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RESUMEN

El siguiente proyecto tuvo como finalidad la definicion, el disefio y la validacion desde las
perspectivas de deseabilidad, viabilidad y factibilidad de una solucion tecnoldgica que permite
ayudar a las personas a tener un control responsable y financieramente saludable de sus gastos,
aportando a la creacion del habito del ahorro que permite dar mayor tranquilidad en el dia a
dia.

El proyecto se dividio en diferentes pasos apoyandose de un andlisis sistematico y acorde a lo
aprendido dentro de los diferentes cursos de la maestria en estrategia digital de negocios los
cuales sentaron bases para avanzar cada semestre en el entregable final; La informacion
utilizada en su realizacion fue extraida de fuentes primarias, encuestas, entrevistas y test de
usabilidad; Por otro lado se contd con el apoyo de los docentes y el mentor asignado quienes
fueron de gran aporte a la informacion que compone este documento.

Palabras claves: Finanzas, gastos, ingresos, aplicacion, publico objetivo, modelo de
negocio, billetera digital.

ABSTRACT

The purpose of the following project was the definition, design and validation from the
perspectives of desirability, feasibility and feasibility of a technological solution that helps
people to have a responsible and financially healthy control of their expenses, contributing to
the creation of the habit of saving that allows to give greater peace of mind on a day-to-day
basis.

The project was divided into different steps based on a systematic analysis and according to
what was learned within the different courses of the master's degree in digital business strategy,
which laid the foundations to advance each semester in the final deliverable; The information
used in its realization was extracted from primary sources, surveys, interviews and usability
tests; On the other hand, there was the support of the teachers and the assigned mentor who
were of great contribution to the information that makes up this document.

Keywords: Finance, expenses, income, app, public objective, business model, digital
wallet.
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1. PLANTEAMIENTO DEL PROBLEMA O NECESIDAD

1.1 Planteamiento del problema

Las personas tienen problemas para llevar a cabo ahorros debido a que no cuentan con el
conocimiento o recursos econémicos para hacerlo.

1.2 Fuentes de investigacion

1.2.1 Fuentes primarias de investigacion

e Segun el reporte de inclusion financiera del afio 2021 El indicador de acceso y uso de
productos financieros va en aumento afio a afio, esto quiere decir que a la larga seran
mas los colombianos con productos financieros. (Banca de las oportunidades, 2022)

e Hablando de educacion financiera en Colombia existe un panorama negativo, La
Encuesta de Carga Financiera y Educacion Financiera de los Hogares (DANE, 2018)
evidencia que el 40,5 % de los encuestados no saben calcular una tasa de interés
compuesto, el 48 % tiene dificultades para calcular una tasa de interés simple, y un 60,3
% no logra identificar la pérdida de poder adquisitivo de sus ingresos causada por la
inflacion. (DNP, 2020).

e Segun reporte del DANE del 2018, la poblacion total de Colombia esta conformada por
48°258.494 de personas, de las cuales el 84,2% estan residenciados en zonas
urbanizadas (Cabeceras municipales y centros poblados).

e En el pais, hay 65.75 millones de teléfonos conectados, si lo comparamos con la
poblacion, esto quiere decir que cada colombiano posee, en promedio, 1.2 celulares.
Por otro lado, el nimero de usuarios conectados a internet es de 35.50 millones, es
decir, el 69.1% de la poblacion total tiene acceso a este servicio. (Datareportal, 2022)

En cuanto al uso de las redes sociales, Colombia tiene 45.80 millones de usuarios
activos, lo cual representa el 81% de la poblacion. Dentro del estudio el 33,9% utiliza
el internet para mejorar sus finanzas personales. (Datareportal, 2022)

1.2.2 Fuentes secundarias de investigacion

Para la investigacion secundaria se llevé a cabo la realizacion de una encuesta y entrevistas.

Encuesta: Se realizo de manera remota por medio de diligenciamiento de formulario de
Google con un total de 76 respuestas la tabulacion de datos se puede visualizar en el anexo 1.
Entrevista: Se realizaron 6 entrevistas de manera virtual con personas entre los 22 y 45 afios
de edad de diferentes ciudades del pais. El formato de la entrevista se puede visualizar en el
anexo 2.

De la investigacion secundaria encontramos los siguientes puntos relevantes:



Mas del 50% de los encuestados no tiene un buen conocimiento en finanzas personales.
El 88% de los encuestados considera que ha llegado a tener un mal manejo de sus
finanzas.

Entre los temas de interés para mejorar las finanzas personales tenemos las inversiones,
control de gastos y ahorro.

Ir directamente a una entidad financiera seguido de buscar en internet son las maneras
mas comunes para buscar asesoria para productos financieros.

El interés de los encuestados se puede agrupar en 5 grandes categorias que son: Control
de gastos y ahorro, Créditos, Alerta de riesgos, Asesoria y Centralizacion de la
informacion.

Por otro lado, los usuarios no estan precisamente interesados en aprender sobre finanzas
sino mas bien en que les digan como deben hacer las cosas para tener una buena salud
financiera.

A pesar que la informacion sobre finanzas personales hoy en dia estd alcance de las
personas esta no es buscada por diversos motivos como que ser instruido en finanzas
no es una prioridad, se piensa en el dia a dia y porque la informacion sobre el tema es
densa.



2. PROPUESTA DE VALOR

Propuesta de valor: Posibilidad de encontrar dentro de la app soluciones financieras acordes
al nivel de ingresos y endeudamiento del usuario, asi como incentivar por medio de diversas
funcionalidades una correcta educacion financiera. Informacion centralizada sobre diferentes
temas relacionados a educacion.

Solucién: Aplicativo que permite registrar los ingresos y gastos segin los periodos que el
usuario determine, también gestiona, programa, guarda y categoriza facturas y los
comprobantes de pago de las mismas, por otro lado le brinda al usuarios opciones para
rentabilizar sus metas de ahorro o inversion por medio de diferentes herramientas que permiten
identificar patrones de consumo y segun los resultados brindar recomendaciones o alertas, por
altimo brinda una escuela de inversion que le permitira tener una opcién real de inversion y
seguira sus proceso hasta llegar al resultados de monetizar y generar ganancias.



3. DEFINICION DEL PUBLICO O SEGMENTO OBJETIVO AL QUE SE

DIRIGE LA SOLUCION.

Publico objetivo: Usuarios econdmicamente activos, jovenes y adultos con las siguientes

caracteristicas:

e Adultos entre los 18 y 56 afos, residentes en ciudades intermedias - grandes de
Colombia, estrato superior a 2.
Su celular hace parte importante de su dia a dia.
Tiene como preocupacion no tener el ingreso suficiente para cubrir sus gastos.
Le gustaria aprender sobre diferentes temas relacionados a finanzas personales como
inversiones, administracion de gastos y seguros.

Teniendo en cuenta las caracteristicas anteriores se definid el siguiente user persona:

CAROLINA GONZALEZ

EDAD: 28

OCUPACION: Ingeniera Industrial
RESIDENCIA: Bogot

FAMILIA: Esposo y un perro
IDIOMAS: Espaniol

Me gustaria aprender a controlar mis
gastos y Ser més ordenada, axngve no me
Hlama lo. atencién los carcos sine recibir

consejor o Lips.

Figura 1. User persona del publico objetivo

MOTIVACIONES
Independencia
Familia

Poder

Estudio

METAS

Comprar una casa.

« Aprender sobre finanzas

personales.

» Tener independencia

financiera.

FRUSTRACIONES

« No tener el ingreso suficiente

para cubrir mis gastos.

« Realizar Tramites bancarios

engorrosos.

« No controlar el consumo del

cupo de mis tarjetas de
crédito.

PERSONALIDAD
Extrovertida
Sofadora
Despistada
Impaciente

TECNOLOGIA
Internet

Redes sociales

Aihcaciones

APLICACIONES
Whatsapp
Facebook
Instagram

Apps bancarias

Carolina trabaja como analista en una empresa de logistica cerca a su

¢asa en alquiler, le gusta viajar con su esposo, ver series e ir de compras.
El manejo de sus gastos lo realiza de manera mental por otro lado suele
olvidar las fechas por lo cual varias veces ha olvidado realizar el pago de

sus facturas.



4. IDENTIFICACION DE LA COMPETENCIA PRINCIPAL Y LOS ELEMENTOS
DIFERENCIADORES DE TU PRODUCTO/SERVICIO.

Teniendo en cuenta la investigacion secundaria e indagacion, nos encontramos que un
porcentaje de usuarios no tienen el habito de ahorro por falta de educacion financiera y pereza
de disponer del tiempo para organizar sus finanzas, en cuanto a Alternativas/soluciones con
similitudes existentes para el manejo de finanzas encontramos las siguientes:

Manejo y organizacion de manera mental.

Uso de papel y lapiz

Excel

Algunas apps como Tyba, Wallet, Mobills, fast budget, Monefy y Splitwise; De estas
soluciones realizamos un andlisis sobre la oferta de valor que ofrece a los usuarios y su
manera de monetizar, encontramos lo siguiente:

Tyba: Es una empresa del Grupo Credicorp y forma parte del portafolio de Krealo, Su servicio
estd disponible en web y app, permite realizar Inversiones digitales, aprender y crecer como
inversionista. Entre los productos que ofrece se encuentra CDT’s, Fondos de pensiones
voluntarias, fondos de inversiones colectivas y bolsillos. Por otro lado, ofrece una seccién
llamada “Educatyba” la cual permite visualizar informacion de tasas de cambio, estudios,
noticias y videos cortos. Al hacer parte de una fiduciaria sus ganancias van ligadas a las
inversiones y movimientos que se realizan con el capital que sus usuarios invierten.

Ajustos

tyba Movimientos educotyba
Inversionista

Inférmate y aprende

Holl

‘sa JsoL h“‘ l

Invierte y rentabiliza Porfidoriesgo Inférmato
Desde 5,000 COP s
tyba al dia
Haz tu primera invorsion Cuenta
& Configuratucuenta R N
educatyba
! o novedades y =3 Movimientos
P ado
Nuestros productos Ver todo uropy
Contactoy soporte
- 3 . Usmaasoporte
cor ondos do tyba No tienes inversiones
: en proceso W Enviaun correo a soporte
@  Escribenos por Whatsapp
é?  Preguntas frocuentes
@  Términosy condiciones

Figura 2. Interfaz aplicacién Tyba

Wallet: Es una app que ayuda a planificar y seguir los presupuesto y gastos para tener el control
de las finanzas y lograr los objetivos propuestos. Permite planificar y manejar las finanzas junto
a otras personas utilizando multiples monedas, bancos e instituciones financieras, por otro lado,
emite notificaciones y recordatorios. Cuenta con version gratuita y premium, la version
premium ofrece una cantidad ilimitada de cuentas, sincronizacion automatica con los bancos,
categorizacion inteligente con los registros del banco y permite compartir finanzas en grupo.



Para el afio 2023 tiene un costo de por vida de $79.000 COP , anual de $31.599 COP y mensual
de $6.500 COP.

- T
= @ ©
601847 ¢ Sivhe . o
.
6. ° o

Figura 3. Interfaz aplicacién Wallet

Mobills - Control de Gastos: Es una app que permite llevar el registro de los gastos; Permite
tener un resumen completo y especifico de todos los presupuestos, pagos, tarjetas de crédito,
gastos e ingresos mensuales. En la version gratuita el usuario visualiza anuncios y tiene limite
en registro de categorias y cantidad de tarjetas de créditos. EI modelo Premium no limita en
cantidad de tarjetas, categorias, metas, cuenta con graficos detallados y servicio
multiplataforma (web y mobile), para el afio 2023 tiene un costo anual de $126.000 COP y
mensual de $27.500 COP.

€ Nuevo Ingreso & Nuevo Gasto Mensual

$0.00 $0.00

Ops!

¢No sabes por dénde empezar?
iTe ayudamos!

ESTABLECER NUEVO PRESUPUESTO

Figura 4. Interfaz de la aplicacion Mobills

Fast Budget: Es una app que permite llevar el control del presupuesto, cuenta con
sincronizacion bancaria para que las transacciones se descarguen automaticamente, cuenta con
graficos para comparar tus gastos e ingresos para saber donde guardar dinero adicional permite
tener un respaldo automatico en la tarjeta SD y en Dropbox para evitar la pérdida de
informacién. Cuenta con version gratuita y premium, donde en esta Ultima el usuario tiene
acceso a la version web de la aplicacion, puede sincronizar hasta 5 dispositivos y graficos
provisorios (Futuro).

Para el afio 2023 tiene un costo anual de $49.000 COP y trimestral de $18.000 COP.



10

Y - e sre
Figura 5. Interfaz de la aplicacion Fast Budget

Monefy: El principal objetivo de esta aplicacion es el de llevar un control de los gastos e
ingresos del dia a dia. Permite afiadir nuevos registros seleccionando las categorias creadas
cada vez que se realiza una compra, estéa disponible nicamente para Android y cuenta con una
version gratuita y una paga, que dispone de muchas mas herramientas como sincronizacién de
gastos con mas de una persona y multiples dispositivos. Para el afio 2023 tiene un costo anual
de $116.000 COP.

SAVE MONEY.
POWERFUL CHART DETAILED OVERVIEW SAVE BATTERY

Splitwise: Es una app que permite llevar las cuentas y dividir el gasto entre amigos o familia.
Cada vez que alguien asume el coste de algo, basta con afiadir quién ha pagado y cuanto se le
debe, a cada usuario que esté vinculado al grupo le aparecera el saldo a favor o en contra que
tiene. Cuenta con versién premium la cual ofrece analitica de datos y gréaficos, la posibilidad
de escanear recibos y esta libre de anuncios. Para el afio 2023 tiene un costo anual de $99.900
COP y mensual de $9.900 COP.



Track balances

Keep track of shared expenses,
balances, and who owes who.

Organize expenses

Keep track of shared expenses,
balances, and who owes who.

Add expenses easily

Quickly add expenses on the go
before you forget who paid.

Figura 7. Interfaz de la aplicacién Splitwise

Canvas Strategy: Teniendo en cuenta la informacion recolectada de las diferentes aplicaciones
se seleccionaron 6 caracteristicas que aportan valor al usuario y se asigné una calificacion de

1 a5, siendo 1 la peor calificacion y 5 la mejor calificacion.

Tabla 1. Canvas Strategy aplicaciones analizadas

Tyba |Wallet | Mobills | Fast Budget | Monefy | Splitwise | Edufin
Precio 3 3 1 4 2 3 4
Registro 1 5 5 5 5 5 5
Capacitacion 5 1 1 1 1 1 5
Personalizacion 4 1 1 1 1 1 5
Repaortes 2 =] 4 4 5 5 ]
Multiples dispositivos 5 4 5 5 5 5 5
Strategy Canvas
5 == Tyba
== \Wallet
== Mobills
4
Fast Budget
= Monefy
3 == Splitwise
== Edufin
2
1
1]
Precio Registro Capacitacion Personalizacion Reportes Multiples dispositivos

Figura 8. Grafico Canvas Strategy aplicaciones analizadas
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Conclusiones: Dentro de lo analizado destacamos lo siguiente:

e Las seis apps buscan fomentar una efectiva salud financiera.

e De las seis analizadas Solo la app Tyba ofrece oportunidades de capacitar, suministrar
tips e informar.

e Las 5 app de reporte de ingresos y gastos manejan un modelo freemium, donde de
manera gratuita ofrecen funcionalidades limitadas al igual que la visualizacion de
anuncios publicitarios, la version Premium en su mayoria permite contar con registros
ilimitados de actividades y tarjetas, asi como una analitica de datos y graficos mas
detallada, sincronizacion con bancos y posibilidad de llevar gastos en grupos.

e A excepcion de Tyba que no maneja paquetes Pro, las demas manejan costos de
suscripcion muy variados, siendo Mobills la mas costosa en su plan anual $126.000
COP y Wallet la mas econémica con un plan anual de $31.599 COP.

Diferenciadores de nuestra solucidn: Nuestra solucién ademas de prestar el servicio de
registrar los ingresos y egresos, la propuesta diferenciadora esta en el uso de una billetera digital
donde el usuario recargara el dinero para pagar sus gastos de los cuales se destinara un
porcentaje para generar ahorros, por otro lado se podran visualizar reportes de los
comportamientos y brindar recomendaciones personalizadas segun los habitos del usuario.
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4. PRESENTACION DEL MODELO DE GENERACION DE INGRESOS

La monetizacion de la app serd por medio de modelo de suscripcion freemium, ademas de
trabajar con analitica de datos, generando alianzas con diferentes entidades y asi tener una
economia colaborativa. Por otro lado, se espera generar una comunidad en redes sociales que
incentiven el uso de la solucién y promueva contenido a fin.

Tabla 2. Modelo de generacion de ingresos

Tipo de plan Monetizacion
Free/gratuito (con Sustentado con la Transversal:
funcionalidades monetizacion e Rentabilizar una comunidad para
limitadas) transversal. hacer alianzas y generar ingresos a
través de la creacion de contenidos
Premium Pago de suscripcion en redes sociales.
en planes mensual, e Captacion de datos para
trimestral y anual. monetizarlos por medio de la
(Las suscripciones venta de datos a través de patrones
se implementaran en de consumo y convenios de leads
versiones posteriores con entidades financieras.
al MVP).

Con respecto a la estructura de costos, tenemos en cuenta los siguientes:

Costos de alojamiento en la nube.
Costos de mantenimiento y seguridad en la nube.
Costo anual de disponibilizar la app en las tiendas Play store y App store.
Costo de comision por parte de las tiendas por pago de suscripcion de los usuarios.
Costos de recursos humanos (salarios, equipos y licencias) para la implementacion de
la aplicacion:
- Project manager
- Disefiador UX - Ul
- Desarrolladores fullstack
- QA Funcional
Costos de integracion con plataformas de terceros.
Costos asociados al marketing digital
Costo asociado al recurso humano del &rea comercial.
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6. MVP DEL PRODUCTO

Con el fin de realizar pruebas de deseabilidad y usabilidad a usuarios finales realizamos un
prototipo en Figma, con las interacciones principales que apuntan a la propuesta de valor
estipulada como lo son el Home, pantalla de mis pagos, crear un nuevo pago, opciones de
ahorro, inversion y pantalla con reportes. A continuacion, adjuntamos imagenes de dicho flujo:

Home Mis pagos Afadir pago Qverlay confirmacidn Feedback
a4 all F - a:41 all F - A all F -
uuuuuu en & mispages € anaairpage
——— Buse Q S
Norts
nnnnnnnnnnn Corte nctusl s
R & o
Praximes pagos
Vw2073 Fagoketes  STODOOO
(Estas seguro que
T — bia o g0 Arienca % Hirara do quieres afiadir un
I vl pago nuevo?
@ Page Arriends $700.
Haz afiadido un
[— -
@ e 00000 ® ) @ nuevo pago de
manera exitosa
ermis @ Frogramar paga sutemitica
o T
e o0 o bt

Figura 9. Home, mis pagos y afiadir pago

Home - Notificacion
9:41 l T -

Hola Karen

> Tenemos un nuevo reporte

L ° 845000000

& e
Préximos pagos
e Pago Icetex $700.000
@ Pago Arriendo $700.000
e Factura Claro $100.000
@ o o &
)

9:41

Reporte

& Reportes

s

Este corte ha sobra
$500.000

MARZO - 30 DE MARZO

Este corte te sobro 5% de dinero mas
que el corte anterlor

e Ahorrar

e Invertir

VER REPORTES

ol T -

Reporte

Pagos realizados
$1.500.000
A DE N
17 mar 2023 Pago Icetex
20mar2023  Pago Arriendo

20 mar 2023 Factura Claro

Figura 10. Reportes y Ahorros

il T -

$700.000

$700.000

$100.000
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7. PRESENTACION DE LAS HIPOTESIS CRITICAS

A partir de la revision del modelo de negocio (Canvas) y el analisis desde las perspectivas de
deseabilidad, factibilidad y viabilidad, definimos las siguientes hipdtesis criticas:

Hipdtesis 1: Los usuarios estan dispuestos a pagar una membresia por nuestro producto, desde
la viabilidad esta es una de las hipotesis mas importante, puesto que es la principal forma en la
que la empresa va a generar ingresos en el mediano plazo y debemos conocer hasta qué punto
estd dispuesto a pagar nuestro segmento de clientes y entender si vamos por buen camino en
cuanto al modelo de generacion de ingresos.

Hipdtesis 2: Los usuarios registrados en la plataforma realizardn uso principalmente de la
herramienta de ahorro. Con respecto a la deseabilidad, esta hip6tesis nos permite confirmar que
nuestros adoptadores tempranos se sienten a fin con nuestra propuesta de valor ya que no
cuentan con el tiempo y disposicidn para realizar ahorros de manera minuciosa sino por el
contrario quieren una herramienta que de manera rapida les den esta solucion.

Hipdtesis 3: Las personas estan interesadas en hacer parte de una comunidad que comparte
contenido en redes sociales relacionado con el manejo de las finanzas personales. Desde la
deseabilidad y factibilidad esta es una de las hipdtesis mas importante, puesto que es la
principal forma en la que la solucion en el corto plazo va a generar conocimiento de marca y
se sentaran las bases para las alianzas con diversas entidades.

Hipotesis 4: Edufin cuenta con la capacidad de realizar alianzas con entidades financieras ya
consolidadas, esto nos permitira transmitir confiabilidad en nuestros usuarios. Desde la
factibilidad esta hipétesis es importante debido al modelo de negocio planteado donde debemos
cooperar con los demas actores que trabajan en el sector de finanzas.
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8. DISENO Y EVIDENCIAS DEL PROCESO DE EXPERIMENTACION

Para las cuatro hipdtesis enunciadas anteriormente se realizaron cuatro experimentos, cada
uno de estos enfocados en realizar la validacion sobre cada hipdtesis:

Experimento 1: Para validar que nuestra propuesta de valor cuenta con deseabilidad por parte
de los usuarios y que la funcionalidad de ahorro sera un potencializador para el uso de la
aplicacion, optamos por el experimento de prototipo de tamafio natural, para este llevamos a
cabo 6 entrevistas virtuales con usuarios de diferentes zonas del pais, donde les presentamos el
prototipo y capturamos sus opiniones Yy sugerencias por medio de una entrevista
semiestructurada. Los resultados de dicha entrevista se pueden visualizar en el anexo 3.

Test Card @ Strategyzer
Prototipe de tamafio natural 5 mayo
Luisa - Daniela 1semana

STEP 1. HYPOTHESIS

We believe that

Los usuarios registrados en la plataforma realizaran uso
principalmente de |a herramienta de ahorro.

STE® 2: TEST
To verify that, we will

Reunirnos con 6 potenciales usuarios y presentarles |a
solucion por medio de un prototipo de alta fidelidad .

STER 3: METRIC

And measure

% de usuarios gue nos comuniguen su interes en el uso de
la herramienta de ahorro.

STE® 4 CRITERIA

We are right if

Si al menos el 80% de los usuarios nos demuestras un
interes genuino en la solucidn y funcionalidad de ahorro.

Copyraht Stratenyzer A Tha ssakens OF Buanes § Mook Gerenation and Stradegyae

Figura 11. Test card prototipo de tamafio natural

De estas entrevistas realizadas observamos que el 100% de los participantes expreso su interés
por el uso de una solucidn con dichas caracteristicas.
Por otro lado, aprendimos lo siguiente:

e Identificamos dos publicos el primero aquel donde sus gastos tienen a sobrepasar sus
ingresos y un segundo donde si bien la persona tiene mas ingresos que gastos no tienen
un habito de ahorro.

e Lafuncionalidad de inversion no es clara para los usuarios en cuanto a donde se invierte
0 si los ahorros se pueden luego invertir.

e Los usuarios no ingresaron intuitivamente a la opcion de pagos para ver el despliegue
de los mismos.

e Los usuarios manifestaron la necesidad de contar con una mayor cantidad de filtros para
los reportes.
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Teniendo en cuenta lo anterior, el experimento acepto la hipdtesis sobre la funcionalidad de
ahorro, la cual es la mas Ilamativa dentro de la propuesta de valor, Debido a esto y que la
funcionalidad de inversién adn tiene un panorama poco claro sobre qué productos se van a
ofertar para dar pie a las inversiones, se decide suprimir dicha funcionalidad del MVP y por
ende de los siguientes experimentos.

Con respecto a los dos publicos objetivos definidos al inicio de este documento tomamos la
decision de enfocar la etapa inicial del proyecto con el segundo publico: personas que tienen
mAs ingresos que gastos, pero no tienen un habito de ahorro, adicional acotamos el rango de
edad de entre 26 y 40 afos, esto respondiendo a los rangos de edad que mas se ajustan a dicho
publico objetivo.

Con respecto al prototipo se realizaron los respectivos ajustes eliminando la funcionalidad de
inversion y haciendo mas visible la opcidn de pagos.

Experimento 2: Para validar si los clientes potenciales estan dispuestos a pagar por nuestro
producto elegimos el experimento de venta simulada donde por medio de una landing se
expusieron los beneficios de la aplicacion. Adicional se realizd un cuestionario, que nos
permitié conocer la percepcion con la solucién, saber si el usuario descargaria la app, la
frecuencia de uso, si habria disposicién para pagar por la misma y cuanto seria lo méximo que
pagarian por una membresia mensual. La landing y los resultados del cuestionario se pueden
visualizar en el anexo 4.

Test Card ®Strategyzer
Venta simulada 12 mayo
Luisa - Daniela 1 semana

STEP 1: HYPOTHESIS

We believe that

Los usuarios estan dispuestos a pagar una membresia por
nuestro producto.

STEP 3. TEET
To verify that, we will

Lanzar una landing page con informacidn de valor sobre nuestra
solucién y captar la informacion de las personas que desean
utilizarla y las que estarian dispuestas a pagar por medio de una
encuesta.

STER 3: METRIC
And measure
% de personas que descargarian al app vs porcentaje de

personas que estarian dispuestos a pagar una membresia
mensual.

STEP 4 CRITERIA

We are right if

5i al menos el 50% de las personas descargarian la app y al menos
el 50% de quienes la descargarian estarian dispuestos a pagar.

Copyraght Strateayzer A5 Thg maakers oF Bunness Mgl Son ratn and Srateqyaer

Figura 12. Test card venta simulada

Con un total de 32 personas que realizaron el experimento completo observamos lo siguiente:
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e EI 86% de los participantes descargarian la aplicacion, pero solo el 43,7%
estaria dispuesto a pagar.

e De estas 14 personas que estan dispuestas a pagar el 71,4% pagarian un valor
por la membresia mensual de entre $5.000 COP Y $10.000 COP.

e 30 usuarios respondieron a la pregunta de frecuencia de uso donde el 13% la
usaria a diario, el 40% la usaria de manera semanal y el 30% mensual.

De lo anterior aprendimos que la propuesta de valor despierta interés en el publico, pero
debemos tener un plus si esperamos que paguen una suscripcién, por lo cual nuestra hipotesis
fue rechazada esto nos lleva a enfocar nuestro modelo de negocio, para la version MVP, en
rentabilizar los ahorros que generen los usuarios, asi como dar mayor énfasis en la
monetizacion transversal relacionada con la comunidad en redes sociales y la captacion de
datos para monetizarlos.

Experimento 3: De cara a la hipotesis relacionada con el interés en hacer parte de una
comunidad que comparte contenido en redes sociales relacionado con el manejo de las finanzas
personales, optamos por el experimento de analisis de tendencias - Search Trend Analysis.

Test Card ©Strategyzer

Analisis de tendencias - Search Trend Analysis = 20 de mayo

Luisa - Daniela 1semana

STER 1 HYPOTHESIS

We believe that

Los usuarios estan interesados en hacer parte de una comunidad

que comparte contenido en redes sociales relacionado con el manejo
de las finanzas personales.

STEP 2 TEST

To verify that, we will

Hacer un analisis de tendencias en internet sobre intereses en seguir
paginas/redes sociales con contenido referente a finanzas

personales. = F bl
STEP 3: METRIC
And measure

Crecimiento o decrecimiento en buscadores con respecto a paginas
con contenido referente a manejo de finanzas personales. Al igual
que el crecimiento/decrecimiento de seguidores en paginas de
finfluencers.

STEP 44 CRITERIA

We are right if

La cantidad de veces que se buscan paginas con contenido
referente a manejo de finanzas personales ha aumentado al
igual que el interés en seguir finfluencers.

Cogyright Strateqyzer 45 Tne makers of Busness Mode! Generation and Strategyzer

Figura 13. Test card andlisis de tendencias

Durante el andlisis de tendencias observamos que existe un aumento en el interés de conocer
mas sobre finanzas personales, esto se ve reflejado en el aumento de busquedas en google y en
el aumento de seguidores y publicaciones en redes sociales de los Finfluencers (Nombre que
se da a los influencers enfocados en contenido de finanzas).



Durante el andlisis aprendimos lo siguiente:

19

Las redes sociales mas populares para buscar contenido relacionado con finanzas
personales son Youtube, Facebook e instagram. (Datareportal, 2022)

Los adultos que consumen con frecuencia asesoramiento financiero son mas propensos
que aquellos que no lo hacen a decir que quieren invertir mas, 62 por ciento frente a 47
por ciento. (Morning Consult, 2021)
Seguln google trends el término de finanzas personales es mayormente buscado en los
departamentos con las capitales principales del pais. (Google trends, 2023)

Segun las cifras otorgadas por Sortlist, un 36% de las personas usan las redes sociales
para obtener informacion financiera, sin embargo, la mayoria de los usuarios mayores
(45-54 afios) todavia ven a su banquero o especialista en patrimonio como la fuente
principal . (Sortlist, 2022)

Lo anterior nos lleva a aprobar la hipdtesis y nos genera una actividad para tenerla en cuenta
en el roadmap del producto relacionada con el marketing que se le realizara a la solucién por

medio de redes sociales y a la generacién de contenido que genere seguidores.

Experimento 4: Respondiendo a la hipdtesis relacionada con factibilidad, en cuanto a la
capacidad de realizar alianzas con entidades financieras ya consolidadas, se realizaron dos
entrevistas semiestructuradas a dos trabajadores de compafias del sector financiero,
especificamente Bancolombia y el Grupo AVAL.

Test Card ®Strategyzer
Entrevistas a partners 23 mayo
Luisa - Daniela 2 dias

SIER 11 HYPOTHLSIS
We believe that
Edufin cuenta con la capacidad de realizar alianzas con entidades

financieras ya consolidadas, esto nos permitira transmitir
confiabilidad en nuestros usuarios.

STEP 2: TEST

To verify that, we will

Entrevistar a 2 personas que trabajan dentro de 2 potenciales
bancos los cuales podrian estar interesados en apalancar nuestra
solucidgn.

STE® 3: METRIC

And measure

% de interés de los colaboradores de estas entidades en hacer
parte del proyecto.

STEP 4 CRITERIA

We are right if

Al menos uno de los colaboradores de estas entidades ve
potencial e interés en ser un partners de la solucion.

Copyright Stratenyzer AG The makers of Business Mode! Generation and Strategyzer

Figura 14. Test card entrevista a partners
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Como resultado de estas dos entrevistas podemos destacar que la propuesta de valor tuvo una
positiva acogida de lado de las dos personas entrevistadas, el mecanismo de ahorrar segln el
monto de pago no lo habian visto antes.

Adicionalmente desde la perspectiva de las dos personas entrevistadas podemos aprobar la
hipotesis teniendo en cuenta que la propuesta de valor es viable sin embargo para ser una
propuesta que al mediano y largo plazo genere la permanencia de los usuarios se deben incluir
servicios/funcionalidades adicionales. Por otro lado, se debe hacer doble clic a la funcionalidad
de débito automatico ya que esta puede generar friccion en los usuarios.

Ajustes aplicados: Con base a los resultados obtenidos en la etapa de experimentacion y la
retroalimentacién dada por los profesores y el mentor, la esencia de la solucion permanece, sin
embargo, la propuesta de valor, la solucion, el publico objetivo y las caracteristicas de la
solucion se ajustaron por las siguientes:

e Propuesta de valor: Finanzas claras y sanas para tener una vida tranquila.

e Solucidén: Nuestra solucién ayuda a las personas entre los 26 y 40 afios a tener un
control responsable y financieramente saludable de sus ingresos y gastos para asi poder
Ilegar a generar recursos que le permitan ahorrar. El usuario contara con una billetera
digital donde cargara el dinero para pagar sus gastos de los cuales se destinara un
porcentaje para generar ahorros, también contara con reportes que haran visible sus
patrones de consumo y segun los resultados se le brindaran recomendaciones o alertas.

e Publico objetivo: Usuarios econdmicamente activos, jovenes y adultos. Quienes tienen
desinterés en educarse en temas financieros ya que no han tenido una mala racha en
este ambito, por lo cual no saben como distribuir sus ingresos para poder llegar a
generar un ahorro.

e Caracteristicas del publico objetivo:
Adultos entre los 26 a 40 afios, residentes en ciudades intermedias - grandes de
Colombia, estrato superior a 2. Su celular hace parte importante de su dia a diay cuentan
con productos financieros como: cuentas de ahorro, tarjeta de crédito y créditos.

Teniendo en cuenta las caracteristicas anteriores se definié el siguiente usar persona:
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CAROLINA GONZALEZ

EDAD: 28 MOTIVACIONES PERSONALIDAD
OCUPACION: Ingeniera Industrial Independencia Extrovertida
RESIDENCIA: Bogota Familia Sofiadora
FAMILIA: Esposo y un perro Poder Despistada
IDIOMAS: Espariol Estudio Impaciente

METAS TECNOLOGIA

« Cubrir mis necesidades Internet

basicas.

Me gustaria tener el hdbito del ahsrro y
cer mdc ordenadn, aungue no me llama o

atencign los cursos gine recibir consejos o
tipe.

+ Realizar actividades de
descanso y ocio.
+ Tener estabilidad financiera.

FRUSTRACIONES

+ No tener ahorros en caso de

Redes sodiales

Ailicadones

quedarme sin trabajo. APLICACIONES
« Realizar tramites bancarios Whatsapp
Engorrosos. Facebook
» No controlar el consumo de Instagram

mis tarjetas de crédito.

BIO

Apps bancarias

Carolina trabaja como analista en una empresa de logistica cerca a su

casa en alquiler, le gusta viajar con su esposo, ver series e ir de compras.
El manejo de sus gastos lo realiza de manera mental por otro lado suele
olvidar las fechas por lo cual varias veces ha olvidado realizar el pago de

sus facturas.

Figura 15. User persona del pablico objetivo ajustado

Con respecto al MVP, reducimos la cantidad de funcionalidades y acorde a esto ajustamos el
prototipo, el cual tiene las interacciones principales que apuntan a la propuesta de valor ajustada
como lo son el Home, pantalla de mis pagos, crear un nuevo pago, pantalla de ahorro y pantalla

con reportes.

El MVP puede visualizarse en este link: VVer prototipo
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Proximo pago
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$450.000.00 ] $1530.000 $1.530.000
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P . S 17abril 2023 Pagolcetex  $714.000 17abril 2023 Pago lcetex  $714.000
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20abril 2023 Pagoarriendo  $714.000 Page $700.000 Alere §14.000
20abril 2023 Facturaclare  $103.000 20abril 2023 Pago arriendo  $714.000
20abril 2023 Facturaclaro  $103.000
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Figura 16. Prototipo home y mis pagos


https://www.figma.com/file/yOwt2On2wfgPi7sfKQtQ7v/Prototipo?type=design&node-id=0-1&t=ZOUz1BuRdDVD5xvx-0
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@) Programar pago automatico

D Ahorro 0%

SIGUIENTE

Drumees v e
wdl il F -

Hala Kires

)

Friisne pags

$1.530.000

15w b - 303 chn el

Tisrea dicpar.

P—
$450.000.00 L]

e B e ISt

[
Jo

9N all 7 -
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Nombre Pago de arriendo
Referencia 12345567
Entidad Inmobiliaria Vivir
Valor $700,000
Numero de cuotas Fijo
Categoria Gastos

@) Programar pago automatico

D Ahorro 0%

$i @ este pago le das un ahorro del 2% en 6 meses tendras
$84.000 ahorrados

SIGUIENTE

¢Estas seguro que
quieres afiadir un
pago nuevo?

CONFIRMAR

Figura 17. Prototipo afiadir pago
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20 abril 2023 Pago arriendo $14.000
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Figura 18. Prototipos de reportes y ahorros

En cuanto a logros obtenidos pudimos acotar nuestra solucién acorde a las funcionalidades que
podrian dar mayor valor a los usuarios potenciales y aterrizamos nuestra propuesta de valor
mas hacia lo que el usuario podra sentir y experimentar con la solucién.
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9. ROADMAP DEL NEGOCIO

Teniendo en cuenta los experimentos realizados, observamos un gran potencial en la solucion
propuesta siempre y cuando dentro de los evolutivos se busque robustecer la solucion con
nuevas funcionalidades.

Con el fin de dar continuidad y lograr la implementacion del proyecto se proponen los
siguientes pasos:

© o N

11.

Aterrizar en cifras los costos asociados al proyecto, asi como generar el caso de negocio
donde se evidencien los ingresos estimados del mismo.

Gestionar los recursos para llevar a cabo el proyecto (recursos propios, créditos, aporte
de inversionistas).

Registro de marca y asesoria legal (impuestos y manejo de datos personales).

Gestion de alianza con entidad que cuente con billetera digital.

Completar y robustecer la version inicial de la solucion enfocandose en una aplicacion
movil para sistemas operativos Android y iOS.

Mejorar el disefio de la interfaz con las funcionalidades basicas de una app como la
seccion de login, registro y mi cuenta.

Registro en las tiendas de Android y iOS.

Implementar el desarrollo de las funcionalidades definidas para el MVP.

Salida a produccion y estabilizacion.

. Estructurar e implementar el plan de marketing que apalanque las estrategias de

masificacion del producto.
Desarrollo de los evolutivos del producto.
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10. APRENDIZAJES DEL PROCESO

Durante la realizacion del proyecto se lograron aplicar diferentes tematicas y conceptos vistos
en las diferentes asignaturas de la maestria, lo cual ayudo a potenciar los saberes adquiridos.

Dentro de lo anterior podemos destacar el aprendizaje bajo la metodologia de design thinking
que nos permite probar una idea antes de realizar altas inversiones de tiempo y recurso
econémico, esto a través del estudio y conocimiento de los dolores y necesidades del pablico
objetivo, la iteracion y depuracion de las ideas.

Durante el analisis de deseabilidad, viabilidad y factibilidad nos encontramos con que el
proceso de experimentacion juega un papel importante a la hora de estructurar una solucién
ya que nos permite conocer la acogida de nuestra idea desde estos 3 aspectos desde un foco
objetivo.

Llevando a cabo el proceso de analisis del publico objetivo reiteramos la necesidad que se tiene
de contribuir a soluciones tecnoldgicas que fomenten aspectos tan basicos y elementales del
dia a dia de las personas como lo son las finanzas personales, pues encontramos en gran medida
falta de cultura de ahorro y de usar la tecnologia para dicho fin.

Reforzando lo anterior durante la maestria abordamos asignaturas relacionadas con analitica
de datos y tecnologias digitales las cuales fueron un insumo importante a la hora de determinar
el tipo de solucion y planteamiento de la propuesta de valor.

Finalmente, en pro del cumplimiento de nuestro entregable logramos potenciar el trabajo en
equipo, el andlisis critico, la responsabilidad, la constancia, la objetividad y la empatia hacia
los usuarios.
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11. CONCLUSIONES

Se ha logrado culminar el proceso que inici6 desde la ideacidn hasta el prototipado y validacion
el cual nos permitio establecer una solucion que busca brindar tranquilidad y equilibrio
financiero a las personas; La realizacion de los siguientes pasos dependera de la decision de
continuar con el proyecto y volverlo una realidad, para lograrlo se hace imprescindible una
alianza con un monedero o billetera digital que nos permita contar con las funcionalidades de
recargas y pagos, por otro lado necesitaremos de un equipo de trabajo con experiencia y
conocimiento en productos digitales para asi catapultar la solucion.

Dentro de los resultados en la etapa de experimentacién podemos destacar que la solucion debe
enriquecerse con mas funcionalidades para garantizar su permanencia en el mercado y ser una
aplicacion atractiva para la generacion de alianzas con entidades financieras. EI modelo de
negocio ademas de incluir un modelo freemium, se sustentara con un modelo bajo suscripcion
para versiones posteriores al MVP, de manera transversal la solucion sera apalancada por
medio de una comunidad que comparte contenido relacionado en redes sociales y la
monetizacion de datos.

En lo que respecta a la proteccion de datos se hace inherente la investigacion y asesoria legal
para el establecimiento de los términos y condiciones y la politica de tratamiento de datos, y
por supuesto determinar a nivel técnico como se va salvaguardar la informacion de los usuarios.

Finalmente podemos concluir que el ejercicio realizado nos permitié poner en practica los
conocimientos adquiridos los cuales ademas enriquecieron nuestros saberes para el ejercicio
de nuestras carreras.
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ANEXOS

Anexo 1. Tabulacion de encuesta

Link de Ia encuesta:
s://docs. googl 1 FAIDQLSAOVrLylouKvLfS57HWhKAO1106VESjUeFkqUKMCIS
eniebQ/viewform?usp=pp url

Muestra y edades:

4En qué rango de edad te encuentras?

76 respiestas £Como consideras que es tu conocimiento en el buen manejo de tus finanzas ¢Cuentas con productos financieros como cuentas de ahorro, tarjeta de créditos,
personales? créditos, etc?
® 18-250008 76 respuestas 76 respuestas
©25-350m0s
® 3. 45afs
© 4655 an0s @ Buws
yor a8 atca ® Reguiar
© Mayor o 56 o s
@ Fisino
Mas del 50%
no tiene un
buen
conocimiento
¢Alguna de las entidades financieras con las que tienes productos, te capacita y guia para tener por
una salud financiera 6ptima?
67 respuestas
es
oo i contenido
viaeo informacién S educativo
tutoriales en sitio web eventos  Webinars relacionado
a productos
Hablando un poco més en términos personales
Consideras que en algin momento de tu vida has tenido una mala administracion £C6mo organizas tus ingresos y gastos? Sl w”ffc“m i
de tus finanzas? a5 y QUE &5 0 que mas te gusta’
76 respuestas.
76 respuestas
® Lo haces de manera mertai T~
es @ Atavés e unxcel oot
© Avavés de una ApCacion -~ Money
el © Mo e prestas atenctn 3 a arganzacen anager
e tus evpescr y gastos Rty
@ Atraves de i aop de m banco
wam e
arsevainns
Tagess 4wt in
i manas e
“natoancas
£Qué temas te gustaria aprender para mejorar tus finanzas personales? Cuando quieres tomar un producto financiero jcémo te asesoras?
76 respuostas 76 respuostas

w@2% suscas e riore N =2 %)
v oot ertcos .. | < -2 %)
Le sobotas asssoris = un amigo N 12 (171 %)
[P —

Inversiones
Sequros.
Creditos

13(17.1 %)

18 (237 %)

Ahorre 38 (50 %)

Control de gastos 4T (618%
= ja% 03w e drectamaras wuna
Establocmienta de metas 26.(30,2 %) wesitas feancica saguid
Pagina del banca de la Repuh\ml 1(13%) um-::-—
Portafolio de inversiones e
los temas de Investigo y comgaro por mi cua... |1 (1.3 %) eiplaimee
interes son
1 4
o 0 2 2 0 0 0 2 0 0 50
Inversiones, —
control de

gastos y ahorro
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Imagina que tienes una herramienta que te brinda ayuda acerca del manejo adecuado de tus finanzas y te acompafia
en tu dia a dia ;qué funcionalidades o detalles te gustaria que tuviera?

Funcionalidades control de gastos

Planeacion
y calculo
de gastos

Que tuviera
opciones
de calculos
y ahorros

Calculo para
tener un mejor
manejo
financiero

Créditos

manejo
6ptimo de
créditos

| —

Alertas de riesgos

Asesoria

y ahorros

Lo que
tengo lo que
ol Metas hegastadoy
ACTI e ahorro
aesy Qe as de
VeIQUE B USOME e
Pty el
e ahorro

Que

muestre
opciones
de crédito

T —

Administracion
del riesgo.

Que me 2yudara s través
de un concrol de gastos.
instruirme en el el manejo
'y movimienos de mis
fondos para asi no hacer
mal uso de los mismos

que muestre
temas
diversos para
aprender

Centralizar informacién

Dividir el
dinero en
bolsillos

Cuandc ciners e ha garaco haste ol

Ahorro y buen
maneio de
— fngn3as yo se0 €
compras,
inversionesy
gastos diarios

Inversiones

Zona de
inversion en
proyectos con
retorno real

Me gustaria que
me orientara para

" Propuestas .

ahorrar e invertir de
ese ahorro en R T
algo rentable. inversion y
vinculos
T —
—

Por qué no buscas informacién acerca de ahorro e inversion



Anexo 2. Guion de la entrevista

Guion de conversacion para entrevistas con usuarios

Objetive: Investigar ;Como las personas hacen manejo de sus finanzas personales y educacion financiera?
08/02r2023

Intreduccidn

Eignvenido/a muchas gracias por ayudarms hoy en este estudio. Yo soy Luisa/Daniels v te guiaré 2 través de |a sesion de hoy.

Estamos haciendo una investigacion para entender comao los usuarios hacen manejo de sus finanzas personales y educacion finandera.

Te haré preguntas sobre tu experiencia con tus finanzas personales, cdma e tu relacidn actualments con la educacion financiera, y
cualquier reto gue enfrentas en este proceso.

Mo hay respuestas correctas, ni incorrectas. Queremos entender las cosas desde t) perspectiva, 351 Que Cuanto mas sincero s2as, mas
Util 52ra para NUesIro proyecoo.

Si hay una pregunta que no entiendas, hazmelo saber y la reformularé.

Si lo permizes, voy a grabar lo gue pase en la panialla y nuestra conversacion. La grabacion serd usada Unicamente con fines para la
investigacion y nadie fuera del equipo la vera. Tus respuestas se manwendran de manera confidencial. ;Me das tu permiso para grabar
esta llamada?

iGenia! ;Tienes alguna pregunta antes de que in‘ciemos?
Vamos a empezar con alguna informacion personal para conocerte mejor.

« Cuéntanos un poco de ti joudntos afios tienes y 3 qué te dedicas?
+ Cuentanos un poco sobre tus pasatiempos / acividades en tw tiempo libre
« s{omo describes tu relacion con la tecnologia?

Preguntas principales
Hablemos de educacion financiera
+ #Lomo describirias tu conocimiento sobre las finanzas personales?;por que?
Lz entidad financiera con la gue tienes productos. te capacita y guia para tener una salud financiera optima?
iHas establecido alguna mieta financiera?, de shorro, reduccion de gastos, coma lo has hecho?
:Has tomade alglin consejo profesional sobre cémo administrar las finanzas?
#Cual es el aspecto gue te genera mayor preccupacion relacionada con las finanzas personales?
#Qué te gustaria aprender para migjorar tus finanzas personales?

Ahora queremos saber un peco mas acerca de tus habitos financieros y como manejas tus finanzas personales
« La organizacidn de tus gasios ;oomo lo haces? ejemplo aplicaciones o excel
« Explica mas a fondo el nombre de la aplicacién, cada cuanto la usa. gué funcionalidades tiene...
« Como consideras que se encuentra tu reporte en centrales de riesgo come datacredite?
+ #Qué productos financieros tienes?, como Cuentas de ahomro, créditos, tarjetas de crédito, COT, et
Zi tiens tarjets de crédito preguntar: cudnias tiens?, cual es la razdn para tenerla?. 3 cusnias cuotas normalments coloca sus
compras?, en este momento cudl 25 el porcentaje de uso del cupo de sus tarjetas?
zConsideras gue has llegado a tener algin mal mansjo con s tarjetas? ;porgue? en que casos?
Como nivelas el uso de tu tarjeta de crédito, tienes algin Bmite?
Cuando guieres tormnar un producto financiero como te asesoras, buscas en intermet, vas a los bancos?,
#Qué factores inciden para que tomes |a decision sobre wn producto?

Entendimiento de solucign

Imaginate una solucion que te ayude frente a los temas que va hablamos, educacion financiera, riesgos, cotizar productos. etc.
+ #lomote la imaginas?
« 0ué funcionalidades te gustaria que tuviera?

Guion de cierre
Terminaremos e5ts sesion en pocos minutos. ;Hay algo en lo gue hayas estado pensande y de lo gue no hayamos hablado?

iTienes alguna pregunia para nosotros?

iMuchas gracias por tu tiempo! Fue realments valioso para nosotros escucharlo hablar sobre tu experiencia. Si tenemios mas
preguntas, ;podemos contactarte de nuevo?

0tra vez gracias, y Que tenga un buen dia!
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Anexo 3. Experimento de prototipo de tamafio natural

Tipo de test: Test en remaoto
Mombre de la solucion: Edufin

Solucion que ofrece: Aplicativo que permite registrar los ingresos v gastos segun los pericdos que el usuario

determine, también gestiona, programa, guarda y categoriza facturas v los comprobantes de pago de las

mismas, por otro lado |le brinda al usuarios opciones para rentabilizar sus metas de ahorro o inversion por
medio de diferentes herramientas que permiten identificar patrones de consumo y segun los resultados
brindar recomendaciones o alertas, por ditima brinda una escuela de inversion que le parmitira tener una
opcion real de inversion v seguird sus proceso hasta llegar al resultados de monetizar y generar ganandcias.
Link del prototipo: https:/feosnw.figma.com/proto/yOwt20n2wiePi 7TsfKQtQ7v/Prototipo?node-id=1014-
1134&scaling=scale-down&page-id=0%3A1&starting-point-node-id=1014%3A1134

https:faneow. figma.com/filedyOwt2 On2wigPirsFKQtQ7v/Prototipo? node-id=0-1

Qué queremaos saber cuando la persona este interactuando con el prototipo?

Suscamos conooer si la app en general es sencilla, clara v =i |2 realizacion de las tareas 3= logra culminar. Por
otro lado buscamos capturar los aspectos positivos y oportunidades de mejora que nos brinden los usuarios
para asi tormnar decisiones con respecto a los posibles ajustes a la solucion

Perfil del usuario: Adultos con afinidad en el uso de aplicaciones moviles.
Cantidad de usuarios: &
Tiempo promedio de cada test: 30 - 45 minutos

Pre cuestionario

1. Ha uzado amteriorments slguna aplicacion o plataforma para el manejo de las finanzas

personales comao ha sido su experiencia. gué fus lo gue mas le gusto, gue considera que
hace falta, cudles ha utilizada?

Cuestionario

Tarea 1: Entras a |z app y quieres ver &l detalle de tus pagos para ingresar uno nuevo, por donde
ingresarias?

iQue te gusta?

fque no te gusto?

igue cambiarias?

igue agregarias?

fque quitarias?

Tarea 2: La app te indica gue e te ha generado un nuevo reporte, decides verlo

iQue te gusta?
fgue no te gusto?
ique cambiarias?
igque agregarias?
fgque quitarias?

Teniendo en cuenta que es tu informacion financiera
Post cuestionario

;Te ha gustado la aplicacion?
;L= usarias?

JVisualmente te parece atract
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Respuestas

Participantes

Aspectos positivos Aspectos negativos / mejoras

Aspectos negativos / mejoras

Tarea 1

Tarea 2

Aspectos positivos

Poscuestionario




Anexo 4. Experimento de venta simulada

Finanzas clarasy - b e

sanas paratener 3 _ =

una vida tranquila o

Ahorrar nunca fue tan facil

L R Pasar i W -,

|f

Inicia con tres simples
pasos

jEmpieza a ahorrar sin
excusas!
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