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iv 
Resumen Ejecutivo 

Este proyecto de tesis tiene como enfoque el diseño de un programa innovador de 

educación de finanzas personales en el Perú. El bajo nivel de conocimientos financieros a nivel 

país representa un obstáculo significativo para la estabilidad económica y desarrollo de nuestra 

sociedad. La solución planteada busca brindar a las personas los conocimientos y las 

competencias requeridas para afrontar el día a día 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 según los objetivos personales, y herramientas de 

planificación que los ayude a cumplir sus objetivos a lo largo de su vida. 

La implementación de esta solución tendrá un impacto social significativo, alineada con 

los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) número cuatro y ocho. Se espera que esta 

iniciativa contribuya a una mejor calidad de vida de las personas a través 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 período de nueve años.  

Palabras Clave: Educación Financiera, Perú, Trabajadores, Capacitación, Impacto Social. 
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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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 Capítulo I. Definición del Problema  

En el presente capítulo abordaremos el esquema bajo el cual se identificó el problema 

social relevante, donde a través de recientes estudios realizados por la Superintendencia de 

Banca, Seguros y Administradoras Privadas de Fondos de Pensiones (SBS) y el Banco de 

Desarrollo de América Latina y el Caribe (CAF), nos permite detectar la criticidad y relevancia 

de una problemática compleja y poco atendida en nuestro país. 

1.1 Contexto del Problema a Resolver 

 “El 46% de la población peruana cuenta con un nivel medio de educación financiera y un 

13% tiene un nivel adecuado; pero aún hay un 41% que carece de capacidades financieras”. 

(SBS, 2022). Esto ocasiona una serie de consecuencias negativas a raíz de la mala toma de 

decisiones financieras del ciudadano, el estudio en mención – Encuesta de Medición de 

Capacidades Financieras Perú 2022 (SBS, 2022) – revela los comportamientos financieros del 

ciudadano como: 

• El 56% cubre gastos con préstamos. 

• El 42% tiene conducta de ahorro. 

• El 60% vigila personalmente sus temas financieros. 

• El 58% se propone ahorrar a largo plazo y se esfuerza por lograrlo. 

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

endeudan para cubrirlos. 

• El 35% se describe como que tiende a vivir el día a día 

En la Figura 1 se puede ver un resumen de los comportamientos financieros del 

ciudadano peruano. 
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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, según el estudio, los comportamientos financieros no han tenido 

mayor variación 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. 
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Figura 2  

Adultos que han estado ahorrando en los últimos 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 estadísticas significativas por sexo, sin embargo, existe un desnivel considerable 

entre el segmento urbano (40%) y rural (28%).  
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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 más peruanos cuyos sueldos no 

superan su nivel de gastos.  

Figura 4  

Población en el Último año 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 población se endeuda para cubrir sus gastos. La figura 5 se 

observa que los hombres son los que más 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%. 
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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 Presentación del Problema a Resolver 

El problema social de analfabetismo financiero, además de los comportamientos 

mencionados en el punto 1.1, está vinculado al ODS 4: Garantizar una educación inclusiva, 

equitativa y de calidad y promover oportunidades de aprendizaje durante toda la vida para todos. 

La Organización de las Naciones Unidas (ONU, 2024), afirma: 

La educación permite la movilidad socioeconómica ascendente y es clave para salir de la 

pobreza. Durante la última década, se consiguieron grandes avances a la hora de ampliar 

el acceso a la educación y las tasas de matriculación en las escuelas en todos los niveles, 

especialmente para las niñas. No obstante, alrededor de 260 millones de niños aún 

estaban fuera de la escuela en 2018; cerca de una quinta parte de la población mundial de 

ese grupo de edad. Además, más de la mitad de todos los niños y adolescentes de todo el 

mundo no están alcanzando los estándares mínimos de competencia en lectura y 

matemáticas. (párr. 1) 

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



 

7 
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 tenían una cuenta se 

encontraba en 51%, tres años después se ubicó en 62%, para luego ubicarse en 69% en 

2017, y finalmente alcanzar el 76% en 2021. En países como Canadá y Estados Unidos 

entre el 90% y el 100% de la población adulta, en promedio, tiene por lo menos una 

cuenta individual o conjunta desde 2011. En América Latina, por su parte, países como 

Colombia, Perú y Bolivia han experimentado un aumento en el promedio de adultos que 

tienen una cuenta desde 2014. Así, el aumento ha sido de 20 puntos porcentuales en 

Colombia, de 30 puntos porcentuales en Perú y de 27 puntos porcentuales en Bolivia. No 

obstante, al examinar las diferencias por género, ingreso, nivel educativo y participación 

en el mercado laboral para 2021, se observa que las brechas persisten en todas las 

regiones del mundo, aunque en algunas de ellas son más pronunciadas que en otras. 

Específicamente, en América Latina y el Caribe (ALC), las brechas educativas y de 

participación laboral son las más altas, mientras que, en las economías desarrolladas, las 

brechas son casi inexistentes entre mujeres y hombres, entre los hogares más pobres y 

más ricos, y entre aquellos que se encuentran dentro (empleados) y fuera de la fuerza 

laboral (desempleados o en busca de empleo). Según el último informe del Global 

Findex, desde 2014 la brecha de género se ha cerrado gradualmente a nivel mundial. En 

las economías desarrolladas, por ejemplo, se experimentó un cierre de la brecha de 

aproximadamente 2 puntos porcentuales a lo largo de los años. No obstante, esta 

tendencia no se observa en ALC, donde se encontró que, aunque en general la tenencia de 

cuentas aumentó, la brecha de género se amplió 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 países de la región, 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. (párr. 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 situación 

económica en general. Este problema está vinculado a una comprensión limitada de conceptos y 

habilidades financieras esenciales, lo cual lleva a decisiones que pueden afectar tanto el bienestar 

económico personal como la inclusión 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 económica y en el 

sobreendeudamiento, lo que agrava aún más 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 educación inclusiva, equitativa y de calidad y promover oportunidades 

de aprendizaje durante toda la vida para todos," la educación 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 gestión 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 económica de las comunidades, promoviendo un 

desarrollo social y económico más inclusivo y sostenible. 
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1.4 Resultados del Análisis Realizado a través del Pensamiento Visual, Abductivo, y 

Creativo (Lienzo Dos Dimensiones y Maqueta del Problema) 

1.4.1 Análisis Realizado a través del Pensamiento visual 

En este análisis se describe las consecuencias mencionadas de los comportamientos 

financieros descritos en el punto anterior, como el bajo nivel de ahorros y el 

sobreendeudamiento.  

Figura 7  

Análisis Realizado a Través del Pensamiento visual 

   

El gráfico muestra que los ingresos no alcanzan para cubrir los gastos debido a la falta de 

planificación y control de estos, por ende, recurren a la deuda para cubrirlos. 

1.4.2 Análisis Realizado a Través 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" está sucediendo en torno al problema, sino también "por qué" y "cómo" 

podrían existir soluciones viables. 

 
Figura 8  

Análisis Realizado a Través del Pensamiento Abductivo 
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Capítulo II. Análisis del Mercado 

En el presente capítulo se abordarán temas vinculados al sector de la educación financiera 

en el Perú, se define el mercado objetivo y se realizará un análisis de la competencia.   

2.1 Descripción del Mercado o Industria 

En el sector de la educación 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 área de la educación (Tabla 1). En el Perú, así como en diversas 

partes del mundo, se ha reconocido la importancia de las habilidades financieras para tomar 

mejores decisiones económicas informadas, de acuerdo con la SBS (2024): “La inclusión 

financiera contribuye al desarrollo económico y al bienestar de la población, además de 

favorecer la estabilidad financiera y la reducción de la informalidad”. (párr. 1) 

Actualmente existen productos y servicios relacionados a la educación 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” módulo web del BBVA, “Mis Finanzas” 

módulo web de Interbank, etc. También hay programas desarrollados por la SBS, como 

"Finanzas para Ti" dirigido a jóvenes y adultos, y "Finanzas en el Cole", dirigido a docentes 

previa inscripción y coordinación con las Direcciones Regionales de Educación (DRE) y las 

Unidades de Gestión Educativa Local (UGEL). 

Los programas respaldados por la SBS ejemplifican el interés del gobierno en promover 

la educación financiera como parte de sus políticas de inclusión financiera. Además, se han 

establecido alianzas público-privadas para llevar a cabo campañas y programas de educación 

financiera en todo el país. 
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Es importante señalar que, hasta la fecha, todos estos programas están dirigidos a adultos. 

A pesar de la abundante información disponible, los ciudadanos peruanos no han tomado plena 

conciencia de la importancia de la educación financiera y de cómo la falta de conocimientos 

básicos 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 años, que ganen más 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 económicos y mejorar su toma de decisiones financieras. 

En el segundo trimestre del 2023, existían alrededor de 3 millones 908 mil puestos de 

trabajo en el sector formal dependiente privado (MTPE, 2023). 

Por otro lado, durante el proceso de investigación al usuario detallado en el Capítulo 3, y 

también como resultado de las pruebas de usabilidad que tuvimos en campo – detalladas en 

Capítulo 6- notamos que las personas que expresaron un alto interés en mejorar sus finanzas 

personales, ganan más de S/ 3,000 mensuales, tienen una edad entre 25 y 45 años y trabajan en 

empresas grandes. 

Por lo tanto, nuestro tamaño de mercado se acota a 2 millones 172 mil personas, ver 

Tabla 1. Así, aunque nuestro mercado es la persona y no la empresa, el contexto organizacional 

refuerza la relevancia y el impacto potencial de nuestra solución 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 (Más de 100 
trabajadores) 

2,172,000 

# Trabajadores en empresa mediana (11 a 100 
trabajadores) 

897,000 

# Trabajadores en empresa pequeña (1 a 10 
trabajadores) 

839,000 

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 Capítulo 1, especialmente en los Tecnológicos y Legales-influyen 

a favor de desarrollar una solución. 

Tabla 2  

Análisis PESTEL 

Factores Políticos Factores Económicos Factores Sociales 
La inestabilidad política que desde hace 
años afecta al Perú empeoró en diciembre 
de 2022, cuando el entonces presidente 
Pedro Castillo intentó disolver el 
Congreso, intervenir el poder judicial y 
gobernar por decreto, lo que constituyó un 
golpe de Estado fallido (Human Rights 
Watch, 2024). 

La economía peruana rebotará 
este año(2024), con un 
crecimiento que alcanzará el 
2,7%, siete décimas de punto 
porcentual por encima de la 
proyección anterior realizada a 
principios de diciembre de 2023 
(BBVA, 2024). 

En marzo 2024, los datos 
oficiales mostraron que el 68 
% de los trabajadores en 
zonas urbanas y el 95 % en 
zonas rurales tenía empleo 
informal, careciendo así de 
garantías laborales y sociales 
como protecciones a cargo 
del empleador por 
desempleo, discapacidad o 
jubilación (Human Rights 
Watch, 2024).  

Factores Tecnológicos Factores Ecológicos Factores Legales 
La tecnología educativa se ha ido 
implementando poco a poco en nuestro 
país. Gracias a ello, se ha logrado 
fomentar la colaboración entre los 
estudiantes, facilitar la exploración de 
nuevos conocimientos, mejorar la 
comprensión de los contenidos 
académicos, promover la autonomía en el 
aprendizaje y estimular la creatividad. 
Además, permite que el aprendizaje sea 

Un análisis de varios estudios 
globales sobre el impacto 
ecológico de la tecnología 
digital indica que las emisiones 
de carbono de la tecnología 
digital aumentaron del 2,5 % al 
3,7 % entre 2013 y 2018, lo que 
representa una huella de carbono 
mayor que la de toda la industria 

El Congreso de la República 
aprobó la Ley N° 31900 que 
declara de interés nacional la 
incorporación de contenidos 
curriculares de estudio sobre 
educación financiera, 
tributaria, contabilidad, 
economía y derechos del 
consumidor en el currículo 
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más interactivo y dinámico, mediante el 
uso de aplicaciones, herramientas 
digitales online y plataformas de 
aprendizaje (Fundación Telefónica 
Movistar, 2023). 

de la aviación (huella de CO2 de 
2,5 por ciento) (Puebla, 2022). 

nacional de la educación 
básica (El Peruano, 2023). 

 

2.2 Análisis Competitivo Detallado 

Principales actores en la industria de la Educación Financiera 

Personas naturales: Los ciudadanos son parte fundamental, ya que son los receptores 

finales de la educación financiera. Esto incluye a estudiantes, profesionales, personas mayores y 

cualquier individuo de cualquier lugar del país interesado en mejorar sus habilidades financieras. 

Instituciones Educativas: Principalmente colegios y universidades desempeñan un papel 

clave al proporcionar programas formales de educación financiera y desde una edad temprana 

del ciudadano peruano. 

Gobierno y Reguladores: La SBS, Asociación de Bancos del Perú (ASBANC), UGEL, 

MINEDU. 

A través de políticas y normas tienen la facultad de promover e impulsar el avance de la 

educación financiera en el Perú. 

Profesionales de la Educación: Maestros, profesores y capacitadores con conocimientos 

para brindar educación financiera en escuelas y otros entornos educativos. 

Bancos: En su constante búsqueda de mejorar la inclusión financiera, algunas entidades 

bancarias tienen programas de educación financiera, además de contar con medios económicos 

para desarrollar capacitaciones constantes. 

Principales competidores en el sector de Educación Financiera 

SBS: La SBS ofrece programas de educación financiera para jóvenes y adultos, así como 

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

de la Banca”, donde se habilitan videos de corta duración sobre temas de educación financiera 

como “Presupuesto y Ahorro”, “Aprende a manejar tu dinero correctamente” y manejo de 

deudas. 

● El BBVA, a través de su portal web, tiene un módulo de “Salud Financiera” donde 

brinda consejos de educación financiera a sus clientes.  

● Interbank, promueve mediante su app móvil 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 últimos años, 

están enfocadas en ofrecer servicios financieros específicos como cambio de divisas, pagos 

digitales, o préstamos. Su propósito principal no es educar en finanzas personales, sino 

proporcionar soluciones prácticas 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 público 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. 

Análisis de las Cinco Fuerzas de Porter Con todos los actores de la industria 

mencionados, procede a detallar el análisis de las cinco fuerzas de Porter: 

Poder de negociación de los proveedores (Bajo): 

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

tanto en contenido como en tecnología. 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 múltiples 

alternativas para satisfacer sus necesidades específicas, 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 tecnología 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. Además, 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 tecnología está en constante 

crecimiento, con una tendencia a la especialización. Por lo tanto, la empresa puede beneficiarse 

de servicios innovadores y exclusivos que son difíciles de replicar, pero al mismo tiempo, la gran 

cantidad de opciones disponibles mitiga el riesgo de que un solo proveedor tenga demasiado 

poder de negociación. 

Poder de negociación de los compradores (Medio): 

Variedad de Alternativas: Los compradores tienen una variedad de opciones, desde 

cursos y contenido gratuito en línea, cuya información no es del todo confiable, hasta servicios 

de consultoría personalizada costosa, lo que les otorga un mediano poder de negociación. 

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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Educación Tradicional: Los cursos presenciales y los programas académicos 

tradicionales son percibidos como sustitutos, sin embargo, con el avance de la tecnología, lo 

tradicional se vuelve obsoleto dado que las personas que prefieren aprender de una forma más 

rápida 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 tecnológica interactiva y establecer una reputación en el mercado financiero son 

barreras significativas para nuevos participantes. 

Economías de Escala: Las plataformas establecidas pueden tener economías 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 público objetivo sin costo. 

Competidores de Pago: Plataformas e-learning establecidas como LinkedIn Learning, 

Udemy, Coursera y Crehana así como profesionales que ofrecen asesoría personalizada, 

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

 



 

18 
Tabla 3  

Cuadro comparativo de las opciones existentes en el mercado   

 
SBS: Programa 
Finanzas para Ti 

Bancos: 
Programas de 
educación 
financiera 

Fintech  Creadores de 
contenido 
financiero 

Plataformas 
educativas online 

Descripción Programa dictado por 
la SBS dirigido al 
personal de empresas 
con mínimo 50 
trabajadores, donde 
abarcan conceptos 
básicos de Finanzas 
Personales. 

ABC del BCP: 
Módulos de 
diversos temas 
relacionados a 
productos 
financieros de 
corta duración 
dirigidos al 
público en general 

Son 
plataformas 
cuyo negocio 
core es ofrecer 
servicios 
bancarios a 
menor precio y 
con mayor 
accesibilidad. 
Sin embargo, 
utilizan sus 
canales para 
dar tips 
financieros 
como estrategia 
de awareness 
con las 
personas. 

Los creadores de 
contenido de 
educación 
financiera en Perú 
ofrecen 
información 
accesible y 
práctica sobre 
cómo gestionar y 
mejorar las 
finanzas 
personales, 
adaptando sus 
consejos a la 
realidad 
económica local. 
A través de 
plataformas como 
Instagram, 
YouTube, 
TikTok y 
podcasts. 

Son plataformas 
e-learning de pago 
como LinkedIn 
Learning, Udemy, 
Coursera y 
Crehana. Estas 
plataformas 
ofrecen una en 
variedad de cursos 
y flexibilidad en 
sus horarios, 
mientras que los 
asesores 
financieros 
ofrecen un 
enfoque más 
personalizado y 
adaptado a las 
necesidades 
específicas de 
cada cliente. 

Propuesta 
de Valor 

Capacitaciones 
realizadas a través de 
5 módulos, dictadas 
bajo una duración 
máxima de 2 horas. 
Utilizan un material 
estático (pdf) con 
teoría y un ejemplo 
concreto por cada 
concepto. 

Módulos 
explicativos a 
través de videos -
cargados en 
YouTube- donde 
cuentan como 
aprovechar el uso 
de los productos 
del BCP, como 
yape, cuentas de 
ahorros, 
inversiones, entre 
otros. 

Webs o apps 
que ofrecen 
servicios 
financieros low 
cost, además, 
tienen un 
componente 
educativo/ de 
asesoramiento 
a sus clientes. 

Se basa en el 
acceso al 
conocimiento 
financiero 
gratuito, para 
tomar decisiones 
informadas en un 
contexto local. 

Ofrecen una 
amplia gama de 
cursos en finanzas 
personales y 
temas 
relacionados, con 
la posibilidad de 
aprender a ritmo 
propio. La 
propuesta de valor 
incluye contenido 
creado por 
expertos, opciones 
de certificación, y 
una experiencia de 
aprendizaje 
accesible desde 
cualquier lugar. 

Canales de 
Distribución 

Presencial y/o virtual, 
previa cita coordinada 
con la SBS. Para 
obtener cita, el 
usuario solicitante 
debe enviar un mail a 

100% Digital. 
Portal del BCP 
(viabcp), 
YouTube. 

Pauta digital 
(redes 
sociales), 
anuncios en 
canales de 
streaming. 

Son plataformas 
digitales, 
especialmente 
redes sociales 
como Instagram, 
TikTok y 

Plataformas e-
learning: Utilizan 
plataformas web y 
aplicaciones 
móviles como sus 
principales 
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la SBS para coordinar 
bajo los requisitos de 
esta. 

Facebook, donde 
comparten videos 
y tips prácticos, 
así como 
YouTube, donde 
se comparten 
tutoriales 
detallados. 
También utilizan 
podcasts para una 
audiencia que 
prefiere el 
formato de audio. 

canales de 
distribución, 
permitiendo a los 
usuarios acceder a 
los cursos desde 
cualquier 
dispositivo con 
conexión a 
internet. 

#Usuarios 35mil usuarios en el 
2022 

El programa tiene 
29.5K 
suscriptores en su 
canal de YouTube 

Kambista 
cuenta com 
20,000 usuarios 
registrados. 

Daniel Bonifaz 
tiene +60K 
suscriptores en su 
canal YouTube. 

Udemy tiene + 60 
millones de 
personas. 

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

Gratuito. Desde S/40 a 
S/200. 

  



 

20 
Capítulo III. Investigación del Usuario (Cliente) 

3.1 Perfil del Usuario 

Con el fin de configurar el perfil del usuario al que será dirigida la solución, se llevó a cabo un 

total de diecinueve encuestas desde el 09 de noviembre hasta el 09 de diciembre de 2023. La 

determinación de la cantidad de participantes no se basó en un muestreo probabilístico, sino en 

alcanzar el punto de saturación necesario. Se observó que, a partir de la quinta encuesta, los 

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

La guía de preguntas para realizar la encuesta se divide en 3 partes, la primera es de contexto 

personal, donde se recolectó información demográfica y actividades que el encuestado realiza en 

su tiempo libre. Luego, se enfocó en el contexto laboral de los encuestados, a través de preguntas 

sobre su situación y rutina laboral, así como información de cómo actuaría 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 priorización y distribución de gastos, ahorros, deudas, entre 

otros. El detalle de las preguntas y respuestas de la encuesta se encuentra en el Apéndice 1 y 2 

respectivamente.   

La selección de los encuestados se realizó alineado al segmento de mercado mencionado en el 

Capítulo 2 (trabajadores del sector formal privado que trabajan en empresas de más de 100 

trabajadores), en rubros como Retail, Banca, Minería y Siderúrgica. 

  La encuesta permite identificar los principales dolores de los trabajadores, así como sus gustos, 

preferencias, entre otra información relevante que resumiremos en la Tabla 4, y que luego 

complementaremos con el lienzo meta-usuario. 
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Resumiendo, el perfil del usuario, se puede decir que David, es una persona que convive con su 

pareja y le gusta practicar deporte en sus tiempos libres, así 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 tráfico 

debido a que su trabajo es presencial, por otro lado, el no tener una planificación financiera 

ocasiona que tenga ahorros intermitentes e insuficientes, tiene muchas categorías de gasto, las 

cuáles 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 información 

que lo ayude a planificar detalladamente sus gastos, herramientas que lo ayuden a llevar un 

control minucioso, así como información sobre instrumentos de inversión y manejo de deuda, lo 

pueden llevar a optimizar su flujo de ingresos y gastos, aliviando sus dolores y ayudándolo a 

cumplir sus anhelos, mejorando su calidad de vida. En la Tabla 4 se resume la información 

obtenida a partir de las encuestas. 

Tabla 4  

Resumen de Insights del Usuario 

Necesidades Problemas Deseos Observaciones 
Planificar sus finanzas a 
mayor detalle, que le 
permita controlar sus 
gastos adecuadamente. 

Pierde mucho tiempo en 
el tráfico. 

Disfrutar más tiempo 
con su familia, 
trabajar 100% 
virtual. 

Indicaron que si 
ganaran más, 
mejorarían su 
calidad de vida. 

Conocer nuevas fuentes 
de generación de 
ingresos como las 
inversiones. 

No ahorra de forma 
constante, cuando lo hace 
no siente que sea lo 
suficiente. 

Tener propiedades 
inmuebles propias. 

Indicaron que 
tener más dinero 
les da mayor 
felicidad. 

Aprender cosas nuevas, 
fuera de la rutina y de 
forma remota. 

No genera el nivel de 
ingresos que quisiera ni 
conoce formas para 
incrementar su nivel 
actual. 

Generar ingresos extras al que tienen 
actualmente. 

Conocer información de 
protección financiera 
para evitar caer en 
ataques fraudulentos 

Destina una buena parte 
de sus ingresos a las 
deudas y pagos de 
servicios. 

Aprender cosas 
nuevas. 
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que impacten su 
economía. 
Conocer instrumentos 
financieros para reducir 
sus deudas actuales. 

 Crecer 
profesionalmente. 

 

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 gráfica la información 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 tráfico, 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 más horas y a veces ya no puede ir al gimnasio o practicar 

deporte. David anhela lograr algún día 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 organización 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 Identificación de la Necesidad a Resolver para el Usuario 

Los dolores identificados en los entrevistados apuntan a la necesidad de mejorar sustancialmente 

su conocimiento y gestión de finanzas personales, como un vehículo 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 guíe al momento de elegir y manejar responsablemente productos como 

deuda e inversión, y principalmente que lo ayude a establecer y cumplir sus metas financieras en 

corto, mediano y largo plazo. Además, 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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Capítulo IV. Diseño del Producto o Servicio 

En este capítulo se proporciona información sobre la metodología utilizada para diseñar 

la solución al problema social relevante antes mencionado, cabe indicar que esto está basado en 

el modelo design thinking. Aquí es donde se presentará el producto diseñado y la propuesta de 

valor; así como el prototipado y ensayos de este. 

4.1 Concepción del producto o servicio 

Con el fin de plantear una solución, se comenzó desde la identificación de la necesidad, la 

cual se vio en el capítulo anterior a raíz del problema social relevante. Para esto se utilizó el 

lienzo 6x6, donde se brindaron ideas y seleccionamos las seis mejor valoradas en términos de 

impacto e innovación, a continuación, en la Figura 14.  

4.1.1. Análisis del Lienzo 6x6 

A partir de la identificación de la necesidad del usuario descrita en el Capítulo 3, se 

planteó un objetivo concreto para cubrirlas, para eso, se hizo el desglose de la necesidad en 

necesidades específicas. Luego, se realizó un brainstorming para obtener posibles soluciones. 

Finalmente se seleccionó la mejor idea en cada necesidad específica. 
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Figura 11  

Lienzo 6x6 

 

Nota. Ideas generadas a partir del Lienzo 6 x 6. 

 



 

27 
4.1.2. Análisis Lienzo Costo-Impacto 

Se elaboró 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. Priorización por impacto comparado con el costo. 

En la Tabla 5 se clasifican las ideas ganadoras en función al costo de implementación, utilizando 

una escala del 1 al 5. 

Tabla 5  

Ideas Seleccionadas 

Ideas Costo 
Monetario 

Dificultad de 
Implementación 

Costo 
en 
Tiempo 

Promedio 
Costo 

1. Crear una herramienta que le muestre de forma rápida y directa 
por qué es importante tener una meta de ahorro. La herramienta le 
debe permitir escribir todas sus metas, con el mayor detalle (hace 
cuánto lo desea, para cuándo lo quiere lograr y por qué es 
importante para él), así como registrar todas sus categorías de 
gasto. 

3 3 3 3 
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2. Darle una herramienta que le recuerde periódicamente el monto 
que debe ahorrar, que le otorga premios o castigos según el 
cumplimiento, y le permita simular escenarios de forma dinámica. 

4 4 4 4 

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

4 3 3 3.33 

4. Darle una herramienta donde se le realice un test, tal que se 
identifique cuáles son sus brechas en conocimientos, 
comportamientos y actitudes financieras, de tal forma que se le 
otorga un contenido educativo por número de trabajadores a su 
medida. 

5 4 4 4.33 

5. Darle una herramienta que le permita simular los impactos de 
sus alternativas de decisión antes de tomarlas, mostrándole 
mensajes alentadores o disuasivos según sea el caso. 

3 5 5 4.33 

6. Darle una herramienta que le explique de forma directa los 
conceptos básicos y que le permita a él mismo realizar 
simulaciones de la vida real, acorde a su realidad. 

4 3 3 3.33 

 

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

asigna considerando el tamaño 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  

Estimación del Costo e Impacto de las Ideas Principales 

Ideas Costo Impacto 
1. Crear una herramienta que le muestre de forma rápida y directa por qué es importante tener una 
meta de ahorro. La herramienta le debe permitir escribir todas sus metas, con el mayor detalle 
(hace cuánto lo desea, para cuándo lo quiere lograr y por qué es importante para él), así como 
registrar todas sus categorías de gasto. 

3 25 

2. Darle una herramienta que le recuerde periódicamente el monto que debe ahorrar, que le otorge 
premios o castigos según el cumplimiento, y le permita simular escenarios de forma dinámica. 

4 15 

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

3.33 20 

4. Darle una herramienta donde se le realice un test, tal que se identifique cuáles son sus brechas 
en conocimientos, comportamientos y actitudes financieras, de tal forma que se le otorga un 
contenido educativo a su medida. 

4.33 30 

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

4.33 20 

6. Darle una herramienta que le explique de forma directa los conceptos básicos y que le permita 
a él mismo realizar simulaciones de la vida real, acorde a su realidad. 

3.33 10 

 

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

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

Luego de los análisis presentados previamente, se elaboró un primer prototipo de la 

solución, mostrado en las Figuras 13 y 14. Se trata de una plataforma digital en versión web, que 

ofrece contenido educativo en finanzas personales a través de seis tópicos: Presupuesto, Ahorros, 

Crédito, Planificación Financiera, Protección Financiera e Inversiones. 

Figura 13  

Home de la Web 
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Figura 14  

Fragmento de la Sección de Contenido Educativo de la Web 

 

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

prototipo, se recabó 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 decidió incorporar la personalización a la 

propuesta. Colocando en primer lugar preguntas orientadas a conocer mejor al usuario 

(información personal), y luego un test de preguntas de conocimientos y comportamientos por 

cada tópico de Finanzas Personales (Presupuesto, Ahorros, Crédito, Planificación Financiera, 

Protección Financiera e Inversiones), con el objetivo de medir el nivel de cada usuario para 

guiarlos de manera óptima en su ruta de aprendizaje, según sus propias necesidades e intereses. 

En la Figura 16 se muestra la sección de relevamiento de información personal. 
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Figura 16  

Pantallas de relevamiento de información personal 

 

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

usuario. 

Figura 17  

Fragmento del Test de Conocimientos y Comportamientos Financieros 

 

Finalmente, se llevó el prototipo iterado a potenciales usuarios y se recogió 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 creación de la narrativa para la propuesta de valor se cimentó en un análisis detallado 

de las necesidades y perfilamiento de los usuarios, mediante encuestas que  otorgaron insights 

mencionados en el Capítulo 3. Luego, se elaboró un primer prototipo, el cual fue mostrado a 

potenciales usuarios que pertenecen al mercado objetivo descrito en el Capítulo 2. A raíz del 

feedback recogido, se incorporaron cambios importantes como la personalización del contenido 

educativo, que, junto al uso de tecnología web, permite ofrecer una plataforma innovadora que 

segmenta al usuario según su nivel actual de conocimiento y comportamiento financiero. El 

enfoque es permitir que los usuarios aprendan de manera más efectiva al incorporar un 

diagnóstico individual de sus brechas en conocimiento y comportamiento financiero, así 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 Carácter innovador del producto o servicio 

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

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 análisis comparativo, donde se concluye que el atributo 

diferencial de la propuesta es la personalización, en el estudio mostrado en el Capítulo 3 se 

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

además 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 Capítulo 4 se explica a detalle los atributos de la solución. 

Tabla 7 

Análisis comparativo para sustentar innovación. 

Atributos FinArmony Creadores de Contenido 
Financiero 

Udemy 

Accesibilidad y flexibilidad 
digital 

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

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

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

Personalización FinArmony apunta a la 
personalización del 
contenido educativo, dándole 
al usuario el contenido que 
necesita según su momento 
de vida y según su nivel de 
conocimientos y 
comportamientos financieros 
actual. 

No tiene personalización, el 
usuario debe buscar 
manualmente el contenido 
que desea bajo su propio 
criterio. Esto lo hace tedioso 
ya que los creadores de 
contenido tienen múltiples 
videos de diversos tópicos, 
no solamente de finanzas 
personales. 

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

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

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

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 está enfocada en darle al usuario las herramientas y conocimientos 

necesarios para la administración 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 podrá acceder a diferentes módulos 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. 
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Figura 19  

Lienzo de Propuesta de Valor 

 

Nota. Desarrollo propio en base a las encuestas realizadas.  



 

37 
 

4.5 Producto mínimo viable (PMV) 

En este punto se muestra la versión final del prototipo, construido a partir del resultado de 

la investigación al usuario, relevando sus necesidades, dolores y creencias, detallados en el 

Capítulo 3; también, a partir de la construcción de un primer prototipo mediante los análisis 

lienzo 6x6 y costo-impacto, el cual finalmente se iteró usando los lienzos blanco de relevancia, 

donde se recogió feedback directo de los usuarios, detallados en el punto 4.1. 

El PVM (Producto Mínimo Viable) elaborado consiste en una web en donde el usuario 

debe registrarse y luego dar un test que permitirá conocer su nivel actual de conocimientos y 

comportamientos en diversos tópicos de finanzas personales, como Presupuesto, Ahorros, 

Crédito, Planificación Financiera, Protección Financiera e Inversiones. El test tendrá preguntas y 

alternativas de respuestas diseñadas para poder segmentar al usuario en cada tópico según tres 

niveles: Principiante, Intermedio y Avanzado, dependiendo de las respuestas que seleccione. 

Una vez que se detecta el nivel del usuario en cada tópico, se le informa qué nivel tiene 

por cada tópico e inmediatamente se le habilita el contenido educativo, dándole una 

recomendación de iniciar por los tópicos donde tiene mayor brecha de 

conocimiento/comportamiento financiero. Los contenidos tienen una parte teórica a través de 

videos explicativos que duran entre 2 a 5 minutos, para luego poner foco en el contenido 

práctico, otorgándole herramientas donde pueda plasmar lo aprendido. 

En la versión 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 

decidió por incluir un Test que primero segmente al usuario en un nivel por cada tópico, para en 

función a ello, otorgarle al usuario un contenido mucho más 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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así continuar potenciando nuestra propuesta de valor de personalización, en base a futuros 

patrones encontrados en esa data.  

Figura 22  

Relevamiento de Información Personal 

 

Luego, el usuario es dirigido al test de conocimientos y comportamientos financieros por 

cada uno de los tópicos mencionados de Finanzas Personales. En la figura 24 se muestra un 

extracto del test, en los anexos y archivos drive se compartirá el resto de pantallas del test 

completo. 
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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 tópico, así 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 Tópico 

 

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

tópico de finanzas personales. 
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Figura 25  

Contenido Educativo del Usuario 
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Capítulo V. Modelo de Negocio 

En este capítulo, 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 versión 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 

decidió por incluir un Test que primero segmente al usuario en un nivel por cada tópico, para en 

función a ello, otorgarle al usuario un contenido mucho más 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 años, con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de 

la investigación de usuario, se descubrió que la mayoría de este grupo trabaja en empresas 

grandes (con más de 100 empleados), lo cual refuerza la relevancia de la plataforma en este 

segmento. 

La plataforma ofrece una aplicación web accesible desde dispositivos móviles y 

computadoras, orientada a satisfacer las necesidades de educación financiera de los 

colaboradores. Mediante la definición de objetivos personales y el uso de inteligencia artificial 

(IA) como aliado en el aprendizaje personalizado, se promueve la adquisición de habilidades de 

gestión financiera personal, contribuyendo así al bienestar económico 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 adquisición de 

habilidades de gestión financiera personal de manera atractiva y efectiva. Además, el programa 

abarca desde conceptos básicos hasta avanzados de finanzas personales, asegurando una 

formación integral. También se incluyen herramientas para el seguimiento y evaluación del 

progreso de los usuarios, contribuyendo así 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 (IA), que adapta la experiencia educativa a cada empleado 

(usuario) según su nivel de conocimiento, necesidades específicas y preferencias de aprendizaje.  

Al final de cada módulo de aprendizaje, la IA genera un informe detallado que incluye un 

resumen de los conceptos aprendidos, ejemplos prácticos y reales que ilustran cómo aplicar 

dichos conocimientos, así como una evaluación personalizada del desempeño del usuario en el 

módulo. La IA ofrece recomendaciones específicas 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 promoción aseguran una amplia difusión y 

adopción del programa. Finalmente, se establece un compromiso con la investigación y el 

desarrollo para innovar constantemente en métodos de enseñanza y tecnologías aplicadas. 

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

privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 años y con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. 

A través de la investigación de usuario, se observó que la mayoría de estos individuos trabaja en 

grandes empresas (con más de 100 empleados) y muestra interés en aprender o mejorar sus 

conocimientos en finanzas personales. 

Además, para incrementar la monetización, se dirige a instituciones financieras y otros 

sectores interesados en generar leads mediante publicidad pagada en la plataforma, logrando 

precisamente esta exposición a través de la misma. 

Relaciones con los Clientes 

 Los principales clientes están compuestos por personas con empleo formal en el sector 

privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 años y con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. 

A través de la investigación de usuario, se observó que la mayoría de estos individuos trabaja en 

grandes empresas (con más de 100 empleados) y muestra interés en aprender o mejorar sus 

conocimientos en finanzas personales, quienes recibirán directamente los beneficios de la 

plataforma de capacitación financiera. 

Se mantienen relaciones cercanas con ellos a través de reuniones presenciales, webinars y 

presentaciones detalladas que demuestran cómo la solución aborda sus necesidades específicas y 

mejora su bienestar económico. 

Se ofrece un soporte personalizado, brindando atención a los colaboradores mediante 

chat, email y teléfono para resolver cualquier duda o inconveniente. Además, se han 

implementado programas de fidelización 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 distribución tanto directos como indirectos. Los canales directos 

incluyen ventas a través de nuestro propio equipo comercial y la distribución 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 

capacitación corporativa y consultoras especializadas en bienestar financiero, así como la 

organización de eventos colaborativos con empresas corporativas e instituciones financieras. 

Socios Clave 

Los socios clave incluyen instituciones educativas y corporativas que colaboran en la 

implementación de programas de educación financiera. También se cuenta con desarrolladores 

de software y diseñadores subcontratados para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma. 

Además, se establecen alianzas con organizaciones no gubernamentales (ONGs) para llevar a 

cabo programas sociales y educativos. Por último, se trabaja con especialistas en finanzas y 

educación que actúan como creadores de contenido y consultores para asegurar la calidad y 

relevancia de la plataforma. 

• Empresas Corporativas: Aunque no son los clientes directos, las empresas 

corporativas tienen un rol importante en la difusión de la plataforma. Pueden 

apoyar comunicando la existencia de la plataforma a sus colaboradores, 

fomentando su uso para el desarrollo de habilidades financieras personales. 

Además, estas empresas pueden participar en eventos, webinars y actividades de 

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

creación de contenido o participar en iniciativas conjuntas de responsabilidad 

social corporativa que promuevan la educación financiera, generando un impacto 

positivo en su fuerza laboral y en la comunidad en general. 

• Instituciones Educativas y Corporativas: Estas instituciones colaboran con 

nosotros para proporcionar formación complementaria y validar los contenidos 

educativos. También pueden participar en la organización de actividades 

educativas o conferencias, ayudando a expandir la visibilidad de la plataforma 

entre diferentes públicos. 

• Desarrolladores de Software y Diseñadores Subcontratados: Son responsables del 

desarrollo, mantenimiento y mejora continua de la web, asegurando una 

experiencia de alta calidad al usuario y adaptada a las últimas tendencias 

tecnológicas. 

• Organizaciones No Gubernamentales (ONGs): Las ONGs son aliados estratégicos 

en la realización de programas de impacto social, colaborando para llevar la 

educación financiera a comunidades que de otro modo tendrían un acceso 

limitado a este tipo de recursos. Esto contribuye a ampliar el alcance de la 

plataforma, llegando más allá del entorno corporativo. 

• Especialistas en Finanzas y Educación: Estos expertos son esenciales para la 

creación y actualización de los contenidos educativos. Actúan como consultores y 

creadores de contenido, asegurando que la plataforma ofrezca información 

precisa, relevante y adaptada a las necesidades de los usuarios. 

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

por especialistas en finanzas. En cuanto a tecnología 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 

está compuesto por diseñadores de software, desarrolladores y expertos en sistemas, asegurando 

un funcionamiento óptimo y continuo. Además, se establecerán alianzas estratégicas con 

instituciones educativas, corporativas y ONGs para fortalecer y expandir la oferta y alcance. 

Estructura de Costos 

Desarrollo Tecnológico: Incluye gastos en el mantenimiento y desarrollo de la plataforma 

en línea (diseño, hosting, ciberseguridad, entre otros), garantizando su funcionamiento óptimo y 

la implementación de nuevas funcionalidades. 

• Creación de Contenido: Comprende los gastos en producción de materiales 

educativos y personalización, destinados a enriquecer la experiencia de 

navegación del usuario y mejorar el contenido ofrecido en la web. 

• Marketing y Promoción: Engloba el presupuesto destinado para campañas 

publicitarias y eventos, con el objetivo de aumentar la visibilidad de la plataforma 

y atraer nuevos usuarios. 

• Soporte y Atención 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 Suscripción 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 períodos mensuales o anuales.  

Publicidad y Patrocinios: Comprende los ingresos obtenidos a través de la venta de 

banners publicitarios en la plataforma y la organización de eventos patrocinados, permitiendo a 

empresas promocionar sus productos o servicios ante la audiencia de la web.  
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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 está dirigido a mejorar las habilidades económicas y financieras de 

personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 años y 

con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de la investigación realizada sobre los 

usuarios, se observó que la mayoría de este grupo trabaja en grandes empresas (con más de 100 

empleados), lo que refuerza la relevancia de la plataforma en este segmento.
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Figura 27  

Flujo de Caja Proyectado 
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Figura 28  

VAN año 5 y VAN año 9 

 

Se ha elaborado un plan de flujo de efectivo para los primeros nueve años de 

funcionamiento. La inversión inicial de 150,000.00 soles será financiada por tres inversionistas 

en partes iguales. Esto significa que el capital inicial provendrá íntegramente de los accionistas 

debido al alto riesgo de la inversión propia. Se aplicará un costo de oportunidad del 20% al 

capital invertido. En el primer año, los principales gastos serán los relacionados con el desarrollo 

de la plataforma web. El primer año de operaciones, los gastos consistirán 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 asesoría contable y legal: Costos relacionados con servicios de consultoría para 

asuntos contables y legales. 

Gastos comerciales: Incluyen los costos asociados con visitas a empresas, 

implementación del programa y suscripciones a servicios de videoconferencia en la nube, como 

Zoom. 

Alquiler de salas de reuniones en casos necesarios: Se realizarán alquileres esporádicos 

de salas de reuniones para reuniones presenciales, aunque casi todas las actividades se realizarán 

forma remota. 

Durante el primer año, anticipamos que 13,171 usuarios se sumarán al programa 

mediante una suscripción anual. Los ingresos provendrán 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 suscripción será definido en base a la demanda y las 

condiciones del mercado. 

Proyecciones Financieras 

En un escenario realista: 

• Primero año: 13,171 clientes adoptan el programa, generando ingresos por 

suscripciones. 

• Quinto año: Incremento a 34,239 clientes, con una suscripción anual. 

• Noveno año: Venta de suscripciones a 55,307 clientes, logrando un ingreso 

significativo por suscripciones y publicidad. 

Indicadores Financieros 

Para el noveno año: 

• Valor Actual Neto (VAN): 4,131,756.95 soles. 

• Tasa Interna de Retorno (TIR): 184.07%. 

Comparación con Estándares de la Industria. De acuerdo con SBS Librería 

Internacional y Books&Co , el estándar de la industria de materiales educativos para generar un 

Valor Actual Neto (VAN) de un millón de dólares se da entre el octavo y noveno año (Castro 

Saenz, Soto Barrantes, Tabja Sahurie, & Tenorio Cetraro, 2023). El modelo de negocio alcanza 

este VAN dentro de ese mismo período. Esto confirma que el proyecto es viable y rentable. 

Escenarios Adicionales 

• Escenario optimista: El VAN propuesto se alcanza luego de 5 años. 

• Escenario pesimista: No se alcanza el VAN objetivo, 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 estándares de la industria. 

5.3 Escalabilidad/exponencialidad del Modelo de Negocio 

La plataforma de finanzas personales personales está diseñada específicamente para 

personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, edad entre 25 a 45 años y 

con sueldo superior a S/ 3,000 mensuales. A través de la investigación realizada sobre los 

usuarios, se observó que la mayoría de este grupo trabaja en grandes empresas con más 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 según su nivel, necesidades y preferencias, y motivándolos a mejorar 

sus habilidades financieras. 

La escalabilidad del negocio radica en la expansión gradual a lo largo de los tres primeros 

años, obteniendo más suscripciones de clientes. 

Además, se planea actualizar constantemente el contenido de la plataforma, de manera 

que los usuarios puedan revisar los nuevos temas añadidos que van acorde a las nuevas 

tendencias y noticias del mundo con relación a finanzas personales. 

Se utilizarán algoritmos para mejorar la plataforma, con la retroalimentación de los 

usuarios y la generación de indicadores de comportamiento. 

Se tercerizará el diseño y desarrollo del software, trabajando de manera remota y 

utilizando servicios de videoconferencia. La plataforma estará disponible en dispositivos móviles 

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

plataforma. Se utilizarán tecnologías 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 áreas de desarrollo personal y profesional, con 

el objetivo de construir una comunidad sólida 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 económico, social y ambiental, para así crear beneficios duraderos en la 

sociedad. El enfoque está 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 educación de alta calidad, trabajo digno y prosperidad económico, 

respectivamente.  

Tabla 8 

Justificación del ODS 4 

Objetivo Específico (Meta) Impacto Positivo por uso de FinArmony 

4.4 De aquí a 2030, aumentar considerablemente el 
número de jóvenes y adultos que tienen las competencias 
necesarias, en particular técnicas y profesionales, para 
acceder al empleo, el trabajo decente y el 
emprendimiento (ONU, 2024). 

Competencias en Finanzas Personales: Al proporcionar 
educación financiera a los colaboradores de las empresas, la 
plataforma les ayuda a desarrollar competencias importantes para 
la gestión de sus recursos económicos 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. 

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

Justificación del ODS 8 

Objetivo Específico (Meta) Impacto Positivo por uso de FinArmony 

8.2 Lograr niveles más elevados de productividad 
económica mediante la diversificación, la modernización 
tecnológica y la innovación, entre otras cosas centrándose 
en los sectores con gran valor añadido y un uso intensivo 
de la mano de obra (ONU, 2024). 

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

8.3 Promover políticas orientadas al desarrollo que apoyen 
las actividades productivas, la creación de puestos de 
trabajo decentes, el emprendimiento, la creatividad y la 
innovación, y fomentar la formalización y el crecimiento 
de las microempresas y las pequeñas y medianas 
empresas, incluso mediante el acceso a servicios 
financieros (ONU, 2024). 

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

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

8.4 Mejorar progresivamente, de aquí a 2030, la 
producción y el consumo eficientes de los recursos 
mundiales y procurar desvincular el crecimiento 
económico de la degradación del medio ambiente, 
conforme al Marco Decenal de Programas sobre 
modalidades de Consumo y Producción Sostenibles, 
empezando por los países desarrollados (ONU, 2024). 

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 más responsable y sostenible. 

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

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

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 educación 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 más accesibles y adecuados para una mayor parte de la 
población. 
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Capítulo VI. Solución Deseable, Factible y Viable 

Este apartado describe el motivo por el cual la solución que proponemos es atractiva para 

el mercado objetivo, así como viable y factible. Se logra esto mediante la validación de 

suposiciones y la realización de pruebas en campo con potenciales clientes mediante pruebas de 

usabilidad, las cuales están grabadas y documentadas en la carpeta de evidencias en onedrive. 

Finalmente, se explica a detalle los planes de acción para promocionar y operar el lanzamiento 

de FinArmony. 

6.1 Validación de la Deseabilidad de la Solución 

La propuesta se centra en enriquecer la alfabetización financiera de personas con empleo 

formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 años y con 

ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, que, a través de la investigación realizada sobre sus 

usuarios, se ha observado que la mayoría de este grupo trabaja en grandes empresas con más de 

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

6.1.1 Hipótesis para validar la deseabilidad de la solución 

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

matriz de priorización basada en importancia y urgencia, se reducen finalmente a tres. 
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Figura 29 

Matriz de Priorización de Hipótesis 

 

 

Las hipótesis priorizadas que planteamos son tres: 

• Creemos que como mínimo 80% de personas con empleo formal en el sector 

privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 años y con ingresos 

superiores a S/ 3,000 mensuales, estarían 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 años y con ingresos 

superiores a S/ 3,000 mensuales, les parecerá intuitivo y fácil usar una plataforma 

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

privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 años y con ingresos 

superiores a S/ 3,000 mensuales estarían 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 Solución 

Con el objetivo de validar las hipótesis expuestas anteriormente, se han diseñado 

experimentos específicos para cada una. En las tarjetas de prueba ilustradas en las figuras 30, 31 

y 32, se detalla el enfoque utilizado para validar cada hipótesis. Asimismo, el diseño de la 

encuesta correspondiente, junto con los resultados completos, se encuentra en el apéndice 4. 
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Figura 30 

Tarjeta de Prueba de hipótesis 1 
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Figura 31 

Tarjeta de Prueba de la Hipótesis 2 
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Figura 32  

Tarjeta de Prueba de la Hipótesis 3 

 

6.2 Validación de la Factibilidad de la Solución 

6.2.1 Plan de mercadeo 

En este capítulo se examinan los diferentes elementos que componen el plan de 

marketing del modelo de negocio. Además, se analiza la hipótesis planteada: que el plan de 

marketing logrará generar mayores ingresos que costos durante los primeros nueve años de 

operación del negocio. 
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Objetivos de Marketing y Ventas. La principal fortaleza competitiva radica en ofrecer 

una alternativa tecnológica accesible en todo momento (plataforma digital) y cuyo contenido 

educativo es personalizado, es decir se le recomienda una ruta de aprendizaje según el nivel de 

cada usuario en conocimientos y comportamientos financieros, así como según sus propios 

intereses y objetivos personales.  

La estrategia comercial se centra en el lanzamiento de una solución avanzada y 

tecnológica en un mercado donde la información financiera está 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 través 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 personalización, identificando el nivel actual de cada 

usuario tanto en conocimientos como en comportamientos financieros en cada uno de los tópicos 

de las Finanzas Personales, para otorga un contenido acorde a sus brechas de conocimiento y 

comportamiento, así 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), así como desarrollar una estrategia eficaz de Search Engine Optimization 

(SEO), que permita capturar un alto porcentaje del tráfico orgánico en los buscadores. También, 

al tener un onboarding donde el usuario deja sus datos de contacto, se implementarán 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, así como también podrá acceder a algunos contenidos básicos sin costo alguno. El 

precio de S/ 60 está alineado al mercado como se indicó en el punto 4.3. 

Promoción: Habrá campañas para generar awareness, como sorteos mensuales de 

algunos merchandising. 

6.2.2 Plan de operaciones 

Inicialmente, se subcontratarán a expertos en el diseño de la experiencia de usuario y a un 

desarrollador de software que pueda implementar dicho diseño. También se contratará personal 

dedicado al mantenimiento del software. A continuación, se muestran los puntos clave de la 

propuesta. 

• Sitio web donde el usuario se registre a través de su correo electrónico y creando 

una contraseña de acceso. 

• Sitio web donde el usuario, post registro, nos brinde información personal como 

edad, rango de ingresos, zona de residencia. 

• Sitio web donde el usuario, post registro y llenado de información personal, 

desarrolle un test que mida sus conocimientos y comportamientos financieros en 

diferentes tópicos de Finanzas Personales. 

• Sitio web donde post test, se le muestre al usuario su nivel actual de 

conocimientos y comportamientos financieros en cada uno de los tópicos. 

• Sitio web que le muestre el contenido educativo en cada uno de los tópicos y por 

cada nivel según el test que llevó a cabo. 
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• Sitio web que le brinde al usuario la opción de realizar el pago de forma sencilla a 

través de transferencia o yape. 

Figura 33  

Diagrama del proceso del servicio 

 

Ubicación de instalaciones. "FinArmony" es una compañía que funcionará 

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

realizará alquileres esporádicos de salas de reuniones para reuniones presenciales. 

Equipos y tecnología 

• Laptops y otros equipos hardware. 

• Software (Herramientas de desarrollo web) 

• Software (Herramientas de diseño) 

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

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

operaremos completamente en línea. Se utilizarán espacios de coworking cuando sea necesario 

para reuniones con el equipo o clientes. También, se pagará un servicio de hosting 

mensualmente. Además, se subcontratará la creación del aplicativo web, su mantenimiento y el 

diseño de la página principal. Los recursos necesarios para financiar el proyecto serán 

proporcionados únicamente por los socios fundadores. Estos fondos cubrirán los gastos 

relacionados con el desarrollo del producto, así como los costos de marketing y ventas durante el 

primer año. 

6.3 Validación de la Viabilidad de la Solución 

Aquí finalizamos la evaluación financiera del proyecto. Además de los indicadores 

mencionados en el Capítulo 5, se ha realizado una validación adicional utilizando simulaciones 

de Montecarlo para considerar diversos escenarios. 

6.3.1 Presupuesto de Inversión 

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

6.3.2 Análisis Financiero 

En la sección 5.2 observamos que, al quinto año, la rentabilidad es positiva para una 

empresa en sus inicios y el Valor Actual Neto (VAN) es favorable. Sin embargo, es en el noveno 

año cuando el VAN sobrepasa el millón de dólares 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 año 5 y VAN año 9 

 

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 año. En el escenario optimista, se alcanza el Valor Actual Neto (VAN) previsto para 

el quinto año. No obstante, en el escenario pesimista, el VAN objetivo no se logra en los 

primeros 9 años de operación. A pesar de esto, se considera que el resultado sigue siendo 

favorable. 

6.3.3 Simulaciones Empleadas para Validar las Hipótesis 

Como se mencionó previamente, la viabilidad fue comprobada mediante una simulación 

de Montecarlo, tomando como base la información y los resultados obtenidos de la proyección 

del flujo de caja en el escenario realista. Para ello, se ha elaborado la siguiente tarjeta de prueba 

(Figura 35).  
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Figura 35 

Validación de Plan de Marketing 

 

Se evaluó la información a partir del costo de adquisición de un lead y considerando el 

tiempo que permanecerá en la plataforma, expuesto a la marca. Con base en estos cálculos, se 

determinó que se aceptaría una relación de 6.1. Esto implica que, por cada sol invertido en la 

adquisición de un lead, la empresa generará al menos 6.1 soles. Con esto en mente, la 

probabilidad de lograr una alta eficiencia es del 85.66%. Los resultados de la simulación 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 

Simulación de CAC y LTV Escenario Realista 

 

 

Figura 38  

Simulación de CAC y LTV Escenario Optimista
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Figura 39  

Simulación 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 hipótesis de 

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

Validación 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 simulación (Figura 46) indicaron que la 

probabilidad de obtener un VAN por debajo de un millón de dólares o su equivalente en soles es 

de aproximadamente un 17%, lo que confirma la hipótesis 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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Capítulo VII. Solución Sostenible 

Para resaltar la importancia social y la sostenibilidad de su solución, se emplea el 

Flourishing Business Model Canvas. En este capítulo, se analizarán 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 través de una 

aplicación web con interfaces para dispositivos móviles y computadoras, diseñada para que las 

personas con empleo formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 

45 años y con ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, logren sus objetivos de formación en la 

gestión adecuada de los recursos económicos. A través de la investigación realizada sobre sus 

usuarios, se ha observado que la mayoría de este grupo trabaja en grandes empresas con más 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 personalización son pilares del programa, utilizando módulos 

interactivos, casos prácticos y por supuesto, la IA que servirá como apoyo para que los usuarios 

logren un aprendizaje más eficiente y motivador. Además, 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 línea como offline, brindando flexibilidad a 

los usuarios para aprender en cualquier momento y lugar, incluso sin conexión 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 móvil. 

 La co-destrucción de valor ocurre principalmente por influencers, youtubers y 

profesionales independientes con conocimiento y experiencia en finanzas personales podrían 

representar una competencia directa para la plataforma de finanzas personales, lo que podría 

reducir su audiencia y potenciales ingresos económicos. Estos actores ya tienen una base de 

seguidores leales y podrían atraer a usuarios potenciales de la plataforma, creando un desafío 

adicional en la captación de usuarios y la generación de leads convertidos para instituciones 

financieras. 

 Para mitigar este impacto y fomentar una colaboración beneficiosa, se propone integrar a 

estos influencers, youtubers y profesionales independientes en el proceso de desarrollo de 

contenido y en la generación de ideas para la plataforma. Al hacerlo, no solo se aprovechará su 

experiencia y conocimiento, sino que también se les ofrecerá una oportunidad de monetización 

adicional a través de la plataforma. Ellos podrían participar como mentores, crear contenido 

exclusivo para los usuarios y promocionar la plataforma a su audiencia, estableciendo una 

relación de colaboración 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 

continuación:  

Desarrollo de la plataforma: Los recursos tangibles, como equipos de computación, 

software especializado y posiblemente instalaciones físicas (oficinas y espacios de trabajo), son 

esenciales para la creación y sostenimiento de la plataforma. Estas herramientas permiten la 

creación de un sistema robusto y eficiente que pueda brindar una educación financiera de alta 

calidad a los usuarios. Al abordar la necesidad de optimizar la calidad de la educación 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 protección de datos financieros y personales de los usuarios. Esto asegura la 

protección y confidencialidad de la información, lo que es fundamental para ganar la confianza 

de los usuarios y cumplir con las regulaciones gubernamentales sobre educación financiera. Así, 

se responde a la necesidad del sistema educativo de optimizar la calidad de la educación mientras 

se asegura el cumplimiento de las normativas vigentes.  

Conservación: La optimización de servidores para disminuir el consumo energético, el 

uso de papel y materiales reciclables en actividades promocionales, y la promoción de prácticas 

financieras sostenibles entre los usuarios son aspectos vitales para la conservación del medio 

ambiente. Estas prácticas no solo ayudan a las empresas del mismo grupo corporativo a cumplir 

con sus objetivos de sostenibilidad, sino que también fomentan la conciencia ecológica en las 

instituciones educativas y entre los empleados, mejorando así el rendimiento académico y laboral 

al promover un entorno más consciente y responsable.  

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

plataforma, aprovechando sus recursos y experiencia para fortalecer la calidad de la educación 

financiera ofrecida. Como ejemplo están Grupo Intercorp, Grupo Gloria y Grupo Romero, que 

son un conglomerado de empresas de distintos sectores, que incluyen compañías del rubro 

financiero, retail, logístico, tecnológico, entre otros, donde cada empresa puede contribuir de 

manera específica y valiosa. 

Las empresas del sector financiero y tecnológico pueden proporcionar conocimientos 

especializados y herramientas educativas innovadoras para mejorar la comprensión de conceptos 

financieros. Por otro lado, las empresas del sector retail y logístico pueden facilitar canales de 

distribución y brindar espacios para promocionar la plataforma, llegando así a un público más 

amplio. 

Esta colaboración 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 desempeñan una función 

clave en la mejora continua de la plataforma, proporcionando comentarios y sugerencias valiosas 

para ajustar y enriquecer su contenido. 

La Junta Directiva Vecinal está compuesta por miembros elegidos de la comunidad local, 

como presidentes, vicepresidentes, secretarios, tesoreros y representantes de diferentes sectores 

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

tomadas en cuenta en las decisiones relevantes. A través de su participación, 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 está formada por usuarios de la plataforma, 

expertos en finanzas personales, colaboradores de empresas asociadas y organizaciones 

interesadas en la educación 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 colaboración de ambas entidades contribuye significativamente a optimizar la calidad 

de la educación financiera y el desarrollo del personal en un contexto amplio, beneficiando no 

solo a las instituciones educativas, sino también a las empresas que buscan impulsar el bienestar 

económico de su personal y las comunidades donde tienen presencia. 

ONGs:  

Las organizaciones no gubernamentales pueden desempeñar una función clave en la 

promoción y apoyo de la plataforma, especialmente en áreas desfavorecidas. Su colaboración 

puede ayudar a difundir prácticas financieras sostenibles y optimizar la calidad de la educación 

financiera, alineándose 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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Expansión del mercado: Aspiramos a ampliar nuestro alcance, extendiéndonos a otros 

países de la región. Esta expansión nos permitirá llevar la plataforma de educación financiera a 

un público más amplio y diverso, contribuyendo a una mayor alfabetización 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 

más conscientes y responsables en su vida personal y profesional. 

Calidad del contenido: Se asegurará 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 día 

con las últimas tendencias y conocimientos financieros, se podrá ofrecer una formación 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 gestión de recursos financieros desde el ámbito corporativo, sino 

también minimizar el impacto ambiental al disminuirir el consumo de papel. 
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Figura 47 

Fluorishing Business Canvas 
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7.1 Relevancia social de la solución 

El valor social de "FinArmony" está vinculado con dos Objetivos de Desarrollo 

Sostenible:  

Objetivo 4: Asegurar una educación de calidad, inclusiva y justa, así como fomentar 

oportunidades de aprendizaje a lo largo de toda la vida para todas las personas. 

Objetivo 8: Impulsar un crecimiento económico 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 específicas, las 

cuales se describen en la Tabla 10. 

Tabla 10  

Medición de objetivos específicos del ODS 4 

Meta Impactada Argumento 

4.4 De aquí a 2030, aumentar 
considerablemente el número de adultos y 
jóvenes que tienen las competencias 
necesarias, en particular técnicas y 
profesionales, para acceder al empleo, el 
trabajo decente y el emprendimiento. 

Competencias en Finanzas Personales: 
Al proporcionar educación financiera a los 
colaboradores de las empresas, la 
plataforma les ayuda a desarrollar 
competencias importantes para la gestión 
de sus recursos económicos 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. 

Capacitación Continua: Promueve la 
educación continua entre los adultos 
empleados, lo que es esencial para 
adaptarse a los cambios económicos y 
laborales. Esto contribuye al desarrollo de 
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una fuerza laboral más educada y 
competente. 

Se observa que el Índice 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 específicas, las 

cuales se detallan en la Tabla 11. 

Tabla 11 

Medición de objetivos específicos del ODS 8 

Meta Impactada Argumento 

8.2 Lograr niveles más elevados de 
productividad económica mediante la 
diversificación, la modernización 
tecnológica y la innovación, entre otras 
cosas centrándose en los sectores con 
gran valor añadido y un uso intensivo de 
la mano de obra. 

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

8.3 Promover políticas orientadas al 
desarrollo que apoyen las actividades 
productivas, la creación de puestos de 
trabajo decentes, el emprendimiento, la 
creatividad y la innovación, y fomentar 
la formalización y el crecimiento de las 
microempresas y las pequeñas y 
medianas empresas, incluso mediante el 
acceso a servicios financieros. 

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

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

8.4 Mejorar progresivamente, de aquí a 
2030, la producción y el consumo 
eficientes de los recursos mundiales y 
procurar desvincular el crecimiento 
económico de la degradación del medio 
ambiente, conforme al Marco Decenal 
de Programas sobre modalidades de 
Consumo y Producción Sostenibles, 
empezando por los países desarrollados. 

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 más responsable y 
sostenible. 

8.5 De aquí a 2030, lograr el empleo 
pleno y productivo y el trabajo decente 
para todas las mujeres y los hombres, 
incluidos los jóvenes y las personas con 
discapacidad, así como la igualdad de 
remuneración por trabajo de igual valor. 

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

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. 

La educación 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 más accesibles y 
adecuados para una mayor parte de la 
población. 

 

En el caso del ODS 8, el Índice 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 más alto de los dos ODS de los que 

aporta. 
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7.2 Evaluación 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 explicarán más adelante para calcular el VAN Social. 

 En un primer paso, al usar la plataforma, los usuarios mejorarán significativamente la 

gestión de sus finanzas personales y familiares, lo que resultará en un ahorro generado por la 

reducción de gastos. Calculamos este ahorro suponiendo que cada empleado puede ahorrar un 

5% mensual de una remuneración mínima vital de S/ 1,025, según el DS Nº 003-2002-TR 

(Gob.pe, 2022). Además, los empleados pueden ahorrar un 10% adicional para fines específicos, 

considerando la aplicación 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 educación financiera pero 

enfocada a niños y adolescentes de colegios, quienes aún no tienen la capacidad de tomar 

decisiones financieras, pero si en un futuro. Además, pueden también compartir dichos 

conocimientos con sus padres para que los pongan en práctica. 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. 

 Además, existen beneficios adicionales o indirectos, como la mejora en la productividad 

laboral, la reducción del estrés financiero y una mejor utilización de los servicios financieros. El 

objetivo principal de la plataforma es que los usuarios adquieran conocimientos sobre finanzas 

personales para mejorar la gestión del dinero, incluyendo el ahorro, la reducción de gastos y la 

inversión. 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 

estrés y malestar. 

Este estrés, a menudo derivado de problemas relacionados con la gestión del dinero, 

puede motivar a algunos usuarios a buscar apoyo psicológico o terapéutico. Aunque el psicólogo 

no aborda directamente la gestión del dinero, sí 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 alfabetización financiera de personas con empleo 

formal en el sector privado, de sexo indistinto, en el rango de edad de 25 a 45 años y con 

ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, que, a través de la investigación realizada sobre sus 

usuarios, se ha observado que la mayoría de este grupo trabaja en grandes empresas con más de 

100 empleados. Siguiendo este caso, en estas corporaciones, se estima que aproximadamente 20 

personas (20%) podrían necesitar apoyo psicológico en algún momento del año. Al mejorar las 

habilidades financieras de estas personas mediante la plataforma, es posible reducir la necesidad 

de intervenciones psicológicas, 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 educación 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 transmisión de datos de los usuarios al utilizar la plataforma web durante 

dos horas semanales por 30 semanas al año. Para este cálculo, 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. 

Además, como un costo social, se incluye una consulta anual al oftalmólogo para cada 

usuario, ya que el uso prolongado de dispositivos móviles y computadoras puede ocasionar 

daños en la vista, según 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%, según el MEF (Ministerio de Economía y 

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, así como los costos relacionados con visitas 

oftalmológicas anuales para los usuarios debido al uso prolongado de dispositivos electrónicos. 

Figura 49 

Cálculo del coste anual de CO2 por el uso de computadoras 

 

De manera similar, se produce CO2 por el uso de la plataforma alojada en la nube, el cual 

se ha calculado de la siguiente forma. 
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Figura 50 

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

 

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 número total de usuarios de la plataforma por año, previamente estimado en el 

análisis financiero. Además, considerando que la RMV es de S/1,025, se sabe que cada usuario 

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

para propósitos específicos. 

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

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

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

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

así: 
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Figura 51 

Cálculo beneficio social 

 

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

Tenemos como dato el número total de usuarios de la plataforma por año, previamente 

estimado en el análisis financiero. Además, por lo señalado anteriormente, se sabe que el costo 

por las emisiones de CO2 por uso de computadora es de S/10.4 por persona, el costo por las 

emisiones de CO2 por uso de la plataforma en la nube es de S/ 3.03 por persona y el costo 

asociado a la visita anual al oftalmólogo es de S/ 65 por persona. 

Entonces, con lo mencionado anteriormente, el costo social total quedaría distribuido así: 

Figura 52 

Costo social 

 

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

(brindada por el MEF), se calcula el VAN Social. 
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Figura 53 

Estimación de beneficios sociales del proyecto (soles) 

 

Figura 54 

Estimación de costos sociales del proyecto (soles) 

 

Figura 55 

VAN social año 5 

 

Según el análisis, se observa que el VAN ocial es mayor que el VAN financiero. Esto 

indica que el modelo de negocio no solo representa una inversión sólida desde el ámbito 

financiero, sino que también tiene un impacto significativo en el ámbito social, lo que podría 

beneficiar a la sociedad en general. Este impacto se reflejaría en la economía personal y familiar, 

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

gestión de recursos de las personas. Además, consideramos que este impacto social podría 
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resultar atractivo para las empresas interesadas en publicitar en nuestra plataforma, ya que podría 

mejorar la reputación de sus marcas.  
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Capítulo VIII. Decisión e Implementación 

8.1 Plan de Implementación y Equipo de Trabajo 

El plan de implementación para el año 2025 se desarrollará desde enero hasta diciembre y 

consta de cuatro fases principales que iniciarán tras la constitución de la empresa:  

Diseño de Contenido: 

• Se selecciona cuidadosamente los temas relevantes de educación financiera que aborden 

las necesidades específicas de los usuarios. 

• Se crea contenido educativo y módulos interactivos para la plataforma web que sean 

atractivos y efectivos. 

• Se buscarán y seleccionarán recursos en línea que complementen nuestros contenidos y 

ayuden a los usuarios a resolver los casos prácticos. 

• Se desarrollará un contenido narrativo sólido que facilite la comprensión y el 

compromiso del usuario con los temas financieros. 

Desarrollo de la Plataforma Web: 

• Se empieza el desarrollo de la plataforma web simultáneamente con el diseño de 

contenido. 

• El enfoque estará en primer lugar en la arquitectura y el diseño de la plataforma, 

asegurando su funcionalidad, usabilidad y seguridad. 

• Se desarrollarán los algoritmos necesarios para el funcionamiento de la plataforma que 

cuenta con IA. 

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

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

eficacia antes del lanzamiento. 

Promoción y Ventas: 

• Se crea una lista completa de posibles clientes. 

• Se prepara presentaciones de ventas personalizadas que destaquen los beneficios y el 

valor agregado de nuestra plataforma. 

• Durante el período de enero a julio de 2025, nos reuniremos con los posibles clientes para 

discutir los detalles y firmar acuerdos de colaboración. 

• Además, exploraremos oportunidades de asociación con instituciones financieras y 

empresas interesadas en publicitar en nuestra plataforma. 

Implementación de Clientes: 

• Se crean tutoriales detallados y materiales de capacitación para los usuarios de la 

plataforma. 

• Se establece un entorno de educación en línea 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 

implementación. 
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Figura 56 

Costos asociados con cada fase de implementación 

 

 En la figura 57, se muestra el diagrama de Gantt, en el que se especifican las etapas de 

cada fase y su duración. 

Figura 57 

Diagrama de Grantt del proyecto - FinArmony 

 

8.2 Conclusión 

La administración 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 solución integral, proporcionando el contenido necesario para desarrollar 

habilidades financieras de manera efectiva. 

El enfoque personalizado hace que el aprendizaje sea más dinámico 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. 

Además 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 motivación a 

seguir adelante con el proyecto, ya que consideramos que invertir en la plataforma es una 

decisión estratégica y beneficiosa para el mercado definido. 

8.2 Recomendación 

Es fundamental que las personas con empleo formal en el sector privado, de sexo 

indistinto, entre 25 y 45 años y con ingresos superiores a S/ 3,000 mensuales, se den cuenta de la 

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

Se sugiere establecer mecanismos de retroalimentación continua, realizar análisis de 

impacto sobre el bienestar económico 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. 

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

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

personas. 

Finalmente, para escalar el impacto, se sugiere ampliar el universo -en una próxima fase- 

a públicos emprendedores, freelancers y otras personas independientes, así como realizar análisis 

de nuevos mercados potenciales en LATAM, a fin de impactar positivamente en las finanzas 

personales no solamente en Perú, sino de la región. 
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Apéndices 

Apéndice 1: Objetivos de Desarrollo Sostenible y metas de la Agenda 2030 

Figura A1 

OBJETIVO 4: Garantizar una educación inclusiva y equitativa de calidad y promover 

oportunidades de aprendizaje permanente para todos.  
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Apéndice 2: Encuesta para Investigación del Usuario 
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Apéndice 3: Resultados de la Encuesta de Investigación 
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