Universidad del

Rosario

Lucra

Trabajo de Grado

Isabela Daza de Nubbila
Camilo Diaz Gutiérrez de Pifieres
Ana Maria Noriega Issa
Sebastian Restrepo Arias

Jhoan David Roa Cajamarca

Bogota D.C.

2025



i
oA

Universidad del

Rosario

Lucra

Trabajo de Grado

Isabela Daza de Nubbila (Administracion de Empresas)

Camilo Diaz Gutiérrez de Pifieres (Administracion de Negocios Internacionales)

Ana Maria Noriega Issa (Marketing y Negocios digitales)

Sebastian Restrepo Arias (Administracion de Negocios Internacionales)

Jhoan David Roa Cajamarca (Administracion de Negocios Internacionales)

Rodrigo Federico Barbagelata Garcia

Bogota D.C.

2025



Declaracion de originalidad y autonomia

Declaramos bajo la gravedad del juramento, que hemos escrito el documento de titulo
“Lucra”, en la opcion de grado de PADE 2 y que, por lo tanto, su contenido es original.

Declaramos que hemos indicado clara y precisamente todas las fuentes directas e
indirectas de informacién y que este trabajo no ha sido entregado a ninguna otra institucion con

fines de calificacion o publicacién.

Camilo Diaz Gutiérrez de Pifieres
Ana Maria Noriega Issa

Isabela Daza de Nubbila
Sebastian Restrepo Arias

Jhoan David Roa Cajamarca



Declaracién de exoneracion de responsabilidad

Declaramos que la responsabilidad intelectual del presente trabajo es exclusivamente de
su autor. La Universidad del Rosario no se hace responsable de contenidos, opiniones o

ideologias expresadas total o parcialmente en él.

Camilo Diaz Gutiérrez de Pifieres
Ana Maria Noriega Issa

Isabela Daza de Nubbila
Sebastian Restrepo Arias

Jhoan David Roa Cajamarca



Tabla de contenido

RESUIMEBIN ...t e e e e ettt e e e e e e e et bbbt e e e e e e e s e bt bbb e et e e e e e e e annnnnees 11
PAlADIAS CIAVE ...t e et e et e e n e et e et e e aaee e 11
oS - Vo PSPPSR 12
KBYWOITS ...ttt ettt e btttk et e et b e e be e 12
ISR 101 (o 1ot o o SRS 13
A O o] 1= |V PR P PP TP UURTPPRUPPTPS 14
2.1, ODJEtiVOS GENEIAIES ...t 14
2.2.  ODbjJetiVOS ESPECITICOS. .. ccuviiiieitieiieie ettt 14
3. Presentacion de la Empresa y del SErviCio..........cocvoviiiiiiiiieiieese e 15
3.1, CoNCEPLO el SEIVICIO .. ..eeiieiiieiiiieee ettt 15
3.2, IMIOCK UPS ..ttt bbb 19
4. ANALISIS AEI ENTOINO......iiiiiiiie ettt e et e e e er e e nnae e e anneee e 20
4.1, ANalisis de 1a COMPELENCIA .......eeivieiiiiitie e 23
4.2.  Auditoria Web de 1a COMPELENCIA.......ccuviiiiiiieeiiie e se e 26
4.2.1.  Auditoria Mis Propias FINANZAS .........cccceeivreiiiieiiire e ssieeesiee e sieeesaneesiee e 26
4,22, AUAIEOITE THH ettt ettt 28
4.2.3.  Auditoria FInanzas EMOCIONAIES ...........ccooiiiiiiiiiiicicece e 29
4.2.4, CoNCIUSIONES PArA LUCKA .. .eeeivieeeiiiieeiiieeeiee e s eiee e e site e e stae e e siae e e et e et eesntneeanneas 30

4.3, ANALISIS DOFA ...ttt te b enes 32
4,31, FOMAIEZAS. ....ccueieiii et 33
O © o To (1] 1[0 F= Vo 1SR 33
4.3.3.  DEDIAAAES ... oo s 34
.34, AIMEBNAZAS .....eveeieeiiieee ettt e e e e e r e e b e e e e bt e e e e e e e e 35
4.3.5.  CONCIUSIONES. ...ceiiiiiieitiie sttt ettt et e b b e e be et e sre e e reeenees 35

A4, AN CANVAS ....eeiiiiiiiiieeiite e ettt e e ettt e e e ettt e e e e st e e e e ek b e e e e e kb e e e e e s b e e e e e anrr e e e e e nnre e e e 36
4.4.1. Andlisis y Conclusiones del Lean Canvas...........ccccveevireeiieeeiiiee e 37

5. Presentacion y Analisis del PUblIico ODBJELIVO ........cceeeiiiieiiiicc e 40
5.1. Segmentacion del PUBIICO ODJELIVO ........cccvveiiiie e 40

5.1.1.  AnAlisis DEMOGIATICO .......eeciiviiiiiiie it 40



5.1.2.  AnAliSiS PSICOGIATICO......iiiiiiiieiii ettt 40
5.2, Mapas de EMPELia......ccoouiiiiiiiiieie e 42
521, Mapade EMPAtia L .....ccoiiiiiieiieiiee e 42
5.2.2.  Mapa de EMPALI@ 2 ...cooeiiieiieiieiiee e 44
5.2.3.  Mapade EMPAtia 3 .....ccouiiiiiieiieiiee s 46
5.3, BUYEI PEISONA. .....iiiiiiiiieiiit ettt ettt 48
5.3.1. BUYEI PEISONA ..ottt 49
5.3.2. BUYEI PEISONA 2.ttt ettt 52
5.3.3. BUYEI PEISONA ...ttt ettt 55
5.4, ANALSIS TamM SAM SOM ....ciiiiiiiiiiiecie e e et e st e e e staeaaeenree s 57
5.4.1.  Justificacion del SOM ........cooiiiiiiie e e e 59
5.4.2. Curva de Adopcion de INNOVACIONES ..........coiueiiiieiiieieeiiee st 59
5.4.3. Confianza del Consumidor en Nuevas Plataformas ...........c.cccccoceeviveniineesinnennnnn. 61
5.4.4. Capacidad Inicial de 10S Startups.........cccocuieiiiiiieiiieiie e 61
5.5, CUSLOMET JOUINEY IMAP .eeviiiieiiiiiiite ettt e e e e e e e e s aeebeees 62
5.5.1. Customer JOUMNEY Map 1 .....coooiiiiiiiiiiiiie ettt 63
5.5.2. CUStOMEr JOUMNEBY MaP 2 ...ooooiiiiiiiiiiiee ettt e e 64
5.5.3. Customer JOUMNEY Map 3 .....cooiiiiiiiiiiiiie et e e 66
5.5.4.  Conclusiones Customer JOUINEY Map.........cceuuereiiuereiiiiresireessiieessieeesineesneeesnenas 67
Estrategias de Marketing DIgital ............coooiiireiiiieiii e 69
6.1. EStrategias de AWAIENESS .....cccvvieiiireeiiieeeitieeesteeesteeesteeesteeesstaaeassaaeesseeeesnaeeesnreeeannes 69
TN R @ | o 1 Yo 1SR 70
6.1.1.1.  ODjetivo ESIrategiC0.......cuureiiuieeiiiee it ettt 70
6.1.1.2.  Objetivos TACtICOS (SMART)....cciii e 70
6.1.2.  AUdIeNCIa ODJELIVO .....eeeiiiic ittt 70
6.1.3.  Descripcion de 1a EStrategia.........ccccovveeiiieeiiiie e 71
B.1.4. KPS ittt et e anes 73
6.2. Estrategias de CONSIAEIACION........c.ueiiiuieeiiiee et e ettt srae e 74
B.2.1.  ODJELIVOS ..ot 75
6.2.1.1.  ODjetivo EStrategiC0.......uvveiiiiieiiiiee ettt 75

6.2.1.2.  Objetivos TACtICOS (SMART) ...t 75



6.2.2.  AUAIENCIA ODJELIVO ... 76
6.2.3.  Descripcion de 1a EStrategial........ccveruerieiiriiiiieieieie e 76
B.2.4. KPS e a e e e e e aaaaaaan 79
6.3.  Estrategias de CONVEISION .........ccouiiiiiiiie ettt 80
6.3.1.  ODJELIVOS ...t 81
6.3.1.1.  ODbjJetiVo ESLrategiCo.......coueiieiiiiieiiiie st 81
6.3.1.2.  Objetivos TACtICOS (SMART)....cciiiiiieciesee e 81
6.3.2. AUAIENCIA ODJELIVO ...t 82
6.3.3.  DescripCion de 1a EStrategial........cceerueieriieiieiieiie e 82
B.3.4. KPS e e e e e e e raaaaaaan 87
6.4. Estrategias de FIdeliZaCiOn ............coouiiiiiiiiiiie e 88
B.4.1.  ODJELIVOS ...t 88
6.4.1.1.  ODJEtiVO ESIratEgiCO.....ccueeiuiieiieiiie ittt 89
6.4.1.2.  Objetivos TACtICOS (SMART).....iiiiiiiieiie s 89
6.4.2.  AUAIENCIA ODJELIVO ....vveeiiic ettt e e e et e e enees 89
TR G T = =1 (=0 |- SRR 90
B.4.4. KPS, it 91
6.5. EStrategias de AUVOCACY ........ccueeiiiiieiiiieeiieeesieeesieeesieeesteeestaaeasnaeeesnaeeesnaeeesnseeeaneeas 93
B.5.1.  ODJELIVOS ..ottt 94
6.5.1.1.  ODjetivo ESIrategiC0.......uuveiiirieiiiee et s e e e 94
6.5.1.2.  Objetivos TACtICOS (SMART): .. 94
6.5.2.  AUAIENCIA ODJELIVO .....eeeiiiiec et e e 95
TSI T T £ =1 (=0 |- PSPPSR 95
B.5.4. KPS ettt bbbt 96
(O] 1 Tod 11150 L= PSPPSR PURPPR 98

RETEIENCIAS ..o ettt 99



Tabla de ilustraciones

HUSEracion 1 MOCK U 08 LUCKA ......ovieiieiiiie ettt sttt 19
[ustracion 2 Analisis de 1a COMPELENCIA ........covriirriieiieie et 24
[ustracion 3 Analisis de 1a COMPELENCIA 2 .........coiiiiiiiiiie e 25
[lustracion 4 Anélisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas) ................. 32
USEFACION 5 LEAN CANVAS .....vveeviieiieiiie et eiee et e te e stae e ta e s sea et e e te e s saaesteeataeaneaenteeasaeanneenneens 37
[ustracion 6 Mapa de EMPAtia L ........oooiiiiiiiieiiee e 42
[ustracion 7 Mapa de EMPALIa 2 .......ooouiiiiiiiiie e 44
[ustracion 8 Mapa de EMPALia 3 ........couiiiiiiiiie e 46
[USEracion 9 BUYEE PEISONA L.......oiiiiiiiiiiieeiie ittt ettt nnee s 49
uStracion 10 BUYET PEISONA 2......cueiiiieiiiieiiie ettt ettt ettt sttt 52
uStracion 11 BUYET PEISONA 3......ccueiiiiiiiieiiie ittt be e 55
Hustracion 12 TAM SAM SOM .....ooiiiiiiie ettt e et e et e e naeeannes 57
lustracion 13 Curva de Adopcion de Innovacion de Everett ROGErS.........covvvvevvveeiieeeiiieesne. 60
[ustracion 14 Customer JOUNEY MapP L ...c.vvieiiiee et e e et e e 63
[ustracion 15 Customer JOUMNEY MaP 2 ......vvieiuiiee e et e st e e sae e e e e e e snaae e e e e naeeanneas 64
[ustracion 16 Customer JOUNEY MapP 3 ......vvieiiiee et e e et e e e et eeanneas 66
[ustracion 17 lHustracion Estrategia de AWAIENESS ..........cciivvreeriveeiiireeiieeesieeesreeeseeeeseeeeseeas 73
lustracion 18 llustracion Estrategia de CONSIAEraCiON..........c.ccovvvveiiieeeiiee e s 78
lustracion 19 Visual Estrategia de ConSIderaCion 2 ...........ccveevveeiiieeciiie e s 79
Hustracion 20 Landing PAQGE ........eeiiuireiiiee ettt et e et e e e e et e e nnnaeeeneas 84
lustracion 21 Landing Page MODIIE ..........cc.oooirii i 85

lustracion 22 Formato Email Marketing .........ccceeiuireiiii i 92


file:///C:/Users/user/Documents/DocumentosCD/Universidad%20del%20Rosario/PADE%202/Lucra_Entrega_Final_Correcciones.docx%23_Toc199266866
file:///C:/Users/user/Documents/DocumentosCD/Universidad%20del%20Rosario/PADE%202/Lucra_Entrega_Final_Correcciones.docx%23_Toc199266881
file:///C:/Users/user/Documents/DocumentosCD/Universidad%20del%20Rosario/PADE%202/Lucra_Entrega_Final_Correcciones.docx%23_Toc199266884

Glosario

API (Interfaz de Programacion de Aplicaciones): Conjunto de definiciones y protocolos que
permiten que distintas aplicaciones o plataformas tecnoldgicas se comuniquen entre si. En el caso
de Lucra, las APIs permiten integrar servicios como el broker digital, pasarelas de pago y sistemas
de validacion de identidad, entre otros.

Broker digital: Plataforma tecnoldgica que permite a los usuarios realizar inversiones financieras
en linea, de forma auténoma, segura y sin necesidad de intermediarios tradicionales.

Educacion financiera: Proceso mediante el cual las personas adquieren conocimientos y
habilidades para tomar decisiones informadas sobre el manejo de sus recursos econdémicos,
incluyendo ahorro, inversion, endeudamiento y planificacion financiera.

Fintech: Abreviatura de “financial technology” (tecnologia financiera), que hace referencia a las
empresas 0 soluciones que utilizan herramientas tecnoldgicas para innovar en la prestacion de
servicios financieros.

Gamificacion: Estrategia que utiliza elementos y dindmicas de juego en contextos no ludicos,
como la educacion o las finanzas, con el objetivo de motivar, comprometer y mejorar la
experiencia del usuario.

Inteligencia Artificial (I1A): Conjunto de sistemas informaticos que imitan procesos cognitivos
humanos como el aprendizaje, la toma de decisiones y la personalizacion de contenidos, con el fin
de mejorar la interaccion y experiencia del usuario.

Influencers: Personas que, a través de redes sociales, ejercen influencia sobre una audiencia al
compartir contenidos y opiniones. En el contexto financiero, pueden ser divulgadores, expertos o
creadores de contenido que orientan el comportamiento de sus seguidores en temas de ahorro,
inversion y gestion del dinero.

Etiquetas H1, H2 y H3: Son elementos de encabezado en el lenguaje HTML gue organizan
jerarquicamente el contenido de una pagina web. La etiqueta H1 representa el titulo principal de
la pagina, mientras que H2 y H3 se utilizan para subtitulos y secciones secundarias, facilitando la
estructura del contenido y mejorando su indexacién en motores de busqueda.

Backlinks: También conocidos como enlaces entrantes, son hipervinculos que dirigen desde
otras paginas web hacia un sitio especifico. Son un factor importante en el posicionamiento SEO,
ya que los motores de busqueda los interpretan como sefiales de confianza y relevancia del
contenido.
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Atributos Alt: Son descripciones textuales que se agregan a las iméagenes en una pagina web
mediante el atributo alt en HTML. Estos textos permiten a los motores de busqueda entender el
contenido visual y también mejoran la accesibilidad para personas con discapacidad visual.

Favicon: Es un pequefio icono grafico que representa a un sitio web y aparece generalmente en
la pestafia del navegador, en marcadores o0 en listas de favoritos. Ayuda a identificar visualmente
la marca y mejora la experiencia del usuario al navegar por multiples sitios.
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Resumen

En Colombia, la baja educacién financiera sigue siendo un obstaculo importante para el
bienestar econémico individual y colectivo. Lucra surge como una plataforma hibrida que busca
transformar la forma en que los jovenes colombianos acceden y aplican conocimientos
financieros. Mediante una propuesta innovadora que integra cursos virtuales, un bréker digital,
herramientas de inteligencia artificial y un sistema de recompensas basado en tokens, Lucra
ofrece una experiencia educativa practica, personalizada e inclusiva. La plataforma combina el
aprendizaje estructurado con la posibilidad de invertir en tiempo real, cerrando la brecha entre
teoria y practica.

Este trabajo analiza el entorno digital y financiero del pais, identifica oportunidades de
mercado a travées del modelo Lean Canvas y el analisis TAM, SAM y SOM, y caracteriza el
comportamiento del publico objetivo por medio de mapas de empatia y buyer personas.
Adicionalmente, se desarrolla un plan completo de estrategias de marketing digital, alineado con
el funnel de conversidn, que incluye acciones para las fases de awareness, consideracion,
conversion, fidelizacion y advocacy. Para cada etapa se disefian objetivos estratégicos, tacticos
(SMART), audiencias especificas segun los perfiles de buyer persona, canales de difusion,
mensajes clave y KPIs definidos, con el fin de asegurar la efectividad de la implementacién

comercial de Lucra.

Palabras clave: Educacién financiera, inversion digital, inteligencia artificial,

gamificacion, jovenes, plataforma hibrida, tokens, marketing digital, funnel de conversion.
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Abstract

In Colombia, low financial literacy remains a significant barrier to individual and
collective economic well-being. Lucra emerges as a hybrid platform designed to transform how
young Colombians access and apply financial knowledge. Through an innovative approach that
combines virtual courses, a digital broker, artificial intelligence tools, and a token-based reward
system, Lucra provides a practical, personalized, and inclusive educational experience. The
platform integrates structured learning with real-time investment capabilities, effectively
bridging the gap between theory and practice.

This paper analyzes the country’s digital and financial environment, identifies market
opportunities using the Lean Canvas model and the TAM, SAM, and SOM framework, and
profiles the target audience through empathy maps and buyer personas. In addition, a
comprehensive digital marketing strategy is developed, structured around the conversion funnel.
For each stage—awareness, consideration, conversion, loyalty, and advocacy—strategic and
SMART tactical objectives are established, with tailored actions for each audience, appropriate

channels and messaging, and well-defined KPIs to monitor effectiveness and impact.

Keywords: financial education, digital investment, artificial intelligence, gamification,

youth, hybrid platform, tokens, digital marketing, conversion funnel.
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1. Introduccion

En Colombia, la falta de educacién financiera es un problema significativo que afecta la
capacidad de las personas para gestionar adecuadamente sus finanzas personales. Esta carencia
no solo contribuye al endeudamiento excesivo y al mal manejo de los recursos, sino que también
limita el desarrollo econémico y el bienestar individual y colectivo. Frente a esta problematica,
se hace urgente una solucion que ofrezca una educacidon financiera accesible, practica y adaptada
al contexto actual.

Nuestra propuesta es Lucra, una plataforma hibrida de educacion e inversion financiera
que integra acceso a cursos virtuales, un broker digital y elementos de gamificacion con
recompensas en tokens. Ademas, implementa inteligencia artificial para personalizar la
experiencia del usuario y facilitar la toma de decisiones. Reconociendo las barreras tecnoldgicas
que enfrentan algunos usuarios, la plataforma también ofrece un componente presencial tipo
Kumon, garantizando asi mayor inclusion y continuidad en el proceso formativo.

Para sustentar esta propuesta, se realizé un analisis integral del entorno, apoyado en
herramientas como Seigoo y SEOptimer para la auditoria web, asi como en la aplicacién del
modelo Lean Canvas y el analisis TAM, SAM y SOM. Estos insumos permitieron dimensionar
la oportunidad de mercado, identificar ventajas competitivas y validar la pertinencia del modelo
frente a las necesidades reales del pablico objetivo. Finalmente, se disefié un plan completo de
estrategias de marketing digital alineado con el funnel de conversién, abordando desde la
generacion de awareness hasta la fidelizacién y promocidn activa de la marca, con acciones

especificas, KPIs definidos y audiencias segmentadas.

+
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2. Objetivos

2.1.  Objetivos Generales

Lucra nace con la misién de llevar la educacion financiera a cada rincon de Colombia, y
con la vision de ser la plataforma de educacion financiera més usada en Colombia. La meta
principal es convertirnos en la plataforma lider que, a través de educacion financiera innovadora,

eleve el bienestar econdmico de millones de colombianos.

2.2. Objetivos Especificos

e Lucra busca optimizar la educacion financiera digital mediante una plataforma hibrida

que combine aprendizaje estructurado con acceso a un broker de inversion.

e Implementara inteligencia artificial para personalizar la experiencia del usuario.

e Ofrecera herramientas practicas y simulaciones de mercado para aplicar conocimientos

antes de invertir.

e Desarrollara un sistema de recompensas basado en tokens para incentivar el aprendizaje

y la inversion responsable.
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e Fortalecera la accesibilidad con cursos en formato virtual y presencial.

e Implementara una estrategia de SEO optimizada para consolidarse en el mercado.

e Fortalecerd su presencia en redes sociales para atraer nuevos usuarios.

e Establecera alianzas estratégicas con instituciones financieras y tecnolégicas para

fortalecer su credibilidad y cumplimiento normativo.

e Aplicara estrategias de gamificacion y contenido interactivo para aumentar la retencion

de usuarios y reducir la desconfianza en el sector financiero.

e Garantizara la escalabilidad del modelo de negocio para expandirse a otros mercados de

habla hispana.

3. Presentacion de la Empresa y del Servicio

3.1. Concepto del Servicio

Lucra es una Startup ya que es una empresa compuesta de una base tecnologica y

cientifica. La plataforma es una aplicacion hibrida que combina la educacién financiera con la
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inversion, esta disefiada para ofrecer una experiencia integral, flexible y accesible a todo tipo de
usuarios, sin importar su nivel de conocimientos previos o limitaciones tecnoldgicas. A través de
su enfoque, Lucra permite a sus usuarios acceder a cursos de educacién financiera y un servicio
de brdker, brindandole al cliente la oportunidad de aprender sobre el mundo de las finanzas e
invertir en tiempo real, todo desde una sola plataforma. Los cursos estan disefiados para ser
interactivos y practicos, permitiendo a los participantes aplicar inmediatamente lo aprendido en
el mercado financiero fomentando asi, un entendimiento mas profundo de las dindmicas de
inversion.

Con 4 herramientas principales, Lucra busca ofrecer un servicio que pueda cumplir con
su funcién y asimismo lograr satisfacer las necesidades de los usuarios. Como primera
herramienta, la aplicacion busca brindar una Educacion Estructurada, pues los cursos estan
disefiados en mddulos progresivos, lo que significa que los usuarios comienzan con conceptos
basicos y avanzan hacia temas mas complejos conforme adquieren conocimientos y confianza
garantizando una educacion completa y eficiente. Por otro lado, Lucra tiene como segunda
herramienta lograr una Integracion Préactica con el Broker; de esta manera, los usuarios pueden
aplicar lo aprendido invirtiendo en tiempo real dentro de la misma plataforma, cerrando la brecha
entre la teoria y practica. La tercera consta de Soporte Personalizado con IA, pues Lucra utiliza
inteligencia artificial para guiar a cada usuario segun su nivel, intereses y objetivos,
maximizando la efectividad del aprendizaje y las decisiones financieras. Como cuarta y ultima
herramienta, Lucra cuenta con un Sistema de Incentivos; pues con las bonificaciones en tokens,
otorgadas al completar cursos, fomentan la participacion activa y ofrecen un recurso tangible

para reinversion, creando asi un ecosistema de aprendizaje continuo.
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La plataforma, tiene dentro de sus servicios cursos interactivos y flexibles, pues habra la
opcion de uso de simuladores de mercado y ejercicios practicos en tiempo real y el contenido
estara disponible en formatos asincronos (videos y materiales descargables) y en vivo (clases
online); de esta manera los usuarios podran obtener una educacion completa y correcta
dependiendo de sus necesidades y objetivos.

Los cursos ofrecidos estaran divididos en cuatro secciones de manera estructurada;
empezando con los cursos iniciales en donde los consumidores podran comenzar su educacion
financiera y aprender desde lo basico entendiendo un poco mas acerca de finanzas personales y
ahorro e inversion basica. Una vez completado los cursos basicos, los usuarios podran seguir a
los intermedios, aqui podran aprender todo acerca de analisis de mercado, diversificacion de
portafolios y herramientas digitales para invertir; de esta manera estaran cada vez mas
preparados para seguir con los cursos avanzados en donde aprenderan estrategias de trading,
derivados financieros y analisis técnico. Por ultimo, Lucra contara con una seccion de talleres
especializados donde se abarcaran temas de criptomonedas, economia sostenible y finanzas en
mercados emergentes.

Por otro lado, Lucra actGa como un broker, el cual esta disefiado para ser intuitivo, seguro
y accesible, adaptandose especialmente a las necesidades de los usuarios principiantes. Ofrece
operaciones simplificadas con transacciones de un solo clic, acompafiadas de recursos educativos
que explican de manera clara los riesgos y beneficios de cada inversion. Ademas, proporciona
soporte técnico y financiero disponible las 24 horas, asegurando asistencia inmediata para
resolver cualquier consulta. Para aquellos que deseen practicar antes de invertir dinero real, el
bréker incluye una cuenta demo con saldo virtual, permitiendo a los usuarios familiarizarse con

el proceso de inversion sin asumir riesgos.



18

Otro de los servicios que ofrece Lucra, es la asesoria personalizada con Inteligencia
Artificial, la cual analiza datos clave del usuario, como sus patrones de inversion, el historial de
aprendizaje y objetivos financieros, con el fin de ofrecer una experiencia altamente
personalizada. Dentro de la asesoria, incluye recomendaciones especificas sobre cursos,
estrategias de inversion y activos adecuados al perfil del usuario, ademas de simulaciones de
escenarios que proyectan posibles ganancias y riesgos basados en decisiones hipotéticas.
Asimismo, la IA proporciona un acompafiamiento dindmico a través de recordatorios, metas
semanales y retroalimentacion adaptativa, optimizando tanto el aprendizaje como las decisiones
financieras.

Lucra complementa su oferta digital con cursos presenciales disefiados para usuarios que
valoran el contacto humano o enfrentan barreras tecnologicas, brindando acceso inclusivo a la
educacion financiera. En los centros especializados, los usuarios pueden optar por una modalidad
tipo Kumon, la cual es un método que se enfoca en mejorar las habilidades de los estudiantes a
través de ejercicios repetitivos, que se adaptan al ritmo de aprendizaje de cada individuo
(Kumon, s.f). Esto permite avanzar a su propio ritmo con seguimiento personalizado. Aqui se
haran talleres grupales, enfocados en dindmicas practicas en equipo para resolver casos reales del
mercado financiero; o sesiones de coaching individual, donde expertos ofrecen orientacion
personalizada para disefiar estrategias financieras a medida.

Lucra se distingue al combinar educacion con practica inmediata, integrando cursos y un
bréker en una sola plataforma. Su soporte de 1A personalizado optimiza el aprendizaje y las
decisiones financieras. Ademas, ofrece un sistema de incentivos con bonificaciones en tokens
que promueven el compromiso Yy el crecimiento, y garantiza inclusion presencial para usuarios

gue no tienen acceso 0 no se sienten tan comodos con el mundo digital.
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3.2 Mock Ups

llustracién 1

Mock Up de Lucra

Aprende
Invierte y Crece

CURS0S

Presenciales Virtuales

e
Q

o Encuentranos aqui

Nota: Mockup de interfaz movil de la plataforma Lucra, que ilustra el recorrido del usuario desde la pantalla de inicio
hasta la seccion de cursos. Fuente: Elaboracion propia.

En la figura anterior se observa el mockup de la aplicacion movil de Lucra en donde se
evidencia las diferentes opciones y servicios que se ofrecen dentro de la misma. La aplicacién
apunta a ser una plataforma interactiva y facil de usar para que cualquiera pueda acceder a ella y

navegar y aprender sin ningun inconveniente.
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4. Analisis del Entorno

En Colombia, el analfabetismo financiero sigue siendo un desafio significativo. La falta
de conocimientos y habilidades para gestionar adecuadamente las finanzas personales puede
tener graves consecuencias en todos los &mbitos de nuestra vida. Como lo menciona Javier
Garcia Gélvez, "pese a que estamos en una era digital en la que la informacion financiera esta a
un clic de distancia, la capacidad de gestionar los recursos econdmicos de manera responsable se
ha convertido en una habilidad indispensable para el bienestar individual y el progreso colectivo™
(Garcia Gélvez, 2023, parr. 1). Segun los informes mas recientes, Colombia ha demostrado un
bajo rendimiento en pruebas internacionales relacionadas con: matematicas, finanzas,
pensamiento creativo y lectura. De acuerdo con Diana Rodriguez, en un articulo de Portafolio,
los resultados mas recientes de las pruebas PISA de 2022 revelan que Colombia se encuentra
entre los paises con los puntajes mas bajos dentro de los miembros de la OCDE, destacandose
especialmente en el apartado de pensamiento critico como uno de los mas deficientes en la
region (Rodriguez, 2023).

Teniendo en cuenta esta informacion, podemos entender que el panorama no es muy
prometedor, ya gque la baja comprension de conceptos financieros y econdmicos basicos
incrementa la vulnerabilidad a problemas como el endeudamiento, las estafas financieras y una
mala planeacion econdmica. Esta situacion genera multiples problemas a nivel macroecondémico.
Como menciona Garcia Gélvez (2023), el analfabetismo financiero no solo impide que las
personas accedan a productos y servicios financieros basicos, como cuentas de ahorro y

préstamos, sino que también tiene impactos negativos para el pais. Una poblacién con bajos
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conocimientos financieros tiende a invertir, ahorrar y emprender menos, lo que a mediano y
largo plazo frena el desarrollo econémico.

Por otro lado, el sistema financiero colombiano ha estado evolucionando
significativamente en los Ultimos afios, los bancos tradicionales se han visto impactados por
nuevas tendencias a las cuales se han tenido que adaptar rapidamente, una de estas tendencias
son las Fintech y los Neobancos. De acuerdo con un articulo de la VVanguardia los neobancos son
aquellas entidades bancarias que no tienen oficina presencial, cuya gestion de productos y
negocios son llevados a través de una aplicacién o sitio web (La Vanguardia, 2023). Los
principales referentes son Nubank, Lulo Bank y Nequi.

Esta inclusidn ha permitido que mas colombianos puedan acceder a productos o servicios
financieros; segun el altimo reporte de la Superintendencia Financiera de Colombia en 2023
aumento el porcentaje de adultos con algun producto financiero, pasando de 92.3% a 94.6%. Este
porcentaje se desglosa en cuentas de ahorro en bancos tradicionales y el uso de monederos
digitales por medio de los Neobancos. A pesar de que la inclusion financiera ha aumentado
significativamente desde 2022 aun sigue persistiendo una desconfianza en el sistema financiero a
la hora de adquirir créditos, ya que solo el 35.3% de adultos tiene vigente al menos un producto
de crédito (Superintendencia Financiera de Colombia, 2023). Dada esta circunstancia muchas
personas recurren a fuentes de crédito informal, como el “gota a gota” lo que profundiza la
desconfianza en el sistema financiero.

Se evidencia en el entorno colombiano, tanto en el ambito fisico como digital, una falta
de herramientas tecnoldgicas cuando se trata de finanzas (Datalab, 2020). A su vez, esto genera
varias dificultades consecuentes, como falta de informacion general para que las personas

puedan tomar decisiones informadas y manejar sus finanzas mejor, una dificultad para identificar
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fake news (que de igual manera abundan en una cultura que no valida el contenido que
consumen) y asi poder confrontarlas con informacion real, y serias limitaciones para la gestion
personal de las finanzas. Adicionalmente, hay un aumento considerable en fraude digital, lo cual
va muy relacionado a la posible desconfianza por parte de los potenciales consumidores. Un
informe de 2024 de Datalab asegura que un 63% de los consumidores tienen una preferencia
significativa por plataformas que tienen algun tipo de validacion biométrica.

No hay conciencia sobre la importancia de llevar registros de ingresos y gastos, no hay
seguimiento a finanzas personales, y hay desconocimiento sobre los métodos a los que la
mayoria de personas pueden acceder para planificar y gestionar su ahorro, y poder invertirlo
(Garcia Gélvez, 2023). Todo esto se resume como falta de educacion y conocimiento de las
herramientas a disposicion. Incluso, en Colombia un 71% de las empresas consideran importante
el analisis de datos para la toma de decisiones. Sin embargo, el porcentaje de empresas que
realmente los utiliza se reduce a un simple 18% (Hernandez, s.f.). Esto demuestra que, en
Colombia, hay una desconexidn frente al uso de la tecnologia como herramienta para el
progreso, en temas y areas como finanzas.

Sin embargo, también se observa una tendencia importante en Colombia. El acceso a
instrumentos financieros, principalmente los digitales, esta creciendo notoriamente en el pais.
Hacia 2021, llegaba a una cifra de hasta el 89% de colombianos que tuvieron acceso a
instrumentos financieros, como resultado de multiples factores, entre los cuales destacaba, la
pandemia y una transicion donde muchos servicios se aproximaron al &ambito digital, permitiendo
una mayor cobertura en el pais (Forbes Staff, 2021). Desde entonces, esta dindmica ha
continuado marcando una tendencia hacia un creciente uso de medios digitales para aprovechar

las ofertas financieras.



23

Ante estos problemas y tendencias se plantea una solucion tecnoldgica que integre
funciones para ayudar a la gente frente a estos inconvenientes. Una aplicacion mévil donde las
personas puedan registrar sus ingresos y gastos independiente de su fuente (sea efectivo, bancos,
0 inversiones), acceder a informacion confiable con noticias propias y de otros medios, e invertir
directamente desde la aplicacion. Adicionalmente, se ofrecen servicios de consultoria sobre
inversion, y mentorias para que las personas aprendan a invertir y se puedan guiar para hacerlo
seguin sus necesidades e intereses particulares.

Se espera que, con esta aplicacion, las personas en Colombia tengan una mayor
conciencia sobre su bienestar financiero, y que puedan hacer un buen uso de sus ahorros. Asi, se

contribuiria al ambiente y el entorno financiero y econémico del pais.

4.1.  Andlisis de la Competencia

Gracias a la digitalizacion post pandemia, la industria de educacion online ha estado en
constante crecimiento en los ultimos afios. Los temas mas estudiados son: Marketing digital,
programacion, desarrollo web y finanzas. Asi como lo menciona Santiago Arango en edulabs
(2023), y de acuerdo con el Ministerio de Educacion Nacional la inscripcion en programas de
educacion virtual se ha duplicado en los Gltimos cinco afios; este aumento, junto con la mejora en
la conectividad a internet en el pais, ha facilitado un acceso mas inclusivo a la educacion,
permitiendo que mas personas accedan a programas de educacion superior o cursos virtuales.

Teniendo en cuenta esta informacion ya se tiene un contexto general del mercado en

Colombia y, por lo tanto, ahora ya se puede analizar a los competidores. Estos seran divididos en
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dos categorias, la primera son los competidores directos, y la segunda serian los competidores

indirectos. Se destacan cuatro empresas en cada categoria.

llustracién 2

Analisis de la competencia 1

Nota: Anélisis comparativo de competidores indirectos en el sector de educacion financiera y tecnologia blockchain,
considerando enfoque educativo, nicho de mercado, modelo de monetizacion, uso de gamificacion y factores de
diferenciacion. Fuente: Elaboracién propia.
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llustracion 3

Analisis de la competencia 2

Nota: Segundo anélisis comparativo de competidores indirectos en el sector de educacion financiera y tecnologia
blockchain, considerando enfoque educativo, nicho de mercado, modelo de monetizacion, uso de gamificacion y
factores de diferenciacién. Fuente: Elaboracion propia.

Con base en lo anterior, podemos concluir que la principal ventaja competitiva que
podemos tener en relacion con nuestros competidores directos es la implementacion de
gamificacion con tokens o criptomonedas como incentivo de aprendizaje e inversion. Debido a
que estos competidores se enfocan en la educacion financiera tradicional, este seria un factor

diferenciador que nos permitiria ofrecer una experiencia educativa inmersiva y tecnologica.
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4.2.  Auditoria Web de la Competencia

Para realizar el analisis de competencia y la auditoria web de las 3 plataformas
seleccionadas, se utilizaron dos herramientas especializadas: Seigoo y SEOptimer. Estas
plataformas permitieron evaluar aspectos clave como el rendimiento técnico, el posicionamiento
SEO, la usabilidad, la presencia en redes sociales y la optimizacién general de los sitios web. A
partir de estos resultados, se identificaron fortalezas, debilidades y oportunidades de mejora en

cada una de las marcas analizadas.

4.2.1. Auditoria Mis Propias Finanzas

Mis Propias Finanzas es una plataforma enfocada en educacion financiera que busca
brindar herramientas y conocimientos para mejorar la gestion del dinero. Sin embargo, tras
realizar una auditoria web a este competidor, se evidencian varias problematicas que limitan su
posicionamiento y alcance digital. En cuanto a SEO, Mis Propias Finanzas necesita optimizar su
titulo y meta descripcion, ya que actualmente carece de una estructura clara y llamativa. La
ausencia de palabras clave estratégicas también representa un obstaculo, ya que el sitio no esta
aprovechando términos de alto impacto que podrian mejorar su visibilidad en los motores de
busqueda. Asimismo, su estructura de encabezados es deficiente, con un uso inadecuado de

etiquetas H1, H2 y H3, lo que dificulta la correcta indexacion del contenido.
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Uno de los problemas més significativos en su estrategia digital es la falta de enlaces
internos y externos. Mis Propias Finanzas no tiene backlinks, lo que limita su autoridad de
dominio y reduce su presencia en buscadores. Ademas, su contenido multimedia no esté
optimizado, ya que una gran cantidad de imagenes carecen de atributos Alt, lo que afecta su
visibilidad en Google Images y restringe el trafico potencial a la web. La usabilidad del sitio
también es un area de mejora, ya que su tiempo de carga es extremadamente bajo (3/100 en
PageSpeed), lo que genera una experiencia negativa para el usuario y aumenta la tasa de rebote.
Implementar estrategias para mejorar la velocidad del sitio y optimizar la navegacion es clave
para fortalecer su rendimiento digital.

Mas alla de estos problemas, Mis Propias Finanzas tiene potencial para mejorar su
posicionamiento si implementa cambios estratégicos. Actualmente, su sitio web no cuenta con
una integracion efectiva con redes sociales, lo que desaprovecha una fuente importante de tréafico
y engagement, aun cuando sus cuentas en redes como Instagram y TikTok son muy sélidas y
generan contenido valioso de forma constante. Ademas, la ausencia de un blog activo limita su
capacidad de generar contenido de valor, una estrategia clave para mejorar el SEO vy atraer
usuarios interesados en educacion financiera. En conclusion, la baja puntuacién SEO de Mis
Propias Finanzas representa una gran oportunidad para que nuestra empresa se diferencie,
ofreciendo una plataforma més optimizada, con contenido relevante y una experiencia de usuario

superior que facilite el acceso a recursos educativos y herramientas financieras digitales.
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4.2.2. Auditoria Trii

Trii es una aplicacion colombiana de Fintech para invertir en acciones, tanto locales
como internacionales. Tiene un enfoque mas nacional, buscando democratizar el acceso al
mercado bursatil de una manera facil y entendible.

Al realizar la auditoria web de este competidor, se evidencian varias problematicas. En
cuanto a SEO, trii tiene que mejorar para tener un titulo mas corto y Unico, y la meta descripcion
debe estar presente en todos los apartados de la pagina web, en forma de un anuncio unico con
Ilamados a la accion.

Una problematica grande relacionada a SEO es la carencia de claridad para los usuarios.
Esto ya que no hay palabras clave, la que mas se repite es “acciones” y otras mas relevantes
como “invertir” son mencionadas mucho menos. También hay pocos encabezados, ninguno de
primer nivel. Adicionalmente, existe potencial de mejora para facilidad de acceso; hay 0
backlinks a trii, y el 94% de imagenes no tienen texto alternativo. Si lo tuvieran, serian mas
faciles de encontrar en motores de busqueda para asi acceder a la pagina de trii.co.

Mas alla del SEO, trii se desempefia bastante bien. No sélo tiene una aplicacion movil
hecha especificamente para estos dispositivos, su sitio web también esta optimizado para moviles
y tiene fuentes facilmente visualizables. El tiempo de carga en general es bastante bueno, con un
puntaje de 98/100, y lo Unico que se podria mejorar sobre esto seria tener una pagina dedicada a
paginas de error para facilitar usabilidad. Adicional a esto, Trii tiene presencia en todas las redes
sociales principales y cuenta con accesos directos a ellas en su pagina web. Sin embargo, al
revisar sus perfiles, se evidencia que el nivel de interaccion varia entre plataformas: Instagram y

TikTok muestran mayor dinamismo en publicaciones y reacciones del publico, mientras que
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canales como X o LinkedIn presentan menor participacion de la audiencia. Esta diferencia
sugiere oportunidades para fortalecer la estrategia de contenido segun las caracteristicas de cada

red.

4.2.3. Auditoria Finanzas Emocionales

Finanzas Emocionales es una plataforma que contiene cursos para saber invertir en bolsa
y en inmuebles. De la misma forma, tiene clubes de inversion en estos activos, creando una
comunidad de apoyo entre inversionistas.

La auditoria web permite ver que Finanzas Emocionales tiene problemas que dificultan
su uso, Principalmente, tiene un tiempo de carga muy largo, un favicon que no representa ni es
facil de identificar o relacionar con el servicio ya que so6lo es un cubo negro, y un mal manejo de
SEO. Frente a esto ultimo, la problematica radica en un titulo demasiado largo, una meta
descripcion ausente, carencia de keywords y un uso de encabezados que podria mejorar bastante.

Adicional a esto, también hay problemas con acceso externo, ya que similar a los otros
competidores analizados, no hay backlinks y no hay texto alternativo en las imagenes que facilite
encontrarlas en motores de busqueda. Finalmente, el aspecto de las redes sociales podria mejorar
bastante, ya que no hay vinculo directo a ellas desde la pagina web, y al buscar Finanzas
Emocionales en redes se encuentran a nombre de Jaime Jaramillo, lo cual puede llegar a ser
confuso para usuarios o incluso generar desconfianza. Realmente, lo poco que se rescata de este
competidor es su optimizacion para dispositivos moviles, al tener una versién dedicada y un

buen uso de fuentes para garantizar legibilidad.
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4.2.4. Conclusiones para Lucra

Gracias a la auditoria web de los competidores de nuestro proyecto, se pueden determinar
los aspectos en los que Lucra debe igualarlos, asi como aquellos en los que se puede crear una
mejor oferta para asi destacar dentro del mercado. En primer lugar, Lucra debe asegurarse de
tener una buena optimizacion, tanto en web como en dispositivos moviles. Debe tener tiempos de
carga bajos, ser amigable con el usuario y entendible para el mismo, con fuentes facilmente
legibles y que sea intuitiva. En cuanto a lo movil, debe tener una aplicacion bien desarrollada
para los sistemas operativos pertinentes, y la pagina web también debe ser adaptada para estos
dispositivos con los factores mencionados anteriormente. Debemos tener una presencia fuerte en
redes sociales, idealmente en Facebook, Instagram, X, y TikTok. Todo esto para igualar los
estandares que nuestra competencia ha creado en el mercado.

Por otro lado, tenemos que trabajar en los aspectos que les hacen falta a nuestros
competidores, para asi destacar por encima de ellos. Esto hace referencia a dos factores
principales, SEO y acceso externo. En cuanto a SEO, hay que tener titulos cortos, diferentes
niveles de encabezados, y keywords. Esto, junto a una meta descripcidn que esté presente en
todas las secciones de la pagina web, son factores que garantizaran una facilidad para el usuario
de entender nuestro servicio y asi destacar en nuestro segmento de mercado. Por otro lado, esta el
acceso externo, un factor en el que se tiene que trabajar para asegurarse de que se pueda acceder
a nuestra pagina desde otras fuentes. Para esto, es necesario tener backlinks, que se pueden
obtener a través de alianzas con otros agentes de la industria, y también usar texto alternativo en

las imagenes que usemos para que asi aparezcan en motores de busqueda.
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En conclusion, es necesario trabajar en aspectos de usabilidad, optimizacion, redes
sociales, SEO, y acceso externo. Esto para no sélo igualar a nuestra competencia en los aspectos
en los que destacan, sino para también poder tener un aspecto diferenciador frente a los demas y
asi poder ser mas amigables con nuestros usuarios. Esto es realmente importante ya que Lucra
tiene la mision de democratizar la educacién financiera, entonces es necesario tener un servicio
realmente adaptado y al que los potenciales usuarios se puedan acostumbrar con comodidad,
independiente de sus conocimientos previos. Idealmente, Lucra llegara a ser un servicio
preferido por la mayoria del mercado, no solo por la calidad de los servicios sino también por lo

intuitivo de los mismos.
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4.3. Andlisis DOFA

llustracién 4

Analisis DOFA (Debilidades, Oportunidades, Fortalezas y Amenazas)

plataforma.

AMENAZAS OPORTUNIDADES

Nota: Andlisis DOFA de la plataforma Lucra, que identifica sus debilidades, fortalezas, oportunidades y amenazas en
el contexto de la educacién financiera digital y el uso de tecnologias emergentes. Fuente: Elaboracin propia.

El analisis DOFA presentado para Lucra, nos permite comprender factores internos y
externos que influyen en el desarrollo y posicionamiento en el mercado. A continuacion, se

detalla un analisis basado en cada uno de los componentes del modelo.
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4.3.1. Fortalezas

La principal ventaja competitiva de Lucra es el enfoque en la gamificacion, este es un
diferenciador clave que no esta presente en sus competidores directos (Mis Propias Finanzas,
Finanzas Emocionales y Trii). Al integrar un sistema de recompensas que, incentiva a la
continuidad del aprendizaje, se fomenta la confianza con el usuario y ademas se genera una
experiencia educativa mas interactiva y atractiva, la cual también carecen algunos de nuestros
competidores directos (refiérase a la seccion 3.2). EI modelo hibrido tambien amplia las

posibilidades de acceso al aprendizaje financiero lo cual fortalece nuestra propuesta de valor.

4.3.2. Oportunidades

El creciente interés por la educacion financiera en América Latina presenta una gran
oportunidad para la expansion y consolidacion de Lucra en esta industria. Segun un informe de
Coursify.me (Acosta, 2025) se estima que el mercado de cursos digitales alcanzara 375.000
millones de dolares para 2026, con un crecimiento anual del 14%. Sumado a la adopcion
progresiva de reservas estratégicas de criptomonedas por paises, como lo menciona Fiorini para
la revista mercado (Fiorini, 2025), En 2021 El Salvador se convirtié en el primer pais en adoptar

Bitcoin como moneda de uso legal y ademas construy6 una reserva estratégica de este activo
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financiero. EI mismo medio menciona la adopcion de criptomonedas por parte de China y mas
recientemente de Estados Unidos. Teniendo en cuenta eso, se abre una posibilidad de desarrollar

alianzas estratégicas que permitan afianzar la credibilidad de estas plataformas.

4.3.3. Debilidades

La falta de integracion completa entre las funciones educativas y las herramientas de
inversion dentro de la plataforma, lo cual puede generar una experiencia fragmentada para el
usuario. La ausencia de una interfaz que conecte de manera fluida el aprendizaje con la accion
practica limita el potencial de retencién y compromiso del usuario, reduciendo la efectividad del

modelo de educacion financiera personalizada.

Ademas, la plataforma presenta una alta dependencia de desarrollos tecnolégicos
externos, como las integraciones con APIs de brokers financieros, pasarelas de pago o
proveedores de datos. Esta dependencia puede limitar la capacidad de respuesta ante fallos,
retrasar la implementacion de nuevas funcionalidades y dificultar el control sobre la experiencia
del usuario. A medida que la plataforma crece, esta fragilidad tecnoldgica se convierte en un

desafio importante para mantener la estabilidad y la innovacion continua.
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4.3.4. Amenazas

El mercado al que ingresa Lucra es altamente competitivo y presenta desafios
importantes. El alto desarrollo de la industria afianza el posicionamiento de nuestros
competidores directos y, ademas, abre la posibilidad de un ingreso de nuevos competidores lo
que indica que Lucra debe diferenciarse de manera efectiva para captar la atencion del publico
objetivo. Ademas, el acceso limitado a internet en algunas regiones puede restringir la adopcién
del servicio ofrecido. Uno de los principales desafios que enfrenta Lucra es la adopcion de las
criptomonedas por parte del usuario final. Esto se relaciona con el alto grado de desconfianza
que persiste en torno a este tipo de plataformas y en especial en el sector financiero, asi como lo
menciona Carlos Rodriguez Salcedo (Salcedo, 2023) Colombia esta entre los paises en los que
existe mas desconfianza en la industria bancaria, a su vez en el mismo medio se menciona el
estudio Consumer Pulse realizado por Bain & Company, solo el 29% de los colombianos confia

plenamente en sus entidades bancarias.

4.3.5. Conclusiones

Podemos concluir que Lucra posee un alto potencial de crecimiento gracias a su enfoque

en la gamificacion y la adopcién de un modelo hibrido (presencial y digital). Estos elementos le
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permitirdn consolidarse en un mercado con condiciones favorables para su expansion, a pesar de
los desafios previamente mencionados, como la desconfianza del usuario y las limitaciones de

conectividad en algunas regiones.

Para fortalecer su posicionamiento, Lucra debe centrarse en la diferenciacion y la
optimizacién de la experiencia del usuario, asegurando que su modelo de negocio sea flexible y

adaptable a las necesidades del mercado y de su publico objetivo.

4.4, Lean Canvas

El modelo de Lean Canvas es una herramienta util para poder identificar y analizar el
entorno en el que Lucra se encuentra dentro del mercado. De esta forma se puede estructurar de
manera adecuada el modelo de negocio de la empresa, permitiendo visualizar de manera clara la
propuesta de valor, los clientes y las estrategias para su desarrollo. Este modelo busca poder
evaluar de igual manera la viabilidad del proyecto, identificando asi sus fortalezas, las
oportunidades y diferenciadores dentro de un mercado donde la educacién financiera es aln

limitada al igual que la confianza en el sistema financiero.



llustraciéon 5

Lean Canvas

Problema

« Falta de educacién financiera en
Colombia

« Desconocimiento sobre gestién de
ingresos y ahorros.

« Desconfianza en el sistema
financiero.

« Acceso limitado a la educacién

préctica sobre inversién

Solucién

« Plataforma digital con cursos

modulares desde nivel basico
hasta avanzado.

+ Bréker integrado para realizar

inversiones en tiempo real

« Inteligencia Artificial para

asesoria y personalizacion de
la experiencia.

« Programa de incentivos con

recompensas en tokens.

Metricas Clave

« Nimero de usuarios activos y

tasa de conversin a planes

pagos.

« Nivel de engagement en los

cursos y uso del broker.
Crecimiento de la comunidad

en redes sociales y tréfico web.
+ Cantidad de inversiones

realizadas en la plataforma.

Proposicién unica de
Valor

= Educacién financiera
estructurada con cursos
interactivos.

» Integracion con broker para
aplicar lo aprendido en tiempo
real.

= Soporte con Inteligencia

Artificial para guiar decisiones.

Incentivos en tokens para
fomentar aprendizaje e
inversion.

» Modalidad hibrida (digital y
presencial) para mayor

accesibilidad.

Ventaja Diferencial

« Integracién tinica de educacién
financiera con inversion en tiempa
real.

« Soporte persenalizado con IA.

+ Incentivos en tokens que fomentan el
aprendizaje y la inversién.

« Educacién hibrida (digital +
presencial) para mayor accesibilidad

« Modelo de negocio con alta
escalabilidad y potencial de

expansion.

Canales

+ Aplicacién movil y web.

« Redes sociales (YouTube,
Instagram, TikTok).

« Blog con contenido
educativo.

+ Alianzas con influencers y
expertos financieros.

« Eventos y talleres
presenciales.

Segmento de Clientes

+ Jovenes y adultos jovenes (18-35
afios) con interés en mejorar sus
finanzas.

» Profesionales y emprendedores
que buscan aprender sobre
inversién.

= Usuarios sin acceso a educacién
financiera tradicional.

= Personas con miedo o

desconocimiento sobre inversién.

Estructura de Costes

« Desarrollo y mantenimiento de la plataforma y la 1A
« Certificaciones y licencias de la Superintendencia Financiera.

« Marketing y adquisicién de usuarios.

+ Sueldos de expertos en educacion financiera y asesores.

Flujos de Ingreso

= Suscripcion freemium con planes Premium y Premium+ ($15.000 y $30.000 COP/mes

respectivamente).
« Comisiones por transacciones dentro de la plataforma (0,2%-0,5%).
« Cursos y talleres presenciales de pago.
« Publicidad y alianzas con empresas del sector financiero.
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Nota: Lienzo de modelo de negocio de Lucra, donde se describen los componentes clave de la propuesta de valor,
segmentos de clientes, canales, estructura de costes, métricas clave, flujos de ingreso, ventaja diferencial, solucién y
problema central en el contexto de la educacion financiera digital. Fuente: Elaboracion propia.

4.4.1.

Analisis y Conclusiones del Lean Canvas

La solucion que propone Lucra es innovadora, disruptiva y relevante en el mercado

colombiano, el cual carece de educacidn financiera y estabilidad econdémica. Lucra ofrece una

plataforma de aprendizaje que combina educacion, inversion en tiempo real y personalizacion

IA, en la cual los usuarios pueden adquirir conocimiento y simultdneamente realizar sus

inversiones en tiempo real de manera efectiva y guiada. Ademas, gracias a sus planes freemium,
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el startup permite que cualquier persona tenga acceso a la plataforma promoviendo su
accesibilidad en el pais.

Asimismo, entre los aspectos diferenciadores, Lucra fomenta la participacion activa y
motivacion de los usuarios al ofrecer un sistema de tokens y/o recompensas. Ademas, la
experiencia del cliente es mejorada al tener una asistencia personalizada por inteligencia
artificial, generando asesoramiento dirigido y facilitando la toma de decisiones informadas.

Adicionalmente, Lucra se dirige principalmente a un publico objetivo de jévenes y
jovenes adultos (18- 35 afos) el cual, actualmente es un segmento que estd empezando a
demostrar interés por la educacion financiera, herramientas digitales y ademas, esta procurando
generar estabilidad y buen manejo a sus finanzas. Por lo tanto, la estrategia de segmentacion que
adopto Lucra, es acertada ya que abarca un mercado con necesidad, ofreciendo una solucion
innovadora y disruptiva. No obstante, Lucra tiene el desafio de generar confianza y credibilidad
entre sus clientes, siendo este un segmento con desconfianza en el sistema financiero y temor a la
inversion. Ademas, los canales de distribucion (Aplicacion movil, Redes sociales y blogs) que
utiliza Lucra para llevarle su propuesta de valor a sus clientes, se adaptan correctamente a su
segmento de mercado, ya que son medios constantemente utilizados por su publico objetivo.

De igual manera, se puede evidenciar que el modelo de negocio planteado para Lucra es
escalable, sin embargo, cuenta con retos de monetizacion. Esto, debido a que el modelo gratuito
facilita la capacitacion de usuarios al permitir el acceso a funciones basicas sin ningun tipo de
costo; la dificultad puede aparecer al momento de la conversidn a planes pagos ya que esta
dependera de la capacidad de la aplicacion para generar el valor tangible que busca. La
viabilidad de Lucra estara condicionada a la capacidad de la plataforma de lograr la retencion de

usuarios al tener un impacto positivo en la educacion financiera.
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Por otro lado, también se puede evidenciar en el Lean Canvas que uno de los principales
retos de Lucra es cumplir con las normativas del sector financiero y asi poder obtener las
certificaciones necesarias para operar como broker. Pues esto representa un proceso largo y
complejo; es por esto que es necesario establecer alianzas con instituciones financieras externas
al igual que generar estrategias de comunicacion efectivas que refuercen la confianza y la lealtad
en Lucra.

Otro de los aspectos a tener en cuenta es como la sostenibilidad del negocio va a estar
ligada a la adopcion y retencién de usuarios. Esto se debe a que la rentabilidad del proyecto no
solo va a depender del nimero de usuarios que se registren, sino tambien del nivel de
participacion y permanencia dentro de la aplicacion. Al analizar cuidadosamente el Lean Canvas
se puede evidenciar que Lucra tiene que enfocarse en ofrecer una experiencia completa, intuitiva,
accesible y sobre todo que quienes la usen puedan ver resultados tangibles de lo aprendido para
que exista motivacion y se pueda asegurar la fidelidad y uso continuo de la plataforma.

Por ultimo, se puede concluir que el éxito de Lucra también va a depender de la
capacidad de adaptarse a la volatilidad del mercado y a las tendencias que surjan dentro de la
educacion financiera y tecnologia. Es por esto que es crucial mantener la aplicacion actualizada
por medio del andlisis de las métricas y retroalimentacion constante de los usuarios, pues de esta

manera se podra optimizar nuestra propuesta de valor y asi consolidar Lucra en el mercado.



5. Presentacion y Andlisis del Publico Objetivo

5.1.  Segmentacion del Publico Objetivo

5.1.1. Analisis Demografico

Lucra apunta principalmente a jovenes y adultos jovenes, entre 18 y 35 afios, que se

encuentran en una etapa de formacion de habitos financieros y toma de decisiones economicas.

Se espera que los usuarios residan en Colombia, especialmente en areas urbanas donde es mas
comun el acceso a tecnologia y servicios digitales. Ademas, la empresa apunta a personas con
educacion secundaria o universitaria, que buscan mejorar sus conocimientos en finanzas

personales e inversiones.

5.1.2. Analisis Psicogréafico

El pablico objetivo presenta una baja educacion financiera y limita su capacidad para
gestionar sus finanzas personales adecuadamente. Esta situacion se explica debido a la falta de

recursos educativos accesibles y una fuerte desconfianza hacia el sistema financiero.

40
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Por otro lado, segun la Superintendencia Financiera de Colombia, en el 2023 el
porcentaje de adultos con algun producto financiero aumento6 de 92,3% a 94,6%
(Superintendencia Financiera de Colombia, 2023, p. 1). Esto se convierte en una oportunidad
para apostar por un aumento en la educacion financiera en el sistema educativo ya que a pesar de
tener los recursos se ha generado una cultura en la que las personas no estan preparadas para
manejar sus finanzas, generando un interés por soluciones que ofrezcan educacién préctica y
herramientas accesibles.

En cuanto al comportamiento de consumo, este publico es receptivo a plataformas
digitales que ofrezcan servicios financieros, resaltando especialmente aquellas que integran
elementos de recompensas, como tokens para generar motivacion e incentivar el buen uso de las
finanzas personales, indicando que los usuarios estan en busqueda de experiencias interactivas y
motivadoras que les permitan aprender mientras ponen en practica lo aprendido. Sin embargo, a
pesar del creciente acceso a herramientas digitales, todavia existe una brecha en la capacidad de
usar la tecnologia de manera efectiva para tomar decisiones financieras. Esto sugiere que una
plataforma que combine educacion financiera con el uso sencillo de herramientas tecnologicas
podria ser altamente beneficiosa.

Finalmente, la desconfianza hacia el sistema financiero, exacerbada por malas
experiencias pasadas como esquemas de piramides y estafas, refuerzan la necesidad de
transparencia y credibilidad en las plataformas que utilicen. Para ganar la confianza del publico
objetivo, es pertinente que estas plataformas incluyan mecanismos como validaciones
biométricas y certificaciones que garanticen su seguridad. Al garantizar esto, se estarian

cumpliendo las expectativas debido a que este grupo valora la claridad, la honestidad y la
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transparencia en la informacion financiera, ademas de buscar soluciones que sean inclusivas y

accesibles, independientemente de su nivel de conocimiento o acceso a tecnologia.
5.2.  Mapas de Empatia
5.2.1 Mapa de Empatia 1

llustracion 6

Mapa de Empatia 1

¢Qué piensa y siente?

Se siente frustrada porque no sabe
como invertir su dinero.

Siente que podria usar su IS
@ ) tiempo aprendiendo a invertir, / e
W/ pero siente que eso la abruma B
; :Que ve?
:Que oye?

Ve que sus amigos
Escucha sobre la tasa de compran propiedades
interés pero desconoce el Vequela
impacto gente ahorra
Ve que los demas se mucho
preocupan por la

Escucha a otros hablar de politica de otros paises,
finanzas personales, pero no ) y no entiende
entiende casi nunca 2 32
] ¢Que dice y hace?

Trata de seguir ainfluencers en Concentra sus ahorros en una cuenta
finanzas, pero siempre ignora su bancaria, sin darles importancia.
contenido

¢Qué le duela? ¢A qué aspira?
Le duele que sus cercanos Sus necesidades se vuelven No quiere depender siempre Le gustaria poder darse lujos
llevan una vida relajada, mas caras mientras su salario de un salario sin sentirse culpable
mientras ella se esclaviza a su no incrementa igual, y eso la
trabaijo. molesta

Nota: Mapa de empatia de un perfil de usuario potencial de Lucra, que explora sus pensamientos, emociones,
comportamientos, percepciones y aspiraciones frente a la educacion financiera y la inversion. Fuente: Elaboracion
propia.
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Laura es una persona muy social, pasa mucho tiempo con sus amigos y también en redes
sociales. Le gusta estar al tanto de lo que sucede en la vida de las personas cercanas a ella,
aunque esto a veces le genera inseguridades. Tiene un gran interés por las finanzas personales, ya
que las ve como una herramienta para alcanzar estabilidad y disfrutar de una vida mas tranquila,
con ciertos lujos. Sin embargo, no ha logrado usar ese interés a su favor, porque se siente
abrumada entre conceptos complejos, prejuicios y miedos generalizados que le impiden avanzar
hacia el estilo de vida que desea. Su trabajo actual no le alcanza para lograrlo, y eso también le
genera frustracion.

Laura se compara con sus amigos Yy percibe que, ellos si entienden de finanzas y hacen
avances sin dejarse frenar por temores o ideas limitantes. Ellos hablan abiertamente sobre sus
metas, logros y dinero, y llevan estilos de vida que les permiten estar tranquilos, disfrutar ciertos
lujos, comprar propiedades e incluso generar riqueza.

Aunque Laura intenta aprender, sobre todo siguiendo a influencers y coaches financieros,
tiene bloqueos que no le permiten avanzar. Cada vez que en su feed aparecen contenidos sobre
finanzas, incluso de cuentas que ella misma sigue, termina ignorandolos sin prestarles atencion.

Laura suefia con tener una vida cémoda y llena de lujos, sin depender Unicamente de un
salario. Es consciente de que a veces hace compras impulsivas, pero mas que dejar de hacerlo, lo
que realmente desea es poder comprar sin sentir culpa. Por eso, anhela encontrar una forma de
aprender sobre finanzas que no solo le ensefie, sino que logre captar y mantener su atencion, y le

ayude a alcanzar sus metas.
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5.2.2. Mapa de Empatia 2

llustracién 7

Mapa de Empatia 2

:Qué piensa y siente?

Se siente frustrada porque atn no
invierfe y cree que esta perdiendo
oportunidades

(e Piensa que puede lograr mas,
7, )) pero que necesita mas 3
preparacion :Que ve?

:Qué oye?
Ve que a veces sus
Escucha a sus amigos Escucha mucho sobre 4 ingresos no son
hablar de asesores libertad financiera, y v suficientes para darse Percibe sefiales de
financieros y le genera considera que le falta lujos estancamiento a
curiosidad, pero también / \ v peasr de buscar
4

Ve que sus ahorros solo GRCO

escepticismo
son dinero en una
s 3 cuenta
:Que dice y hace?

Espn ivo, determinada, y Evalua el costo-§gneﬁcio de fodas

constante. Sudisciplina laayudaa sus actividades

lograr sus metas, sin embargo no ha
logrado aterrizarla a sus finanzas

personales

Toma cursos para crecer como
persona y profesionalmente

:Qué le duele? ¢A qué aspira?
Le duele dominar cada temay Se siente estancada sin las Quiere lograr esa libertad Busca que las finanzas sean
aspecto de su interés, excepto herramientas financieras que financiera de la que tanto un pilar de su independencia, y
las finanzas le permitan crecer escucha que sean una herramientaen
personalmente. lugar de una preocupacion

Nota: Segundo mapa de empatia de un perfil de usuario potencial de Lucra, que explora sus pensamientos, emociones,
comportamientos, percepciones y aspiraciones frente a la educacién financiera y la inversién. Fuente: Elaboracion

propia.

Camila es una persona muy proactiva y que se define por su determinacién. Ella siempre
logra sus objetivos buscando las herramientas que la ayudaran a alcanzar el éxito, los métodos
gue mejoraran su eficiencia, y los procesos que mejoraran sus resultados. Todo esto, combinado
con su disciplina y su disposicion por planear y anticipar las cosas en su vida, hacen que Camila,
en rasgos generales, sea una mujer muy preparada para afrontar cualquier desafio.

Sin embargo, Camila tiene un problema y es que no ha logrado crear un plan financiero.

Ha tomado cursos, sigue a influencers, e incluso conoce algunas herramientas financieras, ya que
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es una tematica que realmente le interesa. Sin embargo, ella no ha invertido realmente por miedo
y por escepticismo, que la hacen dudar de sus posibles resultados y de las personas dentro de la
industria financiera que ofrecen asesorias. Este problema se agrava porque Camila olvida
facilmente las cosas que ha aprendido de este tema, ya que suele posponerlo y cuando lo retoma
ya ha pasado mucho tiempo desde la Gltima vez que estudio.

Esto frustra a Camila porque es algo que ha intentado varias veces, pero simplemente no
ha logrado. No ha llegado a un punto en el que se sienta segura de si misma para dedicar al
menos una parte de sus ahorros en algun tipo de inversidn. Para Camila esto es algo muy
irritante, ya que no es simplemente un tema que podria ayudarla en su carrera profesional, sino
que se trata de algo que la ayudaria en su dia a dia a través de la estabilidad e independencia
financiera con la que tanto suefia. Camila quisiera eventualmente lograr incorporar las finanzas

como parte de su cotidianidad, para asi sentirse mas estable y realizada.
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5.2.3. Mapa de Empatia 3

llustracion 8

Mapa de Empatia 3

;Qué piensa y siente?

Siente motivacion por tener
conciencia financieramente.

Desea optimizar el uso de sus

G ingresos, diversificar sus
J, )) inversiones y fomar decisiones 3 o
a - " acertadas. ;Qué ve?
:Qué oye?

Ve un entorno
Ve

personales. startups
' Ve el mercado educacién

financiero y opciones financiera

Escucha conseios_de amigos ) digitales para invertir.
sobre herramientas —
financieras. Yoy J’] s 3.
g ;Qué dice y hace?

Habla sobre nuevas tecnologias, Participa en eventos de tecnologia e
criptomonedas, finanzas y innovacion
emprendimiento.

. 4
Escucha Influencers de ﬂ & tecnolégicoy de )
n 2 5 tendencias de
tecnologia y finanzas innovacién
oglay P
Q)

Organizacion financiera A estar en un enforno digital
informada y responsable que le permita aprender sobre
maneijo de sus finanzas.

Le duele leer informacién Procesos largos o
superficial o poco confiable desorganizados que le hagan
sobre finanzas en redes perder tiempo.
sociales.

iQué le duela? | ¢A qué aspira?

Nota: Tercer mapa de empatia de un perfil de usuario potencial de Lucra, que explora sus pensamientos, emociones,
comportamientos, percepciones y aspiraciones frente a la educacion financiera y la inversion. Fuente: Elaboracién
propia.

Alejandro es una persona con una mentalidad analitica y meticulosa, a quien le gusta
tomar decisiones informadas y responsables, por lo que siempre investiga a profundidad en
temas de su interés con el fin de estar informado y al dia. El considera que es fundamental tener
conciencia financiera, para manejar sus finanzas personales de forma asertiva y optimizar sus
ingresos. Alejandro esta en contacto con la industria tecnolégica en donde constantemente tiene

acercamientos a la innovacion, tendencias de Startups y el mercado financiero.
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Es evidente que Alejandro prefiere herramientas digitales que le ofrezcan una experiencia
dindmica, préctica y relevante. Ademas, siempre busca informacién premium y proveniente de
fuentes confiables. Le gusta escuchar consejos de ciertos influencers especializados en finanzas
personales y tecnologia, y también se deja recomendar por algunos amigos en cuanto a
herramientas financieras. Por eso, es muy selectivo a la hora de escoger sus fuentes de
informacion y al recibir consejos o recomendaciones, ya que confia inicamente en el criterio de
ciertas personas.

En cuanto a sus frustraciones, Alejandro se siente especialmente incémodo con la baja
eficiencia y la falta de rapidez; detesta los procesos largos y desorganizados, pues considera que
le hacen perder el tiempo. Por lo tanto, tiende a optar por soluciones y herramientas que le
ofrezcan agilidad, eficiencia y contenidos especializados y confiables.

Lucra tiene una gran oportunidad de dirigirse a perfiles avanzados como el de Alejandro,
quienes buscan servicios integrados que les permitan aprender sobre finanzas y aplicar sus
conocimientos de forma dinamica en un entorno digital.

En resumen, Alejandro busca informacion de calidad, herramientas personalizadas y
soluciones efectivas en un entorno digital. Al satisfacer estas necesidades, su experiencia con un
producto o servicio puede mejorar significativamente, incrementando su percepcion de valor y

reduciendo sus frustraciones.



48

5.3.  Buyer Persona

Definir los Buyer Personas es fundamental para el éxito de cualquier proyecto o producto
nuevo. En el caso de Lucra, nuestra plataforma de educacién financiera, este proceso nos
permitird comprender a fondo quiénes son nuestros usuarios, qué los motiva y como prefieren
consumir contenido. El proyecto esté disefiado para educar financieramente a jovenes adultos en
Colombia, utilizando una aplicacion que incorpora elementos de gamificacion como incentivo
para el aprendizaje. Estos Buyer Persona seran clave para alinear nuestras estrategias de
contenido y las funcionalidades de la plataforma con las expectativas y necesidades del usuario

ideal, garantizando asi una experiencia personalizada y efectiva.



5.3.1.

llustracion 9

Buyer persona 1

Buyer Persona 1
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MOTIVACIONES INTERESES
s
:
;i « Estabilidad financiera * Moda, maquillaje y apoyo al talento
LAURA GOMEZ L * Quiere ahorrar, viajar y planificar a largo naclona-l
|’ * Contenido de:
b plazo o Bi tar fi 4
= § * Aprender sobre presupuestos e a.rl manclerg
EDAD 24 anos ¢ s y o Productividad
{ * Conocer estrategias de ahorro efectivas =
! S0 i R e © Autoayuda (libros, blogs, podcasts)
SEXO Mujer 'I 6apasiona apoyare * Participa activamente en comunidades
3 * Ser parte de grupos de digitales donde:
pAis colombia: 3 Moda o Aprende sobre finanzas y crecimiento
? Magquillaje personal
- ) " Bienestar financiero o Comparte experiencias y
EDUCACION Profesional { conocimientos
OCUPACION

b
Mercadeo [
i

3
i
: JESFT"’:W CIViL Solie'a i COMPORTAMIENTO ONLINE COMPORTAMIENTO DE CONSUMO
PERSONALIDAD * Redes Sociales: Instagram , TikTok, * Compraimpulsiva
Cradkio Metédico YouTube. * Prioriza gustos personales sobre analisis
* Google. YouTube, Foros de Facebook, financiero.
— influencers: Investiga resefias de * Prefiere pequefios emprendedores
Sentimental Pensativo producto * Apoya talento local
_ * YouTube: Ve reviews de influencers o * Valora autenticidad y conexién con
tutoriales de uso. marcas
extrovertido Introvertido * Smartphone y Laptop * Beneficios inmediatos
_ * Anuncios en redes sociales, * Busca recompensas claras y alineacion

Recomendaciones de influencers, Blogs

con metas de ahorro.

* Envio gratis, Garantia de devolucién

Nota: Perfil de usuario tipo (buyer persona) “Laura Gomez”, que resume caracteristicas sociodemograficas,
motivaciones, intereses, comportamiento online y habitos de consumo, con el fin de comprender mejor sus necesidades
y afinidades frente a productos de educacion financiera. Fuente: Elaboracién propia.

Nuestra primer Buyer Persona es Laura Gomez, una joven adulta de 24 afios, que habita
en Cali y recién se gradud de su pregrado en mercadeo. Hace seis meses termind su pasantia y
ahora trabaja en una agencia de publicidad, esta en la busqueda de mejorar sus habitos
financieros ya que siente que se gasta todo lo que gana y por lo tanto busca ahorrar, viajar y
planear a largo plazo. Debido a su corta experiencia manejando dinero, suele ser una persona

muy descomplicada para tomar decisiones, si le gusta algo lo compra sin pensar en el impacto
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que esto representa para sus finanzas. Le gusta la moda y el maquillaje por lo que asiste a
eventos como el Bogota Fashion Week vy ferias locales como Feria EVA y Vassar. Le encanta
apoyar el talento nacional por lo que la mayoria de sus prendas las compra a pequefios
empresarios locales.

Ademas de la moda, a Laura le interesa consumir contenido de autoayuda, productividad
y bienestar financiero, lee libros y blogs sobre administracién del tiempo y escucha podcast de
finanzas personales en Spotify. Esto Gltimo la ha motivado a adquirir conocimiento sobre manejo
de presupuestos y estrategias de ahorro con el fin de alcanzar sus objetivos personales y a su vez
tener un fondo monetario de emergencia. Se motiva al ver resultados rapidos en su aprendizaje y
le gusta obtener recompensas por sus logros

En cuanto al comportamiento online de Laura Gomez, constantemente utiliza redes
sociales como Instagram y TikTok para seguir a influencers de moda, maquillaje, crecimiento
personal y finanzas personales, ademas usa estas plataformas para buscar emprendimientos
colombianos de su gusto. Laura es una joven activa en redes, por lo que interactua a traves de
likes y comentarios en publicaciones e historias, escribiendo su opinidn, generando resefias y
preguntando por productos. A Laura, le gusta investigar a través de Google y Google Academics
(blogs, articulos académicos, revistas etc.), videos de YouTube (reviews de influencers,
tutoriales y resefias) y foros grupales de Facebook. Laura utiliza la mayoria del tiempo su
smartphone para navegar por redes sociales, pero para realizar compras online e investigar,
prefiere utilizar su Laptop. Adicionalmente, genera puntos de contacto con marcas a traves de
Anuncios en redes sociales y le generan mucha curiosidad los codigos QR.

En cuanto a compras online, le genera confianza comprar productos de marcas

reconocidas y recomendadas por influencers, productos con resefias y buenos comentarios. Lo
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que motiva a Laura a comprar online son factores como, la rapidez del envio del producto, que
tenga garantia, que la marca cuente con cupones de descuentos y beneficios exclusivos, y que se
pueda comprar con facilidad a través de redes sociales.

Lucra es una plataforma digital que ofrece contenido interactivo y aplicable a tiempo real,
lo que satisface la necesidad de Laura de aprender a manejar sus finanzas de forma sencilla y

desde la facilidad de su Smartphone, a través de contenido interactivo.
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5.3.2. Buyer Persona 2

llustracién 10

Buyer Persona 2

BIOGRAFIA

« Camila Torres es una profesional recién graduada en Administracion de Empresas.

« Tiene interés en el mundo de las inversiones.

+ No sabe cémo comenzar debido a su limitado conocimiento en finanzas
personales.

§ * Reside en Bogota, en una zona residencial.
! « Tiene acceso a internet y tecnologia.
3 « Utiliza plataformas digitales con frecuencia.
CAMILA TORRES (’
)
7 )
EDAD 26afos  /
2 1
SEXO Mujer ¢ MOTIVACIONES INTERESES
1 ) J « Busca tener una ieraa « Apasi por el running y participante
PAIS Colombia : largo plazo. activa en maratones.
- 9 + Esta motivada por la idea de tener control * Disciplinada, enfocada en metasy el
A " e d decisi X crecimiento personal.
EDUCACION Profesional 4 TN Scnomcas « Interesada en finanzas personales, inversién
t] + Quiere aprender a invertir para mejorar su y emprendimiento.
ilidad financi . Si iaital
OCUPACION Adinihlchativa: 4 estabilidad financiera Sigue canales de educacién digital y
3 « Ve el conocimiento financiero como una contenido motivacional en YouTube y redes
7 herramienta clave para su crecimiento Z"C'at':s- - " |
ESTADO CIVIL Soltera { profesional « Combina el bienestar fisico con el
3 aprendizaje constante online.
{
o P D S )
PERSONALIDAD
COMPORTAMIENTO ONLINE COMPORTAMIENTO DE CONSUMO
Creativo Metédico 5

« Usuaria activa de Instagram, Linkedin y
_ Activa en Instagram, Linkedin y YouTube: « Planea sus compras, priorizando
Senti tal P ti sigue cuentas de finanzas e inversién. valor real.

e — - Investiga online antes de decidir: lee resefias + Prefiere productos digitales para
_ y compara opciones. educacién y finanzas.

« Prefiere contenido educativo digital y cursos « Valora ofertas con beneficios extra,
extrovertido Introvertido certificados. como asesorfas.
— « Participa en comunidades sobre finanzas + Busca siempre un equilibrio entre

personales. costo y beneficio.

« Usa la tecnologia como su principal medio
de aprendizaje financiero.

Nota: Perfil de usuario tipo (buyer persona) “Camila Torres”, que resume caracteristicas sociodemograficas,
motivaciones, intereses, comportamiento online y habitos de consumo, con el fin de comprender mejor sus necesidades
y afinidades frente a productos de educacion financiera. Fuente: Elaboracion propia.

El segundo Buyer Persona es Camila Torres, una joven profesional en Administracion de
Empresas gue vive en Bogota. Actualmente, trabaja como analista de Market Research en una
empresa multinacional y tiene como objetivo alcanzar la independencia financiera. Camila es
apasionada por el aprendizaje v, tras su jornada laboral, dedica tiempo a mejorar sus

conocimientos en finanzas personales.
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En términos de consumo, Camila es una compradora racional que planea cuidadosamente
sus adquisiciones, priorizando productos y servicios con un valor tangible. Busca siempre un
balance entre costo y beneficio, asegurandose de que sus inversiones ofrezcan un retorno
significativo.

El perfil de Camila representa un segmento clave para nuestra plataforma de educacién
financiera. Su interés en el aprendizaje y crecimiento financiero, combinado con sus habitos
digitales y de consumo, nos brinda informacion valiosa para disefiar una propuesta que se ajuste
a sus expectativas. Este conocimiento refuerza la importancia de desarrollar una aplicacion
accesible y dinamica, con contenido educativo relevante y elementos de recompensa que
fortalezcan su experiencia. Adaptar nuestra propuesta a las necesidades de Camila impulsa
nuestro enfoque en la transparencia, la inclusion y la efectividad educativa.

En cuanto al comportamiento online de Camila Torres, es una usuaria activa de redes
sociales como Instagram, LinkedIn y YouTube, en donde sigue a influencers con contenido en
finanzas personales, inversion, emprendimiento y crecimiento profesional. Adicionalmente, a
Camila le interesa el contenido educativo como podcasts, videos y cursos cortos por medio de
diferentes plataformas. A través de redes sociales, interactia constantemente con publicaciones
al guardar lo que le parece util, adicionalmente comenta con dudas y aportes con el fin de
aprender. También es importante mencionar que sigue cuentas educativas con el fin de mejorar
su educacion financiera.

Camila cuenta con una ligera preferencia por investigar antes de tomar decisiones
importantes: por esta razon consulta resefias, compara opciones, busca en blogs especializados y

foros digitales, y complementa su analisis con videos de YouTube y articulos académicos.
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Aunqgue navega la mayoria del tiempo desde su smartphone, prefiere usar su laptop para tomar
cursos, analizar productos financieros o realizar compras digitales.

En cuanto a compras online, Camila confia mas en marcas reconocidas y recomendadas,
que ofrezcan valor real y estén alineadas con su estilo de vida racional. La motiva comprar si el
producto esta bien valorado, tiene beneficios adicionales como asesorias o0 descuentos, y puede

adquirirlo facilmente desde plataformas digitales.
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5.3.3. Buyer Persona 3

llustracién 11

Buyer Persona 3

BIOGRAFIA
+ Alejandro tiene 28 anos y vive en Medellin.
* Esingeniero de sistemas y desarrollador de software.
+ Trabaja en una empresa destacada del sector tech.
5 + Se destaca por su enfoque analitico y habilidades técnicas.
I3 * Ha logrado estabilidad econédmica gracias a su carrera.
i * Invierte en su crecimiento personal y profesional.
. 3 + Combina su trabajo con intereses personales que enriquecen su vida.
ALEJANDRO MARTINEZ :
.
7 )
EDAD 28afios {
- 3
¢
SERO Hombre: 4 MOTIVACIONES INTERESES
J « Leinteresan los automéviles, los Legos y los
PAIiS Colombia « Busca ampliar sus conocimientos videojuegos.
;‘ financieros. « Participa en torneos de Call of Duty y League
B «( « Quiere diversificar sus fuentes de ingreso. of Legends.
EDUCACION Profesional 7 * Apasionado por la tecnologia, + Es miembro de Lego Insider, sigue
3 P imiento y cri lanzamientos de la marca.
= i « Leinteresa el desarrollio personal y el « Le apasionan las tendencias en tecnologia y
" é aprendizaje continuo. finanzas.
OCUPACION Ingeniero - « Investiga a fondo antes de tomar decisiones. « Ve estas dreas como clave para su desarrollo
— ;‘ « Le gusta entender bien cada tema que le personal y profesional.
ESTADO CIVIL Soltero 1 Interesa.
)
¢
I S SN R
PERSONALIDAD
COMPORTAMIENTO ONLINE COMPORTAMIENTO DE CONSUMO
Creativo Metédico
_ « Es muy activo en LinkedIn, Twitter (X)y « Prefiere servicios digitales con contenido
Reddit, f premium y practico.
+ Seinforma sobre innovacién y tendencias * Invierte en apps de finanzas personales y
Sentimental Pensativo Sloitales. y gestion de gastos

« Sigue influencers de tecnologia y finanzas Usa h@l"flmi_en!as para organizar su
ersonales. economia e invertir.
@ Calcula su dinero residual antes de tomar

« Ve contenido educativo en YouTube y

tido tido TikTok. decisiones.
« Asiste a eventos de startups y negocios. « Tiene un enfoque meticuloso y orientado al
— + Toma cursos online en plataformas como largo plazo.
Udemy.

Nota: Perfil de usuario tipo (buyer persona) “Alejandro Martinez”, que resume caracteristicas sociodemograficas,
motivaciones, intereses, comportamiento online y habitos de consumao, con el fin de comprender mejor sus necesidades
y afinidades frente a productos de educacion financiera. Fuente: Elaboracion propia.

El tercer Buyer Persona es Alejandro Martinez, un ingeniero de sistemas de 28 afios que

reside en Medellin. Se desempefia como desarrollador de software en una destacada empresa de
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tecnologia y, gracias a sus altos ingresos, esta interesado en ampliar sus conocimientos
financieros para diversificar sus fuentes de ingresos.

Debido a su profesidn y carécter, Alejandro es una persona meticulosa que toma
decisiones informadas e investiga a fondo cualquier tema que le apasione hasta comprenderlo
completamente. Entre sus intereses destacan los automdviles, los Legos y los videojuegos; ha
participado activamente en torneos de Call of Duty y League of Legends, y es miembro de Lego
Insider, lo que le permite estar al tanto de los ultimos lanzamientos de la marca.

Por otro lado, Alejandro siente una profunda pasion por la tecnologia, el emprendimiento,
las criptomonedas y el desarrollo personal. Es un usuario activo que suele participar en eventos
empresariales y de startups. Adicionalmente es un usuario activo en redes sociales; sigue a
influencers de tecnologia y finanzas personales en redes sociales e interactla constantemente por
medio de likes y comentarios.

Dedica la mayoria de tiempo a plataformas como LinkedIn, Twitter (X) y foros de Reddit
para mantenerse informado sobre las Gltimas innovaciones y tendencias en tecnologia y finanzas.
Ademas, sigue canales de educacion financiera en YouTube y TikTok. Sus amigos le han
recomendado cursos de andlisis técnico y fundamental en Udemy. Alejandro prefiere suscribirse
a servicios digitales que le ofrezcan contenido premium y herramientas practicas de analisis para
aplicar sus conocimientos. Por este motivo, invierte en aplicaciones de finanzas personales y
software que le ayudan a gestionar sus gastos y presupuestos, permitiéndole evaluar cuanto

dinero residual puede destinar para comenzar a invertir.
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5.4. Andlisis Tam Sam Som

Para esta propuesta de negocio es pertinente realizar un anélisis TAM SAM SOM para
asi tener una percepcidn realista de los objetivos que se podrian alcanzar a corto plazo con el
proyecto. De la misma manera, esto permite ajustar el presupuesto y tenerlo focalizado hacia una
audiencia que es factible. Adicionalmente, permite tener una idea general de lo que se puede

alcanzar a largo plazo con el publico objetivo.

llustracion 12

TAM SAM SOM

TAM

12.500.000

SOM

Nota: Visualizacién del mercado total disponible (TAM), el mercado disponible atendible (SAM) y el mercado
objetivo alcanzable (SOM) para la plataforma Lucra, con el fin de dimensionar el potencial de usuarios en el sector
de la educaciodn financiera digital. Fuente: Elaboracidn propia.
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Para desarrollar el apartado del TAM, se recurre a cifras del DANE (Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica) referentes a nuestro publico objetivo. Dicha fuente
afirma que aproximadamente el 25% de la poblacion colombiana (que equivale a unos
50.000.000 de personas) se encuentra en el rango de edad definido de 18 a 35 afios. El calculo de
este apartado nos da un resultado de 12,5 millones de personas para nuestro mercado total
disponible.

A continuacién, se hace el calculo del SAM, para el cual se tiene en cuenta el porcentaje
de esa poblacion que tiene acceso a internet y a dispositivos méviles. Seguin la Comision de
Regulacion de Comunicaciones, el 84% de la poblacion del TAM calculado se ajusta a este
perfil. Sin embargo, también es importante tener en cuenta que es conveniente filtrar la gente
para tener a aquellos con educacidn secundaria, universitaria, o superior. Segun informacion del
Ministerio de Tecnologias de la Informacién y Comunicaciones de Colombia (2023), este
segmento de la poblacion corresponde al 55%. Con estas dos cifras en mente, el SAM se
configura en aproximadamente 5,8 millones de personas.

Finalmente, es necesario tener en cuenta que Lucra es una plataforma nueva, y que es de
esperarse que haya desconfianza inicial por parte de nuestra audiencia y publico objetivo. Con
esto en mente, es prudente apuntar a poder alcanzar a un 1% del SAM, lo cual equivale a unas
58.000 personas para el SOM.

Este grupo que conforma el SOM nos demuestra que a pesar de que nuestro publico
objetivo incluye a un grupo relativamente grande de la poblacion colombiana, la cantidad de
personas que podriamos alcanzar en el corto plazo es mucho mas pequefia en comparacion. Es
importante, entonces, ajustar el presupuesto y los esfuerzos iniciales para que vayan dirigidos a

este publico.



5.4.1. Justificacion del SOM

Para justificar el SOM se toman en cuenta tres puntos claves de analisis, la curva de
adopcion de innovacion de Everett Rogers, la confianza de los consumidores en nuevas

plataformas y estudios sobre la capacidad inicial de los startups.

5.4.2. Curva de Adopcidn de Innovaciones

Esta teoria explica como las nuevas ideas y tecnologias se difunden en una sociedad.

Segun Rogers, la adopcién comienza con un pequefio grupo de "innovadores” (2.5%) y
"primeros adoptantes™ (13.5%) antes de llegar a una adopcion masiva (mayoria temprana y

tardia). Como se muestra en el siguiente gréafico.

59
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llustracion 13

Curva de Adopcion de Innovacion de Everett Rogers

100
75
=
Q
;
o
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=
Q
o
P
25
| 0
Innovators Early Early Late Laggards
25 % Adopters Majority Majority 16 %
135% 34 % 34 %

Nota: Grafica basada en la curva de adopcion de innovaciones de Everett Rogers, que describe cdmo diferentes perfiles
de usuarios adoptan nuevas tecnologias a lo largo del tiempo. by Gonzalo, C. (s.f.). Ciclo de vida de adopcién de
tecnologias e innovaciones. Fuente: (Kamuraka. s.f.). La curva de adopcion de innovaciones de Rogers. Recuperado
el 24 de noviembre de 2024, de http://kamuraka.es/curva-rogers

Podemos ver dentro de la grafica los supuestos descubiertos, en la linea amarilla de una

empresa que no ha cumplido su ciclo de vida, y la morada mostrando el ciclo de vida habitual de

las empresas.


http://kamuraka.es/curva-rogers
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5.4.3. Confianza del Consumidor en Nuevas Plataformas

Segun el informe "Confianza mundial en la publicidad" de Nielsen (2015), los
consumidores tienden a ser cautelosos al adoptar productos o servicios nuevos. Esto es
especialmente relevante en sectores sensibles como el financiero, donde la confianza en la
seguridad y transparencia es crucial.

Ademas de otros informes como el Life Trends 2025 de Accenture (2024), donde se
evidencia que la confianza de los consumidores en la publicidad en linea, de la mano con la
inteligencia artificial, se ha reducido. Mas de la mitad de los encuestados ahora cuestiona la
autenticidad del contenido en linea, y el 62% afirma que la confianza es un factor importante al

elegir interactuar con una marca, frente al 56% en 2023.

5.4.4. Capacidad Inicial de los Startups

El "Global Startup Ecosystem Report" de Startup Genome (2023) establece que los
startups suelen captar entre el 0,5% y el 2% de su SAM en los primeros 12 meses. Esto depende
de factores como la intensidad competitiva, la efectividad del marketing y la propuesta de valor
del producto o servicio. Ademas, el ecosistema en Bogota ha incrementado, posicionando a
Bogota como la 5 ciudad con mayor oportunidad de crecimiento de Latino América. El impulso

de dos unicornios establecidos en el 2022 mas la creacion de nuevos startups indican que el
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porcentaje de inversion en startups en Bogota ha aumentado, dando una mayor certeza de
alcanzar un pablico estimado promedio para el primer afio de operaciones.

Tomando en cuenta estos datos, podemos pensar en que un 1% del SAM es alcanzable
realisticamente para el primer afio de operaciones de la empresa. Ademas, el sector de Fintech es
uno de los sectores con mayor crecimiento y oportunidad de los Gltimos afios. Segun Boston
Consulting Group (2023), se espera que para 2030 las Fintech alcancen una valoracion de 1,5
billones de dolares, representando el 7% de los ingresos globales de servicios financieros. En
América Latina, el nimero de startups fintech se cuadruplicé entre 2017 y 2023, mientras que en

Europa se proyecta un crecimiento anual compuesto del 11,72% hasta 2029.

5.5. Customer Journey Map

La creacion del Customer Journey Map es un hito significativo en el proceso de
segmentacion de clientes potenciales para Lucra. Aca encontramos puntos de inflexion que nos
permiten entender en donde tenemos que mejorar, ademas de identificar los puntos de mejora
que tiene Lucra y como usar nuestra ventaja estratégica de gamificacion para penetrar el mercado

colombiano.

Para el disefio de la estrategia de Lucra, se elaboraron tres Customer Journey Maps, que
representan el recorrido de diferentes perfiles y usuarios desde el descubrimiento de Lucra hasta
su fidelizacién, Estos mapas nos permiten identificar patrones, puntos criticos y oportunidades de

mejora alineados a las necesidades de nuestros usuarios.
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5.5.1. Customer Journey Map 1

llustracién 14

Customer Journey Map 1

Gustomer Journey Map
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2cdrna ge siants el usuaria definanzas personales interés Pag 4 adapta a sus intereses.
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app, si es muy lenta no |a usard que esperaba. recompensas, comunidad activa.

Comprobar que |3 plataforma
cumple sus expectativas de
aprender de forma entretenida.

Disfrutar de los primeros cursos.
que toma

Retener al usuarioy que se
convierta en promotor de Lucra.

Participar activamente en los Recibir correos con

Pago por certificaciones y cursos, interactuar en foros con | recomendaciones personalizadas,
paquetes premium otros usuarios, redimir participar en NuUevos retos o

recompensas en criptomonedas. eventos educativos.

Accicnes Dirigirse a la pagina de Instagram
20us hacs &l usuaria en el de Lucra
praces?

Plataforma web y app movil
{interfaz intuitiva), foros de la
comunidad, sistema de soporte o
chatbot.
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Motivacion por el progreso visible

o % 8 segundos es el tiempo
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Nota: Customer Journey Map del usuario de Lucra, que detalla las etapas de experiencia del cliente desde el
descubrimiento hasta la fidelizacién, incluyendo sus objetivos, acciones, puntos de contacto, emociones (pains &
gains) y soluciones propuestas en cada fase. Fuente: Elaboracién propia.

Es una joven profesional que trabaja en una empresa de marketing y siente la urgencia de
aprender de finanzas personales y de poder usar una plataforma que mejore sus habitos
financieros. Descubre a Lucra a través de recomendaciones de podcasts y anuncios en su feed e
historias de Instagram. Su decisidn de registrase se basa en su interaccién inicial con la pagina

web y las paginas de redes sociales en donde puede encontrar resefias de la aplicacion. También
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prima la facilidad de acceder a la educacion y en la posibilidad de avanzar a su ritmo. Su
fidelizacion se refuerza con el seguimiento continuo y la sensacion de estar en una comunidad

que la motiva a aprender y aprovechar los beneficios de una educacion gamificada.

5.5.2. Customer Journey Map 2

lustracion 15

Customer Journey Map 2

CUSTOMER JOURNEY

Conclancla y

experiencia

Objetivos
SOUE Busca 1es=akie 1
agn & lusuaila?

Acciongs
AUk hace elusaailasn &l
procesat

Funtos de Contocto

L= qui mnane 1a Inbsiasaan
can alseda?

Experiencia del
usLaric

o8ma seslenteelusuala
can <ada Inteiacdant

Fains & Gains

Ok nes hay can &l
usLA e tOnE dehuka?

Soluciones

At s padif mea Ak
Inte oecian?

SO0E busca kol & lsualk?
20And e buse?

Busraralttemativas para
ahor@ry aprendersehre
finamaz

Werunanunci en Instag@m de
una mujer EMApresaria e
independiente finan<ierm mente

Anuncie en redessecia les ¢ en
MArgas QUE SiEUE Y QUE
prevgcienan a luce

Ze siente emzciznada de
aprenderfinarzas zin dgarsu
estile de vida

Zesiente frutm da por ne tener

o nrgl sehrbesws finanzas le

quela llews 3 realizarcompras
compulsias

Czntenide dirigide w can
|lengua)e erpatice

Consldaraclan y
Primeat contacto

A s desoub ie?
2CA M 2 IpIre ] 2o ntasta?

Encent@r un a pp esteticamente
ag@dshley quese alinie ton
sus &by etives

Viitar la pigina de Instagram
de Luc@ yver resefias pesitias
quela mativen a descargar la
app

Wisitar |2 pagina de Instagram,
wer las historias destacadas w
dirigirse al link de descarga

Curigsa, mativada, conects da
wisua |y emeciznalmentecen la
marga.

Inzetidum bre a ne entender
e eptes financierss
complejos

Dems interact v & Quiz inicial
gue de recemiendaienes de
aprendizae pe=snalizadas.

] Post-Satviclo y
'IldellZClC'] 6"

2008 ko haoe queda e y dedd 15
pat nagotias?

Encant@r una cemunidad
mothiada que se azompafie de
una intefexz interact iva

Temas ko= prio eros cursos ¥
erplerar recem pensas

Appstere feedhack de otraz
uzuariaz tutedial de hiemenida.

Desicién de cempra de paguete
premium depende de ks
resultades de sus Curses gatis

Duda =i kegraria sestenersu
habite

Recom pensaz por progess,
inigniaz retos.

K haek quE & IURIT G 58
Snta seg i & 21 S oklan?

La experiencia tiene queser Otil
o facil de mangar

Participaa ren feres. etes v en
lives en redes saciales en dende
pueds €& maprtic oo natin ients

Flataferma wehia pp. contacts
wia redes, comunidad en forms.

Valera sentirse 3compafiads,
mativada y libre de juicies.

Mecesita sentir que esta
progresande en su ohy etive de
libertad finanziem

Dizefic intuitive, sz parte
erocieng | im ensa) es pos itives )
ychatenwive apalancade par

0108 ks Quaka? 208 T da s
SeguINk Phal 2Po KU WUk e m
Comgse meciena en el mediz
interactives, la estrategis de
netificaciones puzh es de las
s efectivas

Referira amigas yamigas para
peder recibic mis recom pensas

Mesvs letter. ce munidad en
Instagram y Teleg@m

Ernzcignada yzatisfecha parel
pregrest gue ha kegrade, eso la
mathea 3 SEEUIr

Si el centenide ne e actuslica
o nfrecuenciz pedria aburise

Emaik £on progres e imsignias
colestiznables w nueves retes
renzuales

Nota: Segundo Customer Journey Map del usuario de Lucra, que detalla las etapas de experiencia del cliente desde el
descubrimiento hasta la fidelizacidn, incluyendo sus objetivos, acciones, puntos de contacto, emociones (pains &
gains) y soluciones propuestas en cada fase. Fuente: Elaboraciéon propia.
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Representa a una estudiante de ultimos semestres que esta interesada en expandir sus
conocimientos financieros y busca una plataforma que le permita tomar mejores decisiones
financieras. Su recorrido inicia consumiendo contenido en TikTok y Instagram, estas son
plataformas que usa con regularidad y en las cuales se siente comoda. Aqui recibe anuncios tipo
push sobre educacidn financiera. Ella valora el lenguaje claro, la gamificacion y el
acompafamiento personalizado de su conocimiento. Para su fidelizacion se apoya en la

comunidad estudiantil y en los logros que puede desbloquear dentro de la plataforma.
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5.5.3. Customer Journey Map 3

llustracién 16

Customer Journey Map 3
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Lee resefias, visita la web, asiste Seregistra para una prueba : . herramientas avanzadasy
25 hacs slusuar en sl deYoutube y bsucaen redes bi ; nicial aplica lo aprendido dentro de _
pracesa? . : awehinars. gratuita o aurso inicial. asiste sl cornponente presencial
g sociales contenido financiero Lucra
de Lucra
: I . Derno de la plataforma,
Publicaciones en redes, Paginaweb, emails de y N . .
Puntes de Contacts N . iy o C historias destacadas en Interfaz intuitiva, soporte activo, Hewisletter, cornunidad en
D qué mansm ineractian 9NUNCiosen LinkedIn, blogsde  institudones educativas, redes o lizad f Tel
Samalaervibig . X Instagram para abtener guia seguirniento personalizada, nstagramy Telegram
& paginas web y Youtube sociales
paso a paso
Experiencia del Intrigado e interesada par la , § . X .
usuaric Erno donado pero inseguro informacion. Tiene zanas de Muotivado, siente que tomd una Confiado, perdbe progreso Cornproretid o y motivado al
Céma 38 sisnts el usuaria sohre por ddnde ermpezar, L, g buena dedsidn, clarn y quiere aprender mas sentirse parte de la cornunidad
con coda intemccing mas
Pains & Gains Confusidn porexceso de Puede tener desconfianza de la :"\Pesard.edqu; esta motivade, Curva de aprendizaje muy Si el contenido no se actualiza
ZCué fricoianes hay can e informaddn y no saber par calidad del contenido, tiene tene miedo de que sea otra empinada, lo cual estasujero s con frecuenda padria frustrarse
usua ra?2ous difruta? donde empezar mieda & que sea muy general plaatfon'na.an donde pierde sus preferendas y aburrirse
tiempo
soluciones . . Asesora personalizada y Mastrar los beneficios daros Ofrecer una interfaz proactiva Cormunidad activa, contenidos
Articulos introductorios, guias quetrae |a plataformay su
2Cdnma 95 padria mejarar paso a paso, lengugie simple Eratuita para que conozea el X s ed M que adapte los contenidos asus  nuevos y uso interactivo de la
uiDrmEeling : ' producta |mpa:|:i. &N 1a educacion preferencias gamificacidn
inanciera

Nota: Tercer Customer Journey Map del usuario de Lucra, que detalla las etapas de experiencia del cliente desde el
descubrimiento hasta la fidelizacién, incluyendo sus objetivos, acciones, puntos de contacto, emociones (pains &
gains) y soluciones propuestas en cada fase. Fuente: Elaboracion propia.

Es un profesional en ingenieria de sistemas, con un trabajo estable, buenos ingresos y
tiene el objetivo de incrementar sus ingresos y por recomendacion de un amigo empieza a
explorar el mundo de las finanzas personales e inversiones. Su contacto inicial se da mediante
blogs, youtube y foros en LinkedIn en donde consume contenido técnico y especializado. Busca

herramientas practicas e interactivas que combinen el conocimiento técnico con la funcionalidad.



67

Se fideliza por la interaccidén constante de una comunidad unificada y por la actualizacion

constante de contenido y por la posibilidad de aplicar sus conocimientos en su vida.

5.5.4. Conclusiones Customer Journey Map

A pesar de que los tres perfiles que analizamos tienen recorridos, intereses y objetivos
distintos segun su contexto personal y profesional, todos comparten un mismo objetivo el cual es
aprender més sobre finanzas personales para tomar mejores decisiones. En ese camino, los
puntos de contacto digitales juegan un papel clave para conectar con ellos y mantener su interés.
Segun el medio Social Status (Hill, 2025), los usuarios en Instagram solo dedican entre 3y 8
segundos a un anuncio antes de seguir deslizando, lo que nos confirma que la publicidad debe ser
rapida, visual, directa y creativa si queremos realmente captar su atencién desde el primer

momento.

También vimos que estos perfiles valoran muchisimo el acceso a contenido claro, directo
y actualizado. Por eso, una experiencia personalizada y el uso de herramientas como la
gamificacion —donde puedan aplicar lo que aprenden y ganar recompensas en criptomonedas—
se vuelve esencial. Eso si, siempre y cuando el contenido se ajuste a sus intereses y objetivos

personales.

Al revisar el recorrido que hacen los usuarios dentro de Lucra, encontramos varios puntos

de friccion que pueden jugar en contra de la captacion, conversion y fidelizacién. En la primera
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etapa, llamar su atencion en redes sociales es todo un reto por lo rapido que consumen contenido.
Por eso, nuestros anuncios deben ser visualmente potentes, muy claros y capaces de transmitir el
valor de Lucra en pocos segundos. Después cuando ya hayan descargado la app, es esencial que
su primera experiencia sea fluida e interactiva. Un tutorial participativo y/o gamificado que los
guie a como crear su cuenta; a como explorar la plataforma y usar sus tokens puede hacer toda la

diferencia para evitar frustraciones en etapas tempranas del trayecto.

En la etapa de decision, el proceso de pago también puede ser un punto critico. Si no esta
claro o si no contamos con opciones locales como Nequi o Efecty, podemos perder usuarios que,
de otro modo, estarian dispuestos a continuar. Ya dentro de la app, si el contenido no es afin a
sus intereses 0 no sienten que estan aprendiendo algo que realmente les sirva, se desmotivan
facilmente. A esto se suma que, si no se actualiza el contenido o no hay formas de interaccion

con otros usuarios, es muy probable que abandonen la plataforma y no la recomienden.

Para reducir estos riesgos es clave construir estrategias bien pensadas para cada etapa del
journey. Desde el primer contacto debemos usar contenido visual llamativo que invite a conocer
Lucra y descargar la app. Luego al ingresar por primera vez, el primer contacto debe incluir un
recorrido claro en el que idealmente se explique el contenido gamificado y que muestre paso a
paso como moverse dentro de la plataforma y como pueden usar sus tokens. EI proceso de pago
debe ser fluido y con opciones locales tales como Nequi o Efecty. Una vez dentro un breve
cuestionario al final del tutorial nos puede ayudar a conocer mejor a cada usuario y asi ofrecerle
contenido adaptado a sus intereses y objetivos. Para que sigan conectados hay que actualizar
constantemente los cursos y los quices, ademas de dar incentivos por participacion y abrir
espacios de comunidad donde puedan compartir, aprender de otros y sentirse parte del

ecosistema.
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Estos insights nos ayudan a disefiar una experiencia realmente enfocada en el usuario,

con estrategias claras para captar, retener y fidelizar a cada usuario potencial de Lucra.

6. Estrategias de Marketing Digital

6.1. Estrategias de Awareness

La estrategia de awareness o también conocida como estrategia de reconocimiento es la
primera fase en el embudo de marketing, en donde el individuo descubre la marca y ademas
reconoce que tiene una necesidad y/o problema que tiene que ser resuelto/a. En pocas palabras,
es el primer encuentro que el potencial cliente tiene con la marca, por lo tanto la estrategia de
awareness, debe captar la atencion del publico, ser relevante y generar recordacion, Es entonces,
en esta fase en donde el publico conoce por primera vez a Lucra, determina que tiene un
problema que podria ser satisfecho con la marca, y posteriormente genera cierto interés por esta
(es posible que en esta etapa el interés no sea tan alto ya que apenas es el primer encuentro con la

marca).
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6.1.1. Objetivos

6.1.1.1. Obijetivo Estratégico. Posicionar a Lucra como la mejor alternativa
digital para jovenes que quieren aprender sobre finanzas, inversiones y gestion de su dinero

de una forma, efectiva, accesible, confiable y dinamica.

6.1.1.2.  Objetivos Tacticos (SMART) Incrementar el trafico de publico en las
redes sociales de Lucra en un 30% Yy las descargas de la aplicacion en un 20% en un periodo
de 3 meses, a traves de camparias en redes sociales de contenido educativo y explicativo,

apoyado de influencers y dinamicas interactivas que generen engagement con el publico.

6.1.2. Audiencia Obijetivo

La estrategia de awareness sera dirigida a las personas interesadas en las finanzas, las
inversiones y la gestion efectiva del dinero, no necesariamente conscientes de la existencia de

Lucra. Se desea captar la atencion de personas como Laura (Buyer Persona previamente
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descrita), a quienes les atrae el contenido visual, educativo, que muestre informacion de valor y
aporte conocimiento relevante. Ademas, se desarrolla en canales como Instagram, Tik Tok y

YouTube, bastante transcurridos por el target de Lucra.

6.1.3. Descripcion de la Estrategia

La estrategia de awareness de Lucra tiene como objetivo dar a conocer la marca, resaltar
sus virtudes y empezar a posicionarse en la mente de los consumidores como una buena
alternativa digital para aprender sobre finanzas, manejo adecuado del dinero e inversiones. Esta
estrategia serd implementada en las primeras fases de la relacion entre el cliente y la marca, y va
a generar sus primeras interacciones. Por esto, la estrategia debe ser bien analizada y
desarrollada, de modo que se dirija al publico objetivo adecuado, transmita correctamente el

mensaje y capte la atencion de las personas de manera efectiva.

Por lo tanto, la estrategia consistira en compartir contenido diario en redes sociales como
Instagram y TikTok. Se realizaran publicaciones que generen reconocimiento y posicionamiento
de marca, transmitiendo confianza. Para esto se haran alianzas con influencers como “Mis
Propias Finanzas” para que estos cuenten su experiencia con Lucra, resaltando sus beneficios y
explicando sus funcionalidades. Ademas, Lucra compartird contenido explicativo sobre su app,

formas de uso y oportunidades.
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También la estrategia de awareness incluye compartir contenido con informacién de
valor para la audiencia, captando asi su atencién, por medio de videos cortos y llamativos que
eduquen al usuario, que lo hagan reflexionar sobre el correcto manejo de sus finanzas y que los
dejen con ganas de aprender més sobre inversiones. Por ejemplo, se realizard marketing de
contenido en Instagram y Tik Tok, compartiendo videos (Reels y Tik Toks) y carruseles, dando
tips financieros, retos dindmicos sobre el correcto manejo de las finanzas
“#RetoFinancieroConLucra” y errores que la gente comente al invertir, para atraer la atencion

del publico con contenido de valor, retener su atencion y generar interés.

Esta estrategia, busca transmitir mensajes que generen interés y motiven a querer saber
mas de la marca, como “Aprende a manejar tus finanzas de manera facil y efectiva”, “;Quieres
invertir, pero no sabes como? Lucra te puede ayudar con eso” y “Aprender de finanzas es mas
divertido de lo que pensabas, compruébalo con Lucra”. Ademas, la estrategia se implementara en

redes sociales como Instagram y TikTok, que son canales digitales bastante usados por el target

de Lucra y en donde el contenido es facil de compartir, generando mas alcance.
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llustracién 17

llustracion Estrategia de Awareness

4T\ mispropiasfinanzas ® 54
(2" 7 mispropiasfinanzss - Orginal audio

5 Errores
FINANZAS

comunes al “ PERSONALES

LUGRA

invertir

Nota: Ejemplos de contenido visual de Lucra en redes sociales, disefiados para captar la atencién del publico joven
mediante reels e historias educativas sobre ahorro, inversion y finanzas personales. Fuente: Elaboracién propia.

6.1.4. KPIs

Con el fin de evaluar el desempefio de la estrategia de awareness se consideraran los

siguientes KPIs - Indicadores clave de desempefio:

. Para empezar, se analizara el alcance y visibilidad de contenido publicado en
redes, evaluando el nimero de usuarios Unicos que vieron el video, el nimero de

reproducciones totales y el crecimiento de seguidores en las respectivas redes.
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. Se tendré en cuenta el engagement cuantitativo y cualitativo, que los contenidos
generen con el pablico al analizar las interacciones que estos tuvieron con las publicaciones,
en términos de likes, comentarios, shares y guardados. Ademas de analizar el namero de
comentarios en las publicaciones, se examinard el contenido de estos, identificando el interés

real en el pablico y determinando si las personas desean saber mas de Lucra.

. Se evaluara también el desempefio de las campafias con influencers, analizando
las visualizaciones e interacciones del publico con su contenido. Ademas, se determinaréa el
éxito de estas colaboraciones al analizar su impacto en las redes de Lucra, en términos de

nuevas visualizaciones, crecimiento en seguidores y mensajes directos de interés.

6.2. Estrategias de Consideracion

La fase de consideracion es la segunda en el embudo de marketing y se ubica en el
momento en donde el usuario ya conoce sobre Lucra y sabe que tiene una necesidad, pero
todavia esta evaluando alternativas antes de tomar una decision. Esta fase ocurre después de la
etapa de awareness y antes de la fase de conversion en donde oficialmente el usuario decide
realizar una transaccion. Es en la fase de consideracién en donde el usuario compara, analiza e
investiga la marca y su producto, y las otras diferentes alternativas para poder tomar una decisién

informada y asertiva.
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6.2.1. Objetivos

6.2.1.1. Obijetivo Estratégico Reforzar la percepcion que las personas tienen de
Lucra, como una plataforma digital financiera confiable y efectiva que se diferencia de las

otras alternativas del mercado, siendo la mejor alternativa para escoger.

6.2.1.2. Objetivos Téacticos (SMART) Al enfocarse en usuarios que ya han
tenido previamente algn contacto con la marca y que estan actualmente evaluando las
alternativas, se desea incrementar en un 25% las inscripciones a la aplicacion en los
siguientes dos meses. Esto, por medio de realizacion de Webinars informativos y pruebas
gratis de la plataforma, para que de esta forma los usuarios generen confianza y se motiven a

tomar una decision.
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6.2.2. Audiencia Objetivo

La estrategia de consideracion se concentrara en aquellas personas que ya saben de la
existencia de Lucra, pero que todavia estan evaluando sus opciones. Lucra busca en su estrategia
terminar de convencer a su audiencia por medio de contenido préactico, informativo y explicativo
a través de plataformas usadas por su target y satisfaciendo las necesidades y comportamiento

online de sus buyer persona, Laura, Camila y Alejandro.

6.2.3. Descripcion de la Estrategia

En esta fase de consideracion en donde Lucra ya es una marca conocida por el publico, su
mision en convencer a los usuarios de que es la mejor alternativa para aprender a manejar sus
finanzas e iniciar a invertir, aclarando todas sus dudas y demostrando las ventajas competitivas
gue hacen gue su producto sea lo que buscan. Es por esto, que en esta fase Lucra adoptara
estrategias que ayuden a generar una conexion mas fuerte con el usuario tanto emocional como

racional, llevandolo a la siguiente fase de conversion.

Con el objetivo de reforzar la percepcion de Lucra en la mente de los consumidores, la

marca propondrd Webinars en vivo y videos explicativos en donde se mostrara como funciona la
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app, resaltando sus beneficios y aclarando dudas que el usuario pueda llegar a tener, esto
generando confianza y un acercamiento al publico. Los videos completos serén publicados en
YouTube y en el sitio web de Lucra, y seran promocionados en las redes sociales (Instagram,
TikTok), en donde se dard un abrebocas, de lo que se habla en el video, con link directo a este.
Estos videos duraran aproximadamente entre 3 a 7 minutos, siendo concretos, pero

proporcionando la informacién necesaria para que el usuario obtenga informacién de valor.

Por otro lado, los Webinars seran promocionados por medio de redes sociales como
LinkedIn y transmitidos virtualmente por una llamada de Zoom (para facilidad y practicidad del
cliente) con el fin de profundizar y aclarar cualquier duda que los usuarios podrian tener sobre la
marca. Ademas, se propondran charlas educativas por expertos en el tema de finanzas personales
e inversion, que eduquen a los usuarios, incrementando la relevancia de estos temas, y

testimonios por estas personas influyentes en el tema, contando su experiencia con Lucra.

También, simultaneamente se utilizaran herramientas como Google Ads haciendo
campafas de remarketing para volver a captar la atencion de los usuarios que mostraron interés
anteriormente por la marca. Adicionalmente, a lo largo de la implementacidn de las tacticas ya
mencionadas, se promociona la prueba gratis de la app, sin ninguna restriccion por un mes para

que los usuarios puedan explorar y probar el producto sin ningin compromiso.
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lustracion 18
lustracion Estrategia de Consideracion

LUGRA

Domina tus finanzas en tus 20s:
Ahorra, organiza e invierte desde cero

Webinar Martes, 26 de Mayo © 3rv

iRegistrate Ahora!

Alvaro Rodriguez

Presidente de Ventura
Group e inversionista de
Shark Tank

Nota: Publicacion promocional de Lucra sobre un webinar dictado por Alvaro Rodriguez, dirigido a jovenes
interesados en aprender a ahorrar, organizarse e invertir desde cero. Fuente: Elaboracién propia.
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lustracion 19
Visual Estrategia de Consideracion 2

Tour por

LUCRA

Prueba Gratis de
laapp

Nota: Captura de pantalla del video promocional de Lucra que presenta un tour guiado por la aplicacién y ofrece una
prueba gratuita de sus funcionalidades. Fuente: Elaboracion propia.

6.2.4. KPIs

Los indicadores clave de desempefio que se utilizaran para medir el nivel de interés real y

confianza en esta fase de consideracion son los siguientes:

. Para empezar, se evaluara el nimero de visualizaciones e interacciones que el
contenido publicado en redes promocionado los videos informativos tuvieron y lo
compararemos con las visualizaciones que los videos completos tuvieron en YouTube (tasa

de conversion).
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. Ademas, en los videos informativos, se analizara el nimero de reproducciones
que estos tuvieron, el tiempo promedio de visualizacion, la tasa de finalizacion del video y
las descargas que la app tuvo desde los videos.

. En los Webinars se evaluara el nimero de personas inscritas inicialmente y se
considerard la tasa de asistencia al evento y la duracion promedio de permanencia. Ademas,
se analizara el nimero, la calidad y la direccién de las preguntas realizadas por los
participantes de estos espacios.

. Con respecto al remarketing con Google Ads, se tendran indicadores como el
Click through rate, la tasa de retorno y la conversion, midiendo la eficiencia de la campafa y

el impacto que esta tuvo en los usuarios.

. Con relacion a la tactica de la Prueba gratis de la app, se evaluara la tasa de
activacion de la prueba, la tasa de las personas que hicieron uso de la aplicacion durante este

periodo y la tasa de conversion después de la finalizacion del beneficio gratuito.

6.3. Estrategias de Conversion

Una primera estrategia de conversion se basa en la conversion de clientes potenciales a

usuarios activos de la aplicacion. Los clientes potenciales se entienden, dentro de este ejercicio,

como las personas que han desarrollado conciencia sobre la aplicacién/servicio y adicionalmente

han pasado por una fase de consideracion por la cual han decidido descargar la aplicacion. Sin
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embargo, esta accion no significa que sean usuarios activos de Lucra; para ello se requiere que

interactuen de forma frecuente con la aplicacion.

6.3.1. Objetivos

6.3.1.1. Objetivo Estratégico Lograr que en los primeros 30 dias de operacion de

Lucra, al menos el 60% de las descargas se conviertan en usuarios activos de la aplicacion.

6.3.1.2. Objetivos Téacticos (SMART) Teniendo en cuenta los objetivos SMART
los cuales se utilizan para establecer una meta clara, concreta y sobre todo alcanzable se

plantearon dos principales.

o Crear un proceso de onboarding optimizado que sea amigable con el usuario y
facilite sus primeras interacciones con la aplicacion. El éxito de este objetivo se puede medir
con la cantidad de usuarios creados en la aplicacion contrastado contra la cantidad de
descargas. Es necesario que esta relacion demuestre que al menos el 80% de descargas

resulte en la creacion de una cuenta.



82

o Como complemento a los incentivos existentes por completar lecciones y otros
contenidos educativos, agregar recompensas por ingresar a la aplicacién al menos una vez a

la semana.

6.3.2. Audiencia Objetivo

Esta estrategia se concentra principalmente en personas que estan conociendo Lucray su
oferta de servicios. Especificamente, esta dirigida a personas que ya se han familiarizado con la
aplicacion al menos lo suficiente como para conocer la oferta basica y para haber descargado la
aplicacion. Asi las cosas, la estrategia busca que esta audiencia termine de conocer la oferta de
Lucra mientras que desarrolla un interés por ella y sus beneficios para asi estar motivados a
interactuar frecuentemente con la aplicacion. Nuestros buyer persona Laura, Camila, y Alejandro
pueden hacer parte de esta audiencia, ya que estamos hablando del principio de Lucra en donde
la aplicacidon se esta recién dando a conocer y este grupo de personas, como individuos que

buscan mejorar sus finanzas personales, forman parte de la audiencia.

6.3.3. Descripcién de la Estrategia
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Esta estrategia, basada en que las descargas de la aplicacion no se queden simplemente en
eso, sino que lleguen a la creacion de cuentas, como una primera parte del esfuerzo por conseguir
los primeros clientes de Lucra. Empieza desde el landing page, disefiado para ser facil de
entender y con pocos elementos, simplemente los necesarios para llamar la atencion sin llegar a
ser un exceso de contenido, todo mientras se hace la funcionalidad necesaria para el onboarding

de los potenciales clientes.
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llustracién 20

Landing Page

APRENDE,
INVIERTE, ¥ CRECE

iAprende a invertir de manera inteligente y ganal

Ingresa tu correo electrénico...

Ya tengo una cuenta

Nota: Pagina de inicio de la plataforma web de Lucra, que invita a los usuarios a registrarse para aprender a invertir
de manera inteligente a través de cursos y planes personalizados. Fuente: Elaboracion propia.
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llustracién 21

Landing Page Mobile

LUGRA

APRENDE,
INVIERTE,
U CRECE

iAprende a invertir de
manera inteligente y
gana!

Ingresa tu correo electrénico...

Ya tengo una cuenta

Nota: Vista mévil de la pantalla de inicio de Lucra, que promueve el registro de nuevos usuarios con el mensaje
“Aprende, invierte y crece” como llamado a la accion principal. Fuente: Elaboracion propia.

Sin embargo, el proceso de onboarding va mas alla del landing page, por lo cual se debe
continuar con esfuerzos para asegurar un proceso simple que no confunda ni aburra a los

potenciales clientes. Crear una cuenta no se debe sentir como abrir una cuenta de banco; no se
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deben pedir cantidades excesivas de documentos, y se deben evitar procesos que puedan alargar
el proceso o abrumar al cliente. Se debe tratar de definir un correo electronico, una contrasefia, e
indicar el nombre. No se necesita mas que esta informacién para que un cliente pueda acceder a
los cursos y aprender. Para que pueda invertir si se necesita mas informacion, pero esta se puede
solicitar después cuando el usuario esté mas enganchado a la plataforma y haya desarrollado un
verdadero interés por invertir. Las ofertas de los diferentes planes de suscripcion también se
haran luego, no seran en el instante en que se crea la cuenta para evitar desilusionar a los
clientes. Simplemente estaran disponibles desde el mena principal, y se ofertaran cada vez que

les aparezca un anuncio.

Todo esto puede ayudar significativamente para que los potenciales clientes finalicen su
proceso de creacion de cuenta, y que realmente la utilicen para beneficiarse de los servicios de
Lucra. El canal principal por el que se hara esto sera la aplicacion, pues es el medio con el cual
se puede alcanzar a la mayor parte de la poblacion del publico objetivo de Lucra. Sin embargo,
también se utilizara la pagina web como canal, adaptando las mismas herramientas para este
medio buscando asegurar que quien visite la pagina también se vea impulsado a crear una cuenta.
Una vez la tengan hecha, serdn compensados por aprender y por hacerlo de manera constante,
utilizando el sistema de incentivos que se ha mencionado a lo largo del documento como uno de
los ejes principales y factores diferenciadores de Lucra. EI mensaje clave de la estrategia es el
mismo de Lucra, que se proyecta en la landing page y al ingresar a la aplicacion por primera vez:

“Aprende, invierte, y crece”.
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6.3.4. KPIs

o Razon entre cuentas creadas por la aplicacion, y descargas totales. Este KPI se ha
fijado como la principal medida ya que permite identificar facilmente el éxito de la estrategia.
Con esta medida, se evidencia si las herramientas aplicadas en el landing page y la vista
inicial de la aplicacion son efectivas, y si el proceso de creacion de cuenta esta hecho bien
para lograr que los usuarios no desistan de ser parte de Lucra.

o Numero de usuarios activos en el tiempo. Este KPI va mas relacionado hacia
asegurarse que los clientes sean regulares, para asi ver la efectividad del sistema de
beneficios integrado en Lucra. Esto es parte de la estrategia, buscando que los clientes creen
una cuenta pero que tambiéen la utilicen con cierta frecuencia para que sean parte de la base

de usuarios de Lucra y contribuyan al crecimiento de la empresa.

o Tiempo promedio por sesién. Esta medida no es tan relevante como las otras dos,
pero sigue siendo Util ya que permite obtener mas conclusiones sobre la actividad de los
usuarios y su engagement con la aplicacion. Asi, se pueden tomar medidas para mejorar la
estrategia, como ajustar el sistema de recompensas 0 crear nuevas estrategias que

incrementen el involucramiento de los usuarios con la aplicacion.
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6.4. Estrategias de Fidelizacion

Para esta etapa del funnel de conversion, la estrategia de fidelizacién tiene como objetivo
mantener el interés de los usuarios que ya han probado la plataforma para asi poder aumentar el
uso y su compromiso con la marca. Al utilizar una estrategia de fidelizacion, se busca generar
una experiencia positiva que de manera continua motive a los usuarios a seguir usando la
plataforma de Lucra. Esto se puede lograr por medio de diferentes herramientas como explorar
nuevas funciones dentro de la aplicacion o completando més el contenido educativo de forma
progresiva para asi garantizar el valor constante y personalizado por medio del refuerzo

emocional y funcional con la plataforma.

6.4.1. Obijetivos
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6.4.1.1.  Objetivo Estratégico Incrementar la retencién y participacion activa de

aquellos usuarios que actualmente utilicen la plataforma Lucra.

6.4.1.2. Obijetivos Téacticos (SMART) Teniendo en cuenta los objetivos SMART
los cuales se utilizan para establecer una meta clara, concreta y sobre todo alcanzable se

plantearon dos principales.

o Aumentar la tasa de retencion mensual de usuarios actualmente activos en un 20%
en los proximos 4 meses.
o Incrementar en un 30% el nimero de usuarios que terminen por completo mas de

un curso por mes para finales del primer semestre del afo.

6.4.2. Audiencia Objetivo

La estrategia va dirigida a aquellos usuarios registrados en la plataforma de Lucra que
interactlian de manera frecuente, especialmente usuarios que ya han completado al menos uno de
los modulos de educacion financiera. Perfiles como los Buyer personas mencionados

anteriormente, Laura y Camila hacen parte de esta audiencia.
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6.4.3. Estrategia

La estrategia se implementara por medio de un programa de fidelizacion que se realizara
a través de una campafia de email marketing personalizada. En esta se establecera un flujo
automatizado de correos electronicos los cuales estaran divididos en diversas etapas dependiendo
del recorrido y proceso de cada usuario. Por ejemplo, al momento de completar uno de los
mddulos establecidos por la empresa, el usuario recibira un correo de felicitacién con un token/
insignia digital y unos tips para el siguiente modulo. Por otra parte, cuando el usuario se ausente
de la plataforma por mas de una semana, se le enviara un recordatorio creativo y motivador con

consejos y contenido.

Ademas, todos los meses se enviard un boletin con los logros personales de cada usuario;
habra informacidn sobre aquellos usuarios que destacan dentro de la comunidad el cual se
llamara “Hall of Fame” y también la promocion de retos mensuales que otorgan tokens
adicionales por participacion. Es importante mencionar que todos los correos van a estar
segmentados seguln la etapa en la que esté cada usuario ya sea nuevo, activo o en riesgo de
abandono a la plataforma, pues estaran adaptados a sus intereses y comportamiento dentro de la

plataforma para asi garantizar una experiencia realmente personalizada y relevante.

Esta estrategia se hard por medio de correo electrénico como canal principal y también
dentro de la plataforma de Lucra tanto en la pagina web como en la aplicacion para acciones
complementarias. De igual manera, el mensaje clave de esta estrategia es “Sigue aprendiendo,

ganando y creciendo. Con Lucra, tus logros valen Tokens.



6.4.4. KPlIs

En términos de métricas que pueden ser utilizadas para medir el desempefio de la

estrategia, se plantean 4 diferentes indicadores.
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llustracién 22

Formato Email Marketing

PROXIMO MODULO

“« Reply ~ Forward ®

Nota: Correo electronico personalizado de Lucra que felicita al usuario por completar un médulo, otorga recompensas
en tokens y sugiere un nuevo contenido educativo, reforzando la motivacion y la continuidad del aprendizaje. Fuente:
Elaboracion propia.
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o En primer lugar, se necesita la tasa de apertura de correos; esta va a medir la
efectividad de los asuntos y la relevancia para el usuario ya que el titulo de cada correo debe
ser lo suficientemente atractivo para asegurar que que este indicador sea positivo.

o Por otro lado, el indicador de Click-through rate (CTR) también es importante
para calcular debido a que este va a reflejar con detalle el interés que los usuarios tienen
respecto al contenido enviado.

o Como tercer indicador para medir el desempefio de la estrategia de fidelizacion es
la tasa de retencion mensual debido a que esta indica si los correos contribuyen a mantener al

usuario activo dentro de la plataforma.

. La cuarta herramienta que utilizaremos como métrica sera evaluar el namero de
cursos completados por mes ya que este indica el impacto de la estrategia planteada con el

uso de la plataforma.

6.5. Estrategias de Advocacy

Como ultimo paso, una vez terminada la fidelizacion del usuario, se debe pasar a
convertirlo en un promotor activo de la marca para asi poder expandir la plataforma. Las
estrategias de advocacy tienen el objetivo de buscar que los usuarios puedan compartir sus
experiencias positivas con Lucra y asi puedan recomendar la plataforma de manera creativa,

espontanea y organizada. Por lo general, este tipo de estrategias son cruciales para generar un
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crecimiento orgénico pues las recomendaciones entre mismos perfiles tienen un alto nivel de
credibilidad y esto puede ayudar a atraer a nuevos usuarios de manera efectiva, eficiente y

Optima en términos de costos.

6.5.1. Objetivos

6.5.1.1. Objetivo Estratégico Impulsar la promocion y crecimiento organico de
Lucra a través de contenido generado por los mismos usuarios activos (UGC) en diferentes

plataformas de comunicacion.

6.5.1.2. Objetivos Téacticos (SMART) Teniendo en cuenta los objetivos SMART
los cuales se utilizan para establecer una meta clara, concreta y sobre todo alcanzable se

plantearon dos principales.

o Lograr que minimo 15% de los usuarios activos generen contenido original acerca
de Lucra en redes sociales en los préximos tres meses.
o Obtener un alcance acumulado de 150.000 visualizaciones en publicaciones UGC

relacionadas con Lucra en un tiempo de tres meses.
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6.5.2. Audiencia Objetivo

La audiencia escogida para llevar a cabo la estrategia de advocacy de Lucra son aquellos
usuarios que estén altamente comprometidos y activos, que tengan una afinidad por las redes
sociales y manejo de herramientas digitales. Se buscan perfiles tales como “Camila” quien es una
joven profesional que es digitalmente activa y “Alejandro” quien es un emprendedor tecnologico

gue cuenta con una gran influencia digital.

6.5.3. Estrategia

La estrategia de advocacy de Lucra se enfocara principalmente en una campafia de
impulso para la creacion de contenido por parte de los usuarios de la plataforma. La idea es
poder motivar a los usuarios para que compartan videos, historias y publicaciones sobre el
impacto que ha generado la plataforma en su educacion financiera. Para garantizar que esto
suceda, se va a estimular la participacion por medio de retos mensuales UGC que contaran con
visibilidad dentro de los canales oficiales de Lucra como en el “Hall of Fame” y menciones

destacadas en sus redes sociales. Ademas, contaran con diferentes premios en token.
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Por otro lado, es importante mencionar, que la estrategia también incluira una guia para
estos creadores de “como crear tu testimonio Lucra”. Esta vendra con diversas plantillas visuales
en donde cada uno de los usuarios UGC podra personalizarlas para contar su testimonio. Al
utilizar creadores UGC como estrategia de advocacy, Lucra podra aprovechar el poder de la
persuasion auténtica ya que, al escuchar las experiencias de otros usuarios, esto generara
confianza entre los nuevos potenciales clientes lo cual posicionard a Lucra como una plataforma

con una comunidad activa, empoderada y fiable.

Esta estrategia sera implementada por medio de redes sociales tales como Instagram,
TikTok y LinkedIn; al igual que dentro de la misma plataforma de Lucra y por medio de correo
electronico con la herramienta de email marketing para asi obtener un mayor alcance. En ese
orden de ideas, el mensaje clave para esta estrategia sera: “Comparte tu historia Lucra. Crece,

inspira y gana junto a nuestra comunidad”.

6.5.4. KPIs

Para medir el desempefio de la estrategia de advocacy se utilizaran cuatro KPIs
principales los cuales nos daran los indices y métricas necesarias para obtener los resultados de

esta.
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o Como primera métrica, se va a identificar la cantidad de publicaciones UGC
generadas. De esta manera se podra cuantificar la participacion directa de los usuarios y la
efectividad del llamado a crear este tipo de contenido dentro de la comunidad Lucra.

o El segundo KPI utilizado para evaluar esta estrategia sera el indice de alcance y
visualizaciones del contenido UGC. Esta métrica debe ser medida debido a que permite
entender la exposicion del contenido en redes sociales al igual que su capacidad de atraer a
nuevas audiencias.

o El engagement. Saber cudl es la interaccion del pablico con el contenido es
crucial para entender el desempefio de la estrategia ya que tener la informacion de los
comentarios, de los “me gusta” y de los compartidos, muestra el nivel de conexién emocional
y de interés que genera el contenido, pues un alto engagement suele significar que existe una

mayor credibilidad y viralidad hacia la marca.

o Como cuarta métrica esta la tasa de conversion de nuevos usuarios a partir del
contenido UGC. Los nimeros en las redes sociales no son suficientes, pues para entender si
la estrategia esta funcionando es necesario evaluar cuantas personas nuevas se dirigen a la
plataforma. Este KPI indica cuantos nuevos registros e instalaciones de la aplicacion
provienen directamente de las interacciones generadas por las publicaciones de los usuarios;

midiendo asi, el impacto directo de la estrategia de advocacy.
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7. Conclusiones

Lucra es un proyecto viable debido a que responde a una necesidad latente del
mercado colombiano esto debido al bajo nivel de educacion financiera de la poblacion. A
través de una aplicacion que combina el contenido conceptual con una gamificacion y
recompensas a través de criptomonedas. Lucra propone una solucién innovadora que busca
educar de forma dindmica, préctica y ludica.

El modelo de Lucra se acomoda bien a las necesidades del mercado aprovechando el
auge de la educacion virtual y a la vez el vacio existente de herramientas que permitan
aplicar el conocimiento adquirido dentro de la misma plataforma. Del mismo modelo, el
creciente interés por las finanzas personales le permite a Lucra posicionarse en un mercado
competitivo proveyendo herramientas que ayuden a tomar mejores decisiones financieras en
edades tempranas. Ademas, el sistema de incentivos en criptomonedas permite diferenciarse
frente a otras propuestas tradicionales generando una mayor conexion con el usuario.

Desde un punto de vista técnico, el modelo de Lucra es escalable y sostenible en el
tiempo. Se podria desarrollar con tecnologias econdémicas dado que su retorno de inversion
puede ser positivo debido a que tiene multiples posibilidades de monetizacion a través de un
modelo freemium, mediante alianzas con entidades educativas y financieras o patrocinios.
Esto facilitaria su implementacion progresiva y permitiria un crecimiento constante al
colaborar con instituciones financieras.

Por ultimo, Lucra no es solo una propuesta viable, sino que ademas es una
oportunidad real para generar un impacto social positivo, al mejorar la inclusion financiera y

la forma en la que los colombianos administran sus finanzas.
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