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Glosario

Buyer persona: Representacion semi-ficticia del cliente ideal, basada en datos reales sobre
comportamiento, motivaciones y objetivos (The Definition of a Buyer Persona, 2022)

TAM (Total Addressable Market): El mercado total disponible para un producto o servicio,
considerando todos los posibles clientes a nivel global («TAM, SAM, SOMp, s. {.)

SAM (Serviceable Available Market): Parte del TAM que una empresa puede atender con su
producto o servicio, dentro de un mercado especifico y accesible.(«TAM, SAM, SOMpy, s. f.)
SOM (Serviceable Obtainable Market): Porcion del SAM que la empresa puede captar
efectivamente, considerando capacidades, recursos y competencia («TAM, SAM, SOMy, s. f.)
Transformacion digital: Proceso de integracion de tecnologias digitales en todas las areas de
una organizacion para mejorar procesos, cultura y experiencias del cliente (What Is Digital
Transformation?, 2024)

Fintech: Empresas que utilizan tecnologia para ofrecer servicios financieros innovadores, mas
rapidos y accesibles que los tradicionales (Kaan et al., s. f.)

Analisis DOFA: Herramienta de analisis estratégico que evalua las Fortalezas (Strengths),
Oportunidades (Opportunities), Debilidades (Weaknesses) y Amenazas (Threats). (Peterdy, s. f.)
Lean Canvas: Plantilla de una sola pagina para desarrollar modelos de negocio de forma agil,
permitiendo validar ideas rapidamente.(VanZandt, 2023)

Customer Journey Map: Mapa visual que representa todas las etapas, puntos de contacto y
emociones que experimenta un cliente al interactuar con un producto o servicio (Miranda &

Watts, 2024)



Interfaz de usuario (UI): Conjunto de elementos visuales e interactivos con los que un usuario
se comunica con un sistema o aplicacion digital (What Is User Interface (Ul) Design?, 2025)
Mockup: Representacion visual estatica de un disefo o producto, utilizada para mostrar su
apariencia final antes de su desarrollo (Qué es Mockup, 2020)

E-commerce: Comercio electronico; compra y venta de productos o servicios a través de
internet (E-commerce, s. f.)

ARPU (Average Revenue Per User): Ingreso promedio generado por usuario en un periodo
determinado, utilizado para evaluar la rentabilidad por cliente (CFI Team, s. f.).

Billetera digital: Aplicacion o plataforma que permite almacenar dinero y realizar pagos
electronicos desde dispositivos moviles (Kagan, 2024).

Freemium: Modelo de negocio que ofrece un producto basico gratis y cobra por funciones
avanzadas o premium (Segal, 2024)

Neobanco: Institucion financiera que opera exclusivamente en linea, ofreciendo servicios
bancarios a través de plataformas digitales sin sucursales fisicas (Coll Morales, s. f.)

NFC (Near Field Communication): Tecnologia inalambrica de corto alcance que permite la
comunicacion y el intercambio de datos entre dispositivos cercanos, cominmente utilizada en
pagos sin contacto (Penalva, 2025)

Open Finance: Modelo financiero que permite a los usuarios compartir sus datos financieros
con terceros de manera segura, fomentando la innovacion y la inclusion financiera (Open
Finance, 2021)

Pasarela de pago: Servicio que actia como intermediario en las transacciones electronicas,

facilitando el procesamiento de pagos entre clientes y comercios en linea (Qué es Pasarela de

pago, s. f.)
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UX (User Experience): Experiencia general del usuario al interactuar con un producto o
servicio digital, considerando factores como facilidad de uso, accesibilidad y satisfaccion (Qué
es UX o Experiencia de Usuario: Significado y Definicion, s. f.)

Web audit: Analisis detallado de un sitio web para identificar areas de mejora en funcionalidad,
usabilidad y rendimiento, optimizando la experiencia del usuario (Qué es Auditoria web, s. t.)
Mapa de empatia: Herramienta visual utilizada para comprender mejor a los usuarios,
explorando sus pensamientos, sentimientos y comportamientos para mejorar productos o
servicios (Mapa de empatia, s. 1.)

Consumo cashless: Uso de métodos de pago electronicos en lugar de efectivo, promoviendo

transacciones mas seguras y eficientes en una economia digital (San Juan, 2024)
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Resumen

En este trabajo de grado abordamos el tema de la transformacion digital en los pagos
grupales y la necesidad de automatizar la division de gastos en contextos sociales. Exploramos la
creciente adopcion de medios digitales en Colombia y como esta tendencia ha abierto
oportunidades para innovaciones en fintech. A partir de este analisis, desarrollamos Divipay, una
herramienta digital integrada a las aplicaciones bancarias, que permite dividir y pagar cuentas
automaticamente, eliminando errores, tensiones y procesos manuales. Durante la investigacion se
identificaron comportamientos del consumidor, oportunidades de mercado y fortalezas frente a
competidores como Splitwise, Tpaga y Plink. Asimismo, se aplicaron herramientas como el
analisis DOFA, Lean Canvas y el Customer Journey Map para validar su viabilidad. Como
conclusion, Divipay responde a una necesidad real del usuario colombiano que busca
practicidad, seguridad y eficiencia al compartir gastos. Esta propuesta no solo mejora la
experiencia de pago en grupo, sino que también representa una oportunidad para fortalecer la

inclusion financiera mediante soluciones tecnoldgicas accesibles y confiables.

Palabras claves: Pagos electronicos, division de cuentas, automatizacion de pagos, comercio
electronico, billeteras digitales, fintech, experiencia de usuario, digitalizacion financiera, pagos

compartidos, innovacion tecnologica.
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Abstract

In this thesis, we addressed the topic of digital transformation in group payments and the
need to automate expense-splitting in social contexts. We explored the growing adoption of
digital tools in Colombia and how this trend creates opportunities for fintech innovation. Based
on this research, we developed Divipay, a digital tool integrated into banking apps that allows
users to automatically split and pay bills, eliminating errors, stress, and manual processes. The
project analyzed consumer behavior, market opportunities, and competitive advantages over apps
like Splitwise, Tpaga, and Plink. Additionally, tools such as SWOT analysis, Lean Canvas, and
the Customer Journey Map were applied to validate the solution’s viability. In conclusion,
Divipay meets a real need of Colombian users seeking practicality, security, and efficiency when
managing shared expenses. This proposal not only enhances the group payment experience but

also contributes to financial inclusion through accessible and trustworthy technology solutions.

Keywords: Electronic payments, bill splitting, payment automation, e-commerce, digital
wallets, fintech, user experience, financial digitalization, shared payments, technological

innovation.
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1. Introduccion

El sector de los pagos electronicos en Colombia ha vivido un crecimiento significativo en
afios recientes, gracias a la gran adopcion de las tecnologias digitales y una variacion en los
gustos de los consumidores hacia alternativas mas veloces y libres de interaccion fisica. En el
panorama actual, se resalta la relevancia creciente de facilitar los pagos colectivos;
particularmente en escenarios grupales como comidas o eventos sociales como celebraciones y
festividades.

Divipay se presenta como una soluciéon novedosa que busca simplificar y agilizar la
divisién de gastos de forma facil y efectiva. Incorporado directamente en las aplicaciones
bancarias mas destacadas del pais y ofreciendo la opcion de pasar a una aplicacion exclusiva
propia, Divipay brinda a los usuarios la capacidad de compartir pagos sin complicaciones y sin
importar el medio de pago empleado. Esta herramienta ofrece una forma practica y segura de
gestionar los costos compartidos para adaptarse a la creciente demanda de soluciones digitales

que valoran la comodidad y la innovacién en nuestra vida diaria.
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2. Objetivos

2.1 Objetivos Especificos.

Divipay tiene como meta principal convertirse en la plataforma lider en Colombia para la
automatizacion de pagos y la division de cuentas en cualquier tipo de experiencia grupal. Para

lograrlo, se establecen los siguientes objetivos generales, alineados con nuestra vision:

e Liderar el mercado colombiano de pagos compartidos: Establecernos como la
opcion mas frecuente y fiable para dividir cuentas en restaurantes, celebraciones,
festivales, salidas laborales y cualquier otra circunstancia en la que se efectiien pagos
colectivos.

e Proporcionar una experiencia de pago agil, segura y sin contratiempos:
Garantizar que los usuarios puedan dividir sus gastos de manera eficiente y sin
errores, permitiéndoles disfrutar plenamente del momento sin interrupciones.

e Asegurar una integracion sin contratiempos con bancos y otras formas de pago:
Potenciar nuestra presencia en el ambito financiero a través de asociaciones
estratégicas con bancos y la adecuacion a diversos métodos de pago digitales.

e Promover la innovacion continua en tecnologia y en la experiencia del usuario:
Implementar constantes mejoras en nuestra plataforma para volverla més intuitiva,
eficaz y de facil acceso, garantizando una adopcion a gran escala en el sector.

e Ampliar nuestro alcance a diversos contextos de remuneracion: Modificar nuestra

solucidn para que pueda ser empleada en una gran diversidad de contextos sociales y
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laborales, estableciéndonos como un recurso esencial en la vida diaria de los
colombianos.

e Promover la confianza y proteccion en las transacciones en linea: Poner en
marcha y perfeccionar de manera constante protocolos de seguridad para asegurar la

proteccion de la informacion y la tranquilidad de nuestros usuarios.

3. Presentacion de la Empresa

Divipay es una herramienta digital integrada a las aplicaciones bancarias que busca
transformar, facilitar, priorizar y automatizar la division de cuentas al momento de hacer pagos
digitales. Divipay permitiré a los usuarios pagar automaticamente sus cuentas sin necesidad de
esperar un datafono o preocuparse por dividir manualmente el valor. Divipay asegura una
experiencia fluida, practica y sin errores, donde los clientes solo deben dividir la cuenta en un par
de clics. De esta manera Divipay resuelve el constante problema de confusiones, cobros mal
procesados e incomodidad entre grupos de personas al momento de dividir cuentas y hacer el
pago. Esto es posible gracias a su facil y rapida estructura, puesto que cada persona sera capaz
de pagar su monto individual exacto sin quedar debiendo a otra persona o, al revés, sin que le
queden debiendo ningln tipo de valor. El nombre Divipay viene de division y pagar, un nombre
corto, facil de recordar y amigable con los usuarios, con esto queriamos resaltar todo lo que
representa Divipay: practicidad, diversion y precision. Por otra parte, su logo evoca seguridad,

amabilidad y poder:
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Figura 1
Logo Divipay

| DIVIPAY,

\\

Nota. Representacion grafica del logo oficial de la marca Divipay. Fuente: Elaboracion propia.

3.1 Concepto Del Servicio

Al entrar a tu cuenta bancaria podras encontrar el boton de Divipay, al hacer clic podras
ingresar sesion y encontrards las cuentas que tengas activas (cuentas por pagar), la seleccionaras
y podras llenar la informacion de pago ingresando el codigo de referencia. Después de indicar
entre cuantas personas se dividira la cuenta y demas datos, podras hacer el pago asi de fécil, sin
preocupaciones.

Teniendo esto en cuenta, la estructura y recorrido del usuario dentro de Divipay se ve de
la siguiente manera:

Paso 1: Ingresa a tu cuenta bancaria
Paso 2: Haz clic en el boton “Divipay”

Paso 3: Inicia sesion con tu usuario
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Paso 4: Visualiza las cuentas activas (cuentas por pagar)
Paso 5: Selecciona la cuenta a dividir e ingresa el codigo de referencia
Paso 6: Llena los datos de pago , entre cuantas personas sera dividida y monto por persona

Paso 7: Confirma los datos y realizar el pago

Figura 2

Mockup aplicacion Divipay

o oA i

DIVIPAY Seleccionar Ingresael Dividir cuenta
cuenta cédigo

Clepaasiicries: _
~%
]

nto a pagar
4 iHas pagado tu cuenta
do Cropestatts!

Bienvenido

Nota. Vista previa del disefio de la interfaz de usuario para la aplicacion mévil Divipay. Fuente: Elaboracion propia.

4. Analisis del Entorno

La tecnologia no solo ha redefinido la manera en que los consumidores realizan
transacciones, sino que también ha abierto nuevas oportunidades para la innovacion en los pagos
digitales. Comprender el entorno actual es clave para identificar tendencias, evaluar

oportunidades y anticipar desafios en un mercado en constante evolucion.
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Primero debemos entender que “El desarrollo y la evolucion de los medios de pagos
digitales han transformado las preferencias de los usuarios que emplean este tipo de pagos. En
este sentido, usuarios mas capacitados e informados demandan mayor celeridad en los tiempos
que se requieren para autorizar y ejecutar los pagos electronicos.” (Analisis bancarizacion en

Diferentes Regiones y Sectores.pdf, s. f.)

Los pagos digitales son una puerta para la inclusion financiera y habilitan la conexion de
personas y empresas con el sistema financiero a través del acceso a una cuenta transaccional para
guardar, recibir y enviar dinero. También facilitan el acceso a otros tipos de productos y
servicios financieros a través del uso de los datos recabados, propios de las transacciones
digitales. Asimismo, la habilitacion de pagos digitales tiene un efecto positivo en el nivel de
resiliencia para enfrentar crisis y estd asociado con mejoras en el desempenio econémico de los

paises (Herrera et al., 2024)

En el presente analisis se partira de las tendencias globales y se ir4 acotando hasta el
contexto local en Colombia. Se buscara entender las necesidades del consumidor moderno para

lograr una diferenciacion dentro de un panorama competitivo.
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Figura 3

Métodos de pago para Ecommerce

ECOMMERCE

34% 7% 3%

we
are. =~ <O>Meltwater
social

Nota. Métodos de pago en e-commerce a febrero de 2025. Tomado de Digital 2025 Global Overview Report (p. 178),

por S. Kemp, 2025, We Are Social & Meltwater.

El entorno digital y financiero ha experimentado una transformacién acelerada en los
ultimos afios, impulsada por la creciente adopcion del internet y el desarrollo de nuevas
tecnologias. Segtn el informe Digital 2025 Global Overview Report, el 77.3% de la poblacion
mundial utiliza internet, lo que ha facilitado la expansion del comercio electronico y la
diversificacion de los métodos de pago en linea. Dentro de este panorama, en el informe
mencionado anteriormente se evidencia que las billeteras digitales han cobrado protagonismo,
representando el 50% del valor de las transacciones B2C, lo que demuestra una clara preferencia
por métodos de pago rapidos y eficientes. Asi mismo, en este reporte se evidencia que las tarjetas
de débito y crédito siguen teniendo una participacion significativa del 34% (Kemp, 2025). Este
contexto se refleja una evolucion en las preferencias de los consumidores, ademads de abrir
oportunidades para soluciones innovadoras que optimicen la experiencia de pago, como

plataformas que permitan una division de cuentas mas eficiente y accesible.
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En términos de tendencias, también se observa un crecimiento en las transferencias de
cuenta a cuenta (7%) y en los servicios de "Compra ahora, paga después" (5%), lo que refleja la
demanda de los consumidores por opciones de pago mas flexibles y personalizadas. No obstante,
los métodos alternativos representan solo el 4% del mercado, lo que sugiere una menor adopcion

de soluciones de pago no convencionales (Kemp, 2025).

Figura 4

Categorias de bienes de consumo

ECOMMERCE: CONSUMER GOODS CATEGORIES

ESTIMATED ANNUAL SPEND IN EACH CONSUMER GOODS ECOMMERCE CATEGORY (B2C ONLY, U.S. DOLLARS, FULL-YEAR 2024)

DIY & HARDWARE

e —
2368
5278
s
s
Shes
_ $82.5B OVER-THE-COUNTER PHARMACEUTICALS
- 93018 EYEWEAR

SOURCE: £s: we
0 COMPARABILITY: SIC are, <O> Meltwater
! social

Nota. Gasto anual estimado en categorias de bienes de consumo en e-commerce. Tomado de Digital 2025 Global

Overview Report (p.181), por S. Kemp, 2025, We Are Social & Meltwater..

Para fortalecer el analisis del entorno, es fundamental comprender como la digitalizacion
ha impactado el consumo dentro del comercio electronico y qué oportunidades emergen en este
ambito. De acuerdo con los datos proporcionados por Statista dentro del reporte destaca que las

principales categorias de gasto en linea incluyen moda ($771B), alimentos ($680B), bricolaje y
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hardware ($494B) y electronicos ($465B), lo que evidencia que la transformacion digital no solo
abarca bienes tecnoldgicos, sino también productos esenciales del dia a dia. En particular, el
segmento de alimentos y bebidas, con ventas anuales de $236B, destaca como un area clave
donde las transacciones compartidas son frecuentes, especialmente en restaurantes y pedidos en

linea (Kemp, 2025).

Este panorama representa una oportunidad estratégica para DiviPay, ya que la necesidad
de dividir cuentas en estos escenarios es una realidad cotidiana para muchos consumidores. Al
proporcionar una solucién que automatice este proceso, la plataforma podria capturar un

segmento de usuarios que busca mayor flexibilidad y eficiencia en sus pagos.

Figura 5

Factores de inclusion financiera

FINANCIAL INCLUSION FAC

PERCENTAGE OF THE THAT OWNS OR USES EACH PRODUCT OR SERVICE

34.5%

31.8 37.0

we
are. <O>Meltwater
social

Nota. Porcentaje de la poblacion mayor de 15 afios que posee o utiliza servicios financieros. Tomado de Digital 2025

Global Overview Report (p.178), por S. Kemp, 2025, We Are Social & Meltwater.



22

Por otro lado, la adopcion de servicios financieros digitales ha crecido significativamente,
impulsada por la digitalizacion, el acceso a tecnologias méviles y la demanda de soluciones
financieras mas inclusivas (Digital Economy for Latin America and the Caribbean Country
Diagnostic, 2023). Si bien el 74% de la poblacion mayor de 15 afios posee una cuenta en una
institucion financiera, s6lo el 24.5% cuenta con una tarjeta de crédito, lo que refleja una brecha
en el acceso a instrumentos financieros mas avanzados. La creciente penetracion de pagos
digitales, que alcanzo el 58.8% en el ltimo afio, junto con el aumento del uso de dispositivos
moviles para transacciones (39% en compras y 35.2% en transferencias), sugiere una clara
tendencia de aceptacion de herramientas digitales para transacciones financieras, lo que justifica

la inversion en plataformas de pagos digitales y billeteras virtuales (Kemp, 2025)

Figura 6

Uso regular de servicios financieros en linea

REGULAR USE OF ONLINE FINANCIAL SERVICES

PERCENTAGE OF A BANKING, INVESTMENT, OR INSURANCE WEBSITE OR APP

we
are. . <O>Meltwater
social

Nota. Porcentaje de usuarios de internet mayores de 16 afios que utilizan mensualmente servicios bancarios, de
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inversion o seguros en linea. Tomado de Digital 2025 Global Overview Report (p. 206), por S. Kemp, 2025, We Are

Social & Meltwater.

Sin embargo, la adopcion de estos servicios varia significativamente segun la region, ya
que, desde esta perspectiva, se evidencian grandes brechas. Mientras que paises como Filipinas
(91.2 %) y Brasil (74.8 %) presentan altas tasas de uso de servicios financieros en linea,
mercados como Colombia (25.6 %) y Egipto (13.3 %) aun muestran un rezago importante
(Kemp, 2025). Esta brecha de adopcion representa una oportunidad para el desarrollo de
soluciones digitales accesibles y adaptadas a estos contextos. Ademas, la inclusion financiera por
género sigue siendo un desafio, ya que el acceso a cuentas bancarias y billeteras digitales es
menor entre las mujeres (71.9%) en comparacion con los hombres (76%) (Kemp, 2025). Disenar
productos que aborden estas desigualdades podria potenciar la penetracion del mercado y

fomentar la inclusion financiera.
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Figura 7

Valor de las transacciones de pagos digitales vs. PIB

DIGITAL PAYMENTS TRANSACTION VALUE vs. GDP

TOTAL FULL-YEAR 2024 CONSUMER DIGITAL PAYMENTS TRANSACTION VALUE AS A PERCENTAGE OF GDP (CURRENT USD)

we
COMPARABILITY: are, <O>Meltwater
social

Nota. Valor total de las transacciones digitales de consumo como porcentaje del PIB (USD corriente) en 2024. Tomado

de Digital 2025 Global Overview Report (p.210), por S. Kemp, 2025, We Are Social & Meltwater.

La digitalizacion de los servicios financieros ha transformado la manera en que los
consumidores realizan pagos, impulsando el crecimiento de las transacciones digitales a nivel.
Segun Statista (Kemp, 2025) en 2024 el valor total de estas transacciones representd un
porcentaje significativo del PIB en diversas economias, con China a la cabeza (20.5 %), seguida
del Reino Unido (14.3 %) y Sudéfrica (12.3 %). En Colombia, este porcentaje es de
aproximadamente 4.8 %, lo que refleja un rezago frente a mercados como México (6.4 %)y
Brasil (5.9 %), lo que indica que aun hay un margen amplio para la expansion de los pagos
digitales. Este retraso también se evidencia en el ingreso promedio por usuario (ARPU) en pagos

digitales. Mientras que en Estados Unidos el ARPU alcanza los $10,130 USD anuales, en el
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Reino Unido $9,900 USD y en Suiza $9,910 USD, en Colombia es de apenas $780 USD,

reflejando una menor adopcion y frecuencia de uso (Kemp, 2025).

Figura 8
ARPU de pagos digitales

DIGITAL PAYMENTS ARPU

AVERAGE FULL-YEAR 2024 VALUE OF CONSUMER DIGITAL PAYMENTS PER USER (U.S. DOLLARS)

THAILAND

we
are, = <O>Meltwater
social

Nota. Valor promedio anual por usuario de pagos digitales de consumo en 2024 (en dolares estadounidenses). Tomado

de Digital 2025 Global Overview Report (p.211), por S. Kemp, 2025, We Are Social & Meltwater.

En América Latina, el comercio electrénico ha sido un factor clave en la expansion de los
pagos digitales. De acuerdo con cifras desarrolladas por la consultora Payment and Commerce
Market Intelligence (PCMI), el comercio electronico de América Latina experimentd un pico de
crecimiento en 2022, alcanzando un 39 %, lo cual corresponde a una respuesta tardia a la
digitalizacion masiva experimentada en la region entre 2020 y 2021, a raiz de la pandemia

causada por el COVID-19. Bajo este escenario, se estima que el comercio electronico de
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América Latina siga creciendo a niveles superiores al 20 % anual (Andlisis bancarizacion en

Diferentes Regiones y Sectores.pdf, s. f.)

Paralelamente, la adopcion de pagos digitales también se ha acelerado. Segun Herrera et
al. (2024), en América Latina y el Caribe, el envio y recepcion de pagos digitales experiment6 un
crecimiento significativo después de la pandemia, pasando del 47 % en 2014 al 70 % en 2021,
por encima del promedio mundial en paises emergentes, donde aumento6 del 35 % al 57 %. Estos
datos provienen del informe Global Findex (Herrera et al., 2024). Ejemplos como PIX en Brasil,
CoDi en México y Transferencias 3.0 en Argentina han impulsado la modernizacion de los

sistemas de pago en la region.

Este crecimiento ha transformado las preferencias de los consumidores, quienes han
migrado del efectivo hacia métodos digitales como las tarjetas de débito, crédito y billeteras
digitales. Cabrera et al. (2024) destacan que "la creciente popularidad de los pagos electronicos
indica que hay amplio espacio para el crecimiento, lo que presenta oportunidades para bancos y
otras empresas de servicios financieros. Ademas, este potencial de crecimiento podria beneficiar
a los consumidores, por ejemplo, a través de mejores experiencias y alternativas de pago
ajustadas a las necesidades de cada persona” (Payments in latam.pdf, s. f., p. 3). Asimismo, los
pagos moviles y con tarjeta han sido clave en la bancarizacion de paises como Colombia, donde
los usuarios prefieren las tarjetas de débito por razones como la rapidez y facilidad de pago, el
control de gastos, la posibilidad de pagar sin contacto y la costumbre de uso (Payments in
latam.pdf, s. f.). Centrando el analisis en Colombia, la digitalizacion de los pagos ha
experimentado un crecimiento significativo en los ultimos anos, reflejando una transformacion
en los habitos de consumo y la adopcion de soluciones financieras digitales. Segun la Encuesta

de Demanda de Inclusion Financiera de Banca de las Oportunidades (BdO), realizada en
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colaboracion con la Superintendencia Financiera de Colombia (SFC) y el Banco de la Republica
en 2022, el uso de pasarelas de comercio electronico por parte de la poblacion adulta aumentd un
71 % respecto a dos afios atrds. Asimismo, el 64 % de los encuestados report6d un incremento en
la frecuencia de uso de aplicaciones moéviles de entidades financieras, mientras que el 56 %
sefal6 un mayor uso de monederos digitales en el mismo periodo (La digitalizacion reciente de

los pagos en Colombia.pdf, s. f.)

Este crecimiento ha sido més pronunciado en las ciudades que en las zonas rurales (54 %
versus 45,6 %) y ha estado influenciado por factores como el nivel socioeconémico y educativo.
Los hogares con ingresos altos han mostrado una mayor adopcion de pagos digitales (73 %) en
comparacion con los de ingresos bajos (42 %), mientras que los adultos con posgrado (70,7 %) y
educacion universitaria (64,9 %) presentan un mayor uso de estos servicios. En términos
generacionales, los grupos mas activos en el uso de pagos digitales han sido los adultos de entre
46 y 55 afos (62 %) y los jovenes de entre 18 y 35 afios (55 %), mientras que la adopcion ha sido
menor en la poblacion de entre 36 y 45 afos (46 %) (La digitalizacion reciente de los pagos en

Colombia.pdf; s. f.).

En paralelo, el sector fintech en Colombia ha experimentado un crecimiento del 97 % en
los ultimos cuatro afios, pasando de 200 startups en 2020 a 394 en 2024, lo que ha generado mas
de 9.300 empleos y ha alcanzado al 76 % de la poblacion digital activa. Este crecimiento ha sido
impulsado por la demanda de crédito entre consumidores y PyMEs, el acceso a Internet y
dispositivos moviles, y la necesidad de soluciones financieras mas accesibles y sostenibles.

(Gestion&Negocio, 2024)
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El impacto del crecimiento de los pagos digitales también se ve reflejado en la creciente
preferencia de los usuarios por billeteras digitales como Nequi y Daviplata, que han permitido
realizar transacciones de manera rapida y eficiente. En particular, los consumidores jovenes,
especialmente los millennials y la Generacion Z, han mostrado una alta adopcién de pagos
digitales, lo que los convierte en un segmento clave para soluciones innovadoras de division de

pagos y gestion financiera.

Dentro de este ecosistema, existen aplicaciones enfocadas en la gestion de gastos
compartidos. Competidores como Splitwise y Tricount han ganado popularidad, especialmente
entre usuarios de 25 a 34 afios, segmento que representa el 59,1 % de los usuarios Unicos de
Splitwise y el 36,7 % de Tricount en Colombia (Azkuna, 2022). Esto sugiere que una plataforma
como DiviPay, al ofrecer una solucién integrada con entidades bancarias, podria captar una

mayor adopcion dentro de este mercado.

El crecimiento en el uso de medios digitales para realizar pagos se debe, en parte, a la
percepcion de los usuarios sobre sus costos y facilidad de uso en comparacion con otros
instrumentos electronicos, especialmente las tarjetas. Segun la encuesta, un alto porcentaje de
individuos considera que el efectivo, los monederos electronicos y el internet son opciones de
pago poco o nada costosas (74 %, 66 % y 50 %, respectivamente). Por otro lado, las tarjetas, en
especial las de crédito, son percibidas como altamente costosas. Ademas, el 57 % de los
encuestados identifican los monederos digitales como una opcion facil de usar para realizar

pagos (La digitalizacion reciente de los pagos en Colombia.pdf, s. f.)

La adopcion de pagos digitales en Colombia ha sido impulsada por el crecimiento de las

billeteras digitales y neobancos, la regulacion de la Superintendencia Financiera y la adopcion de
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tecnologias como NFC y transferencias instantaneas. Sin embargo, persisten barreras como la
desconfianza en plataformas digitales, la baja alfabetizacion financiera y la preferencia por el

efectivo.

A pesar de estos desafios, la digitalizacion acelerada por la pandemia de COVID-19 ha
favorecido el desarrollo de servicios financieros innovadores (Digital Economy for Latin
America and the Caribbean Country Diagnostic, 2023). El entorno competitivo también ha
impulsado esta transformacion, con entidades como Bancolombia y Davivienda liderando en
nimero de operaciones digitales, lo que ha facilitado la adopcidn de soluciones innovadoras
como DiviPay. Segun datos de la Superintendencia Financiera de Colombia, en 2023 se
realizaron 15.308 millones de operaciones financieras, de las cuales el 78% se efectuaron por
canales digitales. Bancolombia reporté mas de 8.412 millones de transacciones digitales,
mientras que Davivienda alcanz6 las 2.275 millones. Esta expansion, sumada al crecimiento de
neobancos y fintechs en la region, ha generado una mayor apertura hacia servicios financieros
digitales personalizados, lo que representa una oportunidad significativa para nuevas plataformas

(Editorial La Republica, 2024).

En este contexto, el crecimiento del comercio electronico, la diversificacion de métodos
de pago y la regulacion en Open Finance crean un entorno propicio para DiviPay, permitiendo su
integracion con bancos y facilitando la division de pagos en tiempo real. No obstante, para
consolidarse en el mercado, es crucial abordar la brecha en educacion financiera y acceso a
tecnologia. Implementar programas educativos dirigidos a sus usuarios podria fomentar la

inclusion financiera y mejorar la gestion de pagos digitales, fortaleciendo asi su adopcion.
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5. Analisis de la Competencia

Para evaluar el posicionamiento de Divipay en el mercado, es fundamental analizar las
soluciones existentes que abordan necesidades similares, especialmente en lo relacionado con la
division de cuentas y pagos grupales. Este analisis permite identificar ventajas competitivas,
brechas en la oferta actual y oportunidades de diferenciacion. Se consideraron aplicaciones
activas en el mercado colombiano y con funcionalidades relevantes al caso de uso de Divipay,
priorizando aquellas con presencia local, dado que las condiciones regulatorias y de adopcion
varian significativamente entre paises. A continuacion, se presenta una comparacion entre

Divipay y tres competidores clave: Splitwise, Plink y Tpaga.



Tabla 1

Comparativo competidores
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Caracteristica  Splitwise Plink Tpaga Divipay
(Propuesta)
Funcionalidad Registroy Enlaces de Transferencias Division y pago
principal division de pago digitales y pagos  automatico de
gastos compartibles cuentas
Modelo de Freemium Servicio Billetera digital Integracion con
negocio (version basica gratuito con con comisiones bancos sin
gratuita, version ~ comisiones por  por transacciones aplicaciones
premium con transaccion y APIs para adicionales
funciones empresas
avanzadas)
Estrategia Facilitar la Agilizar cobros  Digitalizar pagos  Automatizar la
clave gestion de gastos  para negocios y y transferencias division de pagos
compartidos freelancers en tiempo real dentro de apps
mediante una mediante para usuarios bancarias
interfaz intuitiva  enlaces de pago individuales y
y reportes empresas
avanzados
Limitaciones = No automatizael Depende de No cuenta con Necesita acuerdos
pago directo, que el usuario  una funcién con bancos para
requiere genere y especifica para su
transferencias comparta un dividir cuentas en implementacion
externas enlace para grupos

recibir pagos

Fuente: Elaboracion propia con los datos de los competidores

Con el fin de comprender mejor el panorama competitivo de Divipay, se realizé un

analisis detallado de tres plataformas relevantes en el ecosistema de pagos compartidos:

Splitwise, Plink y Tpaga. Cada una aborda de manera distinta la necesidad de gestionar pagos

entre multiples usuarios, lo que permite identificar fortalezas, limitaciones y oportunidades de
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diferenciacion para Divipay. A continuacion, se examina el funcionamiento, modelo de negocio

y propuesta de valor de cada una.

Splitwise

Figura 9

Interfaz Splitwise

Nota. Captura de pantalla de la interfaz principal de la aplicacion Splitwise. Tomado de Splitwise, 2025,

https://www.splitwise.com.

Splitwise es una plataforma disefiada para registrar y dividir gastos en contextos como
viajes, eventos sociales o reuniones. Utiliza un modelo freemium, donde la version gratuita
permite registrar gastos compartidos, mientras que la version "Splitwise Pro" ofrece funciones

avanzadas como escaneo de recibos, graficos detallados y conversion de divisas (Splitwise, s. f.)

Si bien Splitwise facilita el registro de gastos, no automatiza el pago directo, lo que

obliga a los usuarios a realizar transferencias externas para saldar deudas. En contraste, DiviPay


https://www.splitwise.com/
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automatiza la division y pago de cuentas dentro de las aplicaciones bancarias, eliminando pasos

adicionales en la transaccion.

Plink

Figura 10

Funcionamiento Plink

Deseo comprar los audifonos

EarPod White. SKU 2301

n $256,00 este
ago Plink

Nota. Ejemplo del proceso de pago compartido a través de la plataforma Plink. Tomado de Plink, 2025,

https://www.plink.com.

Plink permite a los usuarios generar enlaces de pago que pueden ser compartidos a traveés
de plataformas como WhatsApp Business. Su modelo de negocio estd enfocado en comercios,
freelancers y negocios de delivery, permitiendo cobros rapidos sin necesidad de infraestructura

bancaria tradicional. La plataforma opera en multiples monedas y paises (Plink, s. f.)

A diferencia de Plink, que requiere que los usuarios generen y compartan manualmente
un enlace para recibir pagos, DiviPay se integra directamente en apps bancarias como Nequi y

Daviplata, permitiendo la division y el pago inmediato sin aplicaciones adicionales.


https://www.plink.com/
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Tpaga

Figura 11

Funcionamiento Tpaga

/

Nota. Tlustracion del flujo de uso en la plataforma Tpaga. Tomado de Tpaga, 2025, https://www.tpaga.co.

— )

Tpaga es una billetera digital que permite a los usuarios realizar transferencias y pagos de
servicios. Su estrategia estd orientada a la digitalizacién de pagos mediante APIs y herramientas
tecnoldgicas avanzadas. Adicionalmente, ofrece soluciones de recaudo para empresas y pasarelas

de pago en linea (Tpaga, s. f.)

Si bien Tpaga permite transferencias entre usuarios, no cuenta con una funcién especifica
para la division de cuentas. Esto representa una oportunidad para DiviPay, que busca
diferenciarse ofreciendo una solucidn nativa en plataformas bancarias, agilizando el proceso de

pago sin necesidad de recurrir a aplicaciones externas.


https://www.tpaga.co/
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6. Auditoria Web de la Competencia

Para complementar el analisis competitivo, se realiz6 una auditoria web de los principales
competidores de Divipay —Splitwise, Plink y Tpaga— con el fin de evaluar su desempefio
digital. Este andlisis se centr6 en aspectos clave como posicionamiento SEQ, velocidad de carga,
optimizacion movil, backlinks y presencia en redes sociales. Se utilizaron herramientas
especializadas como Seigoo y SEOptimer para identificar fortalezas técnicas y oportunidades de
mejora en cada plataforma, lo cual permite entender mejor su posicionamiento online y extraer

aprendizajes relevantes para la estrategia digital de Divipay.

Splitwise:

Figura 12

Resultados auditoria web

Your page could be better

Nota. Resultados generados por la herramienta SEOptimer sobre el sitio web de Splitwise. Tomado de SEOptimer,

2025, https://www.seoptimer.com.

La auditoria web de Splitwise se realizo utilizando dos herramientas especializadas en

andlisis digital: Seigoo y SEOptimer. Ambas plataformas permiten evaluar el desempefio del


https://www.seoptimer.com/
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sitio web en aspectos clave como SEQO, a partir de este analisis, se identificaron tanto fortalezas

como oportunidades de mejora para la plataforma.

En cuanto al SEO On-Page, Seigoo evalua el titulo de la pagina como "bueno" con una
longitud de 41 caracteres, dentro del rango recomendado de 10 a 70 caracteres. Sin embargo,
SEOptimer considera que esta longitud es mejorable y sugiere que el titulo tenga entre 50 y 60
caracteres para una mayor efectividad en los resultados de busqueda. Respecto a la meta
descripcion, SEOptimer indica que la meta descripcion es correcta, con una extension de 158

caracteres dentro del rango recomendado de 120 a 160.

En relacion con los backlinks, SEOptimer revela que Splitwise tiene una fuerte actividad
de backlinks, con un total de 8.500 enlaces, provenientes de 3.500 dominios de referencia. De
estos, 5.300 son dofollow, 3.200 nofollow, 23 provienen de sitios educativos (.edu) y 8 de sitios
gubernamentales (.gov). Entre los enlaces de mayor autoridad destacan aquellos de GitHub,

Apple Store, Yahoo Finance y Medium.

La optimizacion movil de Splitwise también presenta una situacion mixta. Seigoo indica
que el sitio web estd optimizado y es responsive, lo que permite su correcta visualizacion en
dispositivos moviles, aspecto priorizado por Google. SEOptimer confirma que la pagina aprueba
los Core Web Vitals, pero indica un puntaje bajo en Google PageSpeed Insights para dispositivos
moviles (81). Entre los principales problemas identificados se encuentran el bloqueo de
renderizado por recursos innecesarios (render-blocking resources) y la presencia de redirecciones

multiples.

El tiempo de carga del sitio web también es un factor relevante. Segiin Seigoo, Splitwise

obtiene una calificacion de 96 sobre 100, lo que indica una velocidad de carga excelente. Sin
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embargo, recomienda optimizar imagenes y archivos pesados para mantener este rendimiento.
Por su parte, SEOptimer proporciona datos especificos: el Largest Contentful Paint (LCP) en
dispositivos moéviles es de 3.6 segundos, mientras que en escritorio es de 1.4 segundos. La
puntuacion en Google PageSpeed Insights es alta en desktop (95), pero muestra un rendimiento
deficiente en dispositivos moéviles. Para mejorar estos tiempos, se sugiere reducir el uso de CSS

innecesario y eliminar redirecciones.

Finalmente, la presencia en redes sociales de Splitwise presenta informacion
contradictoria entre ambas herramientas, SEOptimer indica que Splitwise si cuenta con presencia
en Instagram, Facebook y X, lo que sugiere que la marca tiene una estrategia digital activa,

aunque podria mejorar su impacto.

Plink:

Figura 13
Resultados auditoria web

Audit Results for weplink.me

Your page could be better
Recommendations: 21

On-Page SEO Links Usability Performance Social

Nota. Resultados generados por la herramienta SEOptimer sobre el sitio web de Plink. Tomado de SEOptimer,

2025, https://www.seoptimer.com.



https://www.seoptimer.com/
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De acuerdo con la evaluacion realizada por SEIGOO y SEOptimer, WePlink presenta

ciertas areas de oportunidad en su optimizacidon para motores de busqueda.

El titulo actual de la pagina es "Plink | Pagos", con una longitud de 13 caracteres, lo que
es significativamente inferior al rango recomendado de 50 a 60 caracteres. Esto afecta su

capacidad para describir claramente la propuesta de valor del sitio en los resultados de busqueda.

La meta descripcion tiene 58 caracteres (“Permita a sus clientes realizar pagos seguros a
distancia”), también por debajo del rango recomendado de 120 a 160 caracteres. Esto limita la

informacion que los usuarios pueden recibir antes de hacer clic en el sitio.

WePlink cuenta con un nivel bajo de actividad de backlinks. Solamente tiene un backlink
registrado y un dominio de referencia, lo que indica una baja autoridad de dominio. Los
backlinks son esenciales para mejorar la relevancia y autoridad de un sitio web en motores de
busqueda, por lo que se recomienda desarrollar una estrategia de link building para fortalecer

este aspecto.

En términos de rendimiento, el sitio web de WePlink carga en un tiempo aceptable, pero con

margen de mejora. Se han identificado las siguientes oportunidades de optimizacion:

e Eliminar recursos de renderizado bloqueante (10.26 s de ahorro estimado).

e Habilitar compresion de texto (6.65 s de ahorro estimado).

e Reducir JavaScript no utilizado (4.84 s de ahorro estimado).

e Servir imagenes en formatos de proxima generacion (4.23 s de ahorro estimado).

e Reducir CSS no utilizado (1.66 s de ahorro estimado).
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La evaluacion de Google PageSpeed Insights para moviles indica una baja puntuacion, con
un tiempo de "First Contentful Paint" de 12.1 segundos y "Largest Contentful Paint" de 17.9

segundos, lo que afecta la experiencia del usuario.

WePlink presenta una presencia social débil. No tiene perfiles vinculados en Facebook ni en

X (antes Twitter), aunque si cuenta con un enlace a su perfil de Instagram.

TPAGA

Figura 14

Resultados auditoria web

Audit Results for tpaga.co

Your page could be better

Rrco=mardations: 14

e O

Dn-Page SEQ Lirks Usability

O ©

Fefarmanoe Sogal

Rrtrash ReauHs Wow

Nota. Resultados generados por la herramienta SEOptimer sobre el sitio web de Tpaga. Tomado de SEOptimer,

2025, https://www.seoptimer.com.



https://www.seoptimer.com/

40

Teniendo en cuenta los andlisis realizados mediante Seigoo y SEOptimer, se identificaron
algunos aspectos clave de optimizacion. El titulo actual del sitio es "Tpaga - Billetera Movil" con
una longitud de 23 caracteres. Se recomienda ampliarlo a entre 50 y 60 caracteres para mejorar
su comprension y relevancia en los motores de busqueda. La meta descripcion tiene 116
caracteres y describe a TPaga como una fintech de confianza. Para un mejor posicionamiento,

seria ideal extenderla a entre 120 y 160 caracteres e incluir palabras clave estratégicas.

TPaga cuenta con 11.6k backlinks provenientes de 226 dominios de referencia, lo que
indica una estrategia solida de link-building. Entre los enlaces mas valiosos se encuentran
referencias desde GitHub, App Store, TechCrunch y Y Combinator, lo que refleja una buena

reputacion y credibilidad en sitios de alta autoridad.

El sitio estd optimizado para dispositivos moéviles y tabletas, lo cual es clave dado que la
mayoria del trafico web proviene de estos dispositivos. Sin embargo, no supera la evaluacion de
Core Web Vitals de Google, lo que indica posibles problemas en la experiencia del usuario que

deben mejorarse.

En PageSpeed Insights, el rendimiento en dispositivos moéviles es deficiente. El First
Contentful Paint es de 3.2 s y el Largest Contentful Paint es de 5.1 s, lo que sugiere una carga
lenta que puede afectar la conversion de usuarios. En escritorio, el desempefio es mejor, con

tiempos de carga mas cortos (FCP: 0.9 s y LCP: 1.5 s), pero atin hay margen de mejora.

El sitio tiene enlaces a Facebook, X, Instagram y LinkedIn, ademés de utilizar etiquetas Open

Graph y Twitter Cards para mejorar la compartibilidad del contenido.
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6.1 Oportunidades Identificadas Para Divipay

Teniendo en cuenta este recorrido de analisis que se ha hecho de cada competidor
tenemos que Divipay tiene una gran oportunidad de mejorar su posicionamiento digital frente a
sus competidores optimizando su estrategia SEO, fortaleciendo su presencia en redes sociales y
asegurando una experiencia de usuario mas eficiente. Splitwise, por ejemplo, ha logrado una
gran autoridad en motores de busqueda gracias a una estrategia de backlinks sélida, obteniendo
enlaces de calidad desde medios financieros y tecnologicos. Divipay puede aprovechar esta
oportunidad implementando una estrategia de link-building con blogs fintech, universidades y
medios especializados para mejorar su autoridad de dominio y visibilidad en buscadores.
Ademas, optimizar el SEO on-page con titulos y descripciones atractivas y bien estructuradas

ayudard a captar mas trafico organico.

En comparacion con WePlink, Divipay puede diferenciarse con una estrategia de
contenido mas efectiva, asegurando que su mensaje sea claro y atractivo para los usuarios.
Invertir en la creacion de contenido educativo sobre la automatizacion de pagos grupales,
integraciones con bancos digitales y las ventajas de su sistema ayudara a captar la atencion del
publico objetivo. Ademas, fortalecer la presencia en redes sociales con publicaciones estratégicas
en LinkedIn, X e Instagram, junto con colaboraciones con influencers fintech, puede generar mas

engagement y reconocimiento de marca.

Por otro lado, TPaga presenta oportunidades en términos de velocidad y optimizacion
movil. DiviPay debe garantizar que su plataforma cargue rapidamente en dispositivos moéviles y
escritorio mediante estrategias como lazy loading, compresion de imagenes y minimizacion de

JavaScript y CSS. Ademas, integrar herramientas de analisis como Google Analytics 4 y
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Facebook Pixel permitira medir el comportamiento de los usuarios y mejorar las tasas de

conversion con campainas mas dirigidas.

Teniendo esto en cuenta, en general, podemos decir que las acciones puntuales en las que

Divipay se deberia centrar, son:

Implementar una estrategia de link-building con blogs fintech, universidades y medios

especializados.

e Optimizar titulos y meta descripciones con palabras clave relevantes para mejorar el SEO
on-page.

e Crear contenido educativo sobre automatizacion de pagos grupales y su integracion con
bancos digitales.

e Fortalecer la presencia en redes sociales con contenido estratégico y colaboracién con
influencers fintech.

e Megjorar la velocidad del sitio con lazy loading, compresion de imagenes y optimizacion

de scripts.

e Integrar herramientas de analisis como Google Analytics 4 y Facebook Pixel para

mejorar la segmentacion y conversion de usuarios.

7. Analisis DOFA

Gracias al analisis DOFA, se pueden identificar las condiciones que permitirian proyectar
un posible posicionamiento estratégico para Divipay dentro del ecosistema financiero

colombiano. Esta herramienta de diagnoéstico revela tanto las ventajas competitivas como los
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desafios estructurales que enfrentaria una solucion especializada en division de pagos al
momento de su implementacion y escalamiento. El objetivo es anticipar como este servicio
podria insertarse eficazmente en un entorno digital en expansion, capitalizando tendencias

emergentes y superando barreras clave de adopcion.

Fortalezas:

e Integracion directa con bancos y billeteras digitales: El usuario puede acceder a
Divipay desde su aplicacion bancaria, lo que elimina fricciones y evita descargas

adicionales.

e [Especializacion en division de pagos: Divipay se enfoca unicamente en resolver un
problema especifico: dividir cuentas al momento de pagar, algo que otras plataformas no

resuelven de forma automatizada.

e Disefio intuitivo y experiencia rapida: Solo se necesitan unos clics para dividir y pagar,

lo cual facilita su uso incluso para personas poco expertas en tecnologia.

e Nombre y marca amigable: El nombre Divipay es corto, facil de recordar y refleja

directamente la funcion de la herramienta (dividir + pagar).

e Enfoque en seguridad y cumplimiento: Desde su disefio, la plataforma contempla el
cumplimiento normativo y la proteccion de datos de los usuarios, lo cual genera

confianza.

Oportunidades
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Crecimiento en adopcion de pagos digitales en Colombia: Cada vez mas personas
estan usando medios digitales para pagar, lo que facilita la entrada de una solucién como

Divipay.

Alianzas con restaurantes y comercios: Estos establecimientos podrian beneficiarse de

pagos rapidos y sin confusiones al dividir cuentas, incentivando colaboraciones.

Aumento de la inclusion financiera: Més colombianos estan ingresando al sistema

bancario, ampliando el mercado potencial.

Tendencias como el Open Finance: La apertura de datos financieros permite nuevas
integraciones que Divipay puede aprovechar para ofrecer experiencias mas

personalizadas.

Comercio electronico en auge: Compras grupales en linea o regalos compartidos

representan escenarios ideales para aplicar pagos divididos automaticos.

Debilidades

Baja visibilidad de marca: Al ser una plataforma nueva, requiere una estrategia fuerte

de marketing para posicionarse frente a opciones mas conocidas.

Dependencia del soporte al usuario: Si no se invierte bien en asistencia y atencion al

cliente, los usuarios podrian frustrarse en el proceso de adopcion.

Capacidad tecnolodgica inicial limitada: Para escalar de forma efectiva, la
infraestructura debe estar lista para soportar un crecimiento rapido sin fallas ni

sobrecostos.
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e Dependencia de integracion bancaria: El modelo de negocio requiere que bancos
adopten e integren Divipay, lo cual puede ser un proceso lento o desigual entre

entidades.

Amenazas

Cambios regulatorios: Normativas mas estrictas sobre pagos o proteccion de datos

podrian aumentar costos de cumplimiento o frenar integraciones.

e Problemas de conectividad: En muchas zonas del pais, el acceso a internet o a

dispositivos modviles es limitado, lo que afecta la expansion.

e Riesgos de seguridad digital: Cualquier brecha o intento de fraude puede afectar la

confianza del usuario, incluso si el problema no viene directamente de Divipay.

e Resistencia cultural a nuevas herramientas: Algunas personas atn prefieren pagar con

efectivo o no estan dispuestas a usar nuevas funcionalidades tecnologicas.

e Competencia futura: Aunque actualmente no hay plataformas iguales, otros actores
pueden copiar o replicar funcionalidades similares rapidamente si ven oportunidad de

mercado.

Con base en el analisis DOFA, Divipay se encuentra en una posicion favorable dentro del
ecosistema financiero colombiano, al ofrecer una solucion especializada, intuitiva y alineada con
las tendencias actuales del mercado digital. Su integracion directa con bancos y billeteras

digitales representa una ventaja competitiva clave, al eliminar barreras de adopcion y facilitar
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una experiencia fluida para el usuario. El contexto actual, caracterizado por el auge de los pagos
digitales, la expansion del comercio electronico y la apertura regulatoria impulsada por el Open
Finance, brinda un terreno fértil para el crecimiento de soluciones como Divipay. Ademas, el
aumento de la inclusion financiera amplia el mercado objetivo, especialmente entre usuarios

jovenes y bancarizados digitalmente.

No obstante, desafios como la baja visibilidad de marca, la dependencia de integraciones
bancarias y la resistencia cultural al cambio tecnoldgico podrian frenar su crecimiento. Para
consolidarse, Divipay deberd diferenciarse mediante alianzas clave, escalabilidad tecnologica y

una propuesta de valor centrada en seguridad, usabilidad y personalizacion.

8. Lean Canvas

Divipay nace después de identificar una necesidad que varias personas estaban
enfrentando en su dia a dia al pagar y dividir cuentas entre un grupo, puesto que en este proceso
se suelen presentar varios errores, tension e incluso malentendidos ya que se realizaba de forma
manual y con herramientas que al fin y al cabo no estaban solucionando realmente el problema al
cual se veian enfrentados. A pesar de que en el mercado hay varias aplicaciones de billeteras
digitales y herramientas para dividir cuentas, ninguna estaba debitando el pago para facilitar este
proceso y evitar confusiones. Respondiendo a esto, nace Divipay, una herramienta digital que
llega a transformar la experiencia de division y pago de cuentas grupales. Con el lean canvas
podemos ver de manera mas detallada cudl es el problema, qué necesidades estan presentando

los consumidores y qué puntos Divipay debe tener en cuenta para dar una solucion a este dolor.



47

Figura 15

Lean canvas
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8. COSTOS

Desarrollo e integracién tecnolégica con bancos
Costos de licencia y software

Campafas de marketing y publicidad

Costos asociados con el soporte a cliente
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8. INGRESOS

Grupos de amigos de
estratos 5y 6 con
habitos de consumo
frecuentes

Jovenes y profesionales
en areas urbanas que
usan servicios
bancarios digitales

Bancos digitales y
billeteras virtuales con
una fuerte cuota de
mercado interesados
en incorporar servicios
innovadores para
retener y atraer
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* Los bancos cobraran una comisién (menor a la actual por transferencia) por
cada transaccién procesada a través de Divipay al dividir cuentas. Este fiujo de
ingresos es activado por cada transaccién realizada por los usuarios.

agaran una suscripcion anual para integrar nuestra solucién a su

infraestructura. Esto incluye la capacidad de ofrecer el servicio de division de
cuentas a sus usuarios finales generando ingresos recurrentes.

Nota. Lean Canvas de DiviPay. Fuente: Elaboracion propia.

Teniendo esto en cuenta, es claro que existe una necesidad que atin no ha sido resulta en
la industria relacionada a la division y pago de cuentas grupales. Este problema afecta no solo la
eficiencia de estos pagos y transacciones, pero también la confianza de los consumidores en

plataformas de pago.
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9. Analisis del Puablico Objetivo

El anélisis del publico objetivo es clave para entender a quién va dirigida la solucién
Divipay y como satisfacer sus necesidades especificas. En esta seccion se segmenta el perfil
demografico y psicografico de usuarios jovenes, urbanos y con poder adquisitivo medio-alto, se
construye un buyer persona representativo y se profundiza en sus motivaciones y frustraciones
mediante un mapa de empatia. Ademas, se realiza un andlisis del mercado potencial (TAM,
SAM y SOM) para bancos y consumidores, lo que permitira orientar las estrategias comerciales

y de desarrollo de producto de forma precisa y efectiva.

9.1 Segmentacion del Publico Objetivo

El perfil demografico analizado para Divipay corresponde a personas jovenes, entre 20 y
40 afios, que viven en zonas urbanas de Colombia, ciudades principales, como Bogota,
Cartagena, Medellin, Ibagué y Cali, de estrato 4 a 6. Estas personas cuentan con educacion
superior, e ingresos mensuales superiores a 5,000,000 COP. Asi mismo, tienen empleos estables
en sectores profesionales como administracion, ingenieria, economia, tecnologia e incluso
consultoria. Adicionalmente estos perfiles utilizan servicios financieros formales y seguros,
tienen acceso a internet y cuentan con un celular.

Por otra parte, el perfil psicografico de estas personas se resume en valoracion del tiempo
libre y de ocio, les gusta compartir con familiares y amigos, son personas activas socialmente

que disfrutan conocer nuevos lugares, asistir a eventos e irse de viaje, que prefieren soluciones
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practicas y “cashless”, por esto optan por herramientas tecnoldgicas y automatizadas, que sean

seguras y les brinden confianza.

9.2 Buyer Persona

El buyer persona se realizo teniendo en cuenta el analisis demografico y psicografico. Se
identificaron patrones de comportamiento y preferencias de consumo de personas entre 20 y 45
afios, que pertenecen a un nivel socioecondmico medio-alto, y que residen en zonas urbanas y
ciudades principales del pais. Igualmente son personas activas socialmente, profesionales que
disfrutan ir a restaurantes, eventos y viaje, valoran soluciones précticas, tecnologicas y sobre

todo seguras.

Figura 16

Buyer persona
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Nota. Perfil del cliente ideal con datos demograficos, habitos y retos principales, identificado para el proyecto.

Fuente: Elaboracion propia.

9.3 Mapa de Empatia

El mapa de empatia es una herramienta que permite profundizar en la comprension del
usuario al explorar lo que piensa, siente, dice, hace y escucha, asi como sus dolores y
aspiraciones. Su proposito es generar una vision mas humana y detallada del consumidor, mas
alla de los datos demograficos. En este caso, se utilizo para identificar motivaciones,
frustraciones y necesidades emocionales de un usuario tipo de Divipay, con el fin de disefiar una
solucion que realmente conecte con su realidad y le aporte valor en contextos sociales donde el

manejo del dinero compartido suele ser una fuente de incomodidad.

Figura 17

Mapa de empatia
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Mapa De Empatia

Nombre: Santiago Sandoval

¢Qué piensa y siente?

« Leincomoda hablar de dinero con amigos después de un evento
siente incomodidad al tener que recordarles a los demas que le paguen

Desea una solucién simple, justa y sin tensicnes para dividir
gastos

¢Qué oye? :Qué ve?
- ":Cuénto te debo?” o "t pago despuds” » Aplicaciones tradicionales que no resulven el problema

v . . de dividir cuentas
Yo ya pagué mi parte

Momentos incomodos en reuniones por temas de

"Ay, se me olvidd transferirte” dinero

Comentarios sobre lo dificil que es ‘I
organizarse en grupo

:Qué dice y hace?

Falta de herramientas enfocadas en
experiencias sociales compartidas

Actualmente organiza los gastos mediante transferencias manuales o grupos de
WhatsApp, pero suele quejarse de lo tedioso que resulta cobrar y coordinar los
pagos. Por ello, busca alternativas que le permitan simplificar y automatizar este
proceso,

:Qué le duele? ¢A qué aspira?
Le incomoda tener que insistir para que le paguen, la falta Desea disfrutar plenamente de los planes con amigos sin tener que
de claridad y orden en los gastos compartidos, y el riesgo preocuparse por los cobros, utilizando una app confiable que
de generar tensiones con sus amigos por asuntos automatice la divisién de cuentas y pagos. Busca sentirse en
relacionados con el dinero. control y con tranquilidad respecto al manejo del dinero en

experiencias grupales

Fuente: Elaboracion propia

El mapa de empatia fue construido con base en un analisis profundo del comportamiento,
necesidades y frustraciones de un consumidor ideal de Divipay, identificado como Santiago
Sandoval. El representa a jovenes activos, como estudiantes universitarios o profesionales
jovenes, que participan frecuentemente en eventos sociales donde los gastos se comparten, como
fiestas, viajes o salidas a cenar. A través de observacion de patrones comunes en estos
escenarios, asi como de las dindmicas actuales en el manejo de dinero entre pares, se
identificaron varias dimensiones relevantes para comprender su experiencia.

Santiago suele sentirse incomodo hablando de dinero con amigos, especialmente después
de los eventos. Le resulta molesto tener que recordarles que le paguen o insistir varias veces, lo
cual genera cierta tension emocional. A pesar de la existencia de métodos digitales, sigue
utilizando grupos de WhatsApp o transferencias manuales, ya que las soluciones actuales no se

ajustan del todo a sus dindmicas sociales ni ofrecen la claridad y facilidad que necesita.
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Este consumidor también percibe que hay una falta de herramientas pensadas realmente
para la division de cuentas en contextos grupales. Escucha constantemente frases como ““;cuanto
te debo?” o “te pago luego”, lo que refuerza su percepcion de que este problema no ha sido
solucionado. A su vez, siente el riesgo constante de que un tema de dinero pueda generar
malentendidos o conflictos entre sus amigos, y desea evitarlo a toda costa.

Lo que mas valora Santiago es la posibilidad de disfrutar de sus planes sociales sin
preocuparse por el dinero. Busca una solucion que automatice el proceso de division de gastos,
que sea justa y clara, y le permita mantener el control sin tener que pasar por conversaciones
incomodas. Quiere una aplicacion confiable que le dé tranquilidad y orden, y que lo ayude a
gestionar el dinero compartido sin dafiar sus relaciones personales.

En conclusion, Santiago no necesita solo una app funcional para dividir cuentas, sino una
herramienta que solucione un problema emocional y social. Divipay tiene la oportunidad de
posicionarse como una solucion empatica, practica y especializada, que transforme una
experiencia incomoda en algo fluido, justo y sin tensiones. Para lograrlo, debe priorizar el disefio
centrado en el usuario, la automatizacion, y una comunicacion clara que conecte con las

verdaderas motivaciones de quienes la usen.

9.4 TAM, SAM y SOM de Divipay (Bancos y Consumidores)

El analisis de TAM (Total Addressable Market), SAM (Serviceable Available Market) y

SOM (Serviceable Obtainable Market) se ha dividido en el target de los bancos y los



consumidores o usuarios finales. Esta segmentacion permite identificar de forma clara las

oportunidades de mercado y planificar estrategias de crecimiento efectivas.

Figura 18.
TAM, SAM, SOM
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Nota. Analisis del mercado total, accesible y objetivo para bancos y consumidores en Colombia, con base en su

adopcion de productos financieros digitales. Elaboracion propia.
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9.4.1 TAM (Total Addressable Market)

9.4.1.1 TAM Bancos: El TAM para bancos hace referencia al total de entidades financieras en
Colombia que podrian estar interesadas en ofrecer el servicio de pagos fraccionados (Divipay) a
sus clientes. Esto incluye tanto bancos tradicionales como bancos digitales y neobancos, ya que
todos estos actores cuentan con acceso a servicios de pagos electronicos y, por lo tanto, tienen la

capacidad de integrar soluciones como Divipay, que permiten dividir pagos de manera eficiente.

Segtin informacion oficial, actualmente existen 60 entidades financieras registradas en
Colombia, distribuidas de la siguiente manera:
* 30 bancos
* 6 corporaciones financieras
* 16 compaiias de financiamiento
« 8 sociedades especializadas en depositos y pagos electronicos (Fogafin, s. f.).

Estas 60 instituciones constituyen el TAM de los bancos, dado que todas tienen el
potencial de integrar el sistema de pagos fraccionados de Divipay dentro de sus plataformas

electronicas.
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9.4.1.2 TAM Consumidores: En cuanto a los consumidores, el TAM se enfoca en el total de
personas en Colombia que tienen productos financieros digitales, ya que Divipay es una solucion
de pago digital. Segtin datos de la Superintendencia Financiera de Colombia, existen 36,1
millones de adultos con productos financieros formales, como productos transaccionales, de
ahorro y crédito. Sin embargo, de este total, 27,5 millones de adultos cuentan especificamente
con al menos un producto financiero digital, como cuentas bancarias asociadas a billeteras
electronicas o monederos digitales, lo que los hace potenciales usuarios del servicio

(Superfinanciera, 2024).

9.4.2 SAM (Serviceable Available Market)

9.4.2.1 SAM Bancos. Para estimar el SAM (Serviceable Available Market) de Divipay en el
segmento bancario, se consideraron aquellas entidades financieras que cuentan con las
condiciones tecnoldgicas y estratégicas necesarias para implementar una solucion de

automatizacion de pagos y division de cuentas.

Si bien el dato de que el 78% de las operaciones financieras en Colombia se realizan por

canales digitales (Superfinanciera, 2024) refleja una alta adopcion de medios digitales, este
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porcentaje no permite asumir cudntas entidades estan realmente preparadas para integrar
Divipay, ya que dicha cifra corresponde al total de transacciones y no a una distribucién por
banco. Es posible que una parte significativa de esas operaciones esté concentrada en pocas
entidades.

Por esta razon, en lugar de aplicar ese porcentaje directamente, se identificaron
aproximadamente 45 entidades financieras (de un total de 60) que han demostrado avances
relevantes en digitalizacion, como la oferta de servicios en linea, alianzas con fintechs, desarrollo
de billeteras digitales o apertura hacia modelos de Open Finance. Esta estimacion representa una

aproximacion razonable del mercado accesible para Divipay en el corto y mediano plazo.

4.4.2.2 SAM Consumidores: Para estimar el SAM de consumidores, se utiliza la distribucion

del consumo en restaurantes por estrato socioecondmico en Bogota, segiin datos publicados por
La Republica (Editorial La Republica, 2012). Esta variable es clave porque Divipay se centra en
facilitar el pago en grupo, especialmente en contextos sociales como la salida a restaurantes. La

distribucién del consumo es la siguiente:

e Estrato 1: 2%

e Estrato 2: 15%
e Estrato 3: 36%
e Estrato 4: 21%
e Estrato 5: 13%

e Estrato 6: 13%
Aunque inicialmente podria pensarse en enfocarse en los estratos 3 y 4 por su volumen,

Divipay opta por concentrarse en los estratos 4, 5 y 6, ya que estos grupos tienen mayor poder
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adquisitivo y una mayor disposicion a pagar por soluciones digitales que les simplifiquen la vida.

En conjunto, estos tres estratos representan el 47% del consumo en restaurantes, lo que indica un

alto potencial para soluciones de pagos grupales digitales.

Si se aplica este 47% al total del TAM de consumidores (27,5 millones de personas), el

SAM de consumidores se estima en aproximadamente 12.925.000 personas.

9.4.3 SOM (Serviceable Obtainable Market)

9.4.3.1 SOM Bancos: E1 SOM de Divipay, en cuanto a bancos, se enfoca en aquellos con mayor

capacidad de adopciodn tecnoldgica y fuerte presencia digital. Estos incluyen a los principales

bancos del pais:

Bancolombia
Davivienda
BBVA

Banco de Bogota
Nequi

Nu Colombia

Estos bancos y neobancos han demostrado una solida infraestructura tecnologica y una

alta base de clientes digitales. De hecho, segun datos de la Superintendencia Financiera de
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Colombia, el 78% de las operaciones bancarias en 2023 se realizaron por canales digitales, y
Bancolombia lider6 con mas de 8.412 millones de transacciones digitales, seguido por
Davivienda y Banco de Bogota (Editorial La Republica, 2024). Esto evidencia su potencial

como aliados estratégicos prioritarios para la adopcion de Divipay.

9.4.3.2 SOM Consumidores: Para los consumidores, se estima que el 8% del total del SAM de
consumidores (12.925.000 personas) representa el grupo de adopcion temprana mas viable. Este
porcentaje se fundamenta en el comportamiento de consumo digital de los estratos 4, 5y 6, su
familiaridad con la tecnologia y la tendencia creciente de pagos grupales en ambientes sociales

como restaurantes o eventos.

Esto da como resultado un SOM de consumidores de aproximadamente 1.034.000
personas. Esta cifra representa la meta de corto a mediano plazo para Divipay, alineada con las
tendencias de digitalizacion del sector financiero y el aumento de servicios fintech orientados al
consumidor final.

Este analisis profundo permite visualizar las cifras clave del mercado potencial para
Divipay. En el segmento bancario, el Total Addressable Market (TAM) corresponde a 60
entidades financieras registradas, de las cuales aproximadamente 45 (75%) conforman el
Serviceable Available Market (SAM), aquellas con un alto nivel de digitalizacion y disposicion
para integrar soluciones como Divipay. Dentro de este grupo, los bancos lideres y neobancos
conforman el Serviceable Obtainable Market (SOM), representando a las entidades con mayor
capacidad de adopcion. Por otro lado, en el segmento de consumidores, el TAM se estima en
27,5 millones de personas con productos financieros digitales; de estas, 12,9 millones pertenecen
a los estratos 4, 5 y 6, quienes concentran el 47% del consumo en restaurantes, lo que los

convierte en el SAM de este segmento. Finalmente, el SOM se calcula en 1.034.000 personas,
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equivalente al 8% del SAM, representando a los adoptantes mas viables por su comportamiento
digital y poder adquisitivo. Estas cifras seran fundamentales para enfocar las estrategias de

marketing, ventas y desarrollo tecnolégico de Divipay.

10. Customer Journey Map

El Customer Journey Map (CJM) es una herramienta que permite visualizar el recorrido
del usuario al interactuar con un producto o servicio, identificando sus necesidades, emociones,
puntos de contacto y fricciones en cada etapa. En el caso de Divipay, se utilizé para entender
coémo los usuarios descubren, prueban y adoptan la funcionalidad de pagos fraccionados, y para

detectar oportunidades de mejora que fortalezcan la experiencia y fomenten su uso continuo.



Figura 19

Customer Journey Map
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SOLUTIONS

* Quiere pagar una
cuenta dividida

« Alguien en el grupo de
WhatsApp se queja de
tener que cobrarle a
todos

+ Se da cuenta de que
siempre alguien se
queda sin pagar
cuando sale con
amigos

+ Restaurante,
eventos soclales,
pagos de servicios,
stc.

« Paginas web, redes
soclales y
aplicaciones
bancarias

+ No saben que existe
una altemnativa
automitica.

+ La incomedidad que
insistirle a sus amigos o
compafleros para que
paguen su parte.

« Siente que siempre
alguien sale
beneficiado ¢ no paga
lo justo.

Frustracion,
incomodidad y
resignacion.

-—__-—__-_

« Comparaciones en
redes sociales
demosfrando que este
método es mas rapido.

« Campafias mostrando
lo tedioso de esperar
transferencias.

» Anuncios dentro de la
app bancaria
destacando la funcién.

Fuente: elaboracion propia

CI6

= Averigua en intemnet
formas faciles de dividir
cuentas

« Revisa qué alternativas
permiten también pagar
desde la misma app

« Compara opciones entre
apps bancarias y apps
externas

+ Seccion de
funcionalidad den
de la app bancaria

« Comentario en redes
sociales / foros

« Notificacién
emergente que invita
a usar Divipay

+ Demostracién o
tutorial interactivo en
la app

» Miedo a que alguien sea
cobrado
incorrectamente.

* Desconfianza en
compartir los gastos
dentro de una app
bancaria.

Curiosidad mezclada
con esperanza.

« Explicar con claridad
como la automatizacién
es segura y confiable.

«+ Dar ejemplos de
situaciones donde la
funcién ahorra tiempo.

+ Abre la app bancaria para
probar la funcicnalidad

» Se genera el link de
pago, pero uno tiene
problemas para
wincularse

« Ajusta montas y confirma
el pago

= Notificacion
emergente que invita
a usar Divipay

= Demostracién o
tutorial interactivo en
la app

= Seccién "Dividir
cuenta® dentro del
ment de la app

* No estar seguros de que
el pago se haga
correctamente.

« Tiene dudas sobre sila
plataforma sera segura
«con sus datos bancarios.

Duda con algo de
expectativa

* Mensajes emergentas
‘con fips mientras se hace
la primera division de
cuenta.

+ Validacion automética del
estado de cada miembro
(pagado, pendiente, etc).

dﬂ
"&)\

RETENCION

+ Recibe confirmacidn dal

« Daja una resafia positiva,

pago, pero nota que un aunque sugiere una
amigo no ha pagado adn mejora en la interfaz

» Usaal i . i la funcién a
automético para que el otros conocidos que
resto pague suelen salir en grupo

&

« Confirmacicn por
método de %‘9
preferencia:
notificacién, SMS o
correo electrénico

» Notificacién push
cuando alguien paga
su parte

» Chat de soporte
dentro de la app

* Quiere tener claridad
sobre quién ya pago y
quién no, en tiempo real.

* No sabe que puede
usarlo en més situacionas
(eventos, viajes, gastos
compartidos en pareja).

Tranquilidad y control,

*"’""\

» Notificaciones con
recordatorios amigables
después de pagos en
grupo.

+ Promociones por
recomendar a otros para
que se sumen al servicio.

+ Opcionas para
personalizar la division de
cuentas segun
preferencias.

+ Encuesta de
satisfaccion dentro
de la app

+ Beneficios
exclusivos por uso
recurrente
(cashback)

+ Puede considerar ofras
opciones sino hay
incentivos adicionalas.

» Quiere que la
experiencia sea tan
buena como para no
volver al “después
cuadramos cuentas”™.

Satisfaccion, orgullo y
sentido de pertenencia.

» Beneficios exclusivos
para usuarios frecuentes
(cashback, descuentos).

» Seccién de feedback
direcio con emojis
simplas para sugerir
mejoras.
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Gracias a este Customer Journey Map, podemos identificar que el recorrido del usuario
de Divipay parte de una necesidad concreta: evitar conflictos al dividir cuentas. Desde el
descubrimiento, el usuario transita por una busqueda activa de soluciones, prueba la
funcionalidad desde su app bancaria y, si la experiencia es satisfactoria, permanece conectado a
través de recordatorios automaticos y se convierte en promotor de la herramienta. Este flujo
demuestra un buen nivel de involucramiento en cada fase, desde la consideracion hasta la
fidelizacion.

Los puntos de contacto mas eficaces aparecen en canales naturales como WhatsApp,
redes sociales y la misma app bancaria, apoyados por notificaciones emergentes, tutoriales y
espacios de retroalimentacion. No obstante, persisten ciertos dolores del cliente, como el
desconocimiento de la funcionalidad, la incomodidad de cobrar a otros, la desconfianza frente a
posibles errores y la ausencia de incentivos claros para continuar usando la funcion. Estas
fricciones son mas sociales y emocionales que técnicas.

Las soluciones actuales de Divipay abordan estos retos mediante educacion (campafias,
comparaciones, tutoriales), claridad en la interfaz, automatizacion (validaciones, recordatorios) y
beneficios tangibles como descuentos o cashback. Esto permite reducir la incertidumbre, generar
confianza y facilitar el uso. Los momentos de mayor satisfaccion surgen cuando el pago se
confirma sin errores, no hay necesidad de insistir a otros y el usuario recibe beneficios,
generando una experiencia positiva que fomenta la recomendacion.

Finalmente, entre las oportunidades estratégicas se destacan: campafias de awareness mas
agresivas en plataformas clave, incentivos gamificados desde el primer uso, integracion con mas
escenarios (viajes, suscripciones, eventos), personalizacion de la experiencia (division por items,

propinas, roles) y refuerzo del mensaje de seguridad y respaldo bancario. Estas acciones pueden
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consolidar a Divipay como una solucion eficiente, confiable y emocionalmente valiosa para los

usuarios.

11. Estrategias del Embudo

Las estrategias del embudo de marketing son un conjunto de acciones disefiadas para
acompafiar al usuario en su recorrido desde el primer contacto con la marca hasta convertirse en
un cliente fiel y promotor activo. Cada etapa —awareness, consideracion, conversion,
fidelizacion y advocacy— busca cumplir objetivos especificos que permiten atraer, involucrar,
convertir, retener y motivar a los usuarios para que adopten y recomienden el servicio. Estas
estrategias se utilizan para optimizar la experiencia del cliente y maximizar el impacto de las
campafas de marketing.

Awareness

e Objetivo estratégico: Aumentar el conocimiento de Divipay como una solucién
innovadora para dividir automaticamente pagos grupales en restaurantes, entre personas
de 18 a 35 afios, en Bogota, durante los proximos 6 meses.

e Publico objetivo: Jovenes de 18 a 35 afios, que estén acostumbrados a usar apps
financieras como Nequi, Daviplata, RappiPay, salen frecuentemente a comer con amigos,
pareja o compafieros de trabajo.

e Tactica SMART: Alianzas con restaurantes claves en Bogota. Firmar 5 alianzas en 3

meses con restaurantes para usar Divipay en piloto, con material POP en mesas e
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integracion de pago automatico, con la siguiente activacion: paga con Divipay y recibe
postre gratis.

e KPIs: nimero de alianzas activas, nuimero de personas que usaron Divipay en el local.

Consideracion
e Objetivo estratégico: Incrementar el interés y la intencion de uso de Divipay al generar
una conexion emocional y divertida entre la marca y el usuario, usando una dinamica

viral en redes sociales durante los préximos 2 meses.

e Publico objetivo: Jovenes entre 18 y 30 anos que usan TikTok e Instagram, siguen retos
virales, disfrutan de salir con amigos y buscan aplicaciones practicas que ahorren tiempo

y eviten conflictos en salidas sociales.

e Tactica SMART: Implementaremos la experiencia interactiva “Simuladores de caos” en
Instagram Stories, TikTok y una landing web, donde los usuarios enfrentaran situaciones
comunes y divertidas al dividir cuentas en grupo, como *“;Quién pidi6 qué?”, “El amigo
que se va sin pagar” o “Pagaste ti y nadie te ha enviado la plata”. Mediante encuestas y
microvideos, se evidenciara lo complicado del método tradicional, para luego mostrar
coémo Divipay soluciona todo en segundos. La meta es alcanzar al menos 10,000
interacciones y 1,000 visitas a la landing con boton de descarga en el primer mes,
enfocandonos en jovenes de 18 a 35 afios, usuarios frecuentes de apps digitales y que

suelen salir en grupo.
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Conversion

Objetivo estratégico: Incrementar en un 20% el nimero de usuarios que activan y usan

Divipay dentro de sus aplicaciones bancarias durante el préximo mes.

Publico objetivo: Usuarios que ya descargaron Divipay pero atin no han realizado su
primer pago; jovenes de 18 a 35 afios que usan apps bancarias con Divipay integrado, que

conocen el servicio pero ain no lo han utilizado para dividir pagos grupales.

Tactica SMART: Se disefiard una experiencia de gamificacion dentro de la app bancaria
llamada “Misiones Divipay”, en la cual los usuarios, al completar su primera transaccion
usando Divipay, desbloquearan una recompensa tipo loot box que puede incluir cashback
aleatorio, descuentos en restaurantes o cupones para domicilios. El objetivo es que al
menos 500 usuarios completen su primera division de pago durante el primer mes de la

campaia.

Descripcion creativa: Una vez que el usuario acceda al servicio, entrara en un “modo
juego” donde visualizara una barra de progreso que indica los pasos para completar la
mision, por ejemplo “1 de 3 pasos completados”. La comunicacion serd dindmica y
motivadora, con mensajes tipo “jTu postre secreto te espera! Solo divide tu primera
cuenta.” Para mantener el interés y recordar la mision, se enviaran notificaciones push y
correos electronicos con llamados atractivos como “Te falta solo una cuenta para ganar”.
Esta estrategia busca hacer la experiencia divertida, cercana y motivadora, impulsando el

primer uso de Divipay dentro del flujo natural de la aplicacion bancaria.
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KPIs: Tasa de activacion (usuarios que pasan de conocer el servicio a hacer la primera
transaccion), el tiempo promedio entre la activacion del servicio y la primera transaccion,
el numero total de recompensas reclamadas, y el porcentaje de usuarios que completan
todas las “Misiones Divipay”, para evaluar la efectividad y el nivel de engagement con la

campana.

Fidelizacion

Objetivo estratégico: Recompensar y retener a los usuarios frecuentes de Divipay con
incentivos personalizados para aumentar la recurrencia de uso en un 20% durante los
proximos 2 meses.

Publico objetivo: Usuarios que han usado Divipay al menos 3 veces en el Gltimo mes,
clientes activos que ya estan familiarizados con la dinamica de dividir cuentas sin
fricciones y consumidores jovenes (18 a 35 afos), conectados a canales digitales, que
valoran recompensas inmediatas.

Tactica SMART: Campana de email “Cashback Sorpresa, con el fin de incentivar el uso
continuo de Divipay como gesto de gratitud. Enviaremos emails a usuarios frecuentes
para lograr una tasa de apertura minima del 40% y una tasa de clics (CTR) del 10%
durante la campana mensual. Estos mails tendran asuntos llamativos como “Hay plata
esperando por ti (y no es broma)”. Queremos transmitir un mensaje emocional +
racional: agradecimiento + beneficio tangible

KPIs: tasa de apertura, tasa de clics y tasa de conversion.

Advocacy
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e Objetivo estratégico: Convertir a los usuarios satisfechos de Divipay en clientes activos
de la marca que recomienden la aplicacion de manera organica en sus circulos sociales y
digitales, durante los proximos 3 meses.

e Publico objetivo: Usuarios actuales de Divipay que ya han tenido experiencias positivas,
personas altamente activas en redes sociales (Instagram, TikTok).

e Tactica SMART: Realizar una campana de testimonio + galeria virtual: “Multiplicadores
del Momento” con el fin de convertir a usuarios en embajadores de marca.
Recopilaremos y publicaremos al menos 50 testimonios (fotos, videos o resefias) en 2
meses con el hashtag #MultiplicaElMomento y etiquetando a @Divipay, incentivando la
participacion con premios mensuales.

e KPIs: nimero de publicaciones UGC, engagement (likes/comentarios), visitas a la

galeria.

12. Conclusiones

La propuesta de valor de Divipay se encuentra estratégicamente posicionada en un
mercado colombiano que atraviesa una rapida transformacion digital y una creciente inclusion
financiera, lo que genera un ecosistema propicio para la innovacion en servicios financieros
digitales especializados. Con un universo digital activo que supera los 27 millones de usuarios y
una penetracion del comercio electronico del 69% en 2023, la adopcion masiva de canales
digitales para la gestion de transacciones es una realidad consolidada; el 78% de los colombianos
ya utiliza estos medios para pagos y transferencias, lo que evidencia un comportamiento del

consumidor favorable para soluciones fintech. En este contexto, Divipay atiende una necesidad
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especifica pero de alto impacto social: la automatizacion y simplificacion de pagos compartidos,
un area tradicionalmente compleja y propensa a conflictos personales y desconfianzas debido al
manejo manual, poco transparente o informal de las cuentas grupales. La capacidad de la
plataforma para integrarse directamente con las principales entidades financieras del pais —
Bancolombia, Davivienda, BBVA, Nequi y Nu Colombia—, permite ofrecer a sus usuarios un
servicio confiable, seguro y con respaldo institucional, elementos esenciales para superar
barreras culturales y de confianza, que suelen ser las principales resistencias a la adopcion de
nuevos métodos digitales. Ademas, el hecho de que estas instituciones procesen diariamente
millones de transacciones digitales asegura una infraestructura robusta y escalable para Divipay,
lo que le brinda ventaja competitiva frente a otras opciones mas informales o menos integradas.
Este posicionamiento se ve reforzado al enfocarse en un segmento de mercado especifico,
compuesto por jovenes profesionales urbanos con ingresos mensuales superiores a cinco
millones de pesos, quienes no solo tienen la capacidad econdomica sino también la disposicion
para adoptar tecnologias financieras que les faciliten la vida diaria, especialmente en contextos
sociales donde la gestion de gastos compartidos es frecuente.

Este segmento objetivo, identificado a través de un riguroso analisis de mercado,
representa un nicho inicial potencial cercano a un milléon de usuarios, dentro de un mercado
accesible de aproximadamente 13 millones que utilizan activamente plataformas digitales y
servicios bancarios moviles. Esta definicion precisa del publico objetivo permite a Divipay
disefiar estrategias de marketing, producto y experiencia de usuario ajustadas a las
caracteristicas, necesidades y comportamientos reales de sus usuarios, favoreciendo una mayor
tasa de adopcion y retencion. La integracion con bancos de primer nivel no solo garantiza la

seguridad de las operaciones, sino que también aporta credibilidad y confianza, dos factores
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decisivos en la penetracion de productos financieros digitales en Colombia. La propuesta de
valor no es unicamente funcional, sino también emocional, ya que responde a la necesidad de
mitigar tensiones sociales que surgen a partir de la division de gastos en contextos grupales,
como salidas con amigos, viajes, o actividades cotidianas, donde las disputas por el dinero
pueden afectar relaciones personales. Divipay se presenta entonces como una herramienta que no
solo optimiza procesos, sino que también actia como un mediador confiable, promoviendo la
armonia social y la transparencia.

El entendimiento profundo del perfil del usuario, representado en el buyer persona
Santiago Sandoval —un joven profesional entre 20 y 40 afios, urbano, tecnolégicamente
conectado y con ingresos medios-altos—, permite que Divipay se disefie para responder no solo
a la racionalidad de facilitar pagos, sino a las emociones y comportamientos sociales que rodean
estas transacciones. Esta aproximacion empdtica distingue a Divipay de otras soluciones mas
genéricas, ya que busca minimizar el estrés y la desconfianza que conllevan las cuentas
compartidas mediante funcionalidades intuitivas, amigables y confiables. A través del analisis
del customer journey, se ha identificado que la aceptacion y el uso recurrente de la aplicacion
dependen en gran medida de la experiencia del usuario durante momentos clave: desde la
busqueda inicial, la descarga, la configuracion hasta la interaccion cotidiana con la plataforma.
En este sentido, incorporar elementos como comunicacion clara, soporte oportuno, educacion
digital y herramientas para incentivar el uso, puede mejorar significativamente la percepcion y
fidelidad del usuario. Ademas, la aplicacion puede beneficiarse de la implementacion de
estrategias de gamificacion y recompensas, para potenciar la viralidad y recomendacion boca a
boca, fundamentales en mercados digitales donde la competencia es alta y la retencion es un

desafio constante.
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Finalmente, la sostenibilidad y escalabilidad del proyecto Divipay estan directamente
relacionadas con su capacidad para mantener un ecosistema tecnologico robusto, con altos
estandares de seguridad y disponibilidad, que garantice la confianza continua de sus usuarios y
socios financieros. La alianza con bancos consolidados no solo facilita la integracion técnica,
sino que también habilita canales de comunicacion y soporte con altos estdndares, que son
cruciales para resolver dudas y problemas rapidamente, mejorando la experiencia de usuario y
reduciendo la friccion. Ademas, el modelo de negocio debe contemplar la evolucion y
diversificacion hacia otros tipos de pagos compartidos, como suscripciones, actividades
recreativas o incluso escenarios corporativos, para ampliar su alcance y maximizar la frecuencia
de uso. La combinacion de un disefio accesible, respaldo institucional, enfoque centrado en el
usuario y capacidad de adaptacion a los cambios regulatorios y del mercado posiciona a Divipay
no solo como una solucion tecnologica, sino como un verdadero aliado social y financiero. Esta
propuesta integral fortalece su posicion para convertirse en un referente nacional y regional en la
automatizacion de pagos grupales, contribuyendo a la transformacion digital del sistema
financiero colombiano y mejorando la calidad de vida de sus usuarios al reducir fricciones

sociales y promover una cultura de pagos transparente y confiable.
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