Universidad del

Rosario

Propuesta de emprendimiento en industria Fintech: TALO

Trabajo de grado

Autor:

Eduardo Bolafios Galindo

Bogot4, D.C

2021



ff&@
% A@

Umversudad del

Rosario

Propuesta de emprendimiento en industria Fintech: TALO

Trabajo de grado

Presentado por:

Eduardo Bolafios Galindo

Tutor:
Jorge Luis Juliao Rossi

Maestria en emprendimiento e innovacion

7 de julio de 2021

Bogota, Colombia

2021



Tabla de contenido

PIEIIMINAIES ... ettt ettt et se e te e s e sbeer e e besre et e sbeeneeseeeteeneeseeereeneenneenee e %
Declaracion de originalidad Y aUtONOMIA ..........cccciiiiiieieiice e vi
Declaracion de exoneracion de responsabilidad ... vii
LiSTA A8 TIQUIAS.....veiii ettt e be e e st e e te e besaeesbeste e e e sreareentens viii
[ e W LR = o] - TSSO iX
AANEXOS ..ttt b bt E R R e R e e R oA R e e R e e R et E e e R et Rt e Re e nbe e nre e nne e X
RESUMEN JECULIVO ...ttt b e r e Xi
A 01 - Uod PSSR Xiii

1. Descripcidn general del PrOYECLO........ciivciiiiiieie e st sae e 1
O O Y 1 (=Tot o [T o =SSP 1

1.1.1. Y TR o] I YA/ ] (o] o OSSP 3
1.1.2. METAS Y ODJELIVOS ...ttt 3
1.1.3. T o Lo [o o o =11 1Y/ I OSSR 4
1.1.4. Descripcion de 1a industria 0 €] SECLON .........coviiriiiriieee e 5
1.1.5. Fortalezas y cOmMpPetencias DASICAS .........ccveviiiiiieieiece e 6
1.1.6. LICENCIAS O PEIMISOS ...ttt sttt enn e nne s 7
1.1.7. (0] 4P W U o T SO U TOSSRRR 8

2. Validacion de 12 OpOrtUNIAd ............coviueiriiiieiiee e 9
2.1. Aspectos basicos de la validacion de la oportunidad ............cccoceviiiiiiiiicic s, 9
2.2. Principales hallazgos 0 INSIGNTS ..........oiiiiiiiieieisiss e 13
2.2.1 Principales hallazgos o insights de la revisidn tedrica............ccccoevveiiieviccisie v, 13
2.2.2 Principales hallazgos o insights del trabajo de campo.........ccccoceevveiiiiiciccieceece e, 18
2.3. Perfil basico de 10S early adOPLErS.........ccoviiiiiiiiieiie e s 20

3. Construccion y validacion del minimo producto viable (MVP) ..., 21
3.1 Aspectos basicos de la validacion del Mercado ...........ccceverieiieiieiiiice s 21
3.1.1 Construccion del PrototiPo.........ccciii i s 21
3.1.2 Pruebas del ProtOtiPO .......coveveiiiiiiiie s 23
3.1.3 Proceso de autOMAtIZACION ...........cveirerieieiee et 24
3.14 Encuesta sobre servicios generadores de Valor ... 25

N (0 To [FTox (o I T=] oY/ o] o ST 27
4.1. Especificaciones técnicas del ProduCTO..........ccuviiiiiiiiiee s 27
4.2. Caracteristicas del ProQUCTO ........ccveveieiiice e eneas 30
4.3. Beneficios del ProUCTO ........ccoiviiiieiiis e 31
4.4, SEIVICIO POSVENTA ....eteeeieiteeteeie et e e steeeesteste e e steeseetesseeeesteeseesaeateentesaeeseeabeaneensesseaneeseeeneeneens 32

5.

o] P T I 0 [ 41T (7= o [0 TP 34



5.1. Entorno econdmico del emprendimiento ........ ..o s 34
5.2. Tipo de clientes del ProdUCTO .........coveiiiiiee e e 35
5.3 COMPELENCIA ...veeiaresieieeiiet ettt b e e b et b bbbt n e neenenre s 36
5.4, ANALISIS COMPELITIVO .....eveeiic et ae s re et e besne e e e 38
5.5. Plan@acion ESIIrALEOICA . ........euuruererieririeiiieiete sttt b s 41
I SIS LT o [ F W (o 1 o o [o OSSR 42
5.6.1. EStrategia 08 PrECIO......ciuiiviieeeeeiieisie sttt ettt 42
5.6.2. Estrategia de diStriDUCION..........ccciiiiiiiiiie e 44
5.6.3. Canales de diStriDUCION .........coueiiiiiiiie s 44
IO T S = (0] 13013 o] PSPPSR 45
5.6.5. PUDICIA .....coveiiese ettt 45
5.6.6. Presupuesto PromMOCIONAL ............coviiiiiiiiieieeeese s 46
5.6.7. ProNOSLICO 08 VENTAS.....ccuiiviieieiieiieisiesie sttt sttt sttt ene s 47

6. Plan 08 OPEIACIONES. ......ccuiiiiitiiteieet ettt bbbttt et sn et b 49
B. 1. PPOTUCCION ...ttt ettt ettt ettt st bttt e e neanenbe s 49
6.2, LOCAIIZACION .....c.ueviiiie et ettt b et sttt et e e e neare s 49
LT T 00 ] (0 T PP P PR UPT PP PPRPURPURPPPN 49
6.4, ENTOIMIO TBFAI.......ciiiieecee et 51
B.5. PEISONAL......iitiitiitiite ittt ettt R bbbt st e et e et 51
6.5.1. Politicas de eVAIUACION..........cvii ettt ens 52

7. GEStION Y OrgANIZACION........cci ettt ettt s b e et et e s te et e s be et e sreeteesbesreeneees 55
Gastos de inicio y capitalizacion (Si apliCa)........ccccevveviiieiiiiie e 58

o T TP T =T (o TSR 60

10. RIESYOS Y SUPUESLOS CHTICOS....c.viiviiiiiiieicite sttt sttt st s be e be e e eteenae s 64
10.1. RIESQOS Y SUPUEBSTOS ....euveuvereesieiieiistesieste sttt sttt bbbt bbb se e 64
10.2. Estrategia de salida (Si apPlICA).........ccovevieieiiiie i 65
11. Beneficios @ 1a COMUNIAAA .........c.cccoiiiieiiicie et e e 66
11.1. Impacto en el desarrollo ECONGMICO ........ccviiiiiieiiii e e e 66
11.2. Impacto en el desarrollo de la comunidad............cceviriiirinineie e 66
11.3. DeSArrOlo NUMENO0 .......cviieieieiiciee ettt reane e 67

Referencias DIDIIOGIATICAS. ........ciiiiiiiie e 68



Preliminares



Vi

Declaracion de originalidad y autonomia

Declaro bajo la gravedad del juramento, que he escrito el presente Proyecto Aplicado
Empresarial (PAE), en la modalidad de proyecto de emprendimiento (plan de negocio) por mi
propia cuenta y que, por lo tanto, su contenido es original.

Declaro que he indicado clara y precisamente todas las fuentes directas e indirectas de

informacion y que este PAE no ha sido entregado a ninguna otra institucion con fines de
calificacion o publicacion.

—

Eduardo Bolafios Galindo

Firmado en Bogota, D.C. el 7 de julio de 2021



Vi

Declaracion de exoneracion de responsabilidad

Declaro 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.

e

Eduardo Bolanos Galindo

Firmado en Bogota, D.C. el 7 de julio de 2021



viii

Lista de figuras

Figura 1. Principales competidores en la industria Fintech de Colombia (Finnovista, 2019) ............c.cc...... 5
Figura 2. El modelo AIDA, tomado de smartinSightS.CoOmM..........ccceoviiiiiiiiinise e 10
Figura 3. Disefio de campafia para FACEDOOK ...........cccveviiiiieiiie e 12
Figura 4. Resultados de la camparfia bajo el modelo AIDA ... 19
Figura 5. Resumen de estadisticas de la campafia en Facebook ............cccccvvveviiiiiiii i, 19
Figura 6. DiSEN0S PreliMINGAIES ......ccoiieiiiiiiie ettt e et et s e et e s te e e e sbeeteesbesreeneeneeans 22
Figura 7. Primera version de 18 apliCaCiON............couieiiiiriiiieee e 23
Figura 8. Segundo Prototipo TaAI0 ........cuiiiiiiiiieeeese e 25
Figura 9. Funcionalidad NOME TalO .........cciiiiiiiiiiececes s 28
Figura 10. Tamaiio de mercado POTENCIAL...........c.civiieiiiiiiisie e 34
Figura 11. Cuadro de COMPELENCIA .......ccviiviiieiiecieeie sttt sttt re et sre e e be s e et e s be e e e sbesteebesreeseesreans 37

Figura 12. Organigrama TaAl0.........ccceiiieiiiiiiiie i se et s re st steete e besaeesaesteeseesbeeteesbesreeneeneeans 57



Lista de tablas
Tabla 1. Sintesis de los hallazgos de 1a reviSion tEOMICA ..........ccvoeriiiriiiieeee e 17
Tabla 2. Especificaciones técnicas plataforma Talo ..o 27
Tabla 3. Pantallas aplicacion TalO .........ccviiiiiiiiie e sre et srenre s 28
Tabla 4. Matriz DOFA Talo (RODEr0, 2004) ........c.ccoviiiiiieeieeie st sre st naesre s 41
Tabla 5. Proyeccion de gastos en pUBLICIAAd ...........ccocviiiiiiiicc e 46
Tabla 6. Prondsticos de ventas bajo diferentes 8SCENAIi0S. ........cuivveivieiiieieeie e 47
Tabla 7. Costos bajo diferentes eSCeNarios de VENTAS ............coveieriiiieiieieiesise s 50
Tabla 8. CargoS Y TUNCIONES. ........ouiieieiieieiise ettt b ettt b e enes 51
Tabla 9. Indicadores de gestion 1ah0ral .............ooiiiiiiiii e 53
Tabla 10. Habilidades requeridas por 18 EIENCIA .........c.cviiiiriieieeee s 56
Tabla 11. Proyeccion de Capex Yy OPeX POI €SCENAIIOS ........cviireiierieiieieseeeestesteeaesteseesresreeseesresseessesses 58
Tabla 12. Utilidad antes de impuestos POF 8SCENAMIOS ......ccveviireiierieiieeiesieeee e sieeae e seesresreeeesresseesresneas 61
Tabla 13. MArgenes Dajo BSCENATIOS ........cuciviiiiiieie ettt re st et e s be e e besre e e e steeneesresreeneennean 62

Tabla 14. Tasa interna de retorno ProYECIAUA ..........ccvciiiiiiieiiie et sre st saesre s 63



Anexol

ANEXos



Xi

Resumen ejecutivo

Nombre

emprendimiento

del

Talo

Informacion
basica
proyecto

del

Talo es una solucion que busca incrementar el bienestar financiero de las
personas mediante el aprovechamiento de la tecnologia; Talo cuenta con
asesoria financiera personalizada, cursos y seminarios, ademas tiene una
aplicacion de presupuesto automatizada y en el futuro espera implementar
la distribucion de productos del mercado financiero tales como créditos,
inversiones y seguros.

Dada la posibilidad de escalamiento de brinda la tecnologia, esperamos que
la aplicacién de presupuesto se convierta en nuestra principal herramienta
de interaccidn con nuestros clientes y mediante la cual puedan acceder a
nuestros servicios (asesoria, presupuesto y productos financieros).

Un atributo que diferencia a Talo de sus competidores es la automatizacion
del presupuesto y el uso de las finanzas conductuales en su material de
asesoria y educacion financiera, asi como en el disefio de la aplicacion de
presupuesto donde el principio basico es la integralidad, un lugar donde los
clientes puedan administrar y mantener el control de toda su vida financiera.
Para hacer esto posible Talo buscara las alianzas necesarias con la industria
financiera tradicional y la industria Fintech.

Talo es una marca registrada de Take over money S.A.S, empresa
legalmente constituida bajo las leyes de la Replblica de Colombia y
esperamos ser la empresa lider en la aplicacion de la tecnologia para el
asesoramiento y gestion integral de las finanzas personales de los
latinoamericanos.

Talo tiene como objetivos lograr ser un referente de educacion financiera,
obtener una base de clientes fidelizados, asi como usar la tecnologia para
ofrecer los mejores servicios en finanzas personales. Por otra parte, Talo
tiene objetivos planteados con respecto a la industria, donde serd importante
tener relacionamiento con las personas clave en la industria financiera y
eventualmente hacer parte del Sandbox regulatorio de la Superintendencia
Financiera de Colombia con el fin de acceder a la distribucion de productos
financieros. Finalmente, Talo cuenta con objetivos en materia de
financiacion, donde serd necesario demostrar la viabilidad econémica del
proyecto con la puesta en marcha del producto minimo viable, establecer
contactos con Angeles Inversionistas o fondos de Venture Capital para
obtener los recursos necesarios para tener un crecimiento acelerado durante
los primeros dos afios de operacion.

Oportunidad de

mercado

Talo cuenta con un mercado objetivo de 3.1 millones de clientes en
Colombia y se espera que para el afio 2026 esta cifra llegue a 3.8 millones.
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Esperamos llegar a una participacion de mercado del 5% para el afio 2026.
Aunque el segmento de aplicaciones para el manejo de finanzas personales
es nuevo en Colombia, se espera un crecimiento organico que estara
limitado por la tasa de adopcién. Este insight fue conocido por el equipo
fundador de Talo durante las mesas de trabajo instaladas por la Unidad de
Regulacién Financiera y la Superintendencia Financiera de Colombia en el
marco de la aplicacién del Open Banking (banca abierta) en Colombia,
donde se conocid la experiencia de otras compafiias Fintech en México.

Es probable que gracias a la fuerte aceptacion que ya existe en la industria
de pagos mediante el canal digital, los usuarios de aplicaciones como Talo
estaran mas habituados a interactuar con estos medios electrénicos para la
gestion de sus finanzas.

Costo total
previsto del
emprendimiento

Talo contempla un periodo de inversiones de dos afios, hasta la fecha el
equipo fundador ha ejecutado gastos por USD 8500 y se espera recaudar
capital por USD 179 mil adicionales.

Financiamiento

Las fuentes de financiamiento de Talo corresponden a los recursos propios
de los socios fundadores y se espera contar con una capitalizacion de un
Angel Inversionista o fondo de Venture Capital mediante una nota
convertible.

Palabras clave:

Fintech, finanzas, presupuesto, ahorro, educacion financiera, finanzas personales
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Abstract

Name of the
venture

Talo

Basic project
information

Talo is a solution that seeks to increase the financial well-being of people
through the use of technology; Talo has personalized financial advice, courses
and seminars, it also has an automated budgeting application and in the future
hopes to implement the distribution of financial market products such as loans,
investments and insurance.

Given the possibility of scaling the technology provides, we hope that the
budget application will become our main interaction tool with our clients and
through which they can access our services (advice, budget and financial
products).

One attribute that differentiates Talo from its competitors is the automation of
budgeting and the use of behavioral finance in its financial advisory and
education material, as well as in the design of the budgeting application where
the basic principle is comprehensiveness, a place where clients can manage
and maintain control of their entire financial life. To make this possible, Talo
will seek the necessary alliances with the traditional financial industry and the
Fintech industry.

Talo is a registered trademark of Take over money S.A.S, a company legally
constituted under the laws of the Republic of Colombia and we hope to be the
leading company in the application of technology for the comprehensive
advice and management of personal finances of Latin Americans.

Talo aims to become a benchmark in financial education, obtain a loyal
customer base, as well as use technology to offer the best services in personal
finance. On the other hand, Talo has objectives set with respect to the industry,
where it will be important to have relationships with key people in the financial
industry and eventually become part of the regulatory Sandbox of the Financial
Superintendence of Colombia in order to access the distribution of financial
services. Finally, Talo has objectives in terms of financing, where it will be
necessary to demonstrate the economic viability of the project with the
implementation of the minimum viable product, establish contacts with Angel
Investors or Venture Capital funds to obtain the necessary resources to have
an accelerated growth during the first two years of operation.

Market
opportunity

Talo has a target market of 3.1 million clients in Colombia and it is expected
that by 2026 this figure will reach 3.8 million.

We expect to reach a market share of 5% by 2026.

Although the segment of applications for the management of personal finances
is new in Colombia, organic growth is expected that will be limited by the
adoption rate. This insight was known by the founding team of Talo during the
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work tables installed by the Financial Regulation Unit and the Financial
Superintendence of Colombia in the framework of the application of Open
Banking in Colombia, where the experience of other Fintech companies in
Mexico was known.

It is likely that thanks to the strong acceptance that already exists in the
payment industry through the digital channel, users of applications such as
Talo will be more used to interacting with these electronic means to manage
their finances.

Total Talo contemplates an investment period of two years, to date the founding
expected cost | team has executed expenses for USD 8,500 and it is expected to raise capital
of the venture | for an additional USD 179,000.

Talo's financing sources correspond to the own resources of the founding
Financing partners and it is expected to have a capitalization from an Angel Investor or
Venture Capital fund through a convertible note.

Keywords:

Fintech, finance, budget, financial education, personal finance



1. Descripcion general del proyecto
1.1. Antecedentes

Educacion financiera se define como “the process by which financial consumers/investors
improve their understanding of financial products, concepts and risks and, through information,
instruction and/or objective advice develop the skills and confidence to become more aware of
(financial) risks and opportunities to make informed choices, to know where to go for help, and
take other effective actions to improve their financial well-being” (OCDE, 2005). En un mundo
con productos financieros cada vez mas numerosos y sofisticados, el objetivo de la educacion
financiera es evitar que los consumidores tomen decisiones con poca informacion y asuman riesgos
que pueden significar grandes pérdidas personales (Fernandes, Lynch, & Netemeyer, 2014).
Aunque, algunos autores aseguran que la educacion financiera esta correlacionada con un mayor
ingreso per capita, equidad social y bienestar personal, (Farinella, Bland, & Franco, 2017) aportan
evidencia que sugiere que los cursos de educacion financiera enfocados s6lo a nivel informacional
tienen poco impacto sobre las malas practicas de endeudamiento de las personas. Es por esta razon
que el conocimiento de estos temas por si solo no genera necesariamente alguna diferencia en la
vida de las personas; para ello es necesario centrarse en el cambio de habitos financieros de las

personas.

Una dimension central en la educacion financiera es el manejo de las finanzas personales.
A este respecto; en Colombia el 81% de la poblacion carece de los conocimientos necesarios para
calcular una tasa de interés simple (CIEEF, 2017), hecho que impacta negativamente el bienestar
financiero de las familias. En este sentido, el estudio de Mercer (Mercer, 2019) muestra que entre

la poblacién trabajadora de las principales ciudades del pais (Bogota, Medellin, Cali) el 48% de las



personas tienen deudas por montos iguales o mayores a su ingreso mensual, el 74% gasta méas de
la mitad de su salario pagando deudas y un 35% de las personas gastan entre 5y 8 horas laborales
a la semana preocupandose por dinero. Una conclusién de este estudio es que los factores que méas
preocupan a los colombianos en materia econémica son: las condiciones generales del pais, los
gastos que se vayan a tener en salud durante el retiro, que se haya ahorrado lo suficiente para el

retiro y el nivel de las deudas personales.

No obstante, los grandes avances en educacion financiera en Latinoamérica, esto no se ha
visto reflejado en mejoras de habitos financieros; (Felaban, 2018) aporta evidencia que demuestra
que el ahorro en la region latinoamericana es bajo y la profundidad del sistema financiero es
también baja; hecho que no estimula la inversion macroecondmica y restringe la frontera de
crecimiento econdémico. Un aspecto que resalta este autor es el fendmeno del ahorro informal: el
38% de las personas afirman que no ahorra y el 21% utiliza otros instrumentos de ahorro no formal.
Esta situacion es un ambiente propicio para la proliferacion de esquemas conocidos como gota a
gota y pirdmides de inversion o ahorro (esquemas Ponzi). El uso, cada vez mas creciente, de estos
tipos de fuentes de créditos perpetda la informalidad, la usuray la exclusion del mercado financiero
de sus participantes (Hernandez Garcia & Oviedo Gomez, 2016).

Dentro del contexto descrito, Talo nace como propuesta de solucién a un problema
identificado por parte del equipo emprendedor (Cesar Acosta, Darwin Martinez y Eduardo
Bolafios): el pobre manejo de las finanzas personales y la falta de educacion financiera. Talo se
desmarca de la educacion financiera tradicional presentando un modelo enfocado a la creacion de
habitos y patrones de comportamiento saludables frente al dinero; esto se logra con una propuesta
integral de perfilamiento y asesoria financiera, manejo del presupuesto y ahorro llevado a la

inversion.



1.1.1. Misiony vision
1.1.1.1.Misién

Cambiar vidas, muchos bolsillos a la vez

1.1.1.2. Vision
Ser laempresa lider en la aplicacion de la tecnologia para el asesoramiento y gestion integral

de las finanzas personales de los latinoamericanos.

1.1.2. Metasy objetivos

Meta #1: Posicionar a Talo como un referente de educacion financiera no convencional, siendo a

la vez un negocio sustentable con ingresos fijos recurrentes.

Objetivos relacionados con esta meta:
a. Lograr el reconocimiento de Talo como un referente de educacion financiera mediante
campanas que resalten la idiosincrasia de los latinos; para lograr este objetivo se debe trabajar
en dichas campafias desde el inicio del emprendimiento.
b. Tener una propuesta generadora de valor para nuestros clientes con el fin de generar
recompras y suscripciones.
c. Ofrecer el mejor producto de asesoria financiera apalancandonos en desarrollos
tecnoldgicos; para lograr dicho objetivo se debe tener lista la base tecnolégica en los primeros

dos afios de operacién.

Meta #2: Establecer alianzas con la industria financiera para ser la vitrina por excelencia de los

productos de dicha industria.



Objetivos relacionados con esta meta:
a. Contar con una base de clientes suficientemente amplia como para establecer relaciones de
valor con los actores de la industria financiera en un lapso de tiempo de dos afos.
b. Tener acceso a personas clave de la industria para dar a conocer nuestra propuesta de valor;
estos contactos se realizaran durante el primer afio de operaciones.
c. Hacer parte del Sandbox regulatorio de la Superintendencia Financiera de Colombia para
tener acceso a la distribucion de productos financieros acorde a los tiempos establecidos por el

regulador.

Meta #3: Obtener financiamiento de un socio inversionista que ademas aporte contactos y
experiencia.
Objetivos relacionados con esta meta:
a. Demostrar la viabilidad econdémica del proyecto mediante un producto minimo viable que
tenga ventas durante el primer afio de operaciones.
b. Contactar angeles inversionistas, fondos de Venture capital y otros actores generadores de
valor para nuestro emprendimiento, una vez se cuente con el minimo producto viable validado
contra el mercado.
c. Participar en convocatorias y eventos que nos den a conocer como una propuesta

innovadora.

1.1.3. Mercado objetivo
Los calculos realizados indican que Talo cuenta con un mercado objetivo de 3.1 millones
de personas en Colombia, que corresponden a personas asalariadas con preocupaciones por sus

finanzas personales, en un rango de edad entre los 20 y 45 afios y con acceso a internet movil.



1.1.4. Descripcion de la industria o el sector

Nuestro emprendimiento se ubica dentro de la industria Fintech. Esta consiste en “la
aplicacion disruptiva de las nuevas tecnologias de la informacion y las telecomunicaciones al
sistema financiero” (Rodriguez Lopez & Hinojo, 2019). Dentro de esta industria en Colombia se
identifican los siguientes sectores: Pagos y remesas, préstamos, gestion de finanzas empresariales,
tecnologias empresariales para instituciones financieras, gestion de finanzas personales, seguros,
puntaje, identidad y fraude, trading y mercado de capitales, crowdfunding, gestion patrimonial y
banca digital. La distribucion de las startups y principales competidores de la industria Fintech se

pueden observar en la figura 1:
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Figura 1. Principales competidores en la industria Fintech de Colombia (Finnovista, 2019)

La industria Fintech evidencia un crecimiento notable en América Latina, en torno al 50% desde

el aflo 2017 segun Finnovista (Finnovista, 2019), dicho crecimiento ha estado respaldado por



avances regulatorios y una mayor colaboracion de los actores del ecosistema que atrae a
inversionistas, emprendedores y entidades financieras (Finnovista, 2019). En este punto, Colombia,
nuestro mercado objetivo inicial, se destaca como el tercer ecosistema Fintech de la region con 180
startups, detras de México y Brasil con 334 y 337 startups respectivamente (Finnovista, 2019).
Acorde a la investigacién de Finnovista con corte a marzo de 2019 en Colombia se habian iniciado
78 nuevos startups y 22 habian cesado operaciones en los Gltimos 18 meses. Lo anterior indica una
tasa de crecimiento del 45% y una ratio de mortalidad del 18% (Finnovista, 2019).

El sector en el cual nuestro emprendimiento competird es el de gestion de finanzas
personales. Los principales competidores en este sector son Mis finanzas personales, Tranqui,
Oingz y Wioba.

En sintesis, a pesar del crecimiento exponencial del ecosistema Fintech en Colombia, se
observa que dicho crecimiento ha estado concentrado en soluciones de pagos y giros mientras que
el sector de manejo de las finanzas personales es uno de los mas rezagados y con menos startups

consolidadas por el momento.

1.1.5. Fortalezas y competencias basicas
Talo tiene dos fortalezas béasicas respecto a la competencia. La primera es que nuestra propuesta
integra los servicios de perfilamiento financiero y asesoria, con el manejo del presupuesto y el
ahorro llevado a la inversion. Actualmente, en la industria Fintech varios competidores ofrecen
estos servicios en forma separada, pero ninguno de ellos presenta una alternativa que tenga todo en
un mismo lugar o que preste los tres servicios en forma consolidada.

La segunda fortaleza la constituye la experiencia y conocimiento que el equipo
emprendedor tiene en la industria financiera 'y en desarrollo de software. Uno de los emprendedores

tiene mas de 10 afios de experiencia en el sector financiero donde ha trabajado en areas de



inversiones y riesgos de entidades como fiduciarias, aseguradoras y organismos de autorregulacion.
El segundo emprendedor es ingeniero electronico y economista, cuenta con 12 afios de experiencia
modelando sistemas de informacion y trabaja en la aplicacién de la inteligencia artificial usando
redes neuronales y algoritmos genéricos. El tercer emprendedor cuenta con méas de 11 afios de
experiencia en la industria financiera donde inicié6 como emprendedor y actualmente lidera la
estrategia para uno de los portafolios de inversiones mas grandes de la industria aseguradora en
Colombia. Finalmente, se destaca que las 3 personas del equipo emprendedor cuentan con

experiencia previa en emprendimientos en la industria financiera y otras industrias.

1.1.6. Licencias o permisos
Dependiendo de la etapa de avance del proyecto se pueden presentar ciertos requerimientos
normativos. En la etapa inicial, donde nos limitamos al perfilamiento financiero y asesoria
personalizada en finanzas es pertinente cumplir con la normatividad en materia de proteccion de
datos: Ley 1266 de 2008, Ley 1581 de 2012, el Decreto 1377 de 2013, el Decreto 886 de 2014. Y
de conformidad con la Circular Externa No. 1 del 8 de noviembre de 2016, por medio de la cual la
Superintendencia de Industria y Comercio (SIC), impartié instrucciones a los responsables del
Tratamiento de Datos Personales, personas juridicas de naturaleza privada inscritas en las Camaras
de Comercio y sociedades de economia mixta, para efectos de realizar la referida inscripcion ante
el RNBD.

El modelo de negocio de Talo incluye en una etapa mas avanzada un modulo de inversiones
donde se promueven los productos del sistema financiero. Sin embargo, el decreto 2555 de 2010
establece que la actividad de distribucion de fondos de inversion colectiva solo podra ser
desarrollada por las sociedades administradoras y distribuidores especializados. En este escenario,

Talo tendria que realizar una alianza con una entidad vigilada por la Superintendencia Financiera



de Colombia para poder distribuir dichos productos. En este punto identificamos una oportunidad
regulatoria dado que una de las recomendaciones de la mision del mercado de capitales es
precisamente que “La actividad de intermediacion de valores debe admitir diversidad de agentes
en el mercado (Asesores Independientes, Asesores de Inversion, Intermediarios para Terceros, e
Intermediarios Distribuidores) de manera que la regulacién y supervision sea disefiada segin su
respectiva funcion econémica” (Mision del mercado de capitales, 2019), con lo que se abre la

puerta para Talo funcione bajo esta figura.

1.1.7. Forma juridica
Talo y su marca registrada pertenecen 100% a la sociedad denominada como Take over money

S.A.S registrada en la Camara de Comercio de Bogota.



2. Validacion de la oportunidad
2.1. Aspectos basicos de la validacion de la oportunidad

Para la validacion de la oportunidad se usaron dos fuentes de informacion. La primera fue una
revision teorica de la literatura relacionada con las finanzas personales, la educacion financiera (en
Colombia y la region) y las caracteristicas de la industria Fintech. La segunda fue un trabajo de
campo que permitio validar nuestra oferta de valor ante clientes potenciales.

Para la validacién tedrica de la oportunidad se llevd a cabo una revision de estudios de
fuentes relevantes que trataran el tema de las finanzas personales en Colombia y en Latinoamérica;
esta revision se centrd especificamente en los problemas que enfrentan las personas en materia de
ahorro, inversion y bienestar financiero. Los anélisis mas relevantes fueron los siguientes:

1. Determinantes socioecondmicos de la educacién financiera (Mejia Anzola & Rodriguez

Guzma, 2016)
2. Estrategia nacional de educacion econémicay financiera de Colombia (CIEEF, 2017)

3. Estudio de bienestar financiero 2019 Mercer (Mercer, 2019)

De igual manera se realizé una revision de la literatura existente con respecto a la industria
Fintech en busca de insights relevantes para el emprendimiento; los analisis mas relevantes fueron
los siguientes:

1. Fintech Trends 2020 (Fintech Circle Institute, 2020)
2. Global Fintech adoption index (EY, 2019)

3. Bardmetro: Mercado de crédito en Colombia y México (AskRobin, 2019)

Los resultados de esta revision tedrica se presentan mas adelante en el titulo 2.2.1

Principales hallazgos o insights de la revision teorica.
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Para validar la oportunidad frente al mercado real se usé como referencia el modelo AIDA
(Lewis, 1898). Como lo explica el autor Roberto Espinosa, “El concepto AIDA es un acrénimo
formado por los términos anglosajones: Attention (atencién), Interest (interés), Desire (deseo) y
Action (accion). Para que se produzca una venta de un producto o servicio, siempre hemos de guiar
al cliente por estas 4 etapas secuenciales” (Espinosa, s.f.)

De manera gréfica el modelo AIDA puede observarse como un embudo donde a medida
que los clientes pasan por cada una de las cuatro etapas se van filtrando hasta que solo quedan
aquellos que toman la accién, es decir, aquellos que realizan la compra. En la figura 2 se ilustra el

modelo AIDA.

THE AIDA MODEL

<—— AWARENESS
< INTEREST

ACTION

Figura 2. El modelo AIDA (Hanlon, 2021)

Con el fin de llevar la validacion de la oportunidad al plano real mediante el uso del método
AIDA, se realiz6 una camparia publicitaria en la red social Facebook, toda vez que dicha red social
seria uno de nuestros principales canales de distribucion como se describe en la seccion 5.6.3.
Dicha campafia tuvo tres objetivos. El primero de ellos es observar la respuesta del publico en

relacion con su grado de aceptacion de nuestra propuesta. El segundo es conocer la disponibilidad
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o0 predisposicion que tienen las personas que conocieron nuestra propuesta de valor a suministrar

su informacion personal y adquirir nuestro servicio. El tercer objetivo fue conocer el perfil basico

de quienes podrian ser nuestros early adopteres. Para el logro de los anteriores objetivos, la

campana fue disefiada para que el cliente potencial pasara por las 4 etapas del modelo AIDA de la

siguiente manera:

Atencidn: en esta primera fase lo fundamental es captar la atencion del cliente, para lo cual
se disefi0 una pieza atractiva en linea con el disefio y los colores de la marca demostrando
estilo y amabilidad.

Interés: en la etapa de interés es necesario despertar la motivacion de compra, con este fin
el disefio de la pieza buscd que las personas se sintieran identificadas con la siguiente
pregunta: ¢TU y el dinero van por el mismo camino?, paso seguido se lanzan dos
afirmaciones: “necesitas un guia” y “TALO es el appsesor financiero que te lleva por el
mejor camino”.

Deseo: Si ya tenemos el interés del cliente lo siguiente es provocar el deseo de compra, para
lo cual se destacan algunas caracteristicas o beneficios del servicio; en este punto la pieza
destaca la asesoria financiera especializada y el app de manejo de presupuesto personal con
una imagen del prototipo de alta definicion.

Accidn: En la etapa final se busca tener un cierre exitoso de la transaccién de venta, para
esto la pieza incluyd las siguientes dos afirmaciones: 1) llévate bien con el dinero y el dinero

te llevara a donde quieras y 2) jobtén tu asesoria ya!

En la fase de validacion de la oportunidad no se buscaba realizar ventas sino conocer la

disponibilidad de nuestros clientes potenciales a adquirir nuestro producto; aquellos que dieron clic
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"’

en “jobtén tu asesoria ya!” fueron redireccionados a un formulario de registro donde nos entregaron

sus datos para ser contactados posteriormente. El disefio del anuncio se observa en la figura 3.

A talo

¢Coémo puede

. ayudarte

(Tayel

por el mismo
Asesoria financiera

Especializada
App de manejo de

presupuesto personal ’f

Necesitas un Llévate bien con el dinero y el

dinero te llevara a

TALO es el appsesor financiero ‘g |
que te lleva por el mejor camino N e / iObtén tu asesoria ya!

Figura 3. Disefio de campafia para Facebook, Fuente: El autor

La campafa fue disefiada e implementada por el equipo emprendedor usando el
administrador de anuncios de Facebook, dicha herramienta muestra el contenido de la campafa a
los usuarios de la red social que cumplan con ciertos criterios, es importante anotar que solo las
personas interesadas que hicieron clic en el anuncio tuvieron la oportunidad de ver todo el
contenido.

Como insumos para mejorar la eficacia de la campafa se utilizaron cuatro parametros

requeridos por la herramienta donde dos de ellos fueron extraidos de la revision tedrica previa:

e Segmentacién por edad: 18 a 65 afios: a pesar de que algunos estudios indican que el rango
de edad de mayor aceptacién de productos financieros en linea se concentra entre 18 y 55
afios (AskRobin, 2019), nuestra intencion en esta etapa es exploratoria y por lo tanto usamos
un rango de edad mas amplio.

e Segmentacién geogréafica: Bogota, Medellin Cali, Barranquilla; se utilizaron las principales

ciudades del pais dado que como lo sefiala el estudio de la CAF (Mejia Anzola & Rodriguez
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Guzm4, 2016), una de las caracteristicas de los individuos que tienen mejores actitudes
frente al su bienestar financiero es que viven en entornos urbanos; las ciudades sefialadas
anteriormente concentran el 56,37% de la poblacion colombiana que viven en las 13
principales ciudades y areas metropolitanas segun cifras reportadas por el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE).

e Duracion: 7 dias

e Presupuesto asignado: $100.000
Los resultados serdn presentados en la seccion 2.2.2 Principales hallazgos o insights del

trabajo de campo.

2.2. Principales hallazgos o insights

2.2.1 Principales hallazgos o insights de la revision teérica
El primer analisis objeto de revision fue el estudio de la CAF (Mejia Anzola & Rodriguez Guzma,
2016) sobre los determinantes socioecondémicos de la educacion financiera donde destacamos lo
siguiente:

1. Un insight importante del estudio es que los individuos mejor educados, que viven en
entornos urbanos, con ingresos mas altos y regulares son aquellos méas propensos a tener
mejores actitudes con respecto a su bienestar financiero.

2. Un hallazgo importante tiene que ver con el efecto que tienen los subsidios sobre la
actitud de las personas respecto al uso del dinero. Especificamente, las personas
beneficiarias de ayudas gubernamentales se inclinan mas a pensar que el dinero es para

ser gastado.
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3. En cuanto al género encontramos un insight importante y es que las mujeres que son
jefes del hogar tienen mejores actitudes y conductas con respecto al dinero. Ademas,
las mujeres de este segmento son mas abiertas a tomar riesgos controlados y planifican

sus finanzas en funcion de metas de largo plazo.

El segundo andlisis objeto de revision fue la estrategia nacional de educacion econémicay

financiera de Colombia (CIEEF, 2017) donde destacamos lo siguiente:

1. Enelestudio es evidente que la poblacién colombiana carece de la educacion financiera
necesaria para tomar decisiones responsables con respecto al dinero. Segun el estudio
el 64% de la poblacion planifica para menos de un mes o no tiene planes financieros.

2. El estudio hace referencia a informacion del Banco Mundial donde se sefiala la
diferencia que existe entre la conducta financiera prevista y real de los individuos; las
cifras demostraron que el 94% de los colombianos dijo planear su presupuesto, pero
solo el 23% sabia cuanto habia gastado la semana anterior. Adicionalmente, la
informacion indica que s6lo 1 de cada 5 colombianos cuenta con recursos para afrontar
imprevistos.

3. El ahorro fuera del sistema financiero es comun dentro de la poblacion colombiana;
aungue el estudio sefiala que aproximadamente el 60% de la poblacién lleva un

presupuesto de gastos y ahorra, la mayoria lo hace fuera del sistema financiero.

El tercer documento objeto de revision fue el Estudio de bienestar financiero 2019 Mercer
(Mercer, 2019), dicho estudio fue realizado en 3 de las principales ciudades del pais (Bogota,
Medellin y Cali) a mas de 4.000 personas econdmicamente activas. De este trabajo destacamos lo

siguiente:
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1. El estudio arroja cifras importantes como que el 54% de las personas afirma sentirse
estresado con su situacion financiera actual

2. Para el 26% de las personas en complicado gastar en necesidades basicas y el 14%
considera complicado pagar su arriendo o hipoteca mensual.

3. El estrés no solo proviene de las preocupaciones de corto plazo como los gastos basicos
sino también de temas de més largo plazo, el 54% de los encuestados consideré complicado
ahorrar para su jubilacion, de hecho, el 37% de las personas no sabe cuénto dinero ahorrar
para el retiro y el 22% ni siquiera sabe a qué régimen pensional esta cotizando actualmente.

4. El estudio muestra que el problema trasciende el plano personal hacia lo empresarial, dado
que el 37% de los encuestados afirmé gastar entre 5 y 8 horas laborales preocupandose por

dinero lo que es un costo oculto para sus empleadores y afecta la productividad.

La segunda parte de la revision tedrica tiene que ver con el estado de la industria Fintech,
que es donde nuestro emprendimiento se desenvolvera.
El primer documento objeto de andlisis fue el Fintech trends 2020 (Fintech Circle Institute,
2020) donde destacamos lo siguiente:
1. Las encuestas realizadas durante 2020 sefialan que se espera que las plataformas de manejo
de las finanzas personales que retinen informacion de varias instituciones financieras van a
tener el mayor crecimiento en el corto plazo dada la aceptacidn e implementacion del open
banking en distintas economias. En Colombia el open banking esta en una etapa incipiente,
pero ya se estan haciendo los primeros avances como lo sefiala Colombia Fintech en un
comunicado de prensa reciente: “Tener este acuerdo de colaboracion con Open Vector, nos
permitira abrir una relacion constructiva a largo plazo con el ecosistema del Reino Unido,

y asi traer las mejores practicas regulatorias desde Londres, hoy capital mundial de la
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innovacion financiera” (Colombia Fintech, 2020) afirma Edwin Zécipa, Director Ejecutivo

de Colombia Fintech.

El segundo documento relevante sobre el estado de la industria Fintech fue el Global
Fintech adoption index (EY, 2019) donde destacamos lo siguiente:

1. Elestudio realiz6 27.000 encuestas en 27 economias, donde la conciencia sobre la industria
Fintech es muy alta, el 96% de los encuestados conocian al menos una alternativa Fintech.

2. Elestudio defini6 a los adoptantes de la industria Fintech como aquellos que han usado dos
0 mas categorias de servicios Fintech, encontrando que la adopcion pasé del 33% en 2017
a 64% en 2019. Especificamente para Colombia, el porcentaje de adopcion es del 76%.

3. El 96% de los clientes que tiene conocimiento de la industria Fintech estan relacionados
con servicios de pagos o transferencias de dinero; sin embargo, se hace evidente que en
materia de presupuesto y planeacion financiera existe un rezago dado que el nivel de
conocimiento de los clientes sobre esta categoria es del 71%. Dicha categoria es
precisamente donde se desenvuelve nuestro emprendimiento y acorde al estudio es uno de
los sectores con méas potencial de crecimiento.

4. Elestudio sefiala que para los usuarios de servicios Fintech es muy importante la seguridad
y estan menos dispuestos a comunicarse por redes sociales con sus proveedores que a través
de los canales formales de las instituciones.

5. Acorde al estudio, las caracteristicas que los consumidores Fintech mas aprecian para elegir

un servicio Fintech sobre uno tradicional son el precio y la facilidad de abrir cuentas.

El tercer documento relevante sobre el estado de la industria Fintech fue Bar6metro:

Mercado de crédito en Colombia y México (AskRobin, 2019) dicho estudio muestra el perfil de
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los consumidores digitales especialmente en el servicio de préstamos donde encontramos los

siguientes datos como relevantes:

1. Laedad media de los compradores es 35 afos, distribuidos de la siguiente forma: el grupo

de 18 a 24 afios (22%), 25 a 35 afios (25%), 36 a 45 afos (26%) y 46 a 55 afos (27%).

2. Quienes mas consumen productos financieros via online son aquellos pertenecientes al

nivel socioecondmico de menores ingresos con un 61%, seguidos por el nivel

socioecondémico medio con 34% y el nivel socioecondmico alto con el 5% restante. Por otra

parte, la distribucion por zona geogréafica es de 94% urbana y 6% rural.

Destacamos en la tabla 1 los siguientes hallazgos de la revision de la literatura en relacién

con la identificacion de nuestros clientes potenciales y principales insumos para el disefio de

nuestra prueba de campo:

Tabla 1. Sintesis de los hallazgos de la revision teorica, Fuente: El autor

Estudio

Principal evidencia

Determinantes  socioecondmicos
de la educaciéon financiera CAF
(Mejia Anzola & Rodriguez
Guzma, 2016)

Las mujeres tienen mejores conductas con respecto al
dinero, toma riesgos controlados y planifican
financieramente para el largo plazo.

Estrategia nacional de educacion
econémica Yy financiera de
Colombia (CIEEF, 2017)

Casi todas las personas creen tener un presupuesto, pero
pocos saben en realidad cuanto gastan.

Estrategia nacional de educacién
econémica y financiera de
Colombia (CIEEF, 2017)

Solo 20% de los colombianos cuentan con un fondo de
imprevistos.

Estudio de bienestar financiero
Mercer (Mercer, 2019)

Maés de la mitad de las personas se encuentran estresadas
con su situacion financiera

Estudio de bienestar financiero
Mercer (Mercer, 2019)

El tiempo que las personas pasan preocupandose por sus
finanzas es un costo oculto para sus empleadores.

(EY, 2019)

Global Fintech adoption index | Cada vez los usuarios de servicios financieros estan mas
(EY, 2019) abiertos a usar las soluciones de la industria Fintech.
Global Fintech adoption index | Laseguridad es uno de los factores mas importantes de los

usuarios de la industria Fintech.
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2.2.2 Principales hallazgos o insights del trabajo de campo
Como se detallé en el punto 2.1, se utilizo la red social Facebook para tener un primer acercamiento
de nuestra propuesta de valor con el mercado potencial y obtener informacion relevante como el
alcance de la publicacion, interacciones, clics, caracteristicas demogréficas de los interesados entre
otras.
Para comprender los resultados de la campafia se deben conocer ciertos conceptos como
son descritos en el portal de ayuda de Facebook:

e Alcance: “Numero de personas que vieron alguna de tus publicaciones al menos una vez”.
(Facebook, s.f.)

e Interaccion con una publicacion: “La interaccion con una publicacion incluye todas las
acciones que las personas realizan en relacion con tus anuncios mientras estan en
circulacién. Las interacciones con publicaciones pueden incluir acciones como reaccionar
aun anuncio, comentarlo o compartirlo, solicitar una oferta, ver una foto o un video, o hacer

clic en un enlace” (Facebook, s.f.)

Ahora bien, teniendo el claro estos conceptos los resultados de la campafia fueron los
siguientes:
e Alcance: 14.120 personas
e Interacciones con la publicacion: 1.940
e Clicsen el enlace: 117

o Clientes potenciales: 21
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e Costo por cliente potencial: $4.762

Bajo la estructura del modelo AIDA presentamos los resultados de manera gréafica:

Atencion

Interacciones con la publicacion:
1.940

Deseo
Clientes potenciales: 21

Figura 4. Resultados de la campafia bajo el modelo AIDA, Fuente: El autor

Adicionalmente Facebook provee informacién valiosa con respecto a publico como se

muestra a continuacion:

Personas Ubicaciones Lugares Personas Ubicaciones Lugares

58.9% Mujeres 41.1% Hombres

Distrito Especial 4524 (32.0%)

[
[
o

Valle del Cauca

20%
15%
Antioquia
10%
5% I Atlantico
e . __

Magdalena

4064 (28 8%)

3140 (22.2%)

2028 (14.4%)

_ 184 (1.3%)
13-17 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

Figura 5. Resumen de estadisticas de la campafia en Facebook, Fuente: El autor

Basados en los resultados del trabajo de campo encontramos los siguientes insights:
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1. Las redes sociales son un canal propicio para la bisqueda y consecucién de clientes
potenciales; aunque el objetivo de la campafa no era generar ventas, se obtuvieron 21
clientes potenciales de 117 clics (18%). Esto significa que las personas que dieron clic en
nuestro anuncio, 21 estuvieron interesadas en ser contactadas, para lo cual nos
proporcionaron sus datos de contacto.

2. Por género, se observa a las mujeres como las més interesadas en nuestro anuncio, de hecho,
estos resultados ratifican lo encontrado en “Determinantes socioecondmicos de la
educacion financiera CAF” (Mejia Anzola & Rodriguez Guzma, 2016) en relacion a
género, siendo las mujeres aquellas con mejores actitudes y conductas con respecto al
dinero.

3. Por lugares, es importante destacar el Valle del Cauca (28.8%) que incluso se posiciona por
arriba de Antioquia (22.2%) y muy cerca de la capital de pais (32%).

4. En cuanto a edad, encontramos el rango entre 25y 34 afios como el de mayor concentracion
de interesados con un 20%, seguido por el rango entre 35 y 44 afios con un 18.4%, como
se observa en el gréfico 5. Estos resultados concuerdan con el Barémetro: Mercado de
crédito en Colombia y México (AskRobin, 2019), que fue analizado previamente en la

revision tedrica.

2.3. Perfil béasico de los early adopters
Basados en la revision bibliografica y el trabajo de campo identificamos que nuestros early
adopters tienen el siguiente perfil:
Personas localizadas en zonas urbanas, asalariadas de nivel socioeconémico medio y alto.
Se trata de individuos con un promedio de edad de 35 afios, en un rango de mayor densidad entre

25y 44 afhos y en su mayoria de género femenino. Nuestro early adopter se siente estresado por su
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situacion financiera y esto se debe en gran parte a la ausencia de planificacion financiera; a pesar
de contar con ingresos regulares, no tienen recursos para afrontar imprevistos. Adicionalmente,
estas personas también se encuentran preocupadas por el futuro y les genera gran incertidumbre
saber cdmo se van a pensionar. Nuestros early adopters son activos a nivel digital, son usuarios de
redes sociales. Respecto a su consumo. prefieren tener todo en un solo lugar y se inclinan por los
precios bajos y la facilidad de apertura de cuentas. La informacion recopilada indica que estos
usuarios cuentan con al menos dos productos de la industria financiera, no obstante, podrian
desconocer la existencia del sector de presupuesto y planeacién financiera. Finalmente, son
usuarios consientes de los riesgos del mundo digital, por lo que la seguridad de las transacciones y

la informacion desempefian un papel importante dentro de sus prioridades.

3. Construccion y validacion del minimo producto viable (MVP)
3.1 Aspectos basicos de la validacion del mercado
3.1.1 Construccion del prototipo
El primer prototipo buscaba la creacion de una aplicacion que permitiera a los usuarios
realizar el registro de sus ingresos y gastos, ademas medir y controlar la ejecucién de su presupuesto
personal, para esto se realizaron disefios preliminares con papel y lapiz, para lo cual se presenta

una muestra de dichos disefios:
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Figura 6. Disefios preliminares, Fuente: EI autor

Los disefios preliminares buscaban dejar la menor cantidad de elementos posibles al azar,
planear una experiencia de usuario coherente y encontrar consenso dentro del equipo fundador con
respecto a temas vitales como: Periodicidades de célculo, mediciones de presupuesto,
notificaciones y estadisticas entre otros.

Una vez definidos estos elementos se procedio a realizar la primera version de la aplicacién

como Se muestra a continuacion:
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Figura 7. Primera version de la aplicacion, Fuente: El autor

Vale la pena aclarar que el nombre inicial del emprendimiento era “Lucash”, sin embargo,
el registro de marca fue negado por la SIC debido a oposicion del Banco Popular, entidad que tenia
regsitrada una marca algo similar (luca$) que nunca figurd en nuestra investigacion de antecedentes
marcarios. Dado este inconveniente decidimos cambiar el nombre a “Talo”; actualmente ya

contamos con la propiedad de la marca.

3.1.2 Pruebas del prototipo
Con el primer prototipo terminado se procedi6 a probarlo inicialmente dentro del equipo fundador
y posteriormente se compartio entre 10 familiares y amigos para conocer su experiencia.
Encontramos una conclusién igual dentro del equipo fundador y fuera de él, la manualidad
de la herramienta hacia que su uso fuese tedioso, aburrido y exigente, dada esta situacion a los

pocos dias las personas simplemente dejaban de usar la aplicacién, de hecho, 2 de los 3 miembros



24

del equipo fundador concluyeron que no tenian la disciplina o disposicion suficientes para registrar
todos sus ingresos y gastos de manera diaria.

Esta situacion llevo al equipo fundador nuevamente reflexionar sobre las fallas del prototipo, sobre
los elementos de disefio y experiencia de usuario que podrian estar afectando el uso de la
aplicacion; rapidamente fue evidente que era necesario automatizar la aplicacion para evitar la
manualidad en el registro de las transacciones, lo que nos condujo a explorar soluciones como la
lectura de los mensajes de texto de los bancos, el uso de la factura electronica y finalmente el Open

Banking.

3.1.3 Proceso de automatizacion

Conociendo la desventaja de nuestro prototipo se procedid a buscar alternativas para evitar la
manualidad en el registro de las transacciones; en este punto el camino méas coherente fue hacer
uso de la nueva tendencia conocida como “open banking”. Segin el Banco Mundial la Banca
abierta les permite a los clientes tener un acceso significativo a sus datos en un formato digital que
puede ser compartido con terceras partes que pueden brindar acceso a productos financieros
tecnolégicamente mejorados y servicios como seguros y pagos entre otros (Banco Mundial, s.f.)

En Colombia, la Superintendencia Financiera de Colombia (SFC) y la Unidad de
Regulacion Financiera (URF) estan realizando los primero avances para la implementacion de la
banca abierta, al respecto la URF public6 el documento denominado “Open Banking y Portabilidad
en Colombia” (Prieto Ariza, Torres Jimenez, Martinez Herrera, & Méndez Delgado, 2020) y se
encuentra liderando las mesas de trabajo con las diferentes entidades interesadas en la
implementacién de la banca abierta; el equipo fundador de Talo participa de dichas mesas de

trabajo.
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La aplicacion de la banca abierta les permite a nuestros usuarios conectar su portal bancario
a Talo con el fin de evitar el proceso manual de registro de transacciones; el resultado del segundo

prototipo se muestra a continuacion:

Figura 8. Segundo prototipo Talo, Fuente: El autor

3.1.4 Encuesta sobre servicios generadores de valor

Una de las ventajas de la adopcion de la banca abierta es el acceso a los datos; esto crea claras
oportunidades para clientes y terceras partes con respecto al uso de esa informacion. Dada esta
situacion se desarrolld una encuesta en la plataforma “Google forms” (ver anexo 1 para resumen
de estadisticas); el objetivo de la encuesta era encontrar puntos generadores de valor que pudiesen
ser desarrollados con los datos obtenidos.

Con esta finalidad se revisaron las opciones disponibles en el mercado de aplicaciones para
el manejo de finanzas personales, se observaron los servicios que ofrecen, se pensé en nuevos

servicios y finalmente se pregunté a los encuestados que tanta utilidad encontrarian en este tipo de
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servicios, de igual manera se plantearon preguntas abiertas para que los encuestados pudiesen
sugerir nuevas funcionalidades.

Para encontrar posibles early adopters (quienes responderian la encuesta), la encuesta fue
lanzada en las redes sociales de Talo y en grupos de Facebook especializados en finanzas
personales; como resultado se obtuvieron las respuestas de 85 personas; los hallazgos més
relevantes se muestran a continuacion:

a. El servicio que mas atrajo la atencion de los encuestados fue la generacion de un

presupuesto automatico basado en los habitos de gasto del cliente.

b. El segundo servicio que mas atrajo la atencién de los encuestados fue la deteccion de gastos

hormiga de manera automatica.

La estructura de la encuesta permitia que los encuestados propusieran nuevos servicios; de
dicha revision se seleccionaron los siguientes como aquellos que Talo estaria en capacidad de
incorporar eventualmente:

a. Generar alertas de fechas de pago de servicios publicos, deudas e impuestos entre otros.
b. Sugerir alternativas de inversion.
c. Entregar recomendaciones sobre en qué lugares efectuar los gastos considerando que

tengan mejores precios.

Los resultados de esta indagacién seran tenidos en cuenta para futuras versiones de la
aplicacion; por el momento el equipo de talo se encuentra estabilizando la segunda version para

salir a mercado y validar lo que se ha desarrollado.
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4. Producto o Servicio
4.1. Especificaciones técnicas del producto

Talo es una aplicacién movil y web que permite a sus usuarios llevar el control de sus ingresos
y gastos de manera manual y automatica, dado que cuenta con la opcion de acceder a la informacion
bancaria del usuario (previo consentimiento); dicha funcionalidad trae informacién transaccional
de las cuentas de ahorro, tarjetas de credito, créditos e inversiones en fondos que el usuario
administre en su portal bancario.

A continuacién, se muestra una descripcion de las especificaciones técnicas sobre la

construccion de la aplicacion:

Tabla 2. Especificaciones técnicas plataforma Talo, Fuente: El autor

Aspecto Descripcion

Entorno Front end React native version 0.64
Lenguaje Front end Javascript

Entorno Back end Microsoft .Net Framework 4.5
Lenguaje Back end C#

Servidor web Internet Information Services 10
Servidor base de datos Sql server azure database

En cuanto a su disefio, Talo parte de un “home” donde el usuario puede acceder a las

diferentes funcionalidades de la herramienta como se describe a continuacion:
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Tip financiero del dia segtin la
personalidad financiera del

usuario
Conexion Boton para agregar
ainternet transacciones o para hacer
c — presupuesto
onexion a
portal bancario

Burbujas de ingresos, gastos y
> ahorro, muestran la evolucion
/ mensual y consolidan el balance
financiero del usuario

Permite visualizar la ejecucion del
presupuesto en valor nominal o porcentual

Muestra la ejecucién del presupuesto
establecido por categorias de gasto.

Home - -

- / Botén para editar subcategorias de gasto
B A 0D 4 O

Modulo de inversiones

Perfil del
usuario Histarico de ‘ Botdén para ver estadisticas ‘
transacciones

Figura 9. Funcionalidad home Talo, Fuente: El autor

En la siguiente tabla se presentan las diferentes pantallas con que cuenta la aplicacion, asi

como la descripcion de cada una de ellas.

Tabla 3. Pantallas aplicacion Talo, Fuente: El autor

Nombre de la pantalla Descripcion

Pantalla de gastos: en esta seccidon el usuario puede ingresar sus
transacciones de gasto, valores, fechas, categorias, incluso la
fuente de los recursos con que pago dicho gasto (ingresos,
préstamo, ahorro).
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‘

Pantalla de ingresos: en esta seccion el usuario puede registrar
sus ingresos, seleccionar fechas y categorias.

Pantalla de presupuesto: en esta seccion el usuario puede
establecer su presupuesto personal entre las diferentes
categorias de gasto y ahorro, puede visualizar su presupuesto
en valores relativos y absolutos, ademas podra contrastar sus
ingresos estimados contra sus ingresos reales.

@ & O @ 4 O

Pantalla de perfil del usuario: en esta seccion el usuario podra
realizar la edicion de sus datos personales, cargar su foto y
tomar nuestro test de perfil de riesgo.




MAYO 2021

mom j v s

2 ou s @ v owow

a =

CANCELAR ACEPTAR
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Pantalla de histérico de transacciones: en esta seccion el
usuario podrd consultar todas sus transacciones de gasto e
ingresos de manera historica, solo basta con establecer las
fechas deseadas.

@ & O @ d 6

Pantalla de estadisticas: en esta seccion el usuario podra
visualizar graficamente estadisticas como la evolucién su
gasto, ingreso y ahorro, la ejecucién de su gasto contra el
presupuesto y la distribucion de sus gastos por categoria.

4.2. Caracteristicas del producto

Talo es una plataforma que permite la correcta administracion del presupuesto personal

mediante una aplicacion movil y web donde los usuarios pueden hacer el registro manual de sus

transacciones, o si lo prefieren pueden conectar directamente su portal bancario para que Talo haga

el trabajo por ellos. Talo tiene la capacidad de funcionar incluso sin conexion a internet, les brinda

a los usuarios la posibilidad de conocer su perfil de riesgo y su personalidad financiera, ademas

cuenta con consejos Y frases diarias sobre temas financieros y de superacién personal.

El home de Talo esta disefiado para que el usuario tenga un completo panorama de su

situacion financiera mensual con solo un vistazo, haga ajustes a su presupuesto e ingrese

transacciones.
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4.3. Beneficios del producto
Talo ofrece seis beneficios principales a sus usuarios:
e Elaboracion automética de presupuestos:
Como fue expuesto en la revision tedrica, el presupuesto es un area débil de las finanzas
personales de los colombianos. A este respecto, la estrategia nacional de educacion econdémica y
financiera de Colombia (2017) muestra que el 94% de los colombianos dijo planear su presupuesto,

pero solo el 23% sabia cuanto habia gastado la semana anterior.

e Evita el sesgo de la necesidad de contabilidad mental:
Tener un presupuesto al alcance de la mano, medible y confiable permite tener control sobre
los gastos y evitar un sesgo cognitivo conocido como contabilidad mental, donde las personas

asignas diferentes valores a su dinero dependiendo de la fuente de los ingresos.

e Funcionalidad manual y offline:
Talo puede ser utilizado por cualquier persona, incluso si no se tiene una cuenta bancaria o

se carece de conexion a internet gracias a los modos manual y offline.

e Herramientas para identificar perfil de riesgo y personalidad financiera:
Talo ofrece a sus usuarios la posibilidad de realizar los test de riesgo y personalidad
financiera. El test de riesgo les permite conocer su nivel de tolerancia al riesgo frente a las

inversiones. Por su parte, el test de personalidad financiera les permite conocer a que grupo de
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personalidad pertenecen (ahorrador, ordenado, derrochador, des complicado o impulsivo) y tomar

las medidas necesarias para encaminar sus finanzas hacia el lugar deseado.

e Educacion financiera
Los usuarios de Talo dispondran de recursos de educacion financiera dentro de la app de
presupuesto, redes sociales y ademas la posibilidad de acceder a asesoria financiera personalizada

con el fin de lograr sus metas a nivel financiero.

e Expansion futura a diversos productos financieros en un solo lugar:
En una etapa de desarrollo futuro y mediante alianzas con entidades financieras y otras
compafiias Fintech, Talo espera brindar acceso a diversos productos financieros para sus usuarios,

tales como seguros, fondos de pensiones, créditos, inversiones entre otros.

4.4. Servicio posventa

El servicio posventa estara concentrado en brindar asesoria y ayuda con respecto al uso de la
herramienta de presupuesto y todas sus funcionalidades. Para esta labor, se ha dedicado una linea
de whatsapp corporativa para resolver cualquier tipo de dudas; en un futuro cercano se espera
contar con un chatbot que realice esta labor.

Acorde a la informacién proporcionada por las pruebas de simulacién de uso de Talo que
se hicieron, se identifican las siguientes dimensiones como las mas importantes en el servicio
posventa:

e Aprendizaje y uso de la herramienta

e Conexién a portal bancario
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e Seguridad de la informacion
e Test de perfil de riesgo y personalidad financiera
e Elaboracion de presupuestos
Finalmente, se disefiaran seminarios periédicos enfocados en los anteriores aspectos. Lo anterior

se reforzara con material de aprendizaje disponible en la pagina web de Talo.
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5. Plan de mercadeo
5.1. Entorno econémico del emprendimiento

Como se presenta en la seccién 1.1.2 (descripcion de la industria o el sector), nuestro
emprendimiento se ubica dentro de la industria Fintech; esta es una industria con tasas de
crecimiento altas en América Latina en recientes afios (50% desde 2017) gracias a avances técnicos
y regulatorios que han creado un ambiente propicio para que interactlen inversionistas,
emprendedores y entidades financieras.

En el siguiente grafico se analiza el tamafio del mercado para nuestro emprendimiento, para

su célculo se utilizaron cifras del DANE, Mintic y Mercer:

56,2% con acceso
3) 149)49 1 a internet movil
45,2%
5,604,077 20'y 45 afos
56% estresados por
1 2) 3981400 finanzas personales

22’ 140’000 Elglr:;rl;ade Ocupados
48,932,000 Colombla

Fuente: DANE, Mercer, MinTic

Figura 10. Tamafio de mercado potencial, Fuente: El autor

Con base en esta informacion, se encontr6 un mercado objetivo total de 3,14 millones de
personas para Colombia, se trata de personas que cumplen con las siguientes caracteristicas: hacen
parte de la categoria de “ocupados” segiin el DANE; estresados por sus finanzas personales; con

edades entre los 20 y 45 afios, y; con acceso a internet movil.
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Actualmente el equipo fundador de Talo se encuentra participando de las mesas de trabajo
sobre la implementacion del open banking en Colombia, dichas mesas estan siendo lideradas por
la URF (Unidad de Regulacién Financiera) y la SFC (Superintendencia Financiera de Colombia),
con la participacion de los principales actores de la industria financiera (Entidades financieras,
gremios, centrales de riesgo y compafiias Fintech). En estas discusiones ha sido evidente que la
barrera mas importante para el emprendimiento sera la baja adopcion de este tipo de soluciones por
parte de los clientes, es por esto que el modelo financiero plantea una penetracion progresiva del
mercado a medida que las personas se familiarizan mas con este tipo de alternativas.

Acorde a los datos y argumentos presentados, el modelo interno de proyecciones
financieras contempla que en el afio 6 se posea una cuota de mercado del 5% (186.422 clientes).
Esta cifra se basa en el mercado potencial para Colombia y no contempla la apertura a otros paises

con el fin de mantener expectativas moderadas y realistas.

5.2. Tipo de clientes del producto

Para este punto vale la pena recordar el perfil de nuestros early adopters desarrollado en el
punto 2.3:

“Personas localizadas en zonas urbanas, asalariadas de nivel socioeconémico medio y alto. Se
trata de individuos con un promedio de edad de 35 afios, en un rango de mayor densidad entre 25
y 44 afios y en su mayoria de género femenino. Nuestro early adopter se siente estresado por su
situacion financiera y esto se debe en gran parte a la ausencia de planificacion financiera; a pesar
de contar con ingresos regulares, no tienen recursos para afrontar imprevistos. Adicionalmente,
estas personas también se encuentran preocupadas por el futuro y les genera gran incertidumbre
saber como se van a pensionar. Nuestros early adopters son activos a nivel digital, son usuarios de

redes sociales. Respecto a su consumo. prefieren tener todo en un solo lugar y se inclinan por los
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precios bajos y la facilidad de apertura de cuentas. La informacion recopilada indica que estos
usuarios cuentan con al menos dos productos de la industria financiera, no obstante, podrian
desconocer la existencia del sector de presupuesto y planeacién financiera. Finalmente, son
usuarios consientes de los riesgos del mundo digital, por lo que la seguridad de las transacciones y
la informacion desempefian un papel importante dentro de sus prioridades”.

En general esperamos que nuestro tipo de cliente sea muy similar al de nuestro early
adopter, es importante destacar que tal como lo destaca el Global Fintech Adoption Index (EY,
2019), el crecimiento de los usuarios de esta industria es acelerado y los paises emergentes marcan
la diferencia como lideres en la adopcidn de este tipo de tecnologias, dadas estas razones, nuestro

tipo de cliente puede hacerse mas amplio a medida que avanza el proceso de adopcion.

5.3. Competencia
Dentro del andlisis de competencia se identificaron las siguientes instituciones como
potenciales competidores de Talo: Tranquifinazas, Oingz, Wioba, Mis Finanzas personales, Ualet,

Bancos, Gremios y asociaciones.

Para realizar en andlisis de competencia se definieron cuatro atributos como criterio de
comparacion y para evaluar la posicion de la propuesta de valor de Talo frente a sus posibles

competidores:

e Educaciéon financiera: La institucion cuenta con programas de educacion
financiera o la educacion financiera hace parte fundamental de su propuesta de
valor, desarrolla contenido relacionado para redes sociales o su sitio web.

e App de presupuesto: La institucion cuenta con una aplicacion de presupuesto

personal disponible en cualquier plataforma tecnoldgica (web, app o software).
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e Conexion con portal bancario: La institucion brinda a sus usuarios la posibilidad
de acceder a los datos que provee su portal bancario con el fin de automatizar la
aplicacién de presupuesto u otros fines.

e Distribucidon de productos financieros: A través de la institucion, los clientes
estan en la capacidad de acceder a productos del mercado financiero tales como:

Seguros, créditos o inversiones.

Atributos
Conexién |Distribucion de
Educacion App de con portal |productos
Financiera presupuesto [bancario financieros
Tranquifinanzas X X
Oingz X
s Wioba X X
'S |Mis finanzas personales [X X
':é Ualet X X
= [Bancos X X X X
Gremios y Asociaciones |X
Talo X X X

Figura 11. Cuadro de competencia, Fuente: El autor
En el cuadro de competencia se observa que los bancos cuentan con todos los atributos
analizados, sin embargo, la app de presupuesto solo estd disponible para un nimero limitado de
entidades (2) y ademas los bancos tienen una gran limitante y es que estan restringidos a su grupo
econdmico, por lo tanto, es poco probable que logren consolidar una herramienta que en verdad
incluya todos los productos financieros que tiene una persona. Dado que es comun tener productos

financieros en distintas entidades de diferentes grupos economicos.

El principal potencial competidor de Talo a nivel local es Wioba, sin embargo, esta empresa

cuenta con poco material de educacién financiera, ain no presenta la opcion de acceder a productos
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del mercado financiero y es un startup en etapa temprana. Por su parte, en materia de finanzas
personales existen muchos programas de alta calidad como los que ofrecen los bancos, gremios y
asociaciones, ademas existen firmas independientes como Tranquifinanzas y Mis finanzas
personales, que hacen una gran labor en este aspecto, por lo tanto, se consideran como competencia

indirecta y en un futuro podrian pasar a ser aliados estratégicos.

En sintesis, el ejercicio de comparacidn permite concluir que, si bien algunos bancos tienen
todos los atributos analizados, la competencia entre grupos econémicos hace poco probable que
compartan sus datos entre diferentes entidades financieras con el fin de generar una propuesta de
valor similar a la de Talo. EI competidor Wioba posee la propuesta de valor mas similar a Talo
dentro de las entidades analizadas y el resto de las entidades plantean una competencia parcial al
contar con alguno o algunos de los atributos analizados. Es importante mencionar que cualquiera

de estos competidores podria convertirse en un aliado a futuro para Talo.

5.4. Anélisis competitivo
Para esta seccidn se usara en analisis de las cinco fuerzas de Porter (Porter, Las cinco fuerzas
competitivas que le dan forma a la estrategia, 2008) con el fin de establecer la rivalidad existente

entre los actuales competidores de Talo:

e Amenaza de nuevos entrantes: Un factor fundamental para competir en este sector es el
acceso a los datos financieros de los clientes, en este sentido las entidades financieras ya
gozan del acceso a dicha informacion, sin embargo, dicha informacion se usa con el fin de
promover sus productos tradicionales (crédito, ahorro, seguros), y no para brindar servicios
de manejo de las finanzas personales. Para startups como Talo existen dos barreras de

entrada, la obtencion de los datos financieros y la tecnologia, por lo cual ingresar a este



39

sector a competir requiere de cierta demanda de capital. Por otra parte, las entidades
financieras cuentan con una amplia red de distribucion y bases de datos de clientes, lo que
pone en desventaja a los nuevos competidores frente a los establecimientos financieros
tradicionales. Por otra parte, existe la posibilidad de entrada de competidores
internacionales, sin embargo, esta es baja 0 media por el tamafio del mercado local. En
sintesis, se concluye que la amenaza de nuevos entrantes estd en el espectro de baja a
moderada.

Poder de negociacién de los proveedores: La obtencién de los datos financieros de los
clientes de manera automatica hace parte fundamental de la propuesta de valor de Talo. Por
esta razon, el proveedor de dicha tecnologia es uno de los principales aliados estratégicos
del emprendimiento; en este sentido vale la pena decir que luego de las indagaciones del
equipo fundador, solo existen dos proveedores de dicha tecnologia para Colombia. Sin
embargo, es probable que, en algunos meses o0 afios, los bancos abran sus datos a entidades
como Talo bajo la figura conocida como Open Banking. Si bien actualmente existen pocos
proveedores para Talo, es importante mencionar que dichos proveedores dependen en gran
medida de compafiias Fintech para su generacion de ingresos dado que estan enfocados en
modelos innovadores de negocios, especialmente en las areas de créedito.

Poder de negociacién de los compradores: Para la app automatizada de presupuesto, Talo
espera contar con una amplia y atomizada base de clientes, es decir, no se dependera de
grandes clientes como fuente primaria de ingresos. Sin embargo, en otra de las verticales
del negocio, la educacion financiera, es mas probable que se presente esta situacion. En el

sector de manejo de las finanzas personales existen distintas soluciones que cuentan con
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diferentes atributos por lo cual la estandarizacion es baja y es poco probable que los
compradores encuentren productos equivalentes al cambiar de empresa.

e Amenaza de productos o servicios substitutos: Existe un substituto natural para Talo y
es el manejo adecuado y disciplinado de las finanzas personales. Sin embargo, como se
establecio en la revision teorica, el 64% de la poblacion planifica para menos de un mes o
no tiene planes financieros (CIEEF, 2017). Adicionalmente, el precio inclina la balanza
hacia el uso de alternativas tecnologicas dado que es bajo e incluso gratuito en muchos
casos, donde la utilidad del negocio se genera en la distribucion de productos financieros y
otros servicios.

¢ Rivalidad entre competidores existentes: Sin contar con las entidades financieras, que
generan una competencia parcial, los competidores directos de Talo son empresas nuevas
con algunas barreras de entrada en cuanto a tecnologia y capital, que se esfuerzan por
obtener una participacion en un segmento amplio de clientes. En este sector, no se compite
por precio sino por atraer la mayor cantidad de personas y de esta manera generar ingresos
a partir del analisis de su informacidn financiera y la distribucion de productos financieros.
En resumen, las compafiias Fintech que comienzan a competir en el sector del manejo de
finanzas personales cuentan con una base potencial de clientes lo suficientemente amplia,
aspecto que disminuye la necesidad de implementar en esta etapa inicial estrategias

agresivas de posicionamiento en el mercado.

En sintesis, el analisis de las cinco fuerzas de Porter muestra: una baja — moderada amenaza de
entrantes; un fuerte poder de negociacién de los proveedores, pero la tendencia es que este
disminuya; clientes atomizados con poco poder de negociacion; la amenaza de productos sustitutos

importantes es baja, y; baja rivalidad entre competidores. Los emprendedores de Talo consideran
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que un punto que necesita ser monitoreado y gestionado (v.gr., construir y fortalecer relaciones con

proveedores actuales y potenciales) constantemente es el de poder de los proveedores. No obstante,

se considera que en general este analisis presenta un panorama positivo para el desarrollo de Talo.

En la siguiente seccion se describe la estrategia de este emprendimiento.

5.5. Planeacion estratégica

Para esta seccion se presentaréd el modelo de matriz DOFA

Tabla 4. Matriz DOFA Talo (Roberto, 2004)

Ayuda alcanzar el objetivo

No ayuda alcanzar objetivo

Fortalezas
e Experiencia del equipo | Debilidades
Interno emprendedor e Falta de financiacion adecuada
e Conexioén a portal bancario e Numero limitado de desarrolladores
(uso del Open Banking) e Emprendimiento de etapa temprana
e Uso de la tecnologia
Oportunidades
i . Amenazas
e Apertura de la industria P . .
. . X e Llegada de competidores extranjeros
financiera al Open Banking o ; .
. ; con experiencia y recursos financieros
Externo e Buen ambiente regulatorio

para soluciones financieras
innovadoras
e Incremento de la

bancarizacion en Colombia

Baja adopcién de los usuarios por
desconfianza o desconocimiento
Canibalizacion de la industria al
reducir precios y margenes.

Partiendo del analisis de la matriz DOFA se concluye que existe un buen ambiente para

un emprendimiento como Talo, especialmente si se observa desde la parte regulatoria y de

disposicion a adoptar el open banking por parte del regulador. Dentro de las amenazas externas

se le otorga mayor protagonismo a la baja adopcion de los usuarios por el desconocimiento de
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este tipo de soluciones. Respecto a las condiciones internas, existen debilidades comunes a
muchos emprendimientos de etapa temprana, pero se espera sean compensadas por la
experiencia del equipo y el uso del open banking como propuesta innovadora.

A partir de la informacion proporcionada por el andlisis de Porter, DOFA e informacion de
secciones previas, la estrategia de Talo estara centrada en dos fases, en la primera (primeros 12
meses), mediante una estrategia de segmentacion indiferenciada buscara crear confianza en
torno a la propuesta de valor de Talo para el mayor nimero de personas posible, esto a través
camparias que destaquen la seguridad y los beneficios de la aplicacion de Talo, al mismo tiempo
sera necesario crear reconocimiento institucional mediante alianzas con entidades reconocidas
y apariciones en los medios tradicionales de prensa.

Una vez finalizada la anterior estrategia, se iniciara la segunda fase, en esta se
implementara una estrategia de segmentacion concentrada. El objetivo de esta se enfoca en
atraer a los early adopters que fueron definidos en la seccion 2.3, grupo a partir del cual se
espera un crecimiento organico hacia otros segmentos que van a confiar paulatinamente en la

propuesta de valor de Talo.

5.6. Estrategia de mercado
5.6.1. Estrategia de precio

A continuacion, se describe la estrategia de precios para los tres productos principales de Talo.

Producto 1: Asesoria financiera, cursos y seminarios

En este momento Talo tiene contratos firmados con dos entidades financieras con el fin de
desarrollar programas de educacidn financiera; en este sentido Talo cobra entre un 20% y un 30%

por debajo de la industria con el fin de ganar reconocimiento, tener exposicion a una amplia gama



43

de clientes y mantener vinculos estrechos con las entidades financieras que pueden ser
eventualmente aliados estratégicos; como veremos mas adelante, este producto es a la vez un canal

de distribucién de Talo.

Para la asesoria financiera personalizada se ha definido un precio de $50.000 por hora.

Producto 2: App de presupuesto automatizada

Las aplicaciones de manejo de finanzas personales existentes en otros paises como EEUU,
México y Chile no cobran a sus clientes por el servicio, en su lugar, logran monetizar mediante la
distribucion de productos financieros (crédito, seguros, fondos, entre otros). En su etapa inicial
Talo no tendra la posibilidad de ofrecer gratuidad en su plataforma, por lo cual se incrementara la
propuesta de valor mediante cursos, mentorias y seminarios para los usuarios que se suscriban al
servicio premium. En nuestro modelo financiero el servicio premium tendra un costo de COP 7.000

por usuario por mes.

Producto 3: Distribucion de productos financieros

Mediante la distribucién de productos financieros Talo tendria grandes posibilidades de
monetizar, en este servicio Talo cobra a las entidades financieras (aseguradoras, bancos y otras
Fintech), una comision por los productos distribuidos, el cliente nunca percibe un cobro o egreso.
Para que esto sea posible, Talo debe establecer una alianza con una entidad vigilada por la
Superintendencia Financiera de Colombia o esperar los avances que se den al respecto en la
regulacién de la mano de la nueva ley de mercados de capitales. Para este producto se ha estimado

un cobro de 30 pbs sobre la comision de los recursos administrados.
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5.6.2. Estrategia de distribucién

Talo se apalanca en el uso de la tecnologia para ofrecer su servicio, esto hace que las
barreras geograficas se limiten en gran medida al acceso de los usuarios al internet; en nuestra etapa
inicial nos concentraremos en posicionarnos en el mercado colombiano para méas adelante ingresar

a otros paises de la region latinoamericana.

5.6.3. Canales de distribucion

Los canales de distribucion de Talo son completamente online, en este sentido existe un
presupuesto establecido para publicidad en redes sociales, dadas las ventajas que ofrecen dichas
redes en materia de segmentacion y teniendo en cuenta que nuestros potenciales usuarios con

activos a nivel digital y usuarios de redes sociales como se muestra en la seccion 2.3.

Adicionalmente se buscaran alianzas con influencers de finanzas personales que se quieran
apalancar en Talo para incrementar su propuesta de valor. Dichas alianzas permitirian hacer de
dichos influencers distribuidores de la aplicacién de Talo bajo esquemas de comision o incluso

intercambio de servicios.

Las alianzas estratégicas con entidades financieras también son un canal importante para
Talo, es por esto que se buscara estrechar dichos lazos mediante la educacion financiera y las
colaboraciones conjuntas que se logren establecer con la industria financiera tradicional y Fintech.
Dichas alianzas estarian centradas en la vertical de educacién financiera, donde el equipo
emprendedor ya cuenta con contratos firmados para la realizacion de cursos y seminarios a clientes
y empleados; la finalidad en este sentido no solo es el beneficio econémico sino dar a conocer los
beneficios de la aplicacion de presupuesto, crear lazos con dichas entidades financieras para

posteriormente hacer parte de su red de distribuidores de productos financieros y finalmente crear
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el reconocimiento necesario para darle confianza a la marca Talo, una vez el publico conozca que

el emprendiendo tiene alianzas con la compafiia A, B o C.

5.6.4. Promocion

Talo se caracteriza por un estilo de comunicacién abierto a todo publico, un lenguaje
sencillo que le brinda la posibilidad a cualquier persona de entender conceptos econémicos y
financieros que de otra manera parecerian complicados; en este sentido Talo se desmarca de la

educacion financiera tradicional.

Para promocionar a Talo se efectuaran campafas de redes sociales, se generara contenido
relacionado con las finanzas personales, se promovera el uso de la plataforma en los cursos y
seminarios que imparta Talo con diferentes entidades y mediante el uso de influencers de finanzas

personales, se buscaréa llegar a la mayor cantidad de personas posible.

5.6.5. Publicidad

Como se establecid en la seccidn 5.6.3, el gasto en publicidad estara concentrado en redes
sociales e influencers de finanzas personales, sin embargo, se espera generar contenido diario para
tener un crecimiento organico gque asegure una masa critica de personas que repliquen el material

de Talo.

Un eje fundamental de la estrategia publicitaria sera la prensa tradicional, esto con el fin de
generar confianza y reconocimiento de la marca, en este aspecto no se busca generar ventas
inmediatas, sino, crear un ambiente de confianza para que los usuarios pierdan el temor a probar la

oferta de servicios de Talo y no sientan que sus datos financieros pueden estar comprometidos.



Las actividades en este punto seran las siguientes:
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e Elaboracién de piezas gréficas para pauta publicitaria en redes sociales

e Elaboracién de material de educacion financiera (videos y publicaciones)

e Pauta en redes sociales a partir del material elaborado

e Busqueda de influencers relevantes sobre finanzas personales en Colombia

e Seleccion de los influencers y definicion del esquema de compensacion

e Contacto con diarios de circulacion nacional para pauta publicitaria

5.6.6. Presupuesto promocional

Como fue expuesto en la seccion 2.2.2 “principales hallazgos o insights del trabajo de

campo” el costo para obtener 117 clics en el formulario promocional fue de $100.000, si

suponemos una tasa de conversion en clientes efectivos del 5% para la industria de consultoria

financiera (unbounce, 2018) obtenemos que el costo de un cliente efectivo para Talo seria de

$17.094, sin embargo, para efectos de las proyecciones financieras se decidié tomar una

aproximacion mas conservadora y establecer el costo de adquisiciéon de cada cliente en $30.000

con el fin de mantener las expectativas ancladas; resultado de este ejercicio obtenemos la siguiente

tabla de proyecciones:

Tabla 5. Proyeccion de gastos en publicidad, Fuente: El autor

Afio 1 2 3 4 5
Comunity manager - 58.375.918 60.360.699 62.412.963
Publicidad 459.706 18.913.669 | 850.796.932 763.415.916 789.083.276
Total gastos publicidad 459.706 18.913.669 | 909.172.850 823.776.615 851.496.239
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5.6.7. Prondstico de ventas

Para definir los escenarios de ventas base, pesimista y optimista se establecieron 3 metas

en cuanto a cuota de mercado para el 6to afio de operaciones con escenarios optimista y pesimista

+-2%:

Tabla 6. Pronésticos de ventas bajo diferentes escenarios, Fuente: El autor

Escenario base: 5% del mercado en el sexto afio

Ao 1 2 3 4 5 6|
Tamafio del mercado (# personas) 3.418.441 3.480.440 3.542.438 3.604.436 3.666.435 3.728.433
Market Share 0,0090% 0,40% 1,55% 2,70% 3,85% 5,00%)
Numero de clientes activos 306 13.922 54.908 97.320 141.158 186.422
Producto 1 (Asesoria financieray cursos)

#de Horas 66 4.585 32.945 58.392 84.695 111.853
Ingreso producto 1 3.281.614 | 237.032.906 1.761.149.766 3.227.631.978 4.840.699.456 6.610.287.358
Producto 2 (Version premium app)

Usuarios que pagan la versidon premium 1.392 5.491 9.732 14.116 18.642
Ingreso producto 2 66.369.214 493.121.935 903.736.954 | 1.355.395.848 1.850.880.460
Producto 3 (Distribucidn de porductos)

Ingreso producto 3 105.668.986 299.326.905 589.768.872 986.386.113

Total ventas | 3.281.614 | 303.402.119 2.359.940.687 4.430.695.836 6.785.864.176 9.447.553.932

Escenario pesimista: 3% del mercado en el sexto afio



Afo 1 2 3 4 5 6|
Tamafio del mercado (# personas) 3.418.441 3.480.440 3.542.438 3.604.436 3.666.435 3.728.433
Market Share 0,0090% 0,40% 1,05% 1,70% 2,35% 3,00%)
Numero de clientes activos 306 13.922 37.196 61.275 86.161 111.853
Producto 1 (Asesoria financieray cursos)
#de Horas 66 4.585 22.317 36.765 51.697 67.112
Ingreso producto 1 3.281.614 | 237.032.906 1.193.036.938 2.032.212.727 2.954.712.655 3.966.172.415
Producto 2 (Version premium app)
Usuarios que pagan la versién premium 1.392 3.720 6.128 8.616 11.185
Ingreso producto 2 - 66.369.214 334.050.343 569.019.564 827.319.543 1.110.528.276
Producto 3 (Distribucién de porductos)
Ingreso producto 3 - 71.582.216 193.514.980 370.797.739 608.768.084
Total ventas | 3.281.614 | 303.402.119 1.598.669.498 2.794.747.270 4.152.829.938 5.685.468.775
Escenario optimista: 7% del mercado en el sexto afio
Ao 1 2 3 4 5 6|
Tamaiio del mercado (# personas) 3.418.441 3.480.440 3.542.438 3.604.436 3.666.435 3.728.433
Market Share 0,0090% 0,40% 2,05% 3,70% 5,35% 7,00%)
Numero de clientes activos 306 13.922 72.620 133.364 196.154 260.990
Producto 1 (Asesoria financieray cursos)
# de Horas 66 4.585 43.572 80.018 117.693 156.594
Ingreso producto 1 3.281.614 | 237.032.906 2.329.262.594 4.423.051.229 6.726.686.257 9.254.402.301
Producto 2 (Version premium app)
Usuarios que pagan la version premium 1.392 7.262 13.336 19.615 26.099
Ingreso producto 2 - 66.369.214 652.193.526 1.238.454.344 1.883.472.152 2.591.232.644
Producto 3 (Distribucién de porductos)
Ingreso producto 3 - 139.755.756 405.138.829 808.740.005 1.364.004.143
Total ventas | 3.281.614 | 303.402.119 3.121.211.876 6.066.644.402 9.418.898.414 | 13.209.639.088
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6. Plan de operaciones
6.1. Produccion
Los servicios que prestard Talo no necesitan de un lugar fisico definido, si bien los fundadores

son residentes de la ciudad de Bogota, el negocio esté disefiado para funcionar 100% online.

6.2. Localizacion
Dadas las caracteristicas del emprendimiento, Talo estara en capacidad de operar de manera
online y con presencia fisica, una de las quejas permanentes sobre las empresas online, es que el
cliente no tiene a quien reclamarle, ni a donde ir, es un rezago de los negocios tradicionales, pero
culturalmente es una realidad. Tener un lugar fisico, genera confianza a los clientes. Por esta razon,
a futuro se discutira entre los emprendedores de Talo el alquiler de un sitio para una oficina.
El equipo fundador ha decidio6 usar la “nube” para almacenar toda la informacion mediante
el servicio que provee Microsoft Azure, asi las cosas, la informacion va a reposar en los centros de
datos que tiene Azure en Virginia (EE. UU.) con las respectivas copias de seguridad que garantizan

la disponibilidad y confiabilidad de esta.

6.3. Costos
A continuacion, se presentan las cifras de proyeccién de costos por almacenamiento en la nube
y la operacion del lugar fisico; dichas cifras corresponden al crecimiento de la informacion y

clientes que esperamos en los primeros 5 afios de operacion:



Tabla 7. Costos bajo diferentes escenarios de ventas, Fuente: El autor

Escenario base: 5% del mercado en el sexto afio

Afo 1 2 3 4 5 6
Arriendo oficinas y

servicios publicos 10.500.000 60.000.000 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673

Adecuacion oficinas - 25.000.000 - | 75.000.000 - -

Equipos de computo 6.000.000 5.000.000 10.000.000 10.000.000

Gastos varios 3.500.000 12.000.000 36.000.000 37.224.000 38.489.616 39.798.263

Costos almacenamiento

en lanube - | 18.660.000 | 264.960.000 | 468.000.000 | 678.240.000 895.680.000

Total 20.000.000 | 120.660.000 [ 373.000.000 | 644.373.360 | 793.060.054 | 1.004.063.936

Escenario pesimista: 3% del mercado en el sexto afio

Ano 1 2 3 4 5 6
Arriendo oficinas y

servicios publicos 10.500.000 60.000.000 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673

Adecuacion oficinas - | 25.000.000 - | 75.000.000 - -

Equipos de computo 6.000.000 5.000.000 | 10.000.000 10.000.000

Gastos varios 3.500.000 12.000.000 36.000.000 37.224.000 38.489.616 39.798.263

Costos almacenamiento

en la nube - 18.660.000 | 178.560.000 | 295.200.000 | 414.720.000 537.120.000

Total 20.000.000 | 120.660.000 | 286.600.000 | 471.573.360 | 529.540.054 645.503.936

Escenario optimista: 7% del mercado en el sexto afio

Afo 1 2 3 4 5 6
Arriendo oficinas y

servicios publicos 10.500.000 [ 60.000.000 | 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673

Adecuacién oficinas - | 25.000.000 - | 75.000.000 - -

Equipos de computo 6.000.000 5.000.000 | 10.000.000 10.000.000

Gastos varios 3.500.000 12.000.000 | 36.000.000 | 37.224.000 38.489.616 39.798.263

Costos almacenamiento

enlanube - 18.660.000 | 349.920.000 | 640.800.000 941.760.000 | 1.252.800.000

Total 20.000.000 | 120.660.000 | 457.960.000 | 817.173.360 | 1.056.580.054 | 1.361.183.936
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6.4. Entorno legal

En la seccion 1.1.4 (licencias y permisos) se presenta la informacion concerniente a la
normatividad en materia de proteccion de datos y promocion de productos financieros. Sin
embargo, debido a que el sector fintech estd en pleno desarrollo legal, los emprendedores de Talo

estan en constante vigilancia de desarrollos de leyes y regulaciones que afecten el emprendimiento.

6.5. Personal
La expectativa, bajo la cual se ha construido el modelo financiero es que Talo cuente con 7
cargos dentro de su estructura, se trata de profesionales con estudios universitarios y conocimiento

suficiente para desempefiar su rol dentro de la organizacion:

Tabla 8. Cargos y funciones, Fuente: El autor

Cargo Funciones

Encargado de implementar la vision que los fundadores tienen de TALO,
entre sus funciones estan participar en las negociaciones de contratos,
participar de las mesas de trabajo de la industria Fintech y reguladores, hacer
CEO la planeacion estratégica para cumplir con los objetivos de mercadeo,
financieros y tecnoldgicos, convocar a las reuniones necesarias para el
avance del emprendimiento y trabajar en la blsqueda de los recursos
necesarios para asegurar la escalabilidad del negocio.

Encargado del area financiera, entre sus funciones estan llevar los estados
CFO financieros y el flujo de caja, supervisar su elaboracién, atender gestiones
administrativas, supervisar el cumplimiento de obligaciones tributarias,
manejar las cuentas en bancos.

Encargado del drea tecnoldgica, entre sus funciones estan el desarrollo de
cTO todas las herramientas tecnoldgicas de TALO, tales como App, pagina web,
Test y otros; de igual manera debera supervisar los desarrollos encargados a
terceros con el fin de cumplir con los tiempos y presupuestos estimados.




52

Encargado de brindar apoyo al CTO con respecto a sus funciones y proponer
soluciones y mejoras para nuestros productos tecnoldgicos, especialmente
Desarrollador Senior |la app de presupuesto.

Encargado de brindar apoyo al desarrollador senior y propender por el
correcto funcionamiento y actualizacidn de la pagina web, encuestas, test y
Desarrollador Junior | bases de datos.

Propender por el cumplimiento de todas las normas contables en el marco
de nuestro ejercicio econdmico; elaborar los estados financieros, liquidar
impuestos y todo aquello concerniente a su cargo. (como alternativa a este
cargo existen servicios de terciarizacién que pueden ser una opcién que
Contador consideremos a futuro)

Creacion de contenidos para redes sociales y elaboracion de campanas para
promocionar la marca TALO, generar confianza entre nuestros usuarios e
interactuar con los mismos.

Comunity Manager

Es probable que ciertos desarrollos tecnolégicos necesiten conocimientos, habilidades o
recursos que superen a los recursos de los empleados de planta, razén por la cual se contratarian

terceros para cumplir con dichos desarrollos.

6.5.1. Politicas de evaluacion
Trabajo por objetivos:

La manera de evaluar el resultado laboral de los colaboradores sera otorgando objetivos
especificos, medibles, atractivos, realistas y con tiempo definido; esto permitira mantener un
equipo eficiente, motivado y orientado al logro. Por otra parte, permite al equipo directivo liberar
tiempo que de lo contrario seria utilizado en labores de supervision.

Para el equipo fundador es relevante que los colaboradores cuenten con suficiente autoridad
y autonomia para tomar sus propias decisiones, para proponer e innovar en su trabajo. Para que

esto sea posible es importante contar con el talento adecuado y mantenerlo dentro de la empresa.
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Dado que Talo es un emprendimiento de edad temprana, inicialmente los incentivos al buen
desempefio estaran atados a opciones sobre acciones equivalente al 5% del total, con el fin de
mantener objetivos alineados y un estimulo suficientemente atractivo para el tipo de talento que se
quiere atraer. Para que esto sea posible, se suscribird un contrato de vesting con los empleados:
bajo esta figura, las opciones de compra sobre las acciones seran otorgadas a medida que se
cumplan en periodos anuales o semestrales con el logro de metas y objetivos propuestos para cada
trabajador.

Los incentivos asociados a opciones sobre acciones estaran destinados a los cargos
asociados al desarrollo de software y mercadeo, en este orden de ideas, los cargos correspondientes
a CEO, CFO y CTO quedan excluidos de dicho beneficio mientras que sean ocupados por los
cofundadores de Talo.

Algunos indicadores que podrian ser evaluados al momento de otorgar dichos beneficios
podrian ser los siguientes:

Tabla 9. Indicadores de gestidn laboral, Fuente: El autor

Cargo Indicadores

Desarrollador Senior e Integraciones del app con entidades financieras via API en
los tiempos estimados.

e Desarrollo de modulo de inversiones en los tiempos
estimados.

e Desarrollo de nuevo médulos

e Mejora a los test de personalidad financiera y riesgo con el
uso de la inteligencia artificial.

Desarrollador Junior e Proponer y elaborar mejoras en la experiencia del usuario
en la app y pagina web.

e Reducir los costos asociados a las bases de datos.

e Dar respuesta a todos los requerimientos dentro de los
tiempos estimados.




Comunity Manager

Reducir de manera material el costo de adquisicion por
cliente.

Incrementar el nimero de usuarios seguidores en redes
sociales.

Implementar la estrategia para tener pautas exitosas.
Recolectar insights de los usuarios para proponer mejoras.
Crear piezas graficas innovadoras.

Mejorar la apariencia del app.
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7. Gestion y organizacion

La administracién del negocio en el dia a dia estara dividida entre el CEO y el CFO que a la
vez hacen parte del equipo fundador y cuyas funciones ya fueron detalladas en el punto 6.5
(personal). Es importante resaltar la experiencia que aportan al negocio dado su paso por distintas
instituciones de la industria financiera colombiana.

Para dirigir un negocio como Talo es importante contar con una variedad de competencias,

pero destacamos las siguientes:

e Conocer a fondo el funcionamiento de la industria financiera en Colombia.

e Tener conocimientos sobre el estado actual de la educacion financiera en nuestro pais.

e Tener nociones sobre economia del comportamiento.

e Contar con relaciones de valor dentro del sector financiero.

e Ser un apasionado por las finanzas personales.

Al contar con dos personas al frente del negocio se evitan posibles traumatismos derivados
de la ausencia de una persona, esto aplica para la etapa inicial donde es probable que el equipo
fundador cubra por si mismo varios cargos dentro de la empresa; mas adelante se levantaran los
procesos correspondientes y los planes de contingencia donde existird un backup para todas las
funciones.

Las habilidades de cada gerente y su importancia para la gestion de Talo se describen a
continuacion:



Tabla 10. Habilidades requeridas por la gerencia, Fuente: El autor

informacion

Capacidad de analisis
contable y financiero
Organizacién de
presupuestos y
prospectiva financiera

Cargo Habilidad especifica Importancia
CEO e Vision prospectiva El CEO debera implementar la vision del
e Habilidades de | equipo fundador y los futuros accionistas,
negociacion por lo cual debe planear y adelantarse a las
e Relacionamiento con | tendencias de la industria. Por otra parte,
grupos de interés debera establecer relaciones de valor con
e Monitoreo y control la industria y vigilar la ejecucion de la

estrategia definida.

CFO e Exactitud en la | EI CFO debera mantener claridad en las

cifras para que las mismas sean insumos de
futuras tomas de decision o incluso para la
busqueda de financiacion por parte de
inversionistas; también deberd vigilar la
ejecucidn presupuestal.
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En el siguiente organigrama se muestra la estructura jerarquica de la organizacion. Es

importante resaltar que, Talo como empresa apoyada en tecnologia tiene una estructura plana que

permite la comunicacion directa entre los empleados y la gerencia. Lo anterior facilita la

coordinacion y control de la gerencia. Se espera ir ampliando esta estructura en la medida que el

crecimiento de la demanda asi lo exija. Finalmente, aunque los emprendedores tienen un buen

grado de conocimiento de temas legales, se contrataran asesorias juridicas acorde a las necesidades

que perciba la gerencia.



DESARROLLA
DOR SENIOR

DESARROLLA
DOR JUNIOR MANAGER

Figura 12. Organigrama Talo, Fuente: El autor

57



58

8. Gastos de inicio y capitalizacion (si aplica)

El modelo financiero contempla un periodo inicial de inversiones de dos afios. Acorde a la tabla
12 se observa que es necesario para este periodo una inversion de $ 642 millones. Este monto es
independiente a las inversiones que el equipo fundador ha realizado hasta el momento. Dichos
recursos entraran a financiar parte del Capex (capital expenditure) y Opex (operational
expenditure) proyectados para que Talo alcance la traccion y escalabilidad necesarias para cumplir

con las metas propuestas como se muestran a continuacion:

Tabla 11. Proyeccion de Capex y Opex por escenarios, Fuente: El autor

Escenario base: 5% del mercado en el sexto afio

Afio 1] 2] 3 4 5 6
Capex
Desarrollo chat 10.000.000 - - - -
Equipos 6.000.000 5.000.000 10.000.000 - - 10.000.000
Adecuacion de oficina - 25.000.000 - 75.000.000 -
Ndmina Producto 1 18.200.000 102.159.200
Magquina virtual COP - 18.660.000
Costo desarrollador junior 22.750.000 40.326.000
Costos desarrollador Senior 58.375.918
Azure COP 132.480.000
Publicidad 459.706 18.913.669
TOTAL CAPEX 57.409.706 210.058.869 200.855.918 75.000.000 - 10.000.000
Opex
No6mina Producto 1 333.576.672 344.918.279 356.645.500 368.771.447
Magquina virtual COP 132.480.000 234.000.000 339.120.000 447.840.000
Costo desarrollador junior 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Costos desarrollador Senior 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Azure COP 132.480.000 234.000.000 339.120.000
Total salarios admin 221.200.000 392.169.600 433.649.674 448.393.763 463.639.150 479.402.882
Oficinas 10.500.000 60.000.000 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673
Varios 3.500.000 12.000.000 36.000.000 37.224.000 38.489.616 39.798.263
Comunity manager - - 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Publicidad 909.172.850 823.776.615 851.496.239 879.285.639
TOTAL OPEX 235.200.000 464.169.600 2.023.671.031 2.266.024.113 2.536.959.832 2.816.408.914
CAPEX+OPEX S 292.609.706| S 674.228.469| S  2.224.526.948 | $  2.341.024.113 | $  2.536.959.832[ $  2.826.408.914




Escenario pesimista: 3% del mercado en el sexto afio

Desarrollo chat 10.000.000 - - - - -
Equipos 6.000.000 5.000.000 10.000.000 - - 10.000.000
Adecuacion de oficina - 25.000.000 - 75.000.000 - -
Ndémina Producto 1 18.200.000 102.159.200

Maquina virtual COP - 18.660.000

Costo desarrollador junior 22.750.000 40.326.000

Costos desarrollador Senior 58.375.918

Azure COP 89.280.000

Publicidad 459.706 18.913.669

Ndémina Producto 1 333.576.672 344.918.279 356.645.500 368.771.447
Maquina virtual COP 89.280.000 147.600.000 207.360.000 268.560.000
Costo desarrollador junior 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Costos desarrollador Senior 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Azure COP 89.280.000 147.600.000 207.360.000
Total salarios admin 221.200.000 392.169.600 433.649.674 448.393.763 463.639.150 479.402.882
Oficinas 10.500.000 60.000.000 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673
Varios 3.500.000 12.000.000 36.000.000 37.224.000 38.489.616 39.798.263
Comunity manager - - 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Publicidad 590.353.429 493.797.473 510.357.375 526.987.054
CAPEX+OPEX S 292.609.706| S 674.228.469| S  1.819.307.528 $  1.881.444.970| $ 1.977.660.967 | $  2.163.070.328
Escenario optimista: 7% del mercado en el sexto afio

Desarrollo chat 10.000.000 - - - - -
Equipos 6.000.000 5.000.000 10.000.000 - - 10.000.000
Adecuacién de oficina - 25.000.000 - 75.000.000 - -
No6mina Producto 1 18.200.000 102.159.200

Magquina virtual COP - 18.660.000

Costo desarrollador junior 22.750.000 40.326.000

Costos desarrollador Senior 58.375.918

Azure COP 174.960.000

Publicidad 459.706 18.913.669

Ndmina Producto 1 333.576.672 344.918.279 356.645.500 368.771.447
Maquina virtual COP 174.960.000 320.400.000 470.880.000 626.400.000
Costo desarrollador junior 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Costos desarrollador Senior 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Azure COP 174.960.000 320.400.000 470.880.000
Total salarios admin 221.200.000 392.169.600 433.649.674 448.393.763 463.639.150 479.402.882
Oficinas 10.500.000 60.000.000 62.040.000 64.149.360 66.330.438 68.585.673
Varios 3.500.000 12.000.000 36.000.000 37.224.000 38.489.616 39.798.263
Comunity manager - - 58.375.918 60.360.699 62.412.963 64.535.003
Publicidad 1.227.992.271 1.153.755.758 1.192.635.103 1.231.584.225
CAPEX+OPEX S 292.609.706| S  674.228.469| S  2.628.306.369 | S  2.799.883.256 | $  3.096.258.696 | S  3.489.027.500
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9. Plan financiero
Hasta el momento de elaboracion de este PAE, todas las inversiones realizadas al negocio Talo
han sido asumidas por el equipo fundador en partes iguales como aportes de capital y se continuaran
realizando progresivamente dado que los ingresos generados atn no cubren los gastos del negocio.
Sin embargo, si se quiere tener un crecimiento acelerado y escalable es necesario contar con una
fuente de financiacion alterna para sortear los primeros dos afios de operacion del negocio. Para lo
anterior, se ha decidio que la figura mas apropiada es la de acudir a un angel inversionista mediante
una nota convertible. Este vehiculo no solo busca tener el capital necesario para operar el negocio
sino un socio estratégico que ayude a Talo a lograr sus objetivos.
Las siguientes son las condiciones de la nota convertible que se ofreceria al posible
inversionista:
e Monto del crédito: USD 179.000 o COP 642.000.000
e Plazo del crédito: 24 meses, salvo capitalizacion del crédito o pago anticipado
acordado con el acreedor.
e Interés: 2% anuales pagaderos en la fecha de vencimiento o antes si ocurre un
evento de capitalizacion o pago anticipado.
e Monto de financiacion calificada: USD 500.000
e Valoracion pre-money: USD 2.000.000

e Descuento sobre valor de las acciones para el acreedor: 10%

A continuacion, se presenta la utilidad antes de impuestos por escenarios:



Tabla 12. Utilidad antes de impuestos por escenarios, Fuente: El autor

Escenario base: 5% del mercado en el sexto afio

Estado de Resultados 1 2 3 4 5 6
Ventas S 3.281.614 | $ 303.402.119 [ $ 2.359.940.687 | $ 4.430.695.836 | S 6.785.864.176 | S 9.447.553.932
Costo de Ventas S 51.950.000 | $ 170.321.727 | $ 741.760.844 | $  962.835.612 | S 1.202.058.749 | $ 1.449.447.954
Utilidad Bruta -$ 48.668.386 | S 133.080.392 | $ 1.618.179.843 | S 3.467.860.224 | $ 5.583.805.427 | $ 7.998.105.977
Gastos de Administracién $ 235.200.000 S 464.169.600 $ 531.689.674 $ 549.767.123 $ 568.459.205 $ 587.786.818
Gastos de Depreciacion 1.200.000 7.200.000 9.200.000 24.200.000 24.200.000 25.000.000
Gastos de Ventas $ 459.706 $18.913.669 909.172.850 $ 823.776.615 $ 851.496.239 $ 879.285.639
Utilidad Operacional -$ 285.528.093 -$ 357.202.877 $168.117.319| $2.070.116.487| $4.139.649.983| $ 6.506.033.520
Utilidad Gravable -S 285.528.093 |-S 357.202.877 [ $ 168.117.319 | $ 2.070.116.487 [ S 4.139.649.983 | $ 6.506.033.520

Escenario pesimista: 3% del mercado en el sexto afio

Estado de Resultados 1 2 3 4 5 6|
Ventas $ 3.281.614 | $  303.402.119 | $ 1.598.669.498 [ $ 2.794.747.270 [ $ 4.152.829.938 | $ 5.685.468.775
Costo de Ventas $ 51.950.000 | §  170.321.727 | $  650.047.187 [ $  779.222.302 | $  922.039.792 | $ 1.068.517.354
Utilidad Bruta -$ 48.668.386 | $  133.080.392 | $  948.622.311 | $ 2.015.524.968 [ $ 3.230.790.146 | $ 4.616.951.421
Gastos de Administracion $ 235.200.000 $ 464.169.600 $ 531.689.674 $549.767.123 $ 568.459.205 $ 587.786.818
Gastos de Depreciacion 1.200.000 7.200.000 9.200.000 24.200.000 24.200.000 25.000.000
Gastos de Ventas $ 459.706 $18.913.669 590.353.429 $ 493.797.473 $510.357.375 $ 526.987.054
Utilidad Operacional -$285.528.093| -$357.202.877| -$182.620.792 $947.760.373| $2.127.773.567| $3.477.177.549
Utilidad Gravable -$  285.528.093 |- 357.202.877 |-S  182.620.792 [ S  947.760.373 | $ 2.127.773.567 [ S 3.477.177.549

Escenario optimista: 7% del mercado en el sexto afio

Estado de Resultados 1 2 3 4 5 6
Ventas S 3.281.614 | $  303.402.119 | $ 3.121.211.876 | $ 6.066.644.402 [ $ 9.418.898.414 | S 13.209.639.088
Costo de Ventas $ 51.950.000 [ $ 170.321.727 | $  832.034.501 | $ 1.146.448.921 | $ 1.482.077.706 | $ 1.828.938.555
Utilidad Bruta -S 48.668.386 | S 133.080.392 | $ 2.289.177.375 [ $ 4.920.195.481 | $ 7.936.820.708 | $ 11.380.700.533
Gastos de Administracion $ 235.200.000 $ 464.169.600 $ 531.689.674 $ 549.767.123 $ 568.459.205 $ 587.786.818
Gastos de Depreciacion 1.200.000 7.200.000 9.200.000 24.200.000 24.200.000 25.000.000
Gastos de Ventas S 459.706 $ 18.913.669 1.227.992.271 $1.153.755.758| $1.192.635.103 $1.231.584.225
Utilidad Operacional -$ 285.528.093 -$357.202.877 $520.295.431| $3.192.472.601| $6.151.526.400 $9.536.329.490
Utilidad Gravable -$ 285.528.093 [-$ 357.202.877 [ $ 520.295.431 [ $ 3.192.472.601 | $ 6.151.526.400 | $ 9.536.329.490

Las proyecciones iniciales muestran que Talo es un negocio rentable a futuro y que necesita

de unas inversiones iniciales que ayuden a estructurar la escalabilidad del negocio; dicha

escalabilidad permite tener una estructura de costos baja con respecto a las ventas.
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Dada la estructura de la nota convertible, la participacién porcentual que el angel

inversionista tenga sobe la composicion accionaria de Talo solo sera conocida al término de esta
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(2 afios) o si antes ocurre un evento de financiacion calificada, razon por la cual es prematuro
establecer un ROI para el inversionista, sin embargo, se presentan los escenarios de margenes que

podrian servir como punto de referencia:

Tabla 13. Margenes bajo escenarios, Fuente: El autor

Afio 1 2 3 4 5 6)

Base Margen bruto -1483,06% 43,86% 68,57% 78,27% 82,29% 84,66%
Margen operacional -8700,84% -117,73% 7,12% 46,72% 61,00% 68,86%

Margen neto -8700,84% -117,76% 4,77% 31,30% 40,87% 46,14%

Ao 1 2 3 4 5 6)

Pesimista Margen bruto -1483,06% 43,86% 59,34% 72,12% 77,80% 81,21%
Margen operacional -8700,84% -117,73% -11,42% 33,91% 51,24% 61,16%

Margen neto -8700,84% -117,76% -11,45% 22,72% 34,33% 40,98%

Ao 1 2 3 4 5 6)

Optimista Margen bruto -1483,06% 43,86% 73,34% 81,10% 84,26% 86,15%
Margen operacional -8700,84% -117,73% 16,67% 52,62% 65,31% 72,19%

Margen neto -8700,84% -117,76% 11,17% 35,26% 43,76% 48,37%

La tabla 14 muestra los resultados de los célculos de la tasa interna de retorno (TIR) para el
emprendimiento bajo los tres escenarios. En forma coherente con la informacion suministrada en
los estados de resultados y margenes presentados, la TIR se incrementa a medida que avanza el

negocio.



Tabla 14. Tasa interna de retorno proyectada, Fuente: El autor

Utilidad neta
Afio Base Pesimista Optimista
1 285.528.093 285.528.093 285.528.093
2 357.272.177 357.272.177 357.272.177
3 112.638.604 183.035.792 348.597.939
4 1.386.978.046 634.999.450 2.138.956.643
5 2.773.565.489 1.425.608.290 4.121.522.688
6 4,359.042.458 2.329.708.958 6.389.340.759
TIR 4 afios 42% -12% 78%
TIR 5 afios 86% 38% 120%
TIR 6 afios 106% 61% 137%
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Los emprendedores de Talo son conscientes de que en los dos primeros afios el

emprendimiento no va arrojar utilidad. Después de un ejercicio de evaluacién de la conveniencia

individual de lo que las cifras muestran en los tres escenarios y de un analisis colectivo de la utilidad

proyectada, margenes y TIR presentados previamente, los emprendedores se declaran satisfechos

con los pronosticos de resultados de Talo.
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10. Riesgos y supuestos criticos
10.1. Riesgos y supuestos
¢ Qué pasa si su mercado se desarrolla mas lento o0 més rapido de lo esperado?

Desde la etapa inicial se manejan cifras conservadoras en los supuestos de crecimiento de
mercado, las cifras se construyeron suponiendo un avance lento del mercado teniendo en cuenta la
adaptacion del usuario a la propuesta de valor. En caso de observar un desarrollo mas rapido al
estimado, la base tecnoldgica del proyecto permite escalar rdpidamente en nimero de usuarios, sin
embargo, es probable que se requieran mayores niveles de capital de trabajo si este crecimiento se

da dentro de los primeros dos afos.

¢Como reaccionara ante los desafios de la competencia, a los precios bajos, a los nuevos
productos que lo pueden hacer obsoleto?

La creacion de valor para el cliente es prioridad para Talo, es poco probable que se decida
ingresar a una guerra de precios para ganar o conservar cuota de mercado, en este sentido el equipo
fundador adoptaria la estrategia de concentrarse en un producto que genere una mayor percepcion

de valor por la cual el cliente no tenga reparos en pagar un poco mas.

¢Qué haria en caso de escasez de mano de obra?

Este es un riesgo que enfrenta Talo en la actualidad, especialmente con respecto a
ingenieros de software y desarrolladores, para esto se tiene destinada una piscina de opciones
equivalente al 5% del total de acciones de la compafiia con el fin de alinear intereses con respeto

al crecimiento del emprendimiento.
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10.2. Estrategia de salida (si aplica)

Para el equipo fundador de Talo, la expectativa es lograr estructurar un negocio sustentable
en el tiempo, sin embargo, no seria preciso decir que nunca se vendera el negocio, dado que las
fusiones y adquisiciones son muy comunes en este tipo de industria.

Esto implica que el equipo fundador buscara retener la mayor cantidad de acciones posible,
sin embargo, dado que el principal mecanismo de financiacion seran las notas convertibles, la
estrategia estara basada en la creacion de valor, demostrar la escalabilidad del negocio y presentar
métricas que apunten a un gran retorno para los inversionistas.

El modelo financiero de Talo proyecta que la empresa comienza a ser rentable desde el afio
3 con una politica de reinversion total de los dividendos, lo que significa que los inversionistas van
a recuperar su inversion con el crecimiento en el valor de la empresa, en este caso, es claro que

Ilegar a una oferta publica inicial seria un panorama ideal.
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11. Beneficios a la comunidad

11.1. Impacto en el desarrollo econémico

Talo es un emprendimiento que va a generar empleo formal de alto perfil, principalmente
en las areas de desarrollo de software y la economia, en este punto es clave mencionar que en
Colombia existe una incipiente industria de desarrollo de software que cada vez cobra méas
relevancia en la region y Talo espera contribuir a que siga creciendo.

Talo cuenta con una vision de ecosistema para la industria Fintech, por este motivo serd
relevante generar relaciones de valor con otros actores de la industria con el fin de hacer méas
delgada la brecha entre la industria financiera tradicional y las Fintech con el objetivo primordial

de generar servicios innovadores y de valor para las personas.

11.2. Impacto en el desarrollo de la comunidad

En este punto vale la pena recordar la vision de Talo: “cambiar vidas, muchos bolsillos a la
vez”. A lo largo del desarrollo de este documento se han encontrado serias falencias en la manera
como los colombianos y los latinoamericanos manejan sus finanzas personales y esto tiene serios
impactos sobre el bienestar de las personas, su tranquilidad, sus familias y la economia en general.

Menores tasas de ahorro significan menor inversion y por consiguiente menor desarrollo;
la falta de educacién financiera implica que las personas carezcan de cualquier tipo de planeacién

financiera, lo que les impide cumplir sus objetivos y los de sus familias.
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En este sentido, Talo busca transformar la manera en que las personas controlan su
presupuesto, de lograr esto, es altamente probable que la vida financiera de las personas va a

mejorar considerablemente.

11.3. Desarrollo humano
Talo siempre buscard el maximo desarrollo de sus colaboradores, se buscara crear una
cultura de crecimiento en la organizacién basada en la innovacion, dar poder a las personas para

implementar cambios basados en la objetividad que dan los nimeros.
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