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RESUMEN 

 

El presente análisis explora la necesidad de fomentar hábitos financieros saludables desde 

la infancia, en respuesta a una cultura de consumo inmediato y escasa educación financiera. 

El objetivo es identificar oportunidades para diseñar una plataforma educativa digital 

dirigida a niños entre 10 y 12 años, que promueva el ahorro mediante metodologías lúdicas 

e interactivas, como la gamificación. 

Los resultados revelan una escasa inclusión de la educación financiera en la infancia, a 

pesar de políticas como el Decreto 1517 de 2021 en Colombia, que impulsa la formación 

económica desde edades tempranas. A nivel internacional, organismos como la ONU, la 

OCDE y UNICEF han reforzado la urgencia de incluir estos contenidos en los sistemas 

educativos. Asimismo, se evidencia una brecha digital que limita el acceso a estas iniciativas 

en sectores vulnerables, así como desafíos regulatorios relacionados con la privacidad de los 

menores en plataformas digitales. 

Como conclusión, se identifica una oportunidad significativa para desarrollar propuestas 

educativas que combinen tecnología, pedagogía y accesibilidad. Iniciativas como Go cashies 

pueden destacarse al ofrecer experiencias gamificadas que involucren a padres e hijos, 

permitiendo fortalecer las habilidades financieras en contextos cotidianos. La 

personalización, la protección de datos y la inclusión social serán claves para consolidar un 

modelo sostenible y replicable. 

Palabras Clave: Educación financiera infantil, Gamificación, Ahorro en la niñez, 

Alfabetización económica, Herramientas digitales educativas. 



Abstract (English) 

 

This analysis addresses the need to promote healthy financial habits from childhood, in 

response to a culture of instant gratification and limited financial education. The objective is 

to identify opportunities for designing a digital educational platform for children aged 10 to 

12, focused on saving habits through playful and interactive methodologies, such as 

gamification. 

The findings highlight a limited inclusion of financial education at early ages, despite 

initiatives like Colombia's Decree 1517 of 2021, which promotes economic training in 

schools.  International organizations such as the UN, OECD, and UNICEF stress the 

urgency of incorporating financial topics into education systems. However, a digital divide 

remains, especially in vulnerable communities, and regulatory challenges concerning child 

data privacy persist in digital platforms. 

In conclusion, there is a significant opportunity to develop educational proposals that 

merge technology, pedagogy, and accessibility. Initiatives like Go chasies can stand out by 

offering gamified experiences that engage both parents and children, helping to strengthen 

financial skills in everyday contexts. Customization, data protection, and social inclusion are 

key to building a sustainable and scalable model. 

 

 

 

 

 
Key Words: Financial education for children, Gamification, Childhood saving, Economic literacy, 

Educational digital



ANÁLISIS DEL MERCADO 

El capítulo analiza las condiciones que justifican la creación de Go Cashies, una aplicación 

educativa gamificada que enseña finanzas a niños de 10 a 12 años. Se identifica la falta de 

herramientas lúdicas y digitales para fomentar el ahorro infantil y se estudia el contexto del 

mercado EdTech, destacando la gamificación y el interés de los padres por soluciones 

seguras. Además, se presenta la propuesta de valor, los resultados del prototipo y el plan de 

mercadeo, demostrando que Go Cashies se diferencia por su enfoque educativo y su 

potencial de expansión en Colombia. 

 

1.1 Presentación de la empresa 

 

GO CASHIES 

 

Go Cashies es una empresa digital que tiene como propósito enseñar educación 

financiera a niños entre 10 y 12 años de manera lúdica y atractiva, transformando el 

aprendizaje del ahorro en una experiencia divertida y cotidiana. A través de su aplicación 

móvil, combina misiones, retos y recompensas que facilitan la comprensión de conceptos 

como el ahorro, el gasto responsable y la inversión básica, mientras los padres pueden 

acompañar y monitorear el proceso. Su valor agregado radica en integrar gamificación, 

accesibilidad digital y contenidos pedagógicos adaptados al contexto colombiano, ofreciendo 

a las familias una herramienta confiable e innovadora que contribuye a formar hábitos 

financieros saludables y preparar a las nuevas generaciones para un futuro económico más 

responsable. 

 

 

1.2 Definición del problema 

 



En la actualidad, los hábitos de consumo inmediato y la gratificación a corto plazo se han 

normalizado, especialmente en las generaciones más jóvenes, debido a la fuerte exposición 

a medios digitales y publicidad. Este contexto fomenta el gasto excesivo y la falta de 

planeación financiera desde edades tempranas. Estudios internacionales confirman esta 

tendencia: por ejemplo, el 43% de los millennials y el 35% de la Generación Z reconocen 

gastar de manera impulsiva como forma de manejo del estrés (Vítora, 2024). En Colombia, 

esta situación se agrava por la limitada educación financiera en la niñez. Aunque el Decreto 

1517 de 2021 incluyó la formación económica en los currículos escolares su implementación 

ha sido parcial y no contempla metodologías prácticas ni adaptadas a la edad (Ministerio de 

Educación Nacional [MEN], 2021). De acuerdo con la Superintendencia Financiera de 

Colombia (2023), menos del 30% de los colegios desarrollan actividades estructuradas de 

educación financiera, lo que deja en manos de los padres la responsabilidad de inculcar 

hábitos de ahorro y consumo responsable. 

A nivel regional, el DANE (2023) reporta que el 65% de los jóvenes en América Latina 

considera no tener conocimientos financieros suficientes para planificar su futuro, lo que 

refleja una brecha formativa preocupante. En el caso colombiano, los niveles de ahorro 

juvenil se mantienen bajos, y aunque existen programas como BEPS o Renta Joven, estos 

están dirigidos a adultos y jóvenes mayores, sin cubrir la etapa de la niñez (Prodem, 2024). 

En consecuencia, los padres enfrentan la dificultad de motivar a sus hijos para ahorrar, 

pues los métodos tradicionales como alcancías o charlas se perciben como aburridos y poco 

efectivos. Además, el entorno digital ofrece múltiples estímulos de consumo, pero pocas 

alternativas que enseñen el valor del dinero de forma entretenida y culturalmente cercana. 

Por lo tanto, el problema central identificado es que en Colombia existe una ausencia de 

herramientas educativas lúdicas, digitales y accesibles que fomenten desde la infancia la 

formación de hábitos financieros saludables. Resolver esta carencia requiere una solución 

innovadora que combine pedagogía, gamificación y tecnología, para que niños y padres 



aprendan juntos a gestionar el dinero de manera responsable. 

1.3 Definición del Cliente 

Definición del perfil del Cliente 

El cliente principal de Go Cashies son los padres y madres de niños entre 10 y 12 años, 

interesados en inculcar en sus hijos la importancia de los hábitos financieros responsables. 

Este segmento se caracteriza por pertenecer principalmente a estratos socioeconómicos 

medios y altos, tener acceso a dispositivos digitales y mostrar disposición para invertir en 

plataformas educativas innovadoras que combinen aprendizaje y entretenimiento. Además, 

buscan herramientas seguras y confiables que les permitan acompañar activamente la 

formación de sus hijos (OECD, 2024). 

Los usuarios finales son niños de 10 a 12 años, quienes se encuentran en una etapa de 

desarrollo en la que empiezan a comprender el valor del dinero y muestran afinidad por 

dinámicas de juego, recompensas y experiencias interactivas. Diversos estudios señalan que 

a través del juego los niños no solo adquieren conocimientos, sino que también desarrollan 

habilidades socioemocionales que refuerzan la retención del aprendizaje (UNICEF, 2018). 

Esto convierte a la gamificación en una metodología adecuada para introducir conceptos de 

ahorro, gasto responsable e inversión básica en este grupo etario. 

En síntesis, el mercado objetivo de Go Cashies está compuesto por familias que valoran 

la innovación pedagógica y el aprendizaje digital como complemento a la educación formal, 

y que buscan herramientas adaptadas al contexto colombiano para fortalecer la educación 

financiera desde la infancia.



 

Figura 1. 
 

Figura 1. Perfil del usuario Lina. Fuente: Elaboración propia. 

 

1.3.1 Validación del problema y perfil del cliente 

 

Validación del problema 

En el marco de esta investigación, se realizaron veinte entrevistas semi-estructuradas a 

padres y madres colombianos, cuyas edades oscilan entre los 30 y 45 años, y que tienen hijos 

en el rango de 10 a 12 años. El objetivo principal fue indagar acerca de las dificultades que 

enfrentan al intentar inculcar hábitos de ahorro y responsabilidad financiera en sus hijos. De 

manera reiterada, los participantes reportaron situaciones como: 

Falta de motivación en los niños: Para muchos, el ahorro se percibe como un deber 

tedioso, sin un componente lúdico o de recompensa inmediata. 



Predominio del consumismo y de la gratificación instantánea: La constante exposición 

publicitaria, la influencia de pares y las plataformas digitales hacen que los niños tiendan a 

gastar su mesada en artículos de uso inmediato o caprichos de moda. Escasa formación 

financiera en el entorno escolar: La mayoría de los padres enfatizó la ausencia de un 

programa formal sobre educación financiera en la escuela, lo que recarga a la familia con la 

responsabilidad de buscar métodos alternativos. 

Ensayo de métodos tradicionales sin éxito prolongado: Alcancías, mesadas y charlas 

informativas se consideran fórmulas poco atractivas que, al cabo de un tiempo, no generan 

cambios significativos en el comportamiento de los niños. Estos hallazgos reiterados en 

entrevistas independientes permiten constatar un dolor común: los padres se enfrentan a un 

entorno y a una dinámica familiar que dificulta la adopción de hábitos de ahorro en los niños. 

Además, gran parte de los entrevistados manifestó estar en la búsqueda de soluciones más 

dinámicas, digitales e interactivas que logren involucrar efectivamente a sus hijos en la 

práctica del ahorro y la gestión responsable del dinero. 

 

 

1.4 Análisis del contexto 

1.4.1 Tendencias Claves 

 

 

En el ámbito educativo global, la gamificación se ha consolidado como una tendencia clave 

para fomentar la motivación y el compromiso en los procesos de aprendizaje. Se estima que 

el mercado mundial de gamificación en la educación alcanzará los USD 4.322,8 millones en 

2025, impulsado por la necesidad de herramientas más interactivas y la incorporación de 

tecnologías como la realidad aumentada y la personalización del aprendizaje (Archive 



Market Research, 2024). En América Latina y Europa, este mercado proyecta un crecimiento 

de USD 11,18 mil millones en 2025 a casi USD 38,78 mil millones en 2030, con una tasa 

anual compuesta del 28,24 % (Mordor Intelligence, 2024). 

En la región latinoamericana, la digitalización financiera avanza de manera significativa 

y ha comenzado a incorporar elementos de gamificación como recompensas, insignias y 

competencias. Estas dinámicas son utilizadas por instituciones financieras para promover la 

inclusión digital y mejorar la alfabetización económica, especialmente en jóvenes y 

poblaciones en proceso de bancarización (Mastercard, 2025). Asimismo, organismos 

internacionales como el Programa de las Naciones Unidas para el Desarrollo (PNUD) han 

promovido la adopción de modelos educativos digitales basados en juegos, para enseñar 

habilidades financieras desde edades tempranas, lo que evidencia el potencial de esta 

metodología para favorecer la apropiación de conocimientos en niños y adolescentes (PNUD, 

2024). 

De manera complementaria, el mercado de la educación en línea en América Latina 

continúa en expansión. Se espera que supere los USD 5 mil millones hacia 2025, impulsado 

por factores como el apoyo gubernamental, las mejoras en infraestructura tecnológica y una 

mayor aceptación social hacia el aprendizaje remoto (Digital Defynd, 2024). Esto refuerza la 

tendencia hacia la digitalización de la enseñanza y abre espacios para iniciativas educativas 

que integren plataformas virtuales con metodologías innovadoras. Finalmente, en el campo 

de la educación financiera, la Organización para la Cooperación y el Desarrollo Económico 

(OCDE) ha señalado la importancia de incluir contenidos económicos en los currículos 

escolares. Sin embargo, aún existen brechas, ya que solo dos de cada tres estudiantes han 

tenido actividades relacionadas con la diferenciación entre necesidades y deseos (OECD



2024). En el caso colombiano, aunque programas como “Computadores para Educar” han 

ampliado el acceso a herramientas digitales, persisten desigualdades en conectividad y en el 

uso  educativo  de  las  TIC,  especialmente  en  áreas  rurales  (Mintic,  2024). 

Estas limitaciones representan un desafío estructural para garantizar un acceso equitativo a 

las oportunidades de aprendizaje digital. 

1.4.2 Fuerzas de la Industria 

 

La industria de la educación financiera digital se encuentra en una etapa de 

transformación, marcada por la convergencia entre el sector educativo y el tecnológico. Los 

bancos tradicionales han incursionado con programas y juegos breves que promueven el 

ahorro, mientras que Fintech (Finance and tecnology) y Startups han desarrollado 

aplicaciones que permiten a las familias fijar metas de ahorro y realizar un seguimiento de 

saldos. Sin embargo, estas iniciativas carecen de profundidad pedagógica y de narrativas 

lúdicas que logren captar la atención de los niños (Impacto TIC, 2024). 

A nivel global, la industria se ve impulsada por el creciente interés de organismos 

internacionales y gobiernos en mejorar la alfabetización financiera desde edades tempranas. 

La ONU y la OCDE han insistido en la inclusión de contenidos financieros en los sistemas 

educativos, no solo como una herramienta económica, sino como un factor de reducción de 

desigualdades sociales (OECD, 2020). Esto ha generado presión sobre el sector privado y las 

instituciones financieras para ofrecer productos más accesibles, atractivos y culturalmente 

relevantes. 

El auge de las plataformas educativas digitales también ha incrementado la competencia. 

Empresas tecnológicas, Fintech y bancos digitales han encontrado en la educación financiera 

un nicho de mercado rentable. Según Global Market Insights (2023), el sector de Edtech 



superó los USD 142 mil millones y proyecta un crecimiento sostenido, impulsado por la 

demanda de soluciones digitales interactivas. Este dinamismo atrae cada vez más 

competidores que buscan diferenciarse mediante la gamificación, el aprendizaje adaptativo 

y la seguridad digital. 

Por otro lado, existen barreras que condicionan la industria. Los costos de desarrollo 

tecnológico, la necesidad de cumplir con normativas de protección de datos de menores — 

como GDPR en Europa y la COPPA en Estados Unidos— y la brecha digital en países de 

ingresos medios, representan amenazas para la expansión de estas soluciones (CIPP Training, 

2025). Asimismo, la rápida evolución tecnológica obliga a los actores del sector a innovar 

constantemente para no perder relevancia en un mercado altamente competitivo. 

De acuerdo con lo anterior, la industria de la educación financiera digital ofrece un 

escenario en crecimiento, con grandes oportunidades para innovar, pero también con retos 

importantes relacionados con la accesibilidad, la regulación y la diferenciación frente a 

competidores ya posicionados. 

1.4.3 Fuerzas del Mercado 

 

 

 

Como oportunidad de implementar esta App, se estudia que el mercado de la educación 

financiera infantil en Colombia está influenciado por los padres de familia entre 30 y 45 años, 

quienes buscan herramientas innovadoras que les permitan complementar la formación 

escolar de sus hijos y fomentar hábitos de ahorro desde edades tempranas. Este grupo, 

perteneciente en su mayoría a estratos socioeconómicos medios y altos, está dispuesto a 

invertir en soluciones digitales educativas siempre que sean seguras, fáciles de usar y con 

valor pedagógico comprobado. 



Los usuarios finales son niños entre 10 y 12 años que muestran gran afinidad por las 

dinámicas de juego, recompensas y narrativas digitales. Su motivación se centra en obtener 

logros y reconocimientos, lo que convierte a la gamificación en un factor clave para captar 

su atención y garantizar la retención del conocimiento (UNICEF, 2018). De acuerdo con un 

informe del Banco de la República (2023), los programas de educación financiera orientados 

a la niñez son más efectivos cuando incluyen experiencias prácticas y lúdicas que conecten 

con su entorno cotidiano. El comportamiento del consumidor refleja además un uso creciente 

de dispositivos móviles e Internet para acceder a contenidos educativos. En Colombia, se 

registraron más de 47 millones de accesos a Internet en 2023, consolidando un escenario 

favorable para el consumo de plataformas digitales (La República, 2024). Esta digitalización 

ha modificado los hábitos de aprendizaje y ha aumentado la disposición de los padres a 

recurrir a aplicaciones como alternativa complementaria a la enseñanza formal. 

 

Entre los factores de decisión más relevantes para este mercado se encuentran la seguridad 

en la protección de datos de menores, la posibilidad de monitoreo parental, la accesibilidad 

de precios en moneda local y el nivel de interactividad de la plataforma (CIPP Training, 

2025). Sin embargo, la brecha digital en zonas rurales y vulnerables sigue limitando el 

alcance de estas iniciativas, lo que genera un reto para garantizar la inclusión de todos los 

sectores sociales (OECD, 2020). En síntesis, el mercado está compuesto por familias cada 

vez más interesadas en incorporar herramientas digitales que fortalezcan las competencias 

financieras de los niños. Aunque existe una demanda creciente, persisten desafíos de equidad 



y acceso que condicionan el grado de penetración de este tipo de soluciones en todo el país. 

 

1.4.4 Fuerzas Macroeconómicas 

El contexto macroeconómico colombiano presenta tanto oportunidades como desafíos para 

el desarrollo de soluciones digitales orientadas a la educación financiera infantil. En primer 

lugar, el país ha mostrado un crecimiento sostenido en la adopción de tecnologías digitales: 

en 2023 se registraron más de 47 millones de accesos a Internet, con una penetración que 

alcanza al 90 % de los hogares en áreas urbanas (La República, 2024). Este panorama ofrece 

condiciones favorables para la expansión de herramientas educativas digitales. 

No obstante, persiste una marcada brecha digital entre las zonas urbanas y rurales, lo 

que limita la equidad en el acceso a recursos tecnológicos. Según el DANE (2023), mientras 

el 67 % de los hogares urbanos cuenta con conexión a Internet fija, en las zonas rurales la 

cifra apenas llega al 28 %. Este contraste condiciona la masificación de plataformas 

educativas y constituye un reto para proyectos que busquen impacto nacional. Desde la 

perspectiva económica, el ingreso promedio de los hogares colombianos ha enfrentado 

presiones inflacionarias en los últimos años. En 2022 y 2023, la inflación alcanzó niveles 

superiores al 10 %, reduciendo la capacidad adquisitiva de las familias (Banco de la 

República, 2023). A pesar de ello, el gasto en educación y en herramientas digitales se ha 

mantenido como prioridad para los hogares de estratos medios y altos, lo cual garantiza un 

segmento con disposición de compra en este tipo de soluciones (OCDE, 2024). 

En el ámbito normativo, Colombia ha avanzado en políticas que promueven la educación 

económica y financiera. El Decreto 1517 de 2021 incluyó la educación financiera dentro del 



currículo escolar, alineándose con las recomendaciones de la OCDE y el Banco Mundial 

(MEN, 2021). Esto genera un marco de apoyo institucional que fortalece la pertinencia de 

iniciativas privadas en el sector. 

Finalmente, a nivel internacional, las proyecciones económicas del Banco Mundial 

(2024) señalan un crecimiento moderado para América Latina del 2,3 % en 2025, lo que 

refleja estabilidad relativa pero también vulnerabilidad frente a choques externos como la 

volatilidad cambiaria o la desaceleración global. Estos factores macroeconómicos inciden en 

la capacidad de inversión y en la disposición de las familias a destinar recursos hacia 

soluciones educativas innovadoras. A continuación, se presenta un análisis de las 

oportunidades y amenazas del entorno para Go chasies, teniendo en cuenta factores políticos, 

económicos, sociales, tecnológicos, ambientales y legales. 

Tabla 1: Análisis PESTEL de oportunidades y amenazas.  

Factor Oportunidades Amenazas 

 

 

 

 

 

Político 

El Ministerio de Educación Nacional 

promueve la educación financiera a través de 

políticas como el Decreto 1517 de 2021, que 

busca fortalecer la educación económica y 

financiera en las instituciones educativas 

(García, 2012; CONPES 4005). 

 

Cambios en políticas públicas y 

regulaciones pueden afectar la 

continuidad de programas de 

educación financiera (Rubiano, 

2013). 



 

 

 

Económico 

El creciente interés en la educación 

financiera desde edades tempranas puede 

Impulsar el desarrollo de productos 

financieros adecuados para niños y 

jóvenes. 

Altos costos de desarrollo 

tecnológico y de adquisición de 

clientes pueden limitar la expansión 

de servicios financieros educativos 

(OECD, 2020). 

 

 

 

Social 

Mayor interés de los padres por la 

educación financiera de sus hijos, lo que 

puede aumentar la demanda de 

programas educativos (Acosta Salgado 

et al., 2023). 

recha digital en zonas vulnerables 

limita el acceso a recursos educativos 

digitales (Cortés, 2023). 

 

 

Tecnoló gico 

Crecimiento en el acceso a 

dispositivos móviles y herramientas 

digitales facilita la implementación de 

programas educativos 

interactivos. 

Posibles barreras tecnológicas 

para familias sin acceso a Internet 

pueden excluir a sectores vulnerables 

(Cortés, 2023). 

 

 

Ambiental 

 

Uso de tecnologías digitales 

reduce el consumo de papel y otros 

recursos físicos, 

promoviendo la sostenibilidad. 

Alto consumo energético de 

dispositivos electrónicos puede tener 

un impacto negativo en el medio 

ambiente. 

 

 

Legal 

Normativas de protección de datos 

como GDPR y COPPA regulan la 

privacidad infantil, asegurando la 

seguridad de los 

Restricciones legales sobre 

recolección de datos de menores de 

edad pueden limitar la 

 programas educativos en línea 

(OECD, 2020). 

personalización de programas 

educativos. 

 

Elaboración propia. 

 

1.5 Definición de productos y servicios 

1.5.1 Propuesta de valor y solución 

 

 

Go Cashies es una aplicación educativa que, mediante actividades lúdicas y retos 

interactivos, enseña a los niños de 10 a 12 años a ahorrar, gastar e invertir de forma 

responsable y divertida. La plataforma combina dinámicas de gamificación, personajes 



animados y misiones diarias con un panel parental que permite a los padres monitorear el 

progreso de sus hijos, reforzar hábitos positivos y acompañar el proceso educativo desde 

casa. 

La propuesta de valor se centra en transformar la educación financiera en una 

experiencia entretenida, accesible y culturalmente adaptada al contexto colombiano, con 

precios accesibles y contenidos alineados a las orientaciones del Ministerio de Educación 

Nacional. A su vez, para garantizar que los niños aprovechen de manera óptima los 

contenidos, se implementará un examen de nivelación inicial, el cual determinará el plan más 

adecuado según el conocimiento y habilidades financieras que ya posean. De esta manera, la 

aplicación no solo se adapta a la capacidad económica de las familias, sino también al nivel 

real de aprendizaje de cada niño, asegurando un proceso pedagógico progresivo, 

personalizado y alineado con sus necesidades 

  

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia con canva 

 

Eslogan : “Go Cashies: Diviértete hoy, asegura tu futuro mañana.” 

 

 



Para responder a las diferentes necesidades de las familias, Go Cashies ofrece tres 

planes de suscripción: 

Plan Normal (Mensual y Semestral): El Plan Normal constituye la opción base de 

Go Cashies y está orientado a familias que desean iniciar la educación financiera de los 

niños a través de misiones sencillas, actividades lúdicas y recompensas básicas. Este 

plan incluye misiones de nivel básico (30), un perfil infantil y uno parental, 

además de avatares personalizables, recompensas digitales en formato de stickers y 

reportes básicos de progreso. La versión mensual ofrece acceso completo al 

contenido digital y soporte estándar, mientras que la versión semestral mantiene los 

mismos beneficios por un periodo prolongado con un precio preferencial. Este plan 

busca introducir de manera accesible los principicios fundamentales del ahorro, el 

valor del dinero y la toma de decisiones responsables desde una etapa temprana. 

 

Plan Intermedio (Mensual y Semestral): El Plan Intermedio está diseñado para familias 

que desean profundizar en la educación financiera y fomentar la autonomía de los niños 

mediante desafíos y misiones colaborativas. Este plan incluye niveles de misiones 

básicas e intermedias (80), hasta tres perfiles infantiles y dos parentales, así como 

avatares personalizables, recompensas digitales por logros y soporte prioritario con 

respuesta en un plazo de 48 horas. La versión mensual ofrece acceso a talleres virtuales 

y desafíos individuales o grupales, mientras que la versión semestral amplía los 

beneficios al incluir retos familiares, un acompañamiento más constante y un servicio 

de seguimiento personalizado. Este plan representa una alternativa ideal para quienes 

buscan fortalecer la disciplina financiera y el trabajo en equipo dentro del núcleo 

familiar. 



Plan Avanzado (Mensual y Semestral): El Plan Avanzado es la opción más completa y 

personalizada de Go Cashies, dirigida a familias que desean un proceso formativo integral y 

continuo. Incluye todas las misiones disponibles (150), hasta cinco perfiles infantiles y cuatro 

parentales, avatares personalizables, recompensas coleccionables, reportes avanzados, 

talleres virtuales y presenciales, y un kit físico exclusivo que contiene una mini alcancía, 

stickers y un cuaderno de actividades. En su versión mensual, los usuarios acceden a todos 

los recursos digitales con soporte premium 24 h, mientras que la versión semestral ofrece una 

experiencia ampliada con asistencia continua vía chat en vivo y acompañamiento 

permanente. Este plan está concebido para familias que buscan maximizar el aprendizaje 

financiero de sus hijos mediante experiencias inmersivas, recompensas tangibles y un 

enfoque de formación a largo plazo. 

Tabla 2. descripción detallada de los planes 
 

 

 

 

 

 



 

Con esta estructura de planes, Go Cashies asegura accesibilidad y escalabilidad, ya que 

cada familia puede elegir el nivel de profundidad que mejor se ajuste a sus necesidades y 

presupuesto, sin sacrificar la calidad de la experiencia educativa. 

 

 

1.5.2  Diseño del Prototipo 
 

Fuente: Prototipo Go cashies app elaboración propia con canva 



1.5.3 Validación del Prototipo 

 

La validación del prototipo se realizó con un grupo de (40) padres y niños entre 10 y 12 

años, quienes interactuaron con el prototipo y brindaron retroalimentación directa. Los 

resultados fueron altamente positivos: los niños destacaron la diversión de los retos y 

recompensas, lo que facilitó su motivación para cumplir metas de ahorro; mientras que los 

padres valoraron la claridad de los contenidos, la facilidad de uso y la posibilidad de 

acompañar el proceso educativo mediante el panel de control. 

Asimismo, se percibió confianza en la seguridad de la plataforma y en la pertinencia 

cultural de los ejemplos. Los participantes manifestaron interés en seguir utilizando la 

aplicación y sugirieron incorporar en futuras versiones contenidos sobre inversión básica y 

emprendimiento. Estos hallazgos confirman que el prototipo responde a necesidades reales 

del mercado, cuenta con aceptación por parte de sus usuarios potenciales y proyecta un alto 

potencial de escalabilidad. La app aún está en construcción y mejorará poco a poco, 

incorporando mejoras basadas en la retroalimentación de los usuarios y avanzando para 

cumplir  cada  vez  mejor  con  sus  expectativas  de  autonomía  y  ahorro. 

 

 

1.5.4 Deseabilidad de la solución 

 

 

 

Las pruebas con padres y niños confirmaron alto interés y aceptación. Los niños 

disfrutaron de los retos y recompensas, mientras que los padres valoraron la facilidad de 

seguimiento y la claridad de los contenidos. La gamificación demostró ser efectiva para 

mantener la atención infantil y facilitar la comprensión de conceptos financieros básicos. 



La inclusión de un panel de control y medidas de seguridad digital generó percepción 

de confianza y diferenciación frente a otras alternativas. El uso de ejemplos cotidianos y 

valores en moneda local reforzó la identificación de los usuarios y la utilidad práctica de la 

aplicación. 

1.6 Análisis de los Competidores 

 

El panorama colombiano de educación financiera infantil, presenta cuatro tipos de 

competidores principales. En primer lugar aparecen los bancos tradicionales, cuyas 

iniciativas – por ejemplo Bancaventura del Banco de Bogotá o los juegos digitales que la 

Superintendencia Financiera difunde cada Global Money Week– ofrecen trivias o retos 

breves para divulgar el ahorro, pero la experiencia se agota tras la campaña y no existe un 

entorno permanente que acompañe al niño en casa . Un segundo bloque lo forman las fintech 

de ahorro familiar: Tyba prepara la versión Kids de su app y Musi comercializa una 

“alcancía” digital compartida; ambas permiten a los padres fijar metas y monitorear saldos, 

aunque carecen de contenidos pedagógicos estructurados y de una narrativa lúdica que 

enganche a preadolescentes . 

En el sector público, el Banco de la República mantiene el portal Banrep Educa, que 

reúne cartillas, videos y concursos escolares; sin embargo, el material depende de la iniciativa 

docente y no cuenta con una aplicación móvil que prolongue el aprendizaje fuera del aula. 

Finalmente, algunos padres recurren a aplicaciones extranjeras como Zogo, RoosterMoney 

o PiggyBot; aunque estas plataformas combinan tarjetas prepago y módulos interactivos, 

operan en dólares, ilustran realidades de Estados Unidos y no se ajustan ni al currículo 

colombiano ni a la normativa local de protección de datos infantiles. 



Ese mapeo competitivo revela cinco brechas. Primero, la interactividad es episódica: los 

recursos bancarios y oficiales se concentran en talleres sueltos, sin progresión diaria. 

Segunda, la personalización resulta mínima: las fintech muestran tableros de metas, pero no 

adaptan las lecciones a la edad ni al avance del niño. Tercera, casi ninguna propuesta se ancla 

a las Orientaciones de Educación Económica y Financiera del MEN, lo que limita su 

adopción escolar. Cuarta, los padres reciben apenas reportes de saldo y carecen de métricas 

pedagógicas o guías de conversación. Quinta, las apps importadas trabajan en moneda 

extranjera y ejemplos culturales ajenos, reduciendo la cercanía y la motivación del niño 

colombiano. 

Go Cashies solventa esas carencias con una propuesta diferencial. En vez de un juego 

puntual, ofrece una narrativa gamificada continua: misiones diarias, niveles y recompensas 

que convierten el ahorro en un hábito entretenido. Todo el contenido está alineado con los 

ejes de ahorro, presupuesto e inversión básica que exige el Ministerio de Educación, usando 

precios en pesos y ejemplos de la vida cotidiana local. El padre dispone de un panel en tiempo 

real que muestra logros, hábitos y sugerencias de diálogo, transformándolo en mentor activo. 

El modelo freemium, con funcionamiento parcial sin conexión, facilita el acceso en 

zonas con conectividad irregular y permite que los colegios integren la plataforma a sus 

planes de clase. Finalmente, la arquitectura privacy-by-design cumple la Ley 1266, GDPR- 

Kids y COPPA, aportando confianza institucional. Así, Go Cashies se posiciona como la 

primera solución integral diseñada en Colombia que combina narrativa lúdica, currículo 

oficial, supervisión familiar y accesibilidad digital, allí donde la competencia ofrece 

experiencias fragmentadas o poco contextualizadas. 



Tabla 3. competencia 

 

 

Figura 2. Curva de valor 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Figura No. 2 - Curva de valor - grupos estratégicos.  

Fuente: elaboración propia 



La curva de valor evidencia que Go Cashies supera a sus competidores al ofrecer una 

experiencia educativa gamificada y continua, con contenido alineado al currículo 

colombiano, incentivos diarios, monitoreo parental avanzado y altos estándares de seguridad 

y privacidad. Mientras los bancos y el sector público brindan soluciones gratuitas pero 

episódicas y poco interactivas, y las fintech o apps extranjeras carecen de adaptación local y 

profundidad pedagógica, Go Cashies integra accesibilidad, personalización y cumplimiento 

normativo, posicionándose como la opción más completa y relevante para la educación 

financiera infantil en Colombia. 

 

 

1.8 Tamaño del mercado y proyección de ventas 

 

El análisis del tamaño del mercado para Go Cashies permite dimensionar de manera 

precisa el alcance potencial del proyecto dentro del contexto colombiano. Con base en las 

proyecciones demográficas del Departamento Administrativo Nacional de Estadística 

(DANE, 2025), se estima que en Colombia existen aproximadamente 2.6 millones de niños 

entre los 10 y 14 años. De este total, se calcula que cerca de la mitad —equivalente a 1.3 

millones de niños— corresponde específicamente al rango etario de 10 a 12 años, que 

constituye el público objetivo principal de la aplicación. A partir de los estudios postcensales 

sobre heterogeneidad de los estratos socioeconómicos desarrollados por el DANE (2018), se 

identifica que los estratos 4, 5 y 6 representan aproximadamente el 11 % de la población 

urbana, lo cual, aplicado a la población infantil estimada, arroja un mercado potencial de 

alrededor de 143.000 niños con capacidad adquisitiva y acceso a tecnologías digitales. A 

partir de las ventas proyectadas, se calculó el ARPU (Average Revenue Per User) o ingreso 



promedio por usuario, el cual permitió determinar el tamaño del mercado nacional en pesos 

para cada año. 

A partir de la información financiera consignada en la plantilla de proyecciones, los 

resultados muestran que en 2026 Go Cashies alcanzaría un tamaño de mercado potencial de 

aproximadamente 34,6 mil millones de pesos, con una participación estimada del 2,18 % y 

ventas por $754,26 millones. En 2027, las ventas crecerían un 40,76 %, alcanzando $1.061 

millones y una participación del 6,62 % del mercado proyectado para ese año. 

Posteriormente, en 2028 y 2029 se observa una consolidación progresiva del producto, con 

ventas que ascenderían a $1.367 millones y $1.854 millones, correspondientes a 

participaciones del 1,68 % y 2,02 %, respectivamente. 

Tabla 4. Tamaño de mercado 

 

Año Tamaño de mercado 

nacional (COP) 

Fracción del 

mercado (%) 

Valor total de ventas 

(COP) 

Crecimiento (%) 

2026 34.659.119.537 2,18 % 754.260.000 — 

2027 16.043.380.918 6,62 % 1.061.687.000 40,76 % 

2028 81.397.697.425 1,68 % 1.367.452.856 28,80 % 

2029 91.979.398.103 2,02 % 1.854.266.073 35,60 % 

* ARPU de referencia por año: 2026 = 242.371; 2027 = 112.191; 2028 = 569.215; 

 

2029 = 643.213 COP. 



En cuanto al plan de expansión geográfica, Go Cashies adoptará una estrategia gradual de 

cobertura: 

• Fase 1 (2025-2026): enfoque en Cali como ciudad piloto, aprovechando la 

cercanía con instituciones educativas aliadas y el entorno universitario como 

laboratorio de validación. 

• Fase 2 (2026-2027): expansión a ciudades principales como Bogotá y 

Medellín, donde el acceso a tecnología y el interés en programas de educación 

financiera para niños es mayor. 

 

• Fase 3 (2027-2028): llegada a ciudades intermedias como Barranquilla, 

Bucaramanga y Pereira, buscando penetrar en estratos medios con paquetes 

semestrales más accesibles. 

• Fase 4 (a partir de 2029): internacionalización progresiva en el mercado andino 

(Ecuador y Perú) y proyección hacia otros países de América Latina, 

apalancándose en el ecosistema EdTech regional que se encuentra en expansión 

(Grand View Research, 2024; MinTIC, 2023). 

 

 

1.9 Plan de mercadeo y ventas 

 

El plan de mercadeo de Go Cashies se centra en un modelo B2C directo, dirigido a familias 

de estratos socioeconómicos medios y altos en Colombia. La estrategia se fundamenta en el 

marketing mix (4P: producto, precio, plaza y promoción) y responde a la necesidad de ofrecer 

herramientas digitales innovadoras para la educación financiera infantil, sin intermediarios 

educativos. 

En cuanto al producto, la propuesta de valor se materializa en tres planes de suscripción 

(Normal, Intermedio y Avanzado), cada uno disponible en modalidad mensual y semestral. 

Todos los planes garantizan acceso a misiones gamificadas, recompensas digitales y reportes 

básicos de progreso para los padres, mientras que los planes superiores incluyen beneficios 



adicionales como paneles parentales avanzados, la Cashie-Card virtual, recompensas 

exclusivas y soporte prioritario. De esta forma, se asegura un escalonamiento en la oferta que 

permite atender distintos niveles de profundidad y compromiso familiar. 

La estrategia de precio se diseñó de manera competitiva y escalonada, con base en las 

proyecciones del Excel financiero de Go Cashies, donde los ingresos crecen progresivamente 

de $754.2 millones en 2026 a $1.854 millones en 2029. El valor de los planes refleja un 

diferencial claro: los planes semestrales ofrecen descuentos y beneficios adicionales frente a 

los mensuales, incentivando la permanencia. Asimismo, se proyecta un incremento anual, 

alineado con la inflación digital y las tendencias del sector EdTech en Latinoamérica 

(Cognitive Market Research, 2024). Respecto a la plaza (distribución), el servicio se 

comercializa de forma 100 % digital a través de las tiendas App Store y Google Play, además 

del sitio web oficial de la empresa. La distribución no requiere intermediarios ni alianzas con 

instituciones educativas, pues se dirige directamente a padres de familia que buscan 

soluciones digitales de calidad. El plan de expansión geográfica se plantea en fases: primero 

Cali como ciudad piloto, luego Bogotá y Medellín como centros de alto poder adquisitivo y, 

posteriormente, otras capitales intermedias. 

 

 

La promoción se enfoca en estrategias digitales de alta segmentación para llegar al 

público objetivo. Se priorizan campañas en redes sociales como Instagram, TikTok y 

Facebook, orientadas a padres jóvenes interesados en innovación educativa y finanzas 

familiares. El embudo digital se diseña para captar usuarios a través del plan gratuito 

Explorador y convertirlos en suscriptores pagos en los planes Normal, Intermedio o 

Avanzado. Se implementará un programa de referidos que otorgue beneficios a los padres 



que inviten a otras familias, y se destinará un presupuesto inicial de entre $3 y $5 millones 

mensuales a pauta digital (Meta Ads y TikTok Ads). Estas acciones buscan consolidar a la 

aplicación como la primera alternativa integral de educación financiera infantil gamificada 

en Colombia, con potencial de escalabilidad hacia otras ciudades y mercados 

latinoamericanos. 

 

 

2. Análisis técnico 

 

     Este capítulo describe la infraestructura tecnológica que soporta Go Cashies, basada en 

la nube para garantizar seguridad, escalabilidad y continuidad del servicio. Explica el 

proceso de desarrollo, desde el diseño pedagógico hasta la actualización continua, y 

presenta los proveedores clave de software, hosting y marketing. También detalla las 

inversiones, costos y distribución operativa, concluyendo que el proyecto cuenta con una 

base técnica sólida y sostenible para su crecimiento en el mercado digital educativo. 

 

 

2.2 Procesos productivos o de prestación del servicio 

 

 

El servicio de Go Cashies se fundamenta en una plataforma digital de educación 

financiera dirigida a niños entre 10 y 12 años, disponible en dispositivos móviles (Android e 

iOS) y en versión web. Su objetivo es enseñar conceptos como el ahorro, la planificación del 

gasto y la inversión mediante dinámicas gamificadas que combinan misiones, recompensas 

digitales y reportes parentales. 

La capacidad de atención se proyecta en 1.556 usuarios en 2026, con un crecimiento a 

más de 2.883 usuarios en 2029. Gracias al modelo en la nube, la plataforma puede ampliar 

su capacidad sin necesidad de inversiones físicas adicionales, ajustándose a la demanda de 

manera escalable. 



En conclusión, la prestación del servicio de Go Cashies se fundamenta en un 

modelo digital, seguro y escalable, que combina infraestructura tecnológica en 

la nube, contenidos pedagógicos gamificados y soporte diferenciado según plan 

de suscripción. La capacidad productiva inicial permite atender cientos de 

usuarios, con proyección a miles en el corto plazo, y la ficha técnica de los 

planes respalda la propuesta de valor frente al mercado objetivo. 

 

Este diagrama muestra las etapas técnicas que sigue Go Cashies para el desarrollo 

y actualización de la aplicación, desde la investigación pedagógica hasta el monitoreo 

y las actualizaciones continuas. 

Inicio → Investigación pedagógica (definición de contenidos) → Diseño de 

misiones y recompensas → Desarrollo tecnológico (programación, base de 

datos, interfaz) →Integración de sistemas de pago (tarjeta, PSE, billeteras 

digitales) →Pruebas técnicas y pedagógicas →Publicación en plataformas 

digitales (App Store, Google Play, Web) →Registro de usuario y creación de 

perfiles →Uso de la app (juegos, misiones, recompensas) →Actualizaciones 

periódicas de contenido →Soporte al cliente (chatbot, WhatsApp, correo) 

→Fin. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



Figura 3. Proceso técnico desde el diseño hasta el lanzamiento 
 

 

 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 
 



 

 

Este diagrama describe el recorrido del cliente (padre o tutor) para adquirir el servicio,  

desde la captación a través de estrategias de marketing hasta la activación y fidelización. 

 

Segmentación → diseño y ejecución de campañas → tráfico a landing/app store →  

descarga → examen de nivelación → comunicación de beneficios → conversión a suscripción → 

seguimiento → fidelización → referidos → renovación → Fin. 

 

 
 

Figura 4. Proceso de comercialización 
 

 

Fuente: Elaboración propia. 

 

 
 



2.3 Proveedores 

 

El modelo de negocio de Go Cashies depende de un ecosistema de proveedores 

especializados en tecnología y servicios digitales, que garantizan la prestación continua y 

segura del servicio. Los principales proveedores se clasifican en cuatro categorías: 

 

 

Tabla 5. Principales Proveedores de Go Cashies 

 

Categoría Proveedor/Tipo Condiciones de 

negociación 

Justificación 

de selección 

Infraestructura 

tecnológica 

Servicios de 

hosting y servidores 

en la nube (Amazon 

Web Services 

(AWS)) 

Pago mensual por 

consumo (esquema 

escalable). Ajuste 

automático según 

número de usuarios 

activos. 

Escalabilidad, 

confiabilidad y 

disponibilidad 24/7. 

Software y licencias Plataformas 

de desarrollo, bases de 

datos y sistemas de 

seguridad 

Licencias 

anuales 

renovables con 

actualizaciones 

incluidas. 

Mantener 

la aplicación 

actualizada y con 

altos estándares de 

ciberseguridad. 

 

 

 

 

Servicios 

creativos y de 

programación 

Freelancers/empr

esas de diseño 

UX/UI y 

gamificación 

Contratación por 

proyecto o prestación 

de servicios. Pagos 

contra entregables. 

Flexibilidad y 

especialización en 

producción de 

contenido 

gamificado. 

Publicidad y 

marketing 

digital 

Plataformas 

de anuncios digitales 

(Meta 

Ads, TikTok Ads) 

Pago variable 

mensual proyectado 

entre $3 y $5 millones 

COP, según campañas. 

Segmentación 

precisa de padres de 

estratos medios y 

altos. 

Procesamie nto 

de pagos 

Pasarelas de 

pago (PSE, Nequi, 

Daviplata, tarjetas 

crédito/débito) 

Comisión por 

transacción (entre 2 % 

y 4 % del valor 

procesado). 

Amplia 

cobertura y 

confianza de los 

padres en medios 

digitales. 
 

 

 



           

 

En conclusión, el sistema de proveedores de Go Cashies está orientado a garantizar la 

continuidad técnica, la seguridad de la información y la efectividad en la adquisición de 

usuarios, lo que asegura la viabilidad del proyecto a mediano y largo plazo. 

 

 

2.4 Requerimientos de equipos, muebles, materias primas, tecnología, o suministros 

(plan de inversiones) 

 

Para garantizar el correcto funcionamiento de Go Cashies, se han definido los 

requerimientos pre-operativos y de inversión necesarios para la puesta en marcha y operación 

proyectada a cuatro años. Dado que la empresa es una aplicación financiera educativa para 

niños, la mayor parte de las inversiones se concentra en tecnología, infraestructura digital, 

equipo de desarrollo y herramientas de soporte. 

El objetivo de este plan de inversiones es asegurar la capacidad de operación tecnológica 

para atender el crecimiento proyectado en usuarios y garantizar una experiencia confiable y 

segura. A continuación, se detallan los activos y elementos requeridos, junto con sus 

especificaciones, costos estimados, proveedores y características técnicas: 



Tabla 6. Plan de Inversiones – Activos requerido 
 

 



2.5.Operación 

La operación de Go Cashies se caracteriza por su enfoque digital, lo que reduce 

significativamente la necesidad de infraestructura física. No obstante, se requiere un espacio 

administrativo básico para la coordinación del equipo y la atención de procesos internos. 

La distribución contempla lo siguiente: 

 

Área administrativa 

 

Ubicada en un espacio de oficina o coworking, utilizada para las labores de 

coordinación, finanzas y mercadeo. Dotada con tres estaciones de trabajo, cada una 

compuesta por escritorio, silla ergonómica, celular y computador portátil. 

Área de soporte al cliente 

 

Integrada al mismo espacio, destinada a la atención de padres de familia mediante 

canales digitales (WhatsApp Business, chatbot, correo electrónico). Requiere computadores 

portátiles con conexión a internet de alta velocidad para garantizar tiempos de respuesta 

adecuados. 

Área de reuniones y coordinación 

 

Un espacio compartido dentro del coworking o sala de juntas de uso eventual, destinado 

a reuniones del equipo, capacitaciones y planeación de actividades. 

Gráfico 3. Distribución de planta/oficinas y equipos - Go Cashies 
 

 

 



2.5 Boceto gráfico de website+app móvil 
 

 

 



Aspecto Avance 

Técnico – 

 

Productivo 

Se realizaron reuniones con expertos en tecnología, pedagogía 

infantil y desarrollo de software, lo que permitió validar la viabilidad del 

proyecto y fortalecer el prototipo inicial. Entre los logros obtenidos 

destacan: la creación de un boceto gráfico de la app y website, la 

definición clara de los planes de suscripción (Normal, Intermedio y 

Avanzado), la identificación de proveedores clave como servidores en la 

nube y pasarelas de pago, y la organización detallada de los costos de 

inversión, gastos fijos y variables mediante la plantilla financiera. 

También se logró confirmar la viabilidad técnica del desarrollo, 

comprender de manera práctica cómo se estructura el proceso de 

creación de una app (desde el diseño hasta las pruebas), y reconocer la 

necesidad de cumplir con la Ley 1581 de 2012 para la protección de 

datos. 

 

Los aprendizajes más significativos fueron: la importancia de 

diseñar misiones con un enfoque gamificado y pedagógico progresivo, 

el reconocimiento de la escalabilidad del modelo digital como ventaja 

competitiva, y la comprensión de que los padres son los decisores de 

compra, lo que hace fundamental ofrecerles reportes claros y 

herramientas de supervisión. Igualmente, se aprendió que la captación 



 directa a padres vía marketing digital es más efectiva que trabajar con 

colegios, y que un sistema sólido de soporte y postventa (WhatsApp 

Business, chatbot y correo electrónico) es esencial para garantizar la 

fidelización de los usuarios. 

 

 

2.6 Costos y gasto 

 

Tabla 6. Gastos 
 

En la fase inicial del proyecto (Año 0), los gastos preoperativos de Go Cashies 

ascendieron a $29.675.000 COP, distribuidos principalmente en programación y desarrollo 

inicial de la aplicación ($25.000.000), diseño UX/UI ($2.000.000) y branding e identidad 

visual ($1.000.000), junto con rubros menores correspondientes a constitución legal, registro 

de software, dominio web y campaña de lanzamiento. Estos gastos se consideran diferidos, 

dado que constituyen la base tecnológica, legal y comunicacional necesaria para la puesta en 

marcha de la plataforma. 

De acuerdo con la proyección, en el año 2028 se requerirá una inversión adicional de 

$15.000.000 COP, destinada a computadores, oficinas y muebles, en coherencia con el 



crecimiento esperado de la comunidad de usuarios. En total, la inversión preoperativa 

estimada asciende a $36.675.000 COP, reflejando una planeación orientada a consolidar la 

infraestructura digital y garantizar la sostenibilidad operativa de Go Cashies a mediano plazo. 

Tabla 7. Gastos de operación 
 

 

En la proyección de gastos de operación de Go Cashies, los rubros más representativos 

corresponden a los servicios tecnológicos esenciales para el funcionamiento continuo de la 

plataforma, tales como el hosting en la nube, las licencias de software y el mantenimiento 

técnico y soporte, los cuales presentan incrementos progresivos entre $1.800.000 COP en 

2026 y $2.072.000 COP en 2029. Estos componentes constituyen la base operativa del 

negocio, ya que garantizan la estabilidad, la seguridad y la actualización constante de la 

aplicación. Asimismo, se incluyen servicios públicos y dominio web, cuyo valor proyectado 

aumenta de manera gradual conforme se amplía la infraestructura digital y la demanda de 

usuarios. 



De forma complementaria, se contemplan gastos variables asociados a impuestos 

locales, renovación del registro mercantil y mantenimiento general, los cuales reflejan el 

crecimiento progresivo de la operación. En 2026 los gastos totales de operación ascienden a 

$114,4 millones COP, mientras que para 2029 alcanzan aproximadamente $287,2 millones 

COP, evidenciando un crecimiento sostenido vinculado al aumento de usuarios y a la 

expansión de los servicios tecnológicos. La estructura de costos muestra un mayor peso en 

los gastos fijos —propios del modelo digital— frente a los variables, lo que resulta coherente 

con la naturaleza escalable de la empresa y con su estrategia de inversión en infraestructura 

tecnológica y mantenimiento preventivo. 

Tabla 8. Gastos de administración y ventas 
 

 

En cuanto a los gastos de administración y ventas, se evidencia un crecimiento sostenido a 

lo largo del periodo proyectado, pasando de $220,45 millones COP en 2026 a $517,69 

millones COP en 2029. Los rubros más representativos corresponden a publicidad, servicios 

de diseño de medios y mantenimiento general, los cuales reflejan la inversión continua en 

posicionamiento digital y fortalecimiento de la infraestructura operativa. La publicidad, en 



particular, aumenta de $75,4 millones en 2026 a $185,4 millones en 2029, respondiendo a la 

estrategia de mercadeo orientada a la captación de nuevos usuarios mediante campañas en 

redes sociales y medios digitales. 

De manera complementaria, los gastos variables asociados a transporte, papelería, 

asesoría jurídica y servicios contables se incrementan de forma proporcional al crecimiento 

de la empresa, garantizando el soporte administrativo necesario para la expansión del 

negocio. En términos generales, la estructura de gastos refleja una mayor participación de los 

costos variables (más del 90 % del total) frente a los fijos, lo que resulta coherente con un 

modelo digital escalable como Go Cashies. Este comportamiento evidencia una planeación 

financiera orientada a la eficiencia operativa y a la consolidación del posicionamiento 

comercial de la marca en el mercado nacional. 

Tabla 9. Análisis de costos 
 



El análisis de costos muestra que Go Cashies mantiene una estructura financiera sólida, 

con márgenes unitarios promedio que superan ampliamente los costos variables, lo que 

permite cubrir los gastos fijos y generar utilidades desde el primer año de operación. En 2026, 

el cumplimiento del punto de equilibrio alcanza el 139 %, superando el umbral de 

rentabilidad proyectado y evidenciando la viabilidad del modelo de negocio. A partir de 

2027, el margen se incrementa de forma sostenida, alcanzando niveles del 227 % en 2029, lo 

que demuestra una gestión eficiente de los costos y una escalabilidad favorable conforme 

crece la base de usuarios. 

Asimismo, el punto de equilibrio en número de usuarios tiende a estabilizarse alrededor 

de 1.200 clientes promedio, reflejando una mayor eficiencia operativa y una menor 

dependencia del volumen mínimo de ventas para sostener las operaciones. El colchón de 

efectivo, que se mantiene entre $6,3 y $10,9 millones COP, garantiza la liquidez necesaria 

para cubrir los gastos fijos durante un mes en caso de contingencias, en concordancia con la 

política de reservas financieras. En conjunto, la estructura de costos y gastos de Go Cashies 

es coherente con su proyección de crecimiento, asegurando una operación rentable, 

sostenible  y  financieramente  equilibrada  a  lo  largo  del  periodo  analizado. 

 

 

3. Análisis administrativo 

 

3.1 El perfil del equipo empresarial y del personal que la empresa exige. 

 

 

 

Go Cashies es liderado por sus fundadoras, Catalina Giraldo Vargas y Karol Andrea 

Ruiz, estudiantes de Administración de Empresas, Contaduría Pública y Mercadeo 

Internacional y publicidad, quienes han liderado el diseño del modelo de negocio, la 



validación del prototipo y la estructuración de las proyecciones financieras y comerciales. Su 

perfil combina una sólida formación académica con competencias en gestión de proyectos, 

estrategias de mercadeo digital y análisis financiero, adquiridas tanto en su proceso formativo 

universitario como en la participación en iniciativas de innovación y emprendimiento. 

Durante el año 2026, que corresponde al inicio de operaciones, las fundadoras asumirán 

de manera conjunta las funciones de Dirección General y Gestión Administrativa, con el 

objetivo de optimizar los recursos disponibles y mantener el control directo sobre las 

decisiones estratégicas y operativas. Catalina Giraldo se enfocará principalmente en las áreas 

de dirección, planeación estratégica, mercadeo y desarrollo comercial, mientras que Karol 

Ruiz se encargará de las labores administrativas, contables y de control financiero, 

garantizando el orden presupuestal y el cumplimiento de las obligaciones empresariales. 

En esta etapa inicial también se contará con el apoyo de un auxiliar administrativo, quien 

prestará soporte en las labores contables, de archivo y atención al cliente, permitiendo que 

las emprendedoras concentren sus esfuerzos en el crecimiento del negocio y en el 

fortalecimiento de las relaciones con aliados estratégicos. Esta figura estará vinculada desde 

el inicio de operaciones y será clave para mantener la eficiencia en los procesos internos. 

A mediados del mismo año 2026, se incorporará un desarrollador, cuya función será 

diseñar, programar y mantener la aplicación móvil de Go Cashies, asegurando la correcta 

integración de las funcionalidades, el rendimiento del sistema y la seguridad de los datos de 

los usuarios. Su vinculación en esta etapa responde a la necesidad de consolidar la 

infraestructura tecnológica de la aplicación y garantizar la operatividad del producto mínimo 

viable (MVP) para el mercado. 



Posteriormente, a inicios del año 2027, se contratará un comercial de ventas, quien 

tendrá a su cargo la gestión de estrategias comerciales, el contacto directo con los clientes y 

aliados educativos, así como la ejecución de campañas publicitarias y de fidelización. Este 

rol permitirá expandir la presencia de Go Cashies en el mercado, fortalecer la adquisición de 

usuarios y aumentar los ingresos a través de alianzas con instituciones financieras y 

educativas. 

A mediados de 2027 se vinculará un diseñador gráfico o multimedia, responsable de la 

creación y optimización de la identidad visual de la marca, el diseño de las interfaces de 

usuario (UX/UI) de la aplicación y la producción de material promocional digital. Su llegada 

coincide con la etapa de consolidación de la marca y la necesidad de ofrecer una experiencia 

atractiva e intuitiva a los niños y padres usuarios. 

De esta manera, el crecimiento del equipo de Go Cashies se proyecta de forma 

progresiva, respondiendo a las necesidades técnicas, operativas y comerciales de cada fase 

del negocio. En el año 2026 la estructura estará compuesta por las fundadoras y el auxiliar 

administrativo, mientras que a lo largo de 2027 se sumarán los perfiles de desarrollador, 

diseñador y comercial de ventas, fortaleciendo las capacidades internas de la empresa. 

La siguiente tabla presenta los cargos requeridos para la operación de Go Cashies, 

incluyendo funciones, formación requerida y experiencia estimada, con base en las 

necesidades previstas a partir de 2026: 

 

 

Tabla 10. Cargos requeridos para la operación de Go Cashies 



Nombre del 

Cargo 

Funciones 

principales 

Formación Experien cia 

General 

(años) 

Experienci 

a Específica 

(años) 

Director 

General (2026) 

Dirigir la 

planeación estratégica, 

coordinar las áreas 

funcionales, gestionar 

recursos financieros y 

representar la empresa 

ante aliados e 

inversionistas. 

Profesional en 

 

Administración de 

Empresas, 

Economía o 

afines. 

3 – 5 2 en 

 

gestión de 

 

proyectos o 

liderazgo 

empresarial. 

Auxiliar 

Administrativo 

(2026) 

Apoyar labores 

contables, control de 

gastos, archivo, atención 

al cliente y coordinación 

logística. 

Técnico o 

 

tecnólogo en Contabilidad o Gestión Administrativa. 

1 – 2 1 en apoyo 

contable o 

administrativo. 

Desarrolla 

 

dor 

 

(mitad 2026) 

Diseñar, programar 

y mantener la aplicación 

móvil y su sistema 

backend; garantizar la 

seguridad, escalabilidad 

y rendimiento de la 

plataforma. 

Ingeniero de Sistemas, Software o afines. 2 – 4 2 en 

 

desarrollo de 

apps móviles y 

bases de datos. 



Comercial 

 

de Ventas 

(inicio 2027) 

Implementar estrategias 

comerciales, captar clientes y 

aliados, gestionar redes sociales y 

campañas de marketing. 

Profesional o 

tecnólogo en Mercadeo, 

Publicidad  o 

Administración. 

2 – 3 1 en 

 

ventas digitales 

o gestión 

comercial. 

Diseñador 

Gráfico/Multi 

media (mitad 

2027) 

Crear la identidad visual de 

la marca, interfaces UX/UI y 

material promocional digital para 

plataformas y campañas. 

Diseñador Gráfico, 

Multimedia o afines. 

2 – 3 1 en 

 

UX/UI o 

diseño digital. 

 

 

3.2 La estructura organizacional 

 

Grafico: Organigrama proyectado Go Cashies (2026–2029) 

 



Verde (2026): cargos activos desde el inicio (Dirección General y Auxiliar 

Administrativo). 

Azul (2026–2027): cargos proyectados (Desarrollador, Comercial y Diseñador). 

 

Fuente. elaboración propia 

 

 

 

La Nivel 1. Dirección General (2026): Está conformado por Catalina Giraldo y Karol 

Ruiz, quienes ejercen conjuntamente la dirección de la empresa. Este nivel lidera la 

planeación estratégica, toma de decisiones, coordinación de áreas y representación 

institucional. Ambas socias trabajan de forma colaborativa para supervisar todas las 

operaciones durante la etapa inicial. 

Nivel 2. Gestión Administrativa y Financiera (2026): Bajo la supervisión directa de 

las fundadoras, esta área se apoya en un Auxiliar Administrativo, encargado de tareas 

contables, logísticas y de atención al cliente. Su labor permite mantener el orden interno, el 

registro de gastos y la comunicación con proveedores. 

Nivel 3. Desarrollo Tecnológico (desde mitad de 2026): A este nivel se incorpora el 

Desarrollador, responsable del diseño, programación y mantenimiento de la aplicación 

móvil. Este cargo se integra a la estructura en el segundo semestre de 2026, una vez se haya 

validado el prototipo inicial y se inicie la fase de escalabilidad tecnológica. 

Nivel 4. Comercial y Marketing (desde inicios de 2027): En este nivel se ubica el 

Comercial de Ventas, quien ejecuta estrategias de mercadeo digital, alianzas institucionales 

y campañas de posicionamiento. A futuro, esta familia de cargos podrá incluir nuevos 

representantes o asesores comerciales para fortalecer la expansión de Go Cashies a nivel 

regional y nacional. 



Nivel 5. Diseño y Comunicación Visual (desde mitad de 2027): Se incorpora el Diseñador 

Gráfico o Multimedia, encargado de la identidad visual de la marca, la experiencia UX/UI 

de la aplicación y la creación de contenido visual. Este cargo pertenece a una familia 

creativa que podrá crecer en la medida en que se requiera producción multimedia adicional 

para campañas y actualizaciones del producto. Durante los primeros años, los niveles 1 y 2 

serán permanentes y operarán con personal de tiempo completo. Los niveles 3, 4 y 5 se 

integran progresivamente y representan la proyección futura de crecimiento. 

3.3 Presupuesto y la proyección de nómina 

 

 

 

El presupuesto de nómina constituye uno de los principales rubros de gasto para Go Cashies 

y representa un factor determinante en la sostenibilidad financiera del proyecto. La 

proyección del personal se realiza con base en las necesidades de operación y las metas de 

crecimiento establecidas en los próximos cuatro años, garantizando un equilibrio entre la 

capacidad administrativa, técnica y comercial de la empresa. 

La siguiente tabla presenta la proyección de nómina de Go Cashies, detallando el 

cargo, el salario mensual estimado (sin incluir prestaciones), el tipo de contratación, la 

dedicación de tiempo y la fecha de vinculación. 

Tabla 11. Proyección de nómina de Go Cashies (2026–2029) 

 

Cargo Salario 

mensual (COP) 

Tipo de 

contratación 

Dedicación 

de tiempo 

Mes y año de 

vinculación 



Director 

General 

$1.423.500 Nómina Tiempo 

completo 

Enero 2026 

Auxiliar 

Administrativo 

$1.423.500 Nómina Tiempo 

completo 

Enero 2026 

Desarrollad 

or 

$3.500.000 Nómina Tiempo 

Completo 

Julio 2026 

Diseñador 

Multimedia 

$2.200.000 Nómina Tiempo 

parcial 

Julio 2027 

Comercial 

de Ventas 

$2.000.000 Nómina Tiempo 

Completo 

Enero 2027 

 

 

3.4 Socios Clave 

 

El desarrollo de Go Cashies requiere del apoyo de organizaciones y aliados estratégicos 

que fortalezcan su propuesta de valor y garanticen su viabilidad en el mercado. Estos socios 

clave aportan en diferentes dimensiones: deseabilidad (atracción y pertinencia para los 

usuarios), factibilidad (capacidad técnica de implementación) y viabilidad (sostenibilidad 

financiera y legal). 

 

 

 

 

Tabla 12. Socios clave y aliados estratégicos de Go Cashies 

 

Socio/organización Aporte principal Impacto 



Padres de familia 

(usuarios) 

Deciden la compra de las 

suscripciones y ofrecen retroalimentación 

continua sobre los contenidos y la 

usabilidad de la aplicación. 

Deseabilidad 

Instituciones 

educativas privadas y 

cajas de compensación 

Funcionan como canales de difusión 

secundaria, espacios de validación 

pedagógica y aliados para la integración 

curricular del contenido financiero. 

Deseabilidad / 

Factibilidad 

Proveedor de 

hosting en la nube 

(AWS, Azure, Google 

Cloud) 

Brinda infraestructura tecnológica 

escalable, segura y disponible las 24 

horas, con respaldo de datos y soporte 

técnico. 

Factibilidad 

Plataformas de 

pago (PSE, Nequi, 

Daviplata, tarjetas) 

Facilitan el procesamiento seguro de 

pagos digitales y ofrecen cobertura 

nacional con integración multiplataforma. 

Factibilidad / 

Viabilidad 

 normativo, especialmente la Ley 1581 de 

2012 sobre protección de datos personales. 

 

Director General 

(fundadoras) 

Lidera la planeación estratégica, la 

gestión financiera, la toma de decisiones 

clave y la representación institucional de 

la empresa. 

Viabilidad / 

Deseabilidad 

 Proveen respaldo para la apertura de 

cuentas empresariales, servicios de 

pasarela de pago y seguridad en las 

transacciones. 

Viabilidad 

Desarrolla la identidad visual de la 

marca, piezas gráficas, elementos de 

interfaz y material promocional digital. 

Deseabilidad 



 

Asesores contables 

y tributarios 

Brindan acompañamiento en la 

planeación fiscal, elaboración de informes 

financieros y cumplimiento de 

obligaciones tributarias. 

Viabilidad 

Abogado 

Empresarial 

Acompaña el proceso de constitución 

legal de la empresa y el cumplimiento 

Viabilidad 

 

 

4. Análisis legal, social y ambiental 

 

4.1 Tipo de sociedad y trámites de constitución 

 

Dado el lanzamiento de Go Cashies en el mercado colombiano requiere la verificación 

y aplicación de un marco normativo que garantice el cumplimiento de las disposiciones 

legales, tributarias, laborales y digitales vigentes. En este caso, se ha decidido iniciar la 

formalización legal de la empresa en el siguiente año 2026-1.Esta decisión permite validar 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 



durante este tiempo el modelo de negocio, consolidar una base de clientes y optimizar 

procesos sin asumir, en la etapa inicial, las cargas fiscales y legales propias de una empresa 

formalmente constituida. 

Durante el periodo comprendido entre junio de 2025 y enero de 2026, Go Cashies 

operará en condiciones informales, enfocándose en la comercialización directa, pruebas 

pilotos, análisis del mercado y desarrollo.. Las actividades serán gestionadas directamente 

por los socios fundadores, sin estructura societaria ni obligaciones fiscales o laborales 

formales. Esta fase de validación es común en negocios emergentes y permite ajustar el 

modelo con mayor flexibilidad 

A partir de enero de 2026, una vez proyectado un volumen de ventas, se iniciará el 

proceso de formalización jurídica y fiscal, mediante la constitución de la empresa como 

Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.). 

 

 

La S.A.S. (Sociedad por Acciones Simplificada) es la forma jurídica más usada por 

startups en Colombia porque ofrece flexibilidad, protección patrimonial y facilidad para 

crecer. 

Para Go Cashies, una app digital, la S.A.S. es ideal: puede constituirse con un solo socio, 

limita la responsabilidad al capital aportado, permite atraer inversionistas fácilmente y brinda 

una estructura moderna para operar legalmente y escalar el negocio. 

Este tipo de sociedad ofrece el balance adecuado entre simplicidad administrativa, 

seguridad jurídica y proyección de crecimiento, razón por la cual ha sido seleccionada para 

la etapa de formalización del proyecto. 

Tabla 13. Tramites 



Trámite Entidad competente Costo estimado 

(COP) 

Tiempo 

estimado 

Elaboración del documento 

privado de constitución (estatutos 

S.A.S.) 

Redacción propia o 

abogado 

$0 – $400.000 1–2 días 

Matrícula mercantil (Go 

Cashies S.A.S.) 

Cámara de Comercio 

de Cali 

Según activos 

(mín. ~$40.000 + 

impuesto de registro) 

1–2 días 

Registro en el RUT y 

obtención del NIT 

DIAN Sin costo 1–3 días 

Elección de régimen tributario 

(SIMPLE u ordinario) 

DIAN Sin costo 1 día 

Habilitación de facturación 

electrónica (resolución de 

numeración + software) 

DIAN $0 gratuito DIAN 1–5 días 

Registro de Beneficiarios 

Finales (RUB) 

DIAN Sin costo 0,5–1 día 

Registro en Industria y 

Comercio (ICA) 

Alcaldía de Cali Según 

ingresos/actividad 

1–5 días 



Apertura de cuenta bancaria 

empresarial 

Banco elegido Sin costo (puede 

exigir saldo/aportes) 

1–3 días 

Registro de marca 

 

(nombre/logo “Go Cashies”) 

SIC Según 

ingresos/actividad 

1–3 meses 

RNBD: Registro Nacional de 

Bases de Datos (si tratas datos 

personales de usuarios) 

SIC Sin costo 1–2 días 

Política de Tratamiento de 

Datos + Términos y Condiciones 

(web/app) 

Documento interno 

publicado (cumple Ley 

1581) 

400.000 2–7 días 

Contrato y homologación con 

pasarela de pagos (si recibirás 

pagos) 

Pasarela (ej. Wompi, 

PayU, etc.) 

Sin costo de alta; 

comisiones por 

transacción 

2–10 días 

Compra de dominio (.com/.co) 

 

y SSL 

Registrador (ej. .CO, 

GoDaddy) 

$100.000 anual 0,5–2 días 

Afiliación a seguridad social 

(si hay nómina) 

EPS / AFP Sin costo 1–5 días 



Registro en caja de 

compensación, SENA, ICBF (si 

hay nómina) 

Caja (p. ej., Comfandi) Sin costo 3–5 días 

Registro en ARL (si hay 

empleados) 

ARL privada Según nivel de 

riesgo 

2–4 días 

Verificación de uso de suelo 

(si habrá oficina física) 

Planeación Municipal 

de Cali 

$30.000–$80.000 5–10 días 

 Fuente: elaboración propia 

 

 

En el caso específico de Go Cashies, al tratarse de una aplicación tecnológica que ofrece 

servicios digitales y no de un producto físico, no se requiere registro sanitario ante el 

INVIMA ni trámites relacionados con manipulación de alimentos o bienes de consumo. Sin 

embargo, la empresa deberá cumplir con las normas de protección de datos personales, los 

requisitos de facturación electrónica y, si en el futuro maneja operaciones financieras o 

billeteras digitales, con las regulaciones de la Superintendencia Financiera de Colombia. 

La decisión de formalizar legalmente a Go Cashies S.A.S. a partir de agosto de 2026 

responde a una estrategia de crecimiento estructurado que busca equilibrar la validación del 

modelo tecnológico con la consolidación jurídica y tributaria. Este proceso de formalización 

permitirá a la empresa operar dentro del marco legal, acceder a servicios bancarios, créditos 

y alianzas comerciales, y sentar las bases para su expansión nacional e internacional bajo una 

figura societaria moderna, segura y escalable. 

4.2 Obligaciones tributarias y otras obligaciones 



En coherencia con la estrategia de validación progresiva del modelo de negocio, Go 

Cashies operará en condición informal desde marzo de 2025 hasta julio de 2026, 

concentrando sus esfuerzos en probar el producto, optimizar los procesos operativos y 

consolidar una base inicial de clientes. Durante esta fase no se realizará la constitución 

jurídica de Go Cashies, ni se asumirán cargas tributarias ni obligaciones laborales propias del 

sistema formal. 

A partir de agosto de 2026, y en consonancia con la puesta en marcha operativa (incluida 

la apertura de punto físico u operaciones ampliadas), el incremento del volumen de ventas y 

la contratación estable de personal, Go Cashies iniciará su proceso de formalización jurídica 

y fiscal. Este proceso comprenderá: 

la constitución de Go Cashies como Sociedad por Acciones Simplificada (S.A.S.); 

 

 

 

• la inscripción en el Registro Mercantil; 

• la obtención del NIT y el RUT ante la DIAN; y 

• la afiliación al sistema de seguridad social y parafiscales, conforme a la 

normativa vigente. 

 

 

Go Cashies evaluará acogerse a los beneficios contemplados en la Ley 1429 de 2010 

(Ley de Formalización y Generación de Empleo), la cual prevé un alivio progresivo en el 

impuesto sobre la renta para nuevas pequeñas empresas, sujeto a la vigencia y requisitos 

aplicables al momento de la formalización. Bajo este marco, y si se cumplen las 

condiciones legales, Go Cashies podría acceder a una exención del impuesto durante los 

dos primeros años de operación formal (2026 y 2027), pagar el 25 % del impuesto 



correspondiente en el tercer año (2028) y el 50 % en el cuarto año (2029). A partir del 

quinto año, se aplicaría la tarifa plena vigente para el régimen ordinario. 

Independientemente de los beneficios tributarios, desde la formalización (agosto de 

2026) Go Cashies asumirá plenamente sus obligaciones tributarias, laborales y comerciales 

conforme a la legislación colombiana. La siguiente tabla resume las principales obligaciones 

aplicables desde el momento de la formalización. 

 

 

Tabla 14. Seguridad social 
 

 



Tabla 15. Parafiscales 

 

 

Fuente: elaboración propia 

 

 

A partir de enero de 2026, el cumplimiento de estas obligaciones por parte de Go Cashies 

garantizará la sostenibilidad y legalidad de su operación, permitiéndole acceder a nuevos 

mercados, establecer relaciones comerciales formales, participar en convocatorias de 

financiación y, eventualmente, escalar a nivel nacional. Durante la etapa informal previa, Go 

Cashies llevará registros internos de ventas y costos (incluyendo soportes operativos y 

métricas de la app) que facilitarán la transición contable y la implementación de controles al 

momento de su formalización. 

 

 

4.3 Propiedad intelectual (si aplica) 

 

Go Cashies, como marca emergente en el sector tecnológico–fintech/servicios digitales, 

reconoce la importancia de proteger sus activos intangibles para preservar su identidad, su 

código y su ventaja competitiva. Aunque el modelo actual no contempla desarrollos 

patentables, existen elementos distintivos y funcionales que deben resguardarse dentro del 

marco de la propiedad intelectual y la propiedad industrial. 



1) Marca y signos distintivos 

 

Uno de los principales activos a proteger es la marca comercial “Go Cashies”. Dado su 

carácter de app, se recomienda: Tramitar, desde la formalización (agosto de 2026), el 

registro de marca ante la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC) en: 

 

 

• Marca nominativa (“Go Cashies”) y marca mixta (nombre + logotipo). 

• Clases de Niza sugeridas según cobertura del modelo: 

 

• Clase 9: software/aplicaciones descargables. 

• Clase 42: SaaS / desarrollo, mantenimiento y provisión de software como 

servicio. 

• Clase 36: servicios financieros/pagos (si aplica al roadmap). 

• Clase 35: servicios de publicidad/gestión de negocios (si hay marketplace o 

intermedias servicios). 

• Clase 38: servicios de telecomunicaciones/plataformas de mensajería (si la app 

integra comunicaciones relevantes). 

• Este registro garantiza el uso exclusivo del nombre y de la identidad gráfica en 

Colombia y respalda la consolidación del valor de marca. 

 

2) Derecho de autor sobre software y contenidos: El código fuente, la arquitectura, las 

interfaces gráficas (UI), los elementos de experiencia de usuario (UX), los textos, imágenes, 

íconos y demás piezas visuales de Go Cashies son obras protegidas por derecho de autor. Se 

recomienda su registro ante la Dirección Nacional de Derecho de Autor (DNDA) para dejar 

constancia de titularidad y fecha, facilitando la defensa frente a usos no autorizados (el 

registro no es constitutivo, pero es prueba fuerte). Los derechos patrimoniales de piezas 

producidas por terceros (diseñadores/desarrolladores) deben ser cedidos contractualmente a 



Go Cashies mediante cláusulas de cesión total de derechos, incluyendo entregables, 

repositorios y materiales fuentes. 

 

 

3) Nombres de dominio, tiendas y presencia digital 

 

• Reserva/compra del dominio principal (.com / .co) y dominios relacionados 

para prevenir ciberocupación. 

• Cuentas de desarrollador en App Store/Google Play y protección del nombre de 

la app (consistencia con la marca). 

• Políticas de uso de marca para aliados/afiliados y lineamientos de identidad 

visual. 

4) Bases de datos y secretos empresariales: Las bases de datos (usuarios, transacciones, 

analítica) pueden protegerse por derecho de autor si alcanzan originalidad; en todo caso, su 

contenido y estructura, así como algoritmos internos, pueden ser protegidos como secreto 

empresarial (acuerdos de confidencialidad, controles de acceso, registro interno de know- 

how). Firmar NDA con empleados, proveedores y aliados; limitar accesos según rol y 

mantener bitácoras de cambios. 

 

 

5) Patentes y modelos de utilidad (eventual): Actualmente, Go Cashies no cuenta con 

desarrollos susceptibles de patente o modelo de utilidad. Si en el futuro se desarrollan 

soluciones técnico–funcionales (p. ej., mecanismos novedosos de seguridad transaccional 

con efecto técnico verificable), se evaluará la viabilidad de protección bajo propiedad 

industrial. Nota: algoritmos o métodos de negocio per se no son patentables; la clave es el 

aporte técnico. 



6) Cumplimiento y licencias de terceros (software/OSS): Mantener inventario de 

dependencias de código abierto y sus licencias (MIT, Apache-2.0, GPL, etc.), con política 

de cumplimiento y archivo de avisos/licencias. Verificar que SDKs de pasarelas, analítica o 

notificaciones respeten términos de uso y privacidad. 

 

 

7) Cronograma sugerido (a partir de agosto de 2026): Mes 1–2: Solicitud de marca 

(nominativa y mixta) ante SIC; registro DNDA de código y artes clave; compra de 

dominios. 

Mes 2–3: Formalización de cesiones de derechos y NDAs con proveedores/empleados; 

políticas internas de secreto. 

Mes 3–6: Revisión de clases adicionales de Niza (si se amplía el alcance); auditoría de 

licencias OSS; endurecer controles de acceso a repositorios. 

4.4 Reglamentaciones, normativa, leyes, beneficios 

 

 

El conocimiento y aplicación oportuna del marco normativo vigente es fundamental para 

garantizar el desarrollo legal, sostenible y competitivo de Go Cashies. Aunque Go Cashies 

iniciará su formalización en agosto de 2026, desde su fase temprana es necesario identificar 

y anticipar las leyes, decretos y reglamentos que regulan su actividad económica. A 

continuación, se presentan las principales normativas que impactan las diferentes áreas de 

operación de Go Cashies (app), así como los beneficios disponibles para emprendimientos 

formales en Colombia. 



En materia comercial y de consumo, Go Cashies deberá cumplir con lo establecido en 

la Ley 1480 de 2011 – Estatuto del Consumidor, que reconoce los derechos del consumidor 

frente a la información clara, veraz y suficiente del servicio, condiciones de garantía y 

publicidad. Esto implicará que, una vez formalizada, Go Cashies deberá ofrecer al 

consumidor información transparente sobre características del servicio digital, términos y 

condiciones, políticas de retracto/garantías cuando apliquen y canales efectivos de atención; 

sin perjuicio de que, desde antes, se trabajará en estos aspectos para generar confianza y 

transparencia con los usuarios. 

Respecto a la naturaleza digital del servicio, Go Cashies deberá atender el régimen de 

protección de datos personales (Ley 1581 de 2012 y normas concordantes) y las reglas de 

comercio electrónico (Ley 527 de 1999 y Estatuto del Consumidor en comercio electrónico), 

incluyendo: Política de Tratamiento de Datos, avisos de privacidad, gestión de 

consentimientos, medidas de seguridad de la información, y, cuando corresponda, Registro 

Nacional de Bases de Datos (RNBD) ante la SIC. En caso de integrar pagos o procesar 

transacciones, se observarán las obligaciones asociadas a pasarelas, prevención de fraude 

(KYC/AML) y, si el modelo evolucionara hacia manejo de recursos del público, los 

lineamientos de la Superintendencia Financiera de Colombia. 

En cuanto a la gestión del personal, a partir del inicio de la nómina formal (agosto de 

2026), Go Cashies estará sujeta a la aplicación de la Ley 100 de 1993 y el Decreto 1072 de 

2015, que establecen el Sistema General de Seguridad Social y el Sistema de Gestión de 

Seguridad y Salud en el Trabajo (SG-SST). Estas normas obligan a la afiliación de todos los 

empleados a salud, pensión, riesgos laborales, cesantías y caja de compensación, así como a 



la implementación de un plan de prevención de riesgos ajustado al tamaño y actividad 

económica de Go Cashies. 

Desde el punto de vista tributario y de formalización, Go Cashies estará sujeta a los 

lineamientos del Estatuto Tributario (Decreto 624 de 1989), así como al Régimen Simple de 

Tributación Ley 1943 de 2018 (y normas vigentes), al cual podrá acogerse si cumple los 

requisitos como empresa de servicios digitales/tecnológicos. Este régimen simplifica el pago 

de impuestos como renta, industria y comercio y parafiscales, con tasas unificadas y trámites 

administrativos simplificados. 

Como parte del proceso de formalización empresarial, Go Cashies podrá acogerse a los 

beneficios establecidos en la Ley 1429 de 2010 Ley de Formalización y Generación de 

Empleo, que ofrece reducciones progresivas en pagos de parafiscales, matrícula mercantil y 

renovación en los primeros años de operación formal. Así mismo, Go Cashies puede 

beneficiarse de lo dispuesto en la Ley 2069 de 2020 Ley de Emprendimiento, que busca 

fomentar el acceso a financiamiento, la participación en compras públicas y la reducción de 

cargas regulatorias para pequeñas empresas. 

En relación con la propiedad intelectual, una vez formalizada, Go Cashies podrá acceder 

a los beneficios del régimen de propiedad industrial y derechos de autor establecidos en la 

Decisión 486 de la Comunidad Andina y en la Ley 23 de 1982, que permiten el registro y 

protección de la marca y de sus contenidos y software ante la Superintendencia de Industria 

y Comercio y la Dirección Nacional de Derecho de Autor, respectivamente (incluyendo 

marca nominativa/mixta y registro de obras de software, UI/UX y piezas gráficas). 



Finalmente, si en el futuro Go Cashies opta por importar equipos, hardware, dispositivos 

o insumos tecnológicos, deberá tener en cuenta las disposiciones del Estatuto Aduanero 

(Decreto 1165 de 2019), así como los procedimientos de importación definidos por la DIAN. 

El cumplimiento normativo de Go Cashies se organizará por áreas de aplicación, de la 

siguiente manera: 

Tabla 15. Reglamento para Go Cashies 
 

 



4.5 Efectos sociales y ambientales 

 

Como emprendimiento del sector de servicios digitales (app), Go Cashies reconoce que 

sus decisiones operativas y comerciales pueden generar impactos tanto positivos como 

negativos sobre su entorno social y ambiental. Por ello, desde sus primeras etapas, ha 

adoptado una visión de negocio responsable y coherente con los principios de sostenibilidad, 

buscando minimizar su huella ecológica y contribuir positivamente al entorno social donde 

opera. 

En el ámbito ambiental, uno de los aspectos más relevantes es el uso de infraestructura 

tecnológica y procesamiento de datos. Para la operación diaria, Go Cashies prioriza 

proveedores de nube con compromisos de energía renovable y aplica prácticas de eficiencia 

como caché/CDN, compresión de recursos y autoescalado para atender picos de demanda. 

Estas medidas reducen el consumo energético y el uso innecesario de recursos, en línea con 

la tendencia de usuarios que priorizan marcas conscientes del impacto ambiental. En 

escenarios de alto volumen de transacciones o usuarios, se implementan arquitecturas 

elásticas y monitoreo de consumo para optimizar el desempeño y la eficiencia. Esto refuerza 

el compromiso de Go Cashies con una cadena de valor digital responsable y con la reducción 

del impacto ambiental en sus operaciones. 

Desde una perspectiva social, Go Cashies busca generar empleo digno y promover 

oportunidades de crecimiento para jóvenes y trabajadores operativos. A partir de enero de 

2026, se vinculará formalmente un equipo operativo contratado directamente, compuesto por 

auxiliar administrativo, un diseñador, un encargado del desarrollo de la app y un comerciante 



en ventas. Estas contrataciones estarán enmarcadas en condiciones laborales que garanticen 

acceso a seguridad social, estabilidad contractual y oportunidades de desarrollo. 

Los principales grupos de interés impactados por la operación de Go Cashies son: sus 

colaboradores directos, los usuarios de la app, las instituciones educativas aliadas y el entorno 

digital y urbano. A cada uno se busca generar valor no solo en lo económico, sino también 

desde el respeto, la confianza, el cumplimiento normativo y la conciencia ambiental. 

• Buenas prácticas de responsabilidad social y ambiental (en clave digital) 

• Selección de proveedores “verdes” y confiables: nube y pasarelas con políticas 

verificables de sostenibilidad, seguridad y privacidad (reportes ESG, certificaciones). 

• Eficiencia energética digital: optimización de infraestructura (auto escalado, CDN, 

compresión de recursos, apagado de entornos ociosos) para reducir huella de cómputo. 

• Protección de datos y transparencia: Política de Tratamiento clara, mínimos de 

recolección de datos, cifrado en tránsito y reposo, respuesta oportuna a titulares. 

 

 

4.6 Análisis económico 

 

 

 

4.7 Las necesidades de inversión en activos fijos y en capital de trabajo 

 

El modelo financiero de Go Cashies se ha diseñado para crecer de manera gradual, 

priorizando la eficiencia en el uso de recursos durante las primeras etapas. En 2025, la 

operación se desarrollará en condiciones informales, lo que permitirá prescindir de 



inversiones en infraestructura física o mobiliario y minimizar CAPEX. No se contempla la 

compra de activos fijos ese año, pues el trabajo será realizado por los socios desde home 

office, apoyados en servicios en la nube con planes gratuitos o de bajo costo, herramientas 

no-code/low-code y software open source. Los desembolsos se concentrarán en costos 

variables y escalables propios de una app (dominio y SSL, cuentas de desarrollador, hosting 

básico, analítica, y pasarela de pagos con costo por transacción), junto con pruebas 

controladas de adquisición de usuarios. Este enfoque ligero en activos permite validar la 

propuesta de valor con bajo burn rate y ajustar el producto antes de asumir compromisos 

financieros mayores. 

Sin embargo, a partir de enero de 2027, con la apertura del local operativo y el comienzo 

del proceso de formalización, se espera la compra de nueve activos fijos esenciales para tener 

las condiciones adecuadas de trabajo, gestión y bienestar del personal. Estos activos abarcan 

mobiliario, herramientas operativas y equipos tecnológicos necesarios para la gestión y el 

funcionamiento cotidiano de Go Cashies. 

Los activos han sido clasificados según su vida útil contable, utilizando el método de 

depreciación lineal a 5 años: oficina, muebles, computadores, celulares y auriculares. Esta 

clasificación se ajusta responde a la característica funcional de cada activo y facilitará una 

distribución contable equilibrada del gasto a lo largo del tiempo.Según lo informado en el 

plan financiero, la inversión total en activos fijos durante 2026 es de $4.000.000 COP, y no 

se prevén nuevas compras en los años siguientes, más allá del mantenimiento de estos 

equipos. La siguiente tabla resume la inversión por año: 



Tabla 16. Inversiones 

 

Año Inversión en activos fijos adquiridos Valor total estimado (COP) 

2025 Se realizan gastos preoperativos 36.675.000 

2026 Proceso operacional $4.000.000 

2027 Activos depreciables $18.000.000 

 

 

2028 No se contemplan nuevas adquisiciones $14.750.000 

2029 No se contemplan nuevas 

adquisiciones 

$11.500.000 

Total  $7.044.100 

 

4.8 Los ingresos, costos y gastos 

 

En el análisis financiero de Go Cashies se presenta con detalles la proyección de los 

ingresos, la estructura de costos, el presupuesto de nómina, el plan de compras y los gastos 

operativos de los primeros cuatro años de operación. Así, es posible evaluar la viabilidad 

financiera del negocio, reconocer su punto de equilibrio y definir un crecimiento sostenido 

en el largo plazo. 



Los ingresos provienen de seis paquetes del servicio (vendidos por unidad) con los 

siguientes precios sin IVA: Plan 1 normal: $120.000, Plan 1 normal semestre: $600.000, Plan 

2 intermedio: $200.000, Plan 2 intermedio semestre: $820.000, Plan 3 avanzado: $250.000 y 

Plan 3 avanzado semestre: $900.000. Para el periodo analizado, se proyecta la venta agregada 

de 1.556 paquetes, lo que señala un ingreso bruto de $852.313.800 COP. Se espera un 

crecimiento progresivo del volumen de ventas tras la formalización de Go Cashies en 2026. 

Con el fortalecimiento de la operación, se establece la apertura del local, se incorpora 

personal y se planifica una ampliación de los canales de distribución. 

En el presupuesto de nómina de Go Cashies se evidencia la contratación formal de 

personal a partir de junio de 2026, bajo contrato directo. Los cargos considerados son: 

Auxiliar administrativo, Director general, Desarrollador, Diseñador y Comercial de ventas. 

El costo total de nómina en 2026 asciende a $92.707.276 COP, y se proyecta un aumento en 

los años siguientes conforme crezca la operación y varíe el costo de vida. Esta estructura 

permite garantizar la estabilidad laboral y asegurar una operación eficaz desde la 

formalización de Go Cashies. 

 

 

Para el presupuesto de compras y consumos unitarios, se establece un costo de $135.000 

COP por unidad/paquete que se compone asi: 

1. Chatbot / WhatsApp Business API 30.000 

2. Cloud Server 10.000 

3. CRM / Gestión de perfiles 10.000 

4. Misiones / contenido digital 10.000 

5. Recompensas digitales 20.000 

6. Taller virtual 10.000 

7. Taller presencial 10.000 

8. Kit físico (mini alcancía, stickers, cuaderno) 20.000 

9. Soporte premium 15.000 



10. Total costo unitario 135.000 

 

En Go Cashies, el margen de contribución varía por plan: el Plan 1 mensual (precio $120.000) 

aporta $40.000 (33%), el Plan 1 semestral ($600.000) $120.000 (20%), el Plan 2 mensual 

($200.000) $100.000 (50%), el Plan 2 semestral ($820.000) $320.000 (39%), el Plan 3 

mensual ($250.000) $115.000 (46%) y el Plan 3 semestral ($900.000) $365.000 (41%). En 

porcentaje destaca Plan 2 mensual (50%) y, en monto absoluto, Plan 3 semestral ($365.000); 

el    menor    porcentaje    está    en    Plan    1    semestral    (20%). 

 

 

Por otro lado, los gastos operativos en 2026 llegan a un total de $100.916.217 COP. 

Este monto incluye gastos por arriendo, servicios públicos, internet, mantenimiento, gastos 

administrativos y depreciación de activos. El flujo de caja y el estado de resultados 

evidencian que Go Cashies supera el punto de equilibrio desde el inicio de su actividad 

formal en 2026, produciendo utilidades constantes. Incluso en la fase inicial de operación 

informal (2025), el negocio muestra un comportamiento estable, a excepción de los meses 

de abril a julio, donde se observan saldos negativos temporales en la caja inicial, 

característicos de la curva de inicio de un emprendimiento. Sin embargo, desde el segundo 

semestre, el negocio empieza a recuperar su liquidez, lo que señala el inicio de una 

tendencia positiva que persiste en los años siguientes. 

 

5. Análisis financiero 

5.1 Estado de Resultados y Flujo de Caja 



El presente apartado analiza la proyección financiera del proyecto Go Cashies durante 

su primer año de operación (2026), considerando la estructura de ingresos, costos, flujo de 

caja y necesidades de financiación iniciales. Durante esta etapa de validación, la operación 

se financia a través de un aporte de socios por valor de $70.000.000 COP, destinado a la 

adquisición inicial de producto y materia prima.Se contemplan gastos preoperativos de 

29.675.000. Adicionalmente, no se incluye un colchón de efectivo de $600.000 COP como 

respaldo operativo. Los ingresos operacionales proyectados para el año ascienden a 

$754.260.000 COP. mientras que los costos de producción suman $444.533.493 COP. El 

costo asociado a nómina se estima en $92.707.276 COP, 

Como resultado, se obtiene una utilidad gravable de $2.017.966 COP, lo que 

evidencia la sostenibilidad del modelo desde su fase inicial. Este desempeño positivo se debe, 

en gran medida, a la estructura liviana del negocio, la eficiencia en el uso de recursos y el 

enfoque directo hacia un mercado validado. 

 

 

Tabal 17. Estados de resultados 

 

 

Fuente: elaboración propia 
 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 



 

5.2.Evaluación de proyecto 

 

El análisis financiero de Go Cashies se basa en el estudio de los flujos de caja netos 

previstos entre 2025 y 2028, con el objetivo de determinar la rentabilidad, la eficiencia en el 

uso del capital y la viabilidad económica del modelo propuesto. A partir de estas 

proyecciones se estiman los principales indicadores: Valor Presente Neto (VPN), Tasa 

Interna de Retorno (TIR), Período de Pago Descontado y Balance del Proyecto. Para la 

evaluación se fija una tasa mínima de retorno del 20 %, equivalente al costo de oportunidad 

del capital esperado para este tipo de emprendimientos. 

Con base en los flujos proyectados de Go Cashies (Año 0 a 2029), el VPN a una tasa 

mínima del 20% asciende a $107.323.170 COP, lo que indica que el proyecto recupera la 

inversión inicial de $110.000.000 COP (aporte de socios $70.000.000 + préstamo 

$40.000.000) y genera valor económico adicional. 

 

La TIR del proyecto es 45,09%, muy por encima del 20% exigido, confirmando la 

atractividad financiera. El periodo de pago descontado se estima en 3,29 años. Estos 

resultados se sustentan en flujos netos positivos desde 2026 ($7.278.543), 2027 

($14.029.085), 2028 ($71.036.671) y 2029 ($332.618.114, que incluye la liquidación de 

$148.509.464), así como en el avance del EBITDA (de $7.311.678 en 2026 a $186.068.083 

en 2029) y la incorporación de depreciaciones ($6.000.000, $2.000.000, $6.500.000, 

$6.500.000 respectivamente) y pagos de capital moderados. En conjunto, los indicadores 

respaldan la viabilidad y rentabilidad del modelo propuesto para Go Cashies. 



Se considera que en agosto de 2026 el flujo de caja mensual ya supera con holgura los 

 

$1.500.000 COP, y que la inversión inicial fue de $110.000.000 COP (aporte de socios 

 

$70.000.000 + préstamo $40.000.000), puede afirmarse que la recuperación operativa inicia 

en los primeros meses de la etapa formal. En otras palabras, aunque el modelo técnico arroja 

un plazo superior a tres años bajo descuento, la caja evidencia una aceleración temprana de 

la recuperación, con consolidación de liquidez a lo largo del primer año. 

 

 

Balance general 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Fuente: elaboración propia 

 

BALANCE GENERAL 

ACTIVO Año 0 2.026 2.027 2.028 2.029 

ACTIVO CORRIENTE      

Caja y Bancos 73.325.000 104.556.488 68.081.077 104.464.049 297.675.298 

Cuentas por Cobrar- Clientes 0 0 0 0 0 

Anticipo Impuesto de Renta (Retefuente) 0 45.255.600 108.250.532 183.750.993 259.985.629 

TOTAL ACTIVOS CORRIENTES 73.325.000 149.812.088 176.331.609 288.215.042 557.660.927 

ACTIVO FIJO      

Activos depreciables 7.000.000 7.000.000 22.000.000 22.000.000 22.000.000 

Depreciación acumulada 0 3.000.000 4.000.000 7.250.000 10.500.000 

Activos amortizables 0 0 0 0 0 

Amortización acumulada 0 0 0 0 0 

Gastos diferibles 29.675.000 0 0 0 0 

TOTAL ACTIVOS FIJOS 36.675.000 4.000.000 18.000.000 14.750.000 11.500.000 

TOTAL ACTIVOS 110.000.000 153.812.088 194.331.609 302.965.042 569.160.927 

PASIVO + PATRIMONIO      

PASIVO      

Carga Prestacional por Pagar 0 5.148.640 11.075.814 12.952.831 13.600.473 

Cuentas por pagar- Proveedores 0 0 0 0 0 

Impuesto de Renta 0 706.288 6.546.711 35.021.328 96.690.506 

Impuestos locales por pagar 0 2.862.417 4.029.102 5.189.484 7.036.940 

Iva por pagar 0 33.816.200 49.372.354 61.957.099 86.380.058 

Obligaciones finacieras 40.000.000 39.966.865 39.837.774 39.334.836 37.375.404 

TOTAL PASIVO 40.000.000 82.500.410 110.861.755 154.455.578 241.083.380 

PATRIMONIO      

Capital 70.000.000 70.000.000 70.000.000 70.000.000 70.000.000 

Resultados de Ejercicios Anteriores 0 0 1.180.510 12.122.869 70.658.517 

Utilidades o Pérdidas del Ejercicio 0 1.180.510 10.942.359 58.535.648 161.611.275 

Reserva Legal 0 131.168 1.346.985 7.850.946 25.807.755 

TOTAL PATRIMONIO 70.000.000 71.311.678 83.469.855 148.509.464 328.077.547 

TOTAL PASIVO + PATRIMONIO 110.000.000 153.812.088 194.331.609 302.965.042 569.160.927 

Prueba de balance 0 0 0 0 0 
 



En cuanto al Balance del proyecto de Go Cashies, se presenta un valor de –$110.000.000 

COP, correspondiente al desembolso inicial para poner en marcha el modelo: aporte de socios 

por $70.000.000 COP más préstamo por $40.000.000 COP. Este valor negativo no implica 

pérdida, sino la inversión necesaria para activar la operación; el colchón de efectivo de 

$6.363.012 COP se refleja en caja para asegurar liquidez en los primeros meses. 

 

 

 

5.3.Riesgos 

 

Al encontrarse en una etapa inicial, es fundamental identificar los principales riesgos 

que pueden afectar su desarrollo y proponer estrategias para mitigarlos. 

 

Riesgos de mercado: Go Cashies puede enfrentar dificultades para posicionarse en el 

mercado, debido a la competencia con otras aplicaciones educativas y a la falta de 

conocimiento del público sobre este tipo de herramientas. También existe el riesgo de que 

las preferencias de los usuarios cambien o que se presenten nuevas regulaciones que afecten 

el funcionamiento del proyecto.  

Acciones para mitigarlo: se recomienda realizar campañas de marketing educativo 

enfocadas en padres y colegios, establecer alianzas con instituciones financieras o educativas 

que respalden la credibilidad de la aplicación, y validar las funciones del producto mediante 

pruebas piloto antes de su lanzamiento oficial. 

 

Riesgos operativos: Al encontrarse en desarrollo, la aplicación puede presentar retrasos en 

la programación, errores en su funcionamiento o fallas técnicas que afecten la experiencia 

del usuario. Además, la falta de experiencia del equipo o la rotación de personal pueden   

generar   dificultades   en   la   ejecución   del   proyecto.  

Acciones para mitigarlo: implementar una metodología ágil de trabajo (como Scrum o 



Kanban) que permita un control constante de los avances, realizar pruebas de calidad y 

seguridad antes de publicar la app, y capacitar al equipo para garantizar un proceso estable y 

eficiente. 

Riesgos financieros: El proyecto puede verse afectado por la falta de recursos suficientes 

para cubrir los costos de desarrollo, marketing y mantenimiento. También existe el riesgo 

de que los ingresos se demoren más de lo previsto o que aparezcan gastos no contemplados. 

Acciones para mitigarlo: elaborar un presupuesto flexible con escenarios alternativos, 

buscar fuentes de financiación como inversionistas o convocatorias de emprendimiento, y 

llevar un control mensual del flujo de caja para priorizar los gastos más importantes en la 

etapa inicial. 

 

5.4.Análisis de sensibilidad 

 

Con el objetivo de evaluar la estabilidad financiera del proyecto Go Cashies frente a posibles 

cambios en variables clave del modelo, se realizó un análisis de sensibilidad sobre tres 

componentes críticos: el precio de venta por unidad, el costo del programador del desarrollo 

de la App como materia prima y el costo de Diseño UX/UI. Para cada una de estas variables 

se definieron tres escenarios: pesimista, probable (actual) y optimista. Cada variable fue 

evaluada de manera independiente para identificar su impacto específico sobre el Valor 

Presente Neto (VPN) y el Periodo de Pago Descontado. 



Tabla 17. Precio de venta por unidad Plan 1 normal. 
 

 

Escenario Precio de venta (COP) 

Pesimista $80.000 

Probable (actual) $120.000 

Optimista $145.000 

                                            Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 18.  Precio de venta 
 

 

Escenario VPN (COP) Periodo de pago descontado (años) 

Pesimista 
88.072.773 

3.37 

Probable (actual) 107.323170 3.29 

Optimista 121.403.676 3.24 

 

                                             Fuente: elaboración propia 

 

Tabla 19. Resultados Pesimita 

 

 

                                              Fuente: elaboración propia 
 

 

 

 

 

 

 



Probable 
 

                                             Fuente: elaboración propia 

 

Optimista 
 

                                              Fuente: elaboración propia 

 

 

Análisis: El precio de venta es la variable más sensible del modelo. Reducciones de precio 

comprometen la rentabilidad del proyecto, mientras que aumentos la mejoran 

considerablemente. En el escenario pesimista, el VPN se torna mas bajo, mientras que en el 

optimista se triplica respecto al escenario base. 

Tabla 20. Costo del Diseño en los tres escenarios 
 

 

Escenario Costo unitario (COP) 

Pesimista $500.000 

Probable (actual) $2.500 

Optimista $1.900 

 

                                              Fuente: elaboración propia 



 

Escenario VPN (COP) Periodo de pago descontado (años) 

Pesimista $122.686.373 3.24 

Probable (actual) $121.403.676 3.24 

Optimista $120.120.979 3.25 

 

                                              Fuente: elaboración propia 

 

 

 

Pesimista 
 

                                               

 

 

Probable 
 

 

 

 

Optimista 
 



 

Análisis: El costo del diseño tiene un impacto moderado. Aunque influye en el 

margen de ganancia, el proyecto sigue siendo rentable en los tres escenarios. Las 

variaciones en el periodo de recuperación son mínimas. 

 

Costo del programador del desarrollo de la App en los tres escenarios 
 

 

Escenario Costo unitario (COP) 

Pesimista $50.000.000 

Probable (actual) $30.000.000 

Optimista $15.000.000 

Costo del programador 
 

 

Escenario VPN (COP) Periodo de pago descontado (años) 

Pesimista $90.497.377 3.38 

Probable (actual) $116.809.106 3.26 

Optimista $129.954.988 3.21 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

Análisis: El costo del desarrollador tiene un impacto leve sobre la rentabilidad. El VPN 

mejora ligeramente en el escenario optimista y se reduce en el pesimista, pero en todos los 

casos el proyecto se mantiene viable.  

El análisis de sensibilidad permite concluir que el proyecto mantiene su viabilidad 

financiera ante variaciones moderadas en sus principales variables de costo. Sin embargo, el 

precio de venta por unidad se identifica como la variable baja, debido a su alta influencia 

sobre el VPN y el periodo de recuperación del capital. Se recomienda priorizar estrategias 

de valor que permitan sostener precios competitivos y saludables para garantizar la 

rentabilidad del modelo en el mediano y largo plazo. 

 



CRONOGRAMA DE IMPLEMENTACIÓN 

El cronograma de implementación de Go Cashies fue estructurado en ocho fases progresivas, 

distribuidas entre los años 2025 y 2029. Cada fase responde a una lógica operativa coherente con 

las capacidades iniciales del emprendimiento y su estrategia de crecimiento gradual, desde la 

validación del producto hasta la expansión nacional. 

 

 

 

 

Fase / Etapa Actividades 
Fecha / 

Duración 

Estado 

actual 

1. Planeación 
- Formulación del problema- Revisión de 

literatura- Diseño de instrumentos 

Ene – Feb 

2025 
Completado 

2. Recolección de 

datos 

- Entrevistas a padres- Observaciones a niños- 

Análisis de necesidades 

Feb – Mar 

2025 
Completado 

3. Diseño del 

prototipo 

- Prototipo para niños (gamificado)- Prototipo 

para padres- Validación inicial 
Abr 2025 En proceso 

4. Desarrollo 

funcional 

- Desarrollo técnico de la app- Diseño de 

interfaz- Pruebas internas 

Enero – Marzo 

2026 
Por iniciar 

5. Pruebas piloto 
- Pruebas con usuarios reales- Recolección de 

feedback- Ajustes del prototipo 

Mayo – Junio 

2026 
Por iniciar 

6. Lanzamiento 

inicial 

- Publicación limitada- Evaluación del uso- 

Primeras métricas 
Oct 2026 Por iniciar 

7. Informe y 

cierre 

- Redacción del informe final- Presentación 

de resultados 
Nov 2026 Por iniciar 
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CONCLUSIONES 

Go Cashies se presenta como una solución integral de educación financiera para niños entre 

 

10 y 12 años, combinando gamificación, contenido pedagógico alineado con el currículo 

colombiano y herramientas de seguimiento parental. La validación del prototipo con usuarios 

evidenció alta aceptación, motivación infantil y confianza por parte de los padres, confirmando la 

deseabilidad de la propuesta. 

El análisis competitivo mostró que Go Cashies supera a otras alternativas del mercado al 

ofrecer una experiencia continua, personalizada y contextualizada culturalmente, con medidas de 

seguridad y privacidad robustas. Además, el modelo digital basado en la nube garantiza 

escalabilidad, eficiencia operativa y un crecimiento sostenible frente a la demanda proyectada. 

Desde el punto de vista financiero, el proyecto es viable y rentable, con ingresos crecientes, 

márgenes de contribución sólidos, cobertura de costos operativos y retorno de inversión atractivo. 

La proyección de mercado, combinada con un plan de mercadeo directo y digital, respalda la 

expansión gradual y el posicionamiento de la aplicación en Colombia y potencialmente en otros 

países de la región. 

En términos administrativos, legales y sociales, Go Cashies cuenta con un equipo fundador 

capacitado, socios estratégicos clave, estructura organizacional escalable y un compromiso con 

prácticas responsables, tanto en el manejo de datos como en la generación de empleo y reducción 

de impactos ambientales. 

En síntesis, Go Cashies se consolida como una propuesta innovadora, educativa y 

financieramente sostenible, capaz de transformar la manera en que los niños colombianos aprenden 

hábitos de ahorro, planificación y administración de recursos desde temprana edad, ofreciendo 

valor real a usuarios, familias y la sociedad en general. 
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ANEXOS 

Anexo 1. Formulario de entrevista para padres de familia 
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Anexos 2. Registro fotográfico de la aplicación de la encuesta 
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Anexo 3. JTBD Funcional Principal – Padres Proactivos en la Educación Financiera 
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