedio y Avanzado, dependiendo de las respuestas que seleccione.

Una vez que se detecta el nivel del usuario en cada topico, se le informa qué nivel tiene
por cada tdpico e inmediatamente se le habilita el contenido educativo, dandole una
recomendacion de iniciar por los tdpicos donde tiene mayor brecha de
conocimiento/comportamiento financiero. Los contenidos tienen una parte tedrica a través de
videos explicativos que duran entre 2 a 5 minutos, para luego poner foco en el contenido
practico, otorgandole herramientas donde pueda plasmar lo aprendido.

En la version previa al PMV, el contenido educativo se mostraba directamente a todos los
usuarios, no despertando el mismo nivel de interés en todos los participantes, por lo que se
decidi6 por incluir un Test que primero segmente al usuario en un nivel por cada topico, para en

funcion a ello, otorgarle al usuario un contenido mucho mas acorde a su necesidad e interés.
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Figura 20

Home Page

Figura 21

Registro del Usuario en la Plataforma

Antes de iniciar el test, le solicitamos al usuario responda unas preguntas -detalladas en la

figura 23 - con el objetivo de poder tener data valiosa que nos ayude a realizar segmentaciones, y
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asi continuar potenciando nuestra propuesta de valor de personalizacién, en base a futuros

patrones encontrados en esa data.
Figura 22

Relevamiento de Informacion Personal

Luego, el usuario es dirigido al test de conocimientos y comportamientos financieros por
cada uno de los topicos mencionados de Finanzas Personales. En la figura 24 se muestra un
extracto del test, en los anexos y archivos drive se compartira el resto de pantallas del test

completo.



Figura 23

Test de Conocimientos y Comportamientos Financieros

En la Figura 25 se le informa al usuario su nivel actual de comportamiento y
conocimiento financiero por cada topico, asi como un mensaje que lo invita a acceder al

contenido educativo.
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Figura 24

Informe Personalizado del Nivel del Usuario por Cada Topico

Finalmente, en la pantalla Figura 26 el usuario accede al contenido educativo en cada

topico de finanzas personales.

41



Figura 25

Contenido Educativo del Usuario
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Capitulo V. Modelo de Negocio

En este capitulo, se presenta el nuestro modelo de negocio, demostrando su viabilidad
financiera a través de tres escenarios. Por otro lado, se explica el potencial de escalamiento del
modelo, junto con sus implicaciones para ser sostenible tanto a nivel social como medio

ambiental.

5.1 Lienzo del Modelo de Negocio

En la version previa al PMV, el contenido educativo se mostraba directamente a todos los
usuarios, no despertando el mismo nivel de interés en todos los participantes, por lo que se
decidi6 por incluir un Test que primero segmente al usuario en un nivel por cada topico, para en
funcion a ello, otorgarle al usuario un contenido mucho mas acorde a su necesidad e interés.

Propuesta de Valor

La propuesta de valor se dirige a personas con empleo formal en el sector privado, de
sexo indistinto y edad entre 25 a 45 afios, con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de
la investigacion de usuario, se descubrio que la mayoria de este grupo trabaja en empresas
grandes (con mas de 100 empleados), lo cual refuerza la relevancia de la plataforma en este
segmento.

La plataforma ofrece una aplicacién web accesible desde dispositivos moviles y
computadoras, orientada a satisfacer las necesidades de educacion financiera de los
colaboradores. Mediante la definicion de objetivos personales y el uso de inteligencia artificial
(1A) como aliado en el aprendizaje personalizado, se promueve la adquisicion de habilidades de
gestion financiera personal, contribuyendo asi al bienestar econémico de los usuarios y al

cumplimiento de los objetivos corporativos de responsabilidad social.
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La plataforma proporciona contenidos educativos personalizados para cada tipo de

usuario, de acuerdo con su nivel y sus preferencias, lo cual promueve la adquisicion de
habilidades de gestion financiera personal de manera atractiva y efectiva. Ademas, el programa
abarca desde conceptos basicos hasta avanzados de finanzas personales, asegurando una
formacion integral. También se incluyen herramientas para el seguimiento y evaluacion del
progreso de los usuarios, contribuyendo asi a su bienestar financiero y al cumplimiento de los
objetivos corporativos de responsabilidad social.

Actividades Principales

La actividad central de la plataforma se basa en un aprendizaje altamente personalizado,
impulsado por la inteligencia artificial (1A), que adapta la experiencia educativa a cada empleado
(usuario) segun su nivel de conocimiento, necesidades especificas y preferencias de aprendizaje.

Al final de cada médulo de aprendizaje, la 1A genera un informe detallado que incluye un
resumen de los conceptos aprendidos, ejemplos practicos y reales que ilustran como aplicar
dichos conocimientos, asi como una evaluacion personalizada del desempefio del usuario en el
modulo. La IA ofrece recomendaciones especificas para mejorar, destacando los temas en los
que el usuario necesita profundizar y sugiriendo materiales adicionales para reforzar el
aprendizaje.

Por otro lado, se gestiona la plataforma con un enfoque en garantizar la estabilidad
operativa y tener una constante mejora.

Paralelamente, las estrategias de marketing y promocion aseguran una amplia difusion y
adopcion del programa. Finalmente, se establece un compromiso con la investigacion y el
desarrollo para innovar constantemente en métodos de ensefianza y tecnologias aplicadas.

Segmento de Clientes
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El segmento de clientes esta compuesto por personas con empleo formal en el sector

privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 afios y con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales.
A traves de la investigacion de usuario, se observo que la mayoria de estos individuos trabaja en
grandes empresas (con mas de 100 empleados) y muestra interés en aprender o0 mejorar sus
conocimientos en finanzas personales.

Ademas, para incrementar la monetizacion, se dirige a instituciones financieras y otros
sectores interesados en generar leads mediante publicidad pagada en la plataforma, logrando
precisamente esta exposicion a través de la misma.

Relaciones con los Clientes

Los principales clientes estdn compuestos por personas con empleo formal en el sector
privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 afios y con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales.
A traves de la investigacion de usuario, se observo que la mayoria de estos individuos trabaja en
grandes empresas (con mas de 100 empleados) y muestra interés en aprender o0 mejorar sus
conocimientos en finanzas personales, quienes recibiran directamente los beneficios de la
plataforma de capacitacion financiera.

Se mantienen relaciones cercanas con ellos a través de reuniones presenciales, webinars y
presentaciones detalladas que demuestran como la solucion aborda sus necesidades especificas y
mejora su bienestar econdémico.

Se ofrece un soporte personalizado, brindando atencion a los colaboradores mediante
chat, email y teléfono para resolver cualquier duda o inconveniente. Ademas, se han
implementado programas de fidelizacion que incluyen descuentos y beneficios para aquellos

usuarios recurrentes y quienes recomiendan la plataforma. Estos descuentos pueden ser
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canjeados por suscripciones a la plataforma y/o productos y servicios ofrecidos por los

patrocinadores.

Canales

Se utilizan canales de distribucion tanto directos como indirectos. Los canales directos
incluyen ventas a través de nuestro propio equipo comercial y la distribucion de contenidos a
través de nuestra web app y mobile app, que sirven como plataformas principales para el acceso
a los cursos. Los canales indirectos comprenden alianzas con distribuidores de programas de
capacitacion corporativa y consultoras especializadas en bienestar financiero, asi como la
organizacion de eventos colaborativos con empresas corporativas e instituciones financieras.

Socios Clave

Los socios clave incluyen instituciones educativas y corporativas que colaboran en la
implementacion de programas de educacion financiera. También se cuenta con desarrolladores
de software y disefiadores subcontratados para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma.
Ademas, se establecen alianzas con organizaciones no gubernamentales (ONGs) para llevar a
cabo programas sociales y educativos. Por ultimo, se trabaja con especialistas en finanzas y
educacion que actan como creadores de contenido y consultores para asegurar la calidad y
relevancia de la plataforma.

e Empresas Corporativas: Aunque no son los clientes directos, las empresas
corporativas tienen un rol importante en la difusion de la plataforma. Pueden
apoyar comunicando la existencia de la plataforma a sus colaboradores,
fomentando su uso para el desarrollo de habilidades financieras personales.
Ademas, estas empresas pueden participar en eventos, webinars y actividades de

formacion organizadas por la plataforma, brindando su apoyo como
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patrocinadores o facilitadores de espacios. También podrian colaborar en la

creacion de contenido o participar en iniciativas conjuntas de responsabilidad
social corporativa que promuevan la educacion financiera, generando un impacto
positivo en su fuerza laboral y en la comunidad en general.

e Instituciones Educativas y Corporativas: Estas instituciones colaboran con
nosotros para proporcionar formacion complementaria y validar los contenidos
educativos. También pueden participar en la organizacion de actividades
educativas o conferencias, ayudando a expandir la visibilidad de la plataforma
entre diferentes publicos.

e Desarrolladores de Software y Disefiadores Subcontratados: Son responsables del
desarrollo, mantenimiento y mejora continua de la web, asegurando una
experiencia de alta calidad al usuario y adaptada a las Gltimas tendencias
tecnoldgicas.

e Organizaciones No Gubernamentales (ONGs): Las ONGs son aliados estratégicos
en la realizacion de programas de impacto social, colaborando para llevar la
educacion financiera a comunidades que de otro modo tendrian un acceso
limitado a este tipo de recursos. Esto contribuye a ampliar el alcance de la
plataforma, Ilegando maés alla del entorno corporativo.

e Especialistas en Finanzas y Educacion: Estos expertos son esenciales para la
creacion y actualizacién de los contenidos educativos. Actdan como consultores y
creadores de contenido, asegurando que la plataforma ofrezca informacién
precisa, relevante y adaptada a las necesidades de los usuarios.

Recursos Clave
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Los recursos clave incluyen la creacion de contenido educativo de calidad, garantizado

por especialistas en finanzas. En cuanto a tecnologia y plataforma, se cuenta con una
infraestructura robusta que incluye servidores seguros, sistemas de hosting, herramientas de
desarrollo avanzadas y por supuesto la inteligencia artificial. El equipo de desarrollo y soporte
estd compuesto por disefiadores de software, desarrolladores y expertos en sistemas, asegurando
un funcionamiento Optimo y continuo. Ademas, se estableceran alianzas estratégicas con
instituciones educativas, corporativas y ONGs para fortalecer y expandir la oferta y alcance.

Estructura de Costos

Desarrollo Tecnoldgico: Incluye gastos en el mantenimiento y desarrollo de la plataforma
en linea (disefio, hosting, ciberseguridad, entre otros), garantizando su funcionamiento éptimo y
la implementacion de nuevas funcionalidades.

e Creacion de Contenido: Comprende los gastos en produccién de materiales
educativos y personalizacion, destinados a enriquecer la experiencia de
navegacion del usuario y mejorar el contenido ofrecido en la web.

e Marketing y Promocion: Engloba el presupuesto destinado para camparias
publicitarias y eventos, con el objetivo de aumentar la visibilidad de la plataforma
y atraer nuevos usuarios.

e Soporte y Atencion al Cliente: Involucra los costos relacionados al soporte
brindado a los usuarios, garantizando una experiencia satisfactoria y resolviendo
cualquier inconveniente de manera eficiente.

Fuentes de Ingresos
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Modelo de Suscripcion Premium Anual para Usuarios de la plataforma (Licencia):

Representa las suscripciones pagadas por los clientes para acceder a funciones premium y
contenido exclusivo en la plataforma durante periodos mensuales o anuales.

Publicidad y Patrocinios: Comprende los ingresos obtenidos a través de la venta de
banners publicitarios en la plataforma y la organizacion de eventos patrocinados, permitiendo a

empresas promocionar sus productos o servicios ante la audiencia de la web.



Figura 26

Lienzo del Modelo de Negocio

Nota. Adaptado del Model Business Canvas
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5.2 Viabilidad Financiera del Modelo de Negocio

El enfoque educativo esta dirigido a mejorar las habilidades econdmicas y financieras de
personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 afios y
con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de la investigacion realizada sobre los
usuarios, se observo gque la mayoria de este grupo trabaja en grandes empresas (con mas de 100

empleados), lo que refuerza la relevancia de la plataforma en este segmento.



Figura 27

Flujo de Caja Proyectado
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Cantidad de Colaboradores por afio 13,171 18,438 23,705 28,972 34,239 39,506 44,773 50,040 55,307 60,574 65,841
Afios 0 1 2 3 4 5 6 7 8 ] 10 11
+Ventas 790,260 1,106,280 1,422,300 1,738,320 2,054,340 2,438,878 2,820,699 3,152,520 3,484,341 3,816,162 4,147,983
- Costo de Ventas 50,000 51,500 53,045 54,636 56,275 57,964 59,703 61,494 63,339 65,239 67,196
=Margen Bruto 740,260 1,054,730 1,369,255 1,683,684 1,998,065 2,430,914 2,760,996 3,091,026 3,421,002 3,750,923 4,080,787
+ Otros Ingresos (venta por publicidad) 35,000 38,500 46,200 60,060 34,084 126,126 189,189 283,784 425,675
- Alguiler Fijo (Oficinas) 640 672 706 741 778 817 858 901 946 993 1,042
- Gastos Financieros (intereses de bancos) - - - - - - -

- Gastos Comerciales (Head Hunter) 45,000 45,000 47,250 51,975 77,963 93,555 116,944 152,027 205,236 287,331 416,630 624,944
- Gastos Asesor Legal y Contable 4,000 3,000 " 3,150 3,308 3,473 3,647 3,829 4,020 4,221 4,432 4,654
- Gastos Personal [sueldos, salarios) 57,000 62,700 58,970 75,867 83,454 91,799 100,979 111,077 122,185 134,403 147,843 162,628
- Otros Gastos (disefio de la plataforma web app) 60,000

= EBITDA -162,000 627,920 934,888 1,272,557 1,556,719 1,854,660 2,268,588 2,577,290 2,884,811 3,183,291 3,464,809 3,713,194
- Depreciacion - - - - - - - - - - -
=EBIT -162,000 627,920 934,888 1,272,557 1,556,719 1,854,660 2,268,588 2,577,290 2,884,811 3,183,291 3,464,809 3,713,154 |
- Impuestos 175,818 261,769 356,316 435,881 519,305 535,205 721,641 807,747 891,321 970,146 1,039,694
+ Depreciacion - - - - - - - - - - -

= NOPAT -162,000 452,102 673,119 916,241 1,120,838 1,335,355 1,633,384 1,855,649 2,077,064 2,291,969 2,494,662 2,673,500 |
- CAPEX -

- Inversiones en capital 150,000

+Valor de recupero

- Recupero del capital de trabajo

= Flujo de caja libre -312,000 452,102 673,119 916,241 1,120,838 1,335,355 1,633,384 1,855,649 2,077,064 2,291,969 2,494,662 2,673,500
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Figura 28

VAN afio 5y VAN afio 9

VAN (afio5) =|  2,139,604.92 VAN (afio9) =| 4,131,756.95
TIR= 181.51% TIR = 184.07%

Se ha elaborado un plan de flujo de efectivo para los primeros nueve afos de
funcionamiento. La inversion inicial de 150,000.00 soles sera financiada por tres inversionistas
en partes iguales. Esto significa que el capital inicial provendra integramente de los accionistas
debido al alto riesgo de la inversidn propia. Se aplicara un costo de oportunidad del 20% al
capital invertido. En el primer afio, los principales gastos seran los relacionados con el desarrollo
de la plataforma web. El primer afio de operaciones, los gastos consistiran en:

Gastos de personal: Pagos de sueldos para un equipo compuesto por: un ingeniero de
software especialista en web, un programador, un experto en finanzas, un empleado encargado
de labores administrativas y un equipo de Head Hunters que se encargaran de las ventas.

Gastos de asesoria contable y legal: Costos relacionados con servicios de consultoria para
asuntos contables y legales.

Gastos comerciales: Incluyen los costos asociados con visitas a empresas,
implementacién del programa y suscripciones a servicios de videoconferencia en la nube, como
Zoom.

Alquiler de salas de reuniones en casos necesarios: Se realizaran alquileres esporadicos
de salas de reuniones para reuniones presenciales, aunque casi todas las actividades se realizaran
forma remota.

Durante el primer afio, anticipamos que 13,171 usuarios se sumaran al programa

mediante una suscripcion anual. Los ingresos provendran de estas suscripciones y de la
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publicidad financiada por patrocinadores, como instituciones financieras, supermercados y

centros educativos. El precio de la suscripcion sera definido en base a la demanda y las
condiciones del mercado.

Proyecciones Financieras

En un escenario realista:

e Primero afio: 13,171 clientes adoptan el programa, generando ingresos por
suscripciones.

e Quinto afio: Incremento a 34,239 clientes, con una suscripcion anual.

¢ Noveno afo: Venta de suscripciones a 55,307 clientes, logrando un ingreso
significativo por suscripciones y publicidad.

Indicadores Financieros

Para el noveno afio:

e Valor Actual Neto (VAN): 4,131,756.95 soles.
e Tasa Interna de Retorno (TIR): 184.07%.

Comparacion con Estandares de la Industria. De acuerdo con SBS Libreria
Internacional y Books&Co , el estandar de la industria de materiales educativos para generar un
Valor Actual Neto (VAN) de un millén de ddlares se da entre el octavo y noveno afio (Castro
Saenz, Soto Barrantes, Tabja Sahurie, & Tenorio Cetraro, 2023). El modelo de negocio alcanza
este VAN dentro de ese mismo periodo. Esto confirma que el proyecto es viable y rentable.

Escenarios Adicionales

e Escenario optimista: El VAN propuesto se alcanza luego de 5 afios.
e Escenario pesimista: No se alcanza el VAN obijetivo, pero el resultado sigue

siendo positivo para el negocio.
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En todos los escenarios proyectados, el modelo de negocio es rentable, se obtiene

resultados positivos, cumpliendo con los estandares de la industria.

5.3 Escalabilidad/exponencialidad del Modelo de Negocio

La plataforma de finanzas personales personales esta disefiada especificamente para
personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 afios y
con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de la investigacion realizada sobre los
usuarios, se observo que la mayoria de este grupo trabaja en grandes empresas con mas de 100
empleados, lo que refuerza la relevancia de la plataforma en este segmento.

Se utiliza inteligencia artificial para personalizar el aprendizaje financiero, creando rutas
adaptadas a cada empleado segun su nivel, necesidades y preferencias, y motivandolos a mejorar
sus habilidades financieras.

La escalabilidad del negocio radica en la expansion gradual a lo largo de los tres primeros
afios, obteniendo mas suscripciones de clientes.

Ademas, se planea actualizar constantemente el contenido de la plataforma, de manera
que los usuarios puedan revisar los nuevos temas afiadidos que van acorde a las nuevas
tendencias y noticias del mundo con relacion a finanzas personales.

Se utilizaran algoritmos para mejorar la plataforma, con la retroalimentacion de los
usuarios y la generacion de indicadores de comportamiento.

Se tercerizara el disefio y desarrollo del software, trabajando de manera remota y
utilizando servicios de videoconferencia. La plataforma estara disponible en dispositivos moviles

y computadoras, con paneles de control visuales para usuarios.
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Se experimentara con los usuarios para mejorar la efectividad y aceptacion de la

plataforma. Se utilizaran tecnologias colaborativas como servicios de videoconferencia y
almacenamiento en la nube.

Finalmente, se tiene planificado continuar desarrollando mejoras en la plataforma, para
fomentar la competencia entre empleados en otras areas de desarrollo personal y profesional, con

el objetivo de construir una comunidad sélida a largo plazo.

5.4 Sostenibilidad Social del Modelo de Negocio

Se busca que el modelo de negocio sea sostenible, lo que implica que se quiere equilibrar
los impactos del tipo econémico, social y ambiental, para asi crear beneficios duraderos en la
sociedad. El enfoque esta en generar impactos positivos a lo largo del tiempo y se ha alineado las
acciones con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) 4 y 8 de las Naciones Unidas para
2030, que se centran en la educacion de alta calidad, trabajo digno y prosperidad econémico,

respectivamente.

Tabla 8

Justificacién del ODS 4

Objetivo Especifico (Meta) Impacto Positivo por uso de FinArmony

4.4 De aqui a 2030, aumentar considerablemente el Competencias en Finanzas Personales: Al proporcionar
numero de jovenes y adultos que tienen las competencias educacion financiera a los colaboradores de las empresas, la
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para plataforma les ayuda a desarrollar competencias importantes para
acceder al empleo, el trabajo decente y el la gestién de sus recursos econdmicos personales. Esto no solo
emprendimiento (ONU, 2024). mejora su bienestar financiero, sino que también les da

habilidades que pueden ser aplicables en otros aspectos de su
vida profesional y personal.

Capacitacion Continua: Promueve la educacion continua entre
los adultos empleados, lo que es esencial para adaptarse a los
cambios econdmicos y laborales. Esto contribuye al desarrollo de
una fuerza laboral més educada y competente.
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Tabla 9

Justificacion del ODS 8

Objetivo Especifico (Meta)

Impacto Positivo por uso de FinArmony

8.2 Lograr niveles mas elevados de productividad
econémica mediante la diversificacion, la modernizacion
tecnoldgica y la innovacion, entre otras cosas centrandose
en los sectores con gran valor afiadido y un uso intensivo
de la mano de obra (ONU, 2024).

8.3 Promover politicas orientadas al desarrollo que apoyen
las actividades productivas, la creacion de puestos de
trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la
innovacion, y fomentar la formalizacién y el crecimiento
de las microempresas y las pequefias y medianas
empresas, incluso mediante el acceso a servicios
financieros (ONU, 2024).

8.4 Mejorar progresivamente, de aqui a 2030, la
produccion y el consumo eficientes de los recursos
mundiales y procurar desvincular el crecimiento
econdmico de la degradacion del medio ambiente,
conforme al Marco Decenal de Programas sobre
modalidades de Consumo y Produccion Sostenibles,
empezando por los paises desarrollados (ONU, 2024).

8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo pleno y productivo y
el trabajo decente para todas las mujeres y los hombres,
incluidos los jovenes y las personas con discapacidad, asi
como la igualdad de remuneracidn por trabajo de igual
valor (ONU, 2024).

8.10 Fortalecer la capacidad de las instituciones
financieras nacionales para fomentar y ampliar el acceso a
los servicios bancarios, financieros y de seguros para todos
(ONU, 2024).

La mejora en la educacién financiera puede conducir a una mejor
toma de decisiones econdmicas y a una mayor capacidad para
adoptar tecnologias y procesos innovadores, tanto a nivel personal
como organizacional.

Productividad y Bienestar: Al mejorar la educacion financiera de
los empleados, la plataforma puede aumentar su bienestar
econémico, lo cual puede llevar a una mayor productividad en el
trabajo. Un empleado con menos estrés financiero es mas probable
que sea mas enfocado y productivo.

Crecimiento Sostenido: La educacion financiera contribuye al
crecimiento econémico sostenible al fomentar una mejor gestion
de los recursos personales, lo que puede traducirse en mayores
ahorros e inversiones a nivel individual.

Al educar a los empleados sobre finanzas personales, se promueve
una mayor conciencia y eficiencia en el uso de los recursos, tanto
en el hogar como en el trabajo, lo que puede contribuir a un
consumo mas responsable y sostenible.

Empleabilidad y Estabilidad: Mejores habilidades financieras
pueden hacer que los empleados sean més estables y menos
propensos a enfrentar crisis financieras personales que puedan
afectar su desempefio laboral o incluso llevarlos a perder su
empleo.

La educacion financiera mejora la capacidad de los empleados para
utilizar y acceder a servicios financieros. Al aumentar la demanda
de estos servicios, se fomenta el desarrollo y la oferta de productos
financieros mas accesibles y adecuados para una mayor parte de la
poblacién.
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Capitulo VI. Solucién Deseable, Factible y Viable
Este apartado describe el motivo por el cual la solucion que proponemos es atractiva para
el mercado objetivo, asi como viable y factible. Se logra esto mediante la validacion de
suposiciones y la realizacion de pruebas en campo con potenciales clientes mediante pruebas de
usabilidad, las cuales estan grabadas y documentadas en la carpeta de evidencias en onedrive.
Finalmente, se explica a detalle los planes de accion para promocionar y operar el lanzamiento

de FinArmony.

6.1 Validacion de la Deseabilidad de la Solucién

La propuesta se centra en enriquecer la alfabetizacién financiera de personas con empleo
formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 afios y con
ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, que, a través de la investigacion realizada sobre sus
usuarios, se ha observado que la mayoria de este grupo trabaja en grandes empresas con mas de
100 empleados, lo que refuerza la relevancia de su plataforma en este segmento.
6.1.1 Hipdtesis para validar la deseabilidad de la solucion

Para evaluar la deseabilidad, se plantean cuatro hipdtesis que, tras ser clasificadas en la

matriz de priorizacion basada en importancia y urgencia, se reducen finalmente a tres.



Figura 29

59

Matriz de Priorizacion de Hipotesis

Las hipotesis priorizadas que planteamos son tres:

Creemos que como minimo 80% de personas con empleo formal en el sector
privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 afios y con ingresos
superiores a S/ 3,000 mensuales, estarian dispuestos a pagar un fee por el acceso a
todo el contenido educativo de una plataforma web de finanzas personales.
Creemos que al menos el 80% de las personas con empleo formal en el sector
privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 afios y con ingresos
superiores a S/ 3,000 mensuales, les parecera intuitivo y facil usar una plataforma

web de finanzas personales.
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e Creemos que como minimo el 80% las personas con empleo formal en el sector

privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 afios y con ingresos
superiores a S/ 3,000 mensuales estarian dispuestos a pagar entre 40 y 70 soles
por el acceso a todo el contenido educativo de una plataforma web de finanzas

personales.

6.1.2 Experimentos Empleados para Validar la Deseabilidad de la Solucion

Con el objetivo de validar las hipdtesis expuestas anteriormente, se han disefiado
experimentos especificos para cada una. En las tarjetas de prueba ilustradas en las figuras 30, 31
y 32, se detalla el enfoque utilizado para validar cada hipotesis. Asimismo, el disefio de la

encuesta correspondiente, junto con los resultados completos, se encuentra en el apéndice 4.



Figura 30

Tarjeta de Prueba de hipdtesis 1
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Figura 31

Tarjeta de Prueba de la Hipotesis 2
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Figura 32

Tarjeta de Prueba de la Hipdtesis 3

6.2 Validacion de la Factibilidad de la Solucion

6.2.1 Plan de mercadeo

En este capitulo se examinan los diferentes elementos que componen el plan de
marketing del modelo de negocio. Ademas, se analiza la hipotesis planteada: que el plan de
marketing lograra generar mayores ingresos que costos durante los primeros nueve afios de

operacion del negocio.

63



64
Objetivos de Marketing y Ventas. La principal fortaleza competitiva radica en ofrecer

una alternativa tecnoldgica accesible en todo momento (plataforma digital) y cuyo contenido
educativo es personalizado, es decir se le recomienda una ruta de aprendizaje segun el nivel de
cada usuario en conocimientos y comportamientos financieros, asi como segun sus propios
intereses y objetivos personales.

La estrategia comercial se centra en el lanzamiento de una solucion avanzada y
tecnoldgica en un mercado donde la informacion financiera esta muy fragmentada y donde el
contenido educativo se brinda sin adaptarse a las necesidades ni al nivel actual de cada usuario.

Marketing Mix

Producto: FinArmony brinda contenido educativo a traves de una plataforma digital, lo
que permite al usuario tener flexibilidad de acceder en cualquier momento. Esta plataforma se
diferencia del resto de competidores por la personalizacion, identificando el nivel actual de cada
usuario tanto en conocimientos como en comportamientos financieros en cada uno de los topicos
de las Finanzas Personales, para otorga un contenido acorde a sus brechas de conocimiento y
comportamiento, asi como acorde a sus intereses y objetivos personales.

Plaza: Para obtener un alto alcance con la plataforma, se utiliza una variedad de canales
como los de marketing directo (email marketing, SMS, WhatsApp), Paid media (Meta, TikTok,
Google, YouTube), asi como desarrollar una estrategia eficaz de Search Engine Optimization
(SEO), que permita capturar un alto porcentaje del trafico organico en los buscadores. También,
al tener un onboarding donde el usuario deja sus datos de contacto, se implementaran acciones de
remarketing para el caso donde se identifique que el usuario no culmina todo el journey de

aprendizaje.
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Precio: Se define el precio del producto en S/60 anuales, usando como gancho que el

cliente pueda rendir de manera gratuita el test de nivel en conocimientos y comportamientos
financieros, asi como también podra acceder a algunos contenidos basicos sin costo alguno. El
precio de S/ 60 esta alineado al mercado como se indico en el punto 4.3.

Promocion: Habra campafias para generar awareness, como sorteos mensuales de

algunos merchandising.

6.2.2 Plan de operaciones

Inicialmente, se subcontrataran a expertos en el disefio de la experiencia de usuario y a un
desarrollador de software que pueda implementar dicho disefio. También se contratara personal
dedicado al mantenimiento del software. A continuacion, se muestran los puntos clave de la
propuesta.

e Sitio web donde el usuario se registre a través de su correo electronico y creando
una contrasefia de acceso.

e Sitio web donde el usuario, post registro, nos brinde informacion personal como
edad, rango de ingresos, zona de residencia.

e Sitio web donde el usuario, post registro y llenado de informacion personal,
desarrolle un test que mida sus conocimientos y comportamientos financieros en
diferentes tdpicos de Finanzas Personales.

e Sitio web donde post test, se le muestre al usuario su nivel actual de
conocimientos y comportamientos financieros en cada uno de los topicos.

e Sitio web que le muestre el contenido educativo en cada uno de los tépicos y por

cada nivel segun el test que llevo a cabo.
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Sitio web que le brinde al usuario la opcidon de realizar el pago de forma sencilla a

través de transferencia o yape.

Diagrama del proceso del servicio

Actividad Documentos de ACTIVIDAD QUIEN Tiempo OBSERVACIONES
Principal Entrada (seg)

Registro e inicio Onboarding Registroen la Cliente 45

de sesién web

Responder las Onboarding Responder Cliente 40

preguntas de preguntas

informacion

personal

Respondereltest | Testde Respondertest. | Cliente 180

de conocimientos | conocimientosy

y comportamientos

comportamientos | en Finanzas

financieros Personales.

Recibe Diagnéstico Web analizalas | Web 10

diagnéstico del personalizado. respuestasy

test de su nivel diagnostica al

actual. cliente.

Acceso limitado a | Contenido free. Revisar Cliente - Puede acceder y
los contenidos de contenido repetir las veces
la plataforma. limitado que desee.
Acceso ilimitado | Contenido Acceso ilimitado | Cliente - Puede acceder y
através del ilimitado. al contenido. repetir las veces
contenido que desee.
premium.

Ubicacion de instalaciones. "FinArmony" es una compaiiia que funcionara

principalmente de manera virtual, sin contar con oficinas fisicas. En ciertas ocasiones, se

realizara alquileres esporadicos de salas de reuniones para reuniones presenciales.

Equipos y tecnologia

Laptops y otros equipos hardware.

Software (Herramientas de desarrollo web)

Software (Herramientas de disefio)

Recursos requeridos. En términos de personal, al principio se contard con un grupo de

cuatro personas: un encargado del soporte técnico y los tres socios fundadores, quienes estaran a
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cargo de las ventas. En cuanto a los recursos materiales, no se tendran oficinas fisicas,

operaremos completamente en linea. Se utilizaran espacios de coworking cuando sea necesario
para reuniones con el equipo o clientes. También, se pagara un servicio de hosting
mensualmente. Ademas, se subcontratara la creacion del aplicativo web, su mantenimiento y el
disefio de la pagina principal. Los recursos necesarios para financiar el proyecto seran
proporcionados Unicamente por los socios fundadores. Estos fondos cubriran los gastos
relacionados con el desarrollo del producto, asi como los costos de marketing y ventas durante el
primer afo.
6.3 Validacion de la Viabilidad de la Solucion

Aqui finalizamos la evaluacion financiera del proyecto. Ademas de los indicadores
mencionados en el Capitulo 5, se ha realizado una validacion adicional utilizando simulaciones
de Montecarlo para considerar diversos escenarios.
6.3.1 Presupuesto de Inversion

El presupuesto inicial sera de 150,000 soles (detallado en el punto 5.2)

6.3.2 Analisis Financiero

En la seccidn 5.2 observamos que, al quinto afio, la rentabilidad es positiva para una
empresa en sus inicios y el Valor Actual Neto (VAN) es favorable. Sin embargo, es en el noveno
afio cuando el VAN sobrepasa el millon de ddlares y la rentabilidad del negocio muestra un
aumento considerable. Por tal motivo, se considera que el proyecto debe continuar a pesar de no
alcanzar los objetivos inicialmente planteados, ya que las proyecciones a largo plazo son

prometedoras.
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Figura 34

Comparativa de VAN afio 5y VAN afio 9

VAN (afio5) =|  2,139,604.92 VAN (afio9) =| 4,131,756.95
TIR= 181.51% TIR = 184.07%

En los apéndices 6 y 7 se presentan los escenarios optimista y pesimista, en los cuales se
evidencia que el negocio es viable. En ambos casos, se obtiene un flujo de caja positivo a partir
del segundo afio. En el escenario optimista, se alcanza el Valor Actual Neto (VAN) previsto para
el quinto afio. No obstante, en el escenario pesimista, el VAN objetivo no se logra en los
primeros 9 afos de operacion. A pesar de esto, se considera que el resultado sigue siendo

favorable.

6.3.3 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipétesis

Como se menciono previamente, la viabilidad fue comprobada mediante una simulacion
de Montecarlo, tomando como base la informacién y los resultados obtenidos de la proyeccion
del flujo de caja en el escenario realista. Para ello, se ha elaborado la siguiente tarjeta de prueba

(Figura 35).



Figura 35

Validacion de Plan de Marketing

Se evaluo la informacion a partir del costo de adquisicion de un lead y considerando el
tiempo que permanecera en la plataforma, expuesto a la marca. Con base en estos calculos, se
determind que se aceptaria una relacion de 6.1. Esto implica que, por cada sol invertido en la
adquisicion de un lead, la empresa generara al menos 6.1 soles. Con esto en mente, la
probabilidad de lograr una alta eficiencia es del 85.66%. Los resultados de la simulacion se
muestran en las Figuras 36, 37, 38 y 39.

Figura 36

Resumen de CAC y LTV por Cada Escenario
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Figura 37

Simulacion de CAC y LTV Escenario Realista

Figura 38

Simulacion de CAC y LTV Escenario Optimista
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Figura 39

Simulacion de CAC y LTV Escenario Pesimista

Con base en estos resultados, se concluye que, dado que la eficiencia promedio es del
7.17%, nuestro plan de marketing logra una eficiencia del 83.84%. Esto valida la hipotesis de

que el marketing es efectivo, lo que a su vez confirma la viabilidad del modelo de negocio.
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Figura 40

Validacién de Viabilidad Financiera
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Figura 41

VAN Escenario Realista

Figura 42

Histograma VAN Escenario Realista
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Figura 43

VAN Escenario Optimista

Figura 44

Histograma, Escenario Optimista
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Figura 45

VAN, Escenario Pesimista

Figura 46

Histograma, Escenario Pesimista
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En este contexto, los resultados de la simulacion (Figura 46) indicaron que la

probabilidad de obtener un VAN por debajo de un millon de ddlares o su equivalente en soles es
de aproximadamente un 17%, lo que confirma la hipotesis planteada en la tarjeta de prueba. En
base a estos resultados, se concluye que el modelo de negocio de FinArmony ofrece

oportunidades sustanciales para ser tanto viable como rentable.
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Capitulo VII. Solucién Sostenible

Para resaltar la importancia social y la sostenibilidad de su solucion, se emplea el
Flourishing Business Model Canvas. En este capitulo, se analizaran los aspectos vinculados a la
sostenibilidad y el impacto social de la plataforma de finanzas personales.

Su propuesta de valor, co-creada con los usuarios-clientes, se trata de un programa
educativo personalizado materializado en proyectos aplicativos con casos reales que se adaptan a
las necesidades y preferencias de los usuarios. Este aprendizaje se imparte a traves de una
aplicacion web con interfaces para dispositivos moviles y computadoras, disefiada para que las
personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a
45 afos y con ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, logren sus objetivos de formacion en la
gestion adecuada de los recursos econdmicos. A través de la investigacion realizada sobre sus
usuarios, se ha observado que la mayoria de este grupo trabaja en grandes empresas con mas de
100 empleados.

El programa ofrece acceso a materiales actualizados y contextualizados, proporcionando
conocimientos aplicables tanto a situaciones académicas como corporativas. Su estructura
modular flexible posibilita que los usuarios aprendan a su propio ritmo, con herramientas y
recursos que se ajustan a las necesidades individuales.

La interactividad y personalizacion son pilares del programa, utilizando médulos
interactivos, casos practicos y por supuesto, la A que servira como apoyo para que los usuarios
logren un aprendizaje mas eficiente y motivador. Ademas, se colabora con expertos académicos
y profesionales, ofreciendo asesoramiento continuo para asegurar la calidad y pertinencia de los

contenidos.
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El acceso a la plataforma es posible tanto en linea como offline, brindando flexibilidad a

los usuarios para aprender en cualquier momento y lugar, incluso sin conexion a internet.
Para alcanzar estos objetivos, el modelo de negocio incluye la venta de suscripciones a
colaboradores de empresas corporativas y la venta de espacios publicitarios dentro de la
plataforma web y movil.

La co-destruccion de valor ocurre principalmente por influencers, youtubers y
profesionales independientes con conocimiento y experiencia en finanzas personales podrian
representar una competencia directa para la plataforma de finanzas personales, lo que podria
reducir su audiencia y potenciales ingresos econémicos. Estos actores ya tienen una base de
seguidores leales y podrian atraer a usuarios potenciales de la plataforma, creando un desafio
adicional en la captacion de usuarios y la generacién de leads convertidos para instituciones
financieras.

Para mitigar este impacto y fomentar una colaboracion beneficiosa, se propone integrar a
estos influencers, youtubers y profesionales independientes en el proceso de desarrollo de
contenido y en la generacion de ideas para la plataforma. Al hacerlo, no solo se aprovechara su
experiencia y conocimiento, sino que también se les ofrecera una oportunidad de monetizacion
adicional a través de la plataforma. Ellos podrian participar como mentores, crear contenido
exclusivo para los usuarios y promocionar la plataforma a su audiencia, estableciendo una
relacion de colaboracion en lugar de competencia. De esta manera, se beneficia tanto la
plataforma como los profesionales independientes, ampliando el alcance y mejorando la oferta

educativa en finanzas personales.
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Por otro lado, respecto a los actores del ecosistema y sus necesidades, se detallan a

continuacion:

Desarrollo de la plataforma: Los recursos tangibles, como equipos de computacion,
software especializado y posiblemente instalaciones fisicas (oficinas y espacios de trabajo), son
esenciales para la creacion y sostenimiento de la plataforma. Estas herramientas permiten la
creacion de un sistema robusto y eficiente que pueda brindar una educacién financiera de alta
calidad a los usuarios. Al abordar la necesidad de optimizar la calidad de la educacion y el
desarrollo del personal, la plataforma contribuye a un mayor rendimiento académico y laboral en
instituciones educativas y empresas.

Aspectos legales: Es crucial que la plataforma cumpla con las regulaciones y leyes
vinculadas con proteccion de datos financieros y personales de los usuarios. Esto asegura la
proteccion y confidencialidad de la informacion, lo que es fundamental para ganar la confianza
de los usuarios y cumplir con las regulaciones gubernamentales sobre educacion financiera. Asi,
se responde a la necesidad del sistema educativo de optimizar la calidad de la educacién mientras
se asegura el cumplimiento de las normativas vigentes.

Conservacion: La optimizacion de servidores para disminuir el consumo energetico, el
uso de papel y materiales reciclables en actividades promocionales, y la promocion de practicas
financieras sostenibles entre los usuarios son aspectos vitales para la conservacion del medio
ambiente. Estas practicas no solo ayudan a las empresas del mismo grupo corporativo a cumplir
con sus objetivos de sostenibilidad, sino que también fomentan la conciencia ecologica en las
instituciones educativas y entre los empleados, mejorando asi el rendimiento académico y laboral

al promover un entorno mas consciente y responsable.

Empresas que pertenecen al mismo Grupo Corporativo:
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Estas empresas juegan un papel fundamental en la implementacion y promocion de la

plataforma, aprovechando sus recursos y experiencia para fortalecer la calidad de la educacion
financiera ofrecida. Como ejemplo estan Grupo Intercorp, Grupo Gloriay Grupo Romero, que
son un conglomerado de empresas de distintos sectores, que incluyen compaiiias del rubro
financiero, retail, logistico, tecnologico, entre otros, donde cada empresa puede contribuir de

manera especifica y valiosa.

Las empresas del sector financiero y tecnoldgico pueden proporcionar conocimientos
especializados y herramientas educativas innovadoras para mejorar la comprension de conceptos
financieros. Por otro lado, las empresas del sector retail y logistico pueden facilitar canales de
distribucion y brindar espacios para promocionar la plataforma, llegando asi a un publico mas

amplio.

Esta colaboracion no solo facilita el desarrollo de habilidades financieras en el personal,
sino que también potencia la sinergia entre las distintas unidades del grupo, mejorando el

rendimiento laboral y aumentando el impacto social de la iniciativa en su conjunto.

Junta Directiva Vecinal y Comunidad de FinArmony:

La Junta Directiva Vecinal y la Comunidad de FinArmony desempefian una funcion
clave en la mejora continua de la plataforma, proporcionando comentarios y sugerencias valiosas

para ajustar y enriquecer su contenido.

La Junta Directiva Vecinal esta compuesta por miembros elegidos de la comunidad local,
como presidentes, vicepresidentes, secretarios, tesoreros y representantes de diferentes sectores

del vecindario. Su funcion principal es coordinar los asuntos del bienestar comunitario, abordar
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las necesidades especificas de la zona y garantizar que las opiniones de los residentes sean

tomadas en cuenta en las decisiones relevantes. A traves de su participacion, la Junta asegura que
la plataforma responda adecuadamente a las necesidades locales y promueva el desarrollo

financiero de la comunidad.

Por otro lado, la Comunidad de FinArmony esta formada por usuarios de la plataforma,
expertos en finanzas personales, colaboradores de empresas asociadas y organizaciones
interesadas en la educacidn financiera. Esta comunidad aporta perspectivas valiosas basadas en
sus experiencias y conocimientos sobre manejo de recursos financieros, lo que ayuda a mejorar

la relevancia y efectividad de los contenidos educativos.

La colaboracion de ambas entidades contribuye significativamente a optimizar la calidad
de la educacidn financiera y el desarrollo del personal en un contexto amplio, beneficiando no
solo a las instituciones educativas, sino tambien a las empresas que buscan impulsar el bienestar

economico de su personal y las comunidades donde tienen presencia.

ONGs:

Las organizaciones no gubernamentales pueden desempefiar una funcion clave en la
promocion y apoyo de la plataforma, especialmente en areas desfavorecidas. Su colaboracion
puede ayudar a difundir précticas financieras sostenibles y optimizar la calidad de la educacion
financiera, alinedndose con las necesidades del sistema educativo y de las entidades educativas y

empresas que buscan desarrollar su personal y mejorar su rendimiento académico y laboral.

Finalmente, las metas principales de la iniciativa son las siguientes:
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Expansion del mercado: Aspiramos a ampliar nuestro alcance, extendiéndonos a otros

paises de la region. Esta expansion nos permitira llevar la plataforma de educacion financiera a
un pablico mas amplio y diverso, contribuyendo a una mayor alfabetizacion financiera en

LATAM.

Impacto social: Se establece un compromiso de medir y mejorar el impacto positivo de
los cursos de la plataforma. El objetivo es capacitarlos para que tomen elecciones financieras

mas conscientes y responsables en su vida personal y profesional.

Calidad del contenido: Se asegurara que el contenido de nuestros cursos sea relevante,
actualizado y de alta calidad. Es crucial que los materiales educativos satisfagan las necesidades
de los clientes y garanticen una experiencia de aprendizaje efectiva. Al mantener los cursos al dia
con las ultimas tendencias y conocimientos financieros, se podra ofrecer una formacion integral

que realmente marque la diferencia en la vida de nuestros usuarios.

En conjunto, estas metas permiten no solo producir un efecto favorable en la sociedad al
promover competencias de gestion de recursos financieros desde el ambito corporativo, sino

también minimizar el impacto ambiental al disminuirir el consumo de papel.



Figura 47

Fluorishing Business Canvas

Servicios ecologicos Actividades Gobernanza Canales Necesidades
Al ser una plataforma *Desarrollo y *Web Appy Instituciones
en linea, se plantea que || Actualizacion de Destruccion del valor Mobile App: Educativas v Empresas:
el aprendizaje sea de Contenidos *Influencers, Youtubers v Plataforma Mejora en la calidad de
forma interactiva y sin | |*Marketing y Profesionales independientes con principal para la 1a educacién y el
consumir papel. Dado | |Promocion conocimiento v experiencia en distribucidn de desarrollo del personal,
que toda la ruta de Gestion de la finanzas personales: Dado que contenidos v lo que puede conductr a
aprendizaje serd Plataforma: serian competencia directa de la acceso a los un mayor rendimiento
mediante dicho medio. | (Mantenimiento y plataforma de finanzas personales, | [cursos. académico y laboral
Es decir, el consumo de | |mejora continua 1o que podria reducir su audiencia | |*Colaboraciones
papel en las empresas. | |delaweby v potenciales ingresos con Empresas
centros educativos, Mobile app. econdmicos. Corporativas e
entre otros, disminuira | |*Investigacion v Instituciones
notablemente. Desarrollo: Financieras.

Innovacién en

métodos de

enseflanza y

tecnologia

aplicada
‘Costos Metas Beneficios

*Desarrollo Tecnologico:

Gastos en el

mantenimiento y desarrollo de la

plataforma en linea

*Creacion de Contenido: Gastos en

produccion de materiales
gamificacidn.

*Marketing v Promocion:

educativos y

Presupuesto para

campafias publicitarias y eventos
*Soporte y Atencidn al Cliente: Costos
asociados a la atencion v soporte a

usuarics.

*Expansion del mercado: llegar a ofros paises de la region.
*Impacto social: Medir y mejorar el impacto positive de los corsos
en la educacién financiera de los usuarios, con el objetivo de
capacitarlos para tomar decisiones financieras mas informadas v
responsables en su vida personal y profesional
+Calidad del contenido: Asegurar que el contenido de los cursos
sea relevante, actualizado y de alta calidad, con el ohjetive de

i 1az necezidades de los colaboradores v garantizar una
experiencia de aprendizaje efectiva.

*Modelo de Suscripeion Premium Anual para Usuarios de la

plataforma (Licencia).

*Publicidad y Patrocinios: Espacios publicitarios en la plataforma y

eventos patrocinados.

RESULTADOS
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7.1 Relevancia social de la solucion

El valor social de "FinArmony" esté vinculado con dos Objetivos de Desarrollo
Sostenible:

Obijetivo 4: Asegurar una educacion de calidad, inclusiva y justa, asi como fomentar
oportunidades de aprendizaje a lo largo de toda la vida para todas las personas.

Obijetivo 8: Impulsar un crecimiento econémico sostenido, inclusivo y sostenible,

garantizando el pleno empleo productivo y el trabajo decente para todos.

En cuanto al ODS 4, "FinArmony" contribuye al logro de diversas metas especificas, las
cuales se describen en la Tabla 10.
Tabla 10

Medicidn de objetivos especificos del ODS 4

Meta Impactada Argumento
4.4 De aqui a 2030, aumentar Competencias en Finanzas Personales:
considerablemente el numero de adultosy Al proporcionar educacion financiera a los
jovenes que tienen las competencias colaboradores de las empresas, la
necesarias, en particular técnicas y plataforma les ayuda a desarrollar
profesionales, para acceder al empleo, el competencias importantes para la gestion
trabajo decente y el emprendimiento. de sus recursos econémicos personales.

Esto no solo mejora su bienestar financiero,
sino que también les da habilidades que
pueden ser aplicables en otros aspectos de
su vida profesional y personal.

Capacitacion Continua: Promueve la
educacion continua entre los adultos
empleados, lo que es esencial para
adaptarse a los cambios econémicos y
laborales. Esto contribuye al desarrollo de
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una fuerza laboral mas educada y
competente.

Se observa que el indice de Relevancia Social (IRS) para el ODS es del 10%, ya que el
plan de negocio contribuye al logro de 1 de las 10 metas establecidas para este objetivo. En
cuanto al ODS 8, "FinArmony" también colabora en el avance de varias metas especificas, las
cuales se detallan en la Tabla 11.

Tabla 11

Medicidon de objetivos especificos del ODS 8

Meta Impactada Argumento
8.2 Lograr niveles mas elevados de La mejora en la educacion financiera
productividad econdmica mediante la puede conducir a una mejor toma de
diversificacion, la modernizacion decisiones econdémicas y a una mayor
tecnoldgica y la innovacion, entre otras capacidad para adoptar tecnologias y
cosas centrandose en los sectores con procesos innovadores, tanto a nivel

gran valor afiadido y un uso intensivo de personal como organizacional.
la mano de obra.

8.3 Promover politicas orientadas al Productividad y Bienestar: Al mejorar la
desarrollo que apoyen las actividades educacion financiera de los empleados, la
productivas, la creacién de puestos de plataforma puede aumentar su bienestar

trabajo decentes, el emprendimiento, la economico, lo cual puede llevar a una
creatividad y la innovacion, y fomentar mayor productividad en el trabajo. Un

la formalizacién y el crecimiento de las empleado con menos estrés financiero es
microempresas Yy las pequefias y mas probable que sea mas enfocado y
medianas empresas, incluso mediante el productivo.

acceso a servicios financieros. o _ _
Crecimiento Sostenido: La educacion

financiera contribuye al crecimiento
economico sostenible al fomentar una
mejor gestion de los recursos personales,



8.4 Mejorar progresivamente, de aqui a
2030, la produccién y el consumo
eficientes de los recursos mundiales y
procurar desvincular el crecimiento
economico de la degradacion del medio
ambiente, conforme al Marco Decenal
de Programas sobre modalidades de
Consumo y Produccién Sostenibles,
empezando por los paises desarrollados.

8.5 De aqui a 2030, lograr el empleo
pleno y productivo y el trabajo decente
para todas las mujeres y los hombres,
incluidos los jévenes y las personas con
discapacidad, asi como la igualdad de
remuneracion por trabajo de igual valor.

8.10 Fortalecer la capacidad de las
instituciones financieras nacionales para
fomentar y ampliar el acceso a los
servicios bancarios, financieros y de
seguros para todos.
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lo que puede traducirse en mayores

ahorros e inversiones a nivel individual.

Al educar a los empleados sobre
finanzas personales, se promueve una
mayor conciencia y eficiencia en el uso
de los recursos, tanto en el hogar como
en el trabajo, lo que puede contribuir a
un consumo mas responsable y
sostenible.

Empleabilidad y Estabilidad: Mejores
habilidades financieras pueden hacer
que los empleados sean mas estables y
menos propensos a enfrentar crisis
financieras personales que puedan
afectar su desempefio laboral o incluso
llevarlos a perder su empleo.

La educacion financiera mejora la
capacidad de los empleados para utilizar
y acceder a servicios financieros. Al
aumentar la demanda de estos servicios,
se fomenta el desarrollo y la oferta de
productos financieros méas accesibles y
adecuados para una mayor parte de la
poblacién.

En el caso del ODS 8, el indice de Relevancia Social (IRS) del proyecto es del 41.67%,

dado que aporta al cumplimiento de 5 de sus 12 metas. En consecuencia, se considera que el IRS

de "FinArmony" es del 41.67%, dado que es el porcentaje mas alto de los dos ODS de los que

aporta.
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7.2 Evaluacion del Impacto Social de la Plataforma

Con el fin de evaluar el impacto social de nuestra plataforma de finanzas personales, se

consideran varios aspectos que se explicaran mas adelante para calcular el VAN Social.

En un primer paso, al usar la plataforma, los usuarios mejoraran significativamente la
gestion de sus finanzas personales y familiares, lo que resultara en un ahorro generado por la
reduccion de gastos. Calculamos este ahorro suponiendo que cada empleado puede ahorrar un
5% mensual de una remuneracién minima vital de S/ 1,025, segun el DS N° 003-2002-TR
(Gob.pe, 2022). Ademas, los empleados pueden ahorrar un 10% adicional para fines especificos,
considerando la aplicacion del conocimiento sobre el ahorro. Cabe resaltar que los porcentajes de
ahorro del 5% y 10% se toman como referencia de la tesis publicada Modelo Prolab Finance
Race, dado que esta plataforma comparte la finalidad de brindar educacién financiera pero
enfocada a nifios y adolescentes de colegios, quienes aun no tienen la capacidad de tomar
decisiones financieras, pero si en un futuro. Ademas, pueden también compartir dichos
conocimientos con sus padres para que los pongan en préactica. Por otro lado, la plataforma va
enfocada a personas trabajadoras dependientes del sector privado con ingresos mayores a S/
3,000, quienes precisamente son personas que ya tienen la capacidad de tomar decisiones

financieras.

Ademas, existen beneficios adicionales o indirectos, como la mejora en la productividad
laboral, la reduccion del estrés financiero y una mejor utilizacion de los servicios financieros. El
objetivo principal de la plataforma es que los usuarios adquieran conocimientos sobre finanzas
personales para mejorar la gestion del dinero, incluyendo el ahorro, la reduccion de gastos y la

inversion. Antes de utilizar la plataforma, muchos usuarios tienen un conocimiento limitado o
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casi nulo en finanzas personales, lo que lleva a decisiones financieras inadecuadas y genera

estres y malestar.

Este estres, a menudo derivado de problemas relacionados con la gestion del dinero,
puede motivar a algunos usuarios a buscar apoyo psicolédgico o terapéutico. Aunque el psicologo
no aborda directamente la gestion del dinero, si ayuda a tratar el estrés resultante de estas
dificultades financieras. El costo promedio de 2 a 3 sesiones para manejar el estrés es de
aproximadamente S/ 100. Se estima que alrededor del 5% de los colaboradores recurre a estos

servicios para lidiar con el impacto del estrés financiero.

La propuesta se centra en enriquecer la alfabetizacion financiera de personas con empleo
formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 afios y con
ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, que, a través de la investigacion realizada sobre sus
usuarios, se ha observado que la mayoria de este grupo trabaja en grandes empresas con mas de
100 empleados. Siguiendo este caso, en estas corporaciones, se estima que aproximadamente 20
personas (20%) podrian necesitar apoyo psicoldgico en algin momento del afio. Al mejorar las
habilidades financieras de estas personas mediante la plataforma, es posible reducir la necesidad
de intervenciones psicologicas, lo que se traduce en un ahorro potencial de hasta 2,000 soles
anuales por cada 20 personas, es decir, S/ 100 por persona. Este beneficio refleja el efecto
favorable de la educacion financiera en el bienestar emocional y la productividad de los

colaboradores, al abordar una causa importante del estrés.

En cuanto a costos, se han tenido en cuenta las emisiones de carbono derivadas por el uso
de computadoras y la transmision de datos de los usuarios al utilizar la plataforma web durante

dos horas semanales por 30 semanas al afio. Para este calculo, se ha empleado el precio de 0.34
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soles por kilogramo de CO2, de acuerdo con el estudio de Credit Suisse (Vandal, 2021).

También hemos se estiman las emisiones de CO2 generadas por el uso de la plataforma en la

nube.

Ademas, como un costo social, se incluye una consulta anual al oftalmologo para cada
usuario, ya que el uso prolongado de dispositivos moviles y computadoras puede ocasionar
dafios en la vista, segun estudios de la American Academy of Ophthalmology (Boyd, 2020). El

costo promedio de este servicio es de S/ 65 por colaborador.

Se utiliza una tasa de descuento social del 8%, segun el MEF (Ministerio de Economiay

Finanzas, 2019), para calcular el VAN Social de nuestra plataforma.

Consideramos los costos asociados con las emisiones de carbono ocasionadas por el uso
de computadoras y la plataforma en la nube, asi como los costos relacionados con visitas

oftalmoldgicas anuales para los usuarios debido al uso prolongado de dispositivos electronicos.

Figura 49

Célculo del coste anual de CO2 por el uso de computadoras

Kg €02 anual por uso de computadora al afio por una hora 15.4

Precio en euros por kg C02 0.09€
Precio en soles por kg C02 5/. 0.34
2 horas de uso por semana por usuario al afio 5/. 10.40

De manera similar, se produce CO: por el uso de la plataforma alojada en la nube, el cual

se ha calculado de la siguiente forma.



Figura 50

Calculo del coste anual de CO2 por el uso de la nube

Kg C02 anual por uso de plataforma en la nube 0.149

Precio en euros por kg C02 0.09 €
Precio en soles por kg C02 5/. 0.34
2 horas de uso por semana por usuario al afio 5. 3.03

Flujo de Caja Social:

Para calcular el VAN social, se calcula el beneficio social total, el cual se obtiene de la

siguiente manera:

Se tiene dato el numero total de usuarios de la plataforma por afio, previamente estimado en el
analisis financiero. Ademas, considerando que la RMV es de S/1,025, se sabe que cada usuario

ahorra en promedio 5% de su RMV por minoracion de gastos y en promedio 3% de su RMV

para propositos especificos.

Por otro lado, se tiene un ahorro adicional por sesiones con Psicologo o Terapeuta para

tratar el estrés que se da principalmente por la gestion del dinero. Se sabe que en promedio el

costo de dicho servicio es de S/ 100 por persona.

90

Entonces, con lo mencionado anteriormente, el beneficio social total quedaria distribuido

asi:
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Figura 51

Calculo beneficio social

Ao 1
Usuarios de la Plataforma 13171
Ahorro por persona de 5% de RMV por reduccion de gastos 51
Ahorro por persona de 3% de RMV para fines intencionales 30.75
Costo promedio de sesiones con Psicologo o Terapeuta 100
Beneficio Promedio por Usuario (ahorro de dinero y mejor gestion financiera) 82
Beneficio total Usuario (ahorro de dinero y mejor gestion financiera) 1,080,022
Beneficio Adicional por Bienestar, Reduccion de Estrés 263,420
Beneficio social total 1,343,442

Después, para el calculo del costo social total, este se da de la siguiente manera:

Tenemos como dato el numero total de usuarios de la plataforma por afio, previamente
estimado en el analisis financiero. Ademas, por lo sefialado anteriormente, se sabe que el costo
por las emisiones de CO> por uso de computadora es de S/10.4 por persona, el costo por las
emisiones de CO; por uso de la plataforma en la nube es de S/ 3.03 por persona y el costo
asociado a la visita anual al oftalmélogo es de S/ 65 por persona.

Entonces, con lo mencionado anteriormente, el costo social total quedaria distribuido asi:

Figura 52
Costo social
Afio 1

Usuarios de la Plataforma 13,171
Emisiones de CO2 por uso de computadora 137,505
Emisiones de CO2 por uso de la plataforma en la nube 39,908
Visitas al oftalmdlogo 856,115
Costo Social Total 1,033,528

Finalmente, con el beneficio y costo total por afio y la tasa social de descuento del 8%

(brindada por el MEF), se calcula el VAN Social.



Figura 53

Estimacidon de beneficios sociales del proyecto (soles)

Estimacién del Flujo de Beneficios Sociales del Proyecto en Soles
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Ao 1 Ao 2 Ao 3 Ao 4 Ao 5 Ano B Ao T Ano B Afo 9 Ao 10 Ao 11
Usuarios de la Plataform: 13171 18438 23709 28372 34239 39506 44773 S0040 95,307.00 60.574.00 65847
Bha de 5% de RMV por reduccion de gastos s1 s1 1 s1 1 1 s1 &l =1 s1 Bl
Bhoro por persona de 3% de RMY para fines in tencional les 3075 3075 30.75 3075 30.75 30.75 3075 3075 30.75 3075 3075
Casta promedio de sesiones con Psicolago o Terapeuta 100 100 100 100 100 100 100 100 100 100 f0c
Beneficio Promedia por Usuario (aharro de dinero u mejor gestion financ 5z 5z 32 5z 32 32 5z 82 32 52 g2
orro de dinero y mejor gestion financiera) 1,080,022 151,916 1,943,810 2,375,704 2,807,598 3.239492 3,671,386 4,103,260 4,535,174 4,967,065 5,398,962
estar, Reduccion de Estrés 263,420 368,750 474,700 579,440 684,780 790,120 535,450 1,000,500 1,106,140 1.211.480 1315820
1343442 1880676 2417 910 2355 144 3.492 3718 4 029,612 4 566,846 5 104 080 5 641,314 6,178 548 6.715 182
Figura 54
Estimacidn de costos sociales del proyecto (soles)
Estimacion del Flujo de Costos Sociales del Proyecto en Soles
Ano 1 Ao 2 Ao 3 Ano 4 Aho 5 Afo B Ano 7 Afo 8 ARo 9 Afo 10 Ao 11
Usuarios de la Plataforma 137 15,435 23.705 28972 34.233 33,506 44773 50,040 55,307 B0.574 65,541
Emisiones de COZ par uso de computadara 137.505 132,433 247,430 302,465 357455 HZ.443 487,430 SZzAE 577405 632,333 687.330
Emisiones de COZ par uso del juega en la nube 33903 55,867 71326 87785 103,744 113,703 135.662 151621 167.530 183,533 133,433
Wisitas al oftalmdlogo 896,115 1,198,470 1,540,825 1,853,180 2,225,535 2,567,890 2,910,245 3,252,600 3.5994,955 3,937,310 4,279,665
Costo Social Total 1,033,528 1,446,830 1,860,131 2,273,433 2,686,734 3,100,036 3,913,337 3,926,639 4,339,940 4,793,242 5,166,543
Figura 55
VAN social afio 5
= 2,151,407.477 soles

VANS (Afio 5)

VANS (Afio 5)

L82,563.628 ddlares

Segun el analisis, se observa que el VAN ocial es mayor que el VAN financiero. Esto

indica que el modelo de negocio no solo representa una inversion sélida desde el ambito

financiero, sino que también tiene un impacto significativo en el &mbito social, lo que podria

beneficiar a la sociedad en general. Este impacto se reflejaria en la economia personal y familiar,

generando beneficios para las comunidades y el pais al mejorar las habilidades financieras y la

gestion de recursos de las personas. Ademas, consideramos que este impacto social podria
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resultar atractivo para las empresas interesadas en publicitar en nuestra plataforma, ya que podria

mejorar la reputacion de sus marcas.
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Capitulo VII1. Decision e Implementacion

8.1 Plan de Implementacion y Equipo de Trabajo
El plan de implementacion para el afio 2025 se desarrollara desde enero hasta diciembre y
consta de cuatro fases principales que iniciaran tras la constitucién de la empresa:
Disefio de Contenido:
e Se selecciona cuidadosamente los temas relevantes de educacion financiera que aborden
las necesidades especificas de los usuarios.
e Se crea contenido educativo y modulos interactivos para la plataforma web que sean
atractivos y efectivos.
e Se buscaran y seleccionaran recursos en linea que complementen nuestros contenidos y
ayuden a los usuarios a resolver los casos practicos.
e Se desarrollara un contenido narrativo sélido que facilite la comprension y el

compromiso del usuario con los temas financieros.

Desarrollo de la Plataforma Web:

e Seempieza el desarrollo de la plataforma web simultaneamente con el disefio de
contenido.

e El enfoque estara en primer lugar en la arquitectura y el disefio de la plataforma,
asegurando su funcionalidad, usabilidad y seguridad.

e Se desarrollaran los algoritmos necesarios para el funcionamiento de la plataforma que
cuenta con IA.

e Se realizan pruebas exhaustivas con clientes potenciales para recopilar comentarios y

realizar mejoras iterativas.
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e Se concluye esta fase con pruebas finales del prototipo para garantizar su calidad y

eficacia antes del lanzamiento.

Promocion y Ventas:

e Secrea una lista completa de posibles clientes.

e Se prepara presentaciones de ventas personalizadas que destaquen los beneficios y el
valor agregado de nuestra plataforma.

e Durante el periodo de enero a julio de 2025, nos reuniremos con los posibles clientes para
discutir los detalles y firmar acuerdos de colaboracion.

e Ademas, exploraremos oportunidades de asociacion con instituciones financieras y

empresas interesadas en publicitar en nuestra plataforma.

Implementacion de Clientes:

e Se crean tutoriales detallados y materiales de capacitacién para los usuarios de la
plataforma.

e Se establece un entorno de educacion en linea donde los usuarios puedan acceder a

recursos educativos y recibir soporte técnico si es necesario.

En la figura 56 se detallan los costos vinculados a cada etapa del proceso de

implementacion.



Figura 56

Costos asociados con cada fase de implementacion

Fase Costo
Disefio de contenidos y creacion de narrativa 5/. 55,000.00
Desarrollo de la web app, hosting, mantenimiento /. 60,000.00
Promocion y ventas (Head Hunters, administrativos) /. 45,000.00
Implementacion de primeros clientes (espacios para colaboraciones, reuniones) | S/. 25,000.00
Total s/. 185,000.00

En la figura 57, se muestra el diagrama de Gantt, en el que se especifican las etapas de
cada fase y su duracion.
Figura 57

Diagrama de Grantt del proyecto - FinArmony

8.2 Conclusion
La administracion adecuada de los recursos financieros personales, es crucial para

garantizar el bienestar de los clientes. Reconociendo esta necesidad, la plataforma de finanzas
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personales ofrece una solucion integral, proporcionando el contenido necesario para desarrollar

habilidades financieras de manera efectiva.

El enfoque personalizado hace que el aprendizaje sea méas dindmico y preciso, lo que ha
suscitado un gran interés entre los usuarios.

Tanto las instituciones financieras como otras empresas pueden aprovechar nuestra
plataforma para promocionar sus productos y servicios, lo que aumenta su atractivo como
modelo de negocio.

Ademas de la posibilidad de generar bienestar a nuestros usuarios a través del
cumplimiento de sus objetivos financieros, se cree firmemente en el impacto social positivo de
nuestro proyecto, respaldado por un alto Valor Actual Neto social. Esto genera una motivacion a
seguir adelante con el proyecto, ya que consideramos que invertir en la plataforma es una

decision estratégica y beneficiosa para el mercado definido.

8.2 Recomendacion

Es fundamental que las personas con empleo formal en el sector privado, de sexo
indistinto, entre 25 y 45 afios y con ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, se den cuenta de la

relevancia de la educacion financiera en su vida laboral y personal.

Se sugiere establecer mecanismos de retroalimentacion continua, realizar anélisis de
impacto sobre el bienestar econémico de los usuarios post uso de la plataforma, actualizar
regularmente el contenido, y promover una comunidad de aprendizaje que fomente el

intercambio de experiencias y recursos entre los usuarios.

Ademas, se sugiere considerar la posibilidad de establecer alianzas con empresas y

organizaciones interesadas en promover la educacion financiera. Estas colaboraciones pueden
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ampliar el alcance de los programas y generar sinergias que beneficien a un mayor nimero de

personas.

Finalmente, para escalar el impacto, se sugiere ampliar el universo -en una proxima fase-
a publicos emprendedores, freelancers y otras personas independientes, asi como realizar analisis
de nuevos mercados potenciales en LATAM, a fin de impactar positivamente en las finanzas

personales no solamente en Perd, sino de la region.
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Apéndices
Apéndice 1: Objetivos de Desarrollo Sostenible y metas de la Agenda 2030
Figura Al
OBJETIVO 4: Garantizar una educacion inclusiva y equitativa de calidad y promover

oportunidades de aprendizaje permanente para todos.
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Apéndice 2: Encuesta para Investigacion del Usuario
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Apéndice 3: Resultados de la Encuesta de Investigacion
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60% pagos de gastos fijos
20% salud
20% entretenimiento
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No, por necesidades urgentes

No
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Apéndice 4: Tarjetas de Prueba
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Apéndice 5: Flujo de Caja Realista
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Apéndice 6: Flujo de Caja Optimista

Apéndice 7: Flujo de Caja Pesimista

Apéndice 8: Flujo de Caja VAN Social
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Apéndice 9: Resultados VAN Social
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Apéndice 10: Encuesta Post Prueba de Usabilidad
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Apéndice 11: Resultados de la Encuesta Post Prueba de Usabilidad
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