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1 Introduccion

1.1 Antecedentes en el mundo

Child & Youth Finance International (CYFI)

CYFI fue una organizacion sin animo de lucro ubicada en los Paises Bajos,
creada en julio de 2011 y patrocinada por la OCDE, la Comisién Europea, el Parlamento
Europeo y UNICEF, entre otras instituciones. Child and Youth Finance International (CYFI)
coordiné y promovi6 el Movimiento Child and Youth Finance.

El Movimiento Child and Youth Finance fue una iniciativa global de
multiples partes interesadas cuya misidn era asegurar que los nifos y jovenes tengan acceso
a servicios financieros seguros y de confianza, y que posean las destrezas, conocimientos y
oportunidades requeridos para utilizar dichos servicios de manera responsable y prudente.
Entre los socios del Movimiento se incluian entidades reguladoras del sistema financiero,
organizaciones bilaterales y multilaterales, instituciones y redes financieras, ONGs vy
proveedores de servicios educativos, fundaciones, académicos, proveedores de tecnologia y
otras organizaciones destacadas.

= Child&Youth
—_ Finance international

We did it!

We created the Movement we had always hoped to create for the financial inclusion and financial education of young people. 70 countries
have changed policies. 175 countries took part in Global Money Week in which over 40 million children and youth were reached, and 63,000
organizations have been involved. Thank you thank you thank you for making this possible!!

CYFI has concluded its role as Movement coordinator and now the Movement have taken the lead. CYFI officially shut its doors on 31
December 2019.

We are so proud of reaching the Movement's final milestone and we thank you from the bottom of our hearts for making our goals a reality!!

Our Journey CYFl Initiatives Publications

Imagen 1 Como se ve hoy el sitio web. Fuente: https://childfinanceinternational.org/
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El objetivo del Movimiento fue llegar a 100 millones de nifios y jévenes en 100
paises para el afio 2015. Habiendo cumplido su objetivo, CYFI cerrd sus puertas en 2019,
dejando la organizacion de su iniciativa "Global Money Week", una jornada de educacién
financiera para nifios y jovenes que se organiza en diferentes paises, a cargo de la OCDE y
su Red Internacional de Educacion Financiera (INFE).

Actualmente, la "Global Money Week" se lleva a cabo cada afo en todo el
mundo. En Argentina, se ha venido realizando anualmente desde 2015 hasta la fecha, la
proxima jornada esta prevista para Marzo de 2025.

(4
Organised by ®>> OECD With the support of Brazil G20 Presidency 2024 GZO\S\F

BETTER POLICIES FOR BETTER LIVES BRASIL 2024

® ®
17-23 March 2025
GMW is an annual global awareness-raising G h A
campaign on the importance of ensuring that young

people, from an early age, are financially aware,
and are gradually acquiring the knowledge, skills,
attitudes and behaviours necessary to make sound

financial decisions and ultimately achieve financial

well-being and financial resilience.

The 13th edition of GMW will take place between

17-23 March 2025. .@

Imagen 2 Banner 13va edicién GMW. Fuente: https://globalmoneyweek.org/

1.2 Abordaje en Argentina

Nuestro pais cuenta con el Plan Nacional de Educacion Financiera (PNEF)
publicado en 2022, alineado con la Estrategia de Inclusion Financiera Nacional lanzada en
2020. Para la redaccion del PNEF, se consideraron los principios de alto nivel establecidos
por la Red Internacional de Educacién Financiera (INFE) de la OCDE. Este plan contempla la
ejecucion de acciones estratégicas en sectores especificos de la sociedad, entre los cuales

se incluyen los jévenes.
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Argentina 2022

Plan Nacional de

Educacion Financiera

Imagen 3 Caratula del PNEF. Fuente: Plan Nacional de Educacién Financiera.

Ademas, en el afo 2018 se aprobd la Ley N° 27.440 de Financiamiento
Productivo que, a través de su articulo 211, busca impulsar la Educacién Financiera en los
niveles secundarios en el marco del Plan Nacional de Educacién Financiera. Algunas
provincias tomaron esta ley y aprobaron sus propios regimenes, entendiendo que la esfera
educativa en los niveles basicos y medios es jurisdiccidon de cada una de las provincias.
Corrientes fue una de las jurisdicciones que aprob6é una Ley de Educacién Financiera
orientada a los niveles secundarios para "contribuir al mejoramiento de la calidad de vida de
las personas desde la dimensién econémica", teniendo como pilares fundamentales la
formacion en todo lo relacionado con ahorro, créditos y el desarrollo de emprendimientos.
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En la siguiente imagen, se observa un recorte de la pagina 42 del PNEF donde propone como
accion estratégica la incorporacion de contenido de educacion financiera en las escuelas:

Dentro de los grupos vulnerados descritos anteriormente se encuentran las personas jovenes. Para
orientar la educacioén financiera a este grupo, resulta fundamental impulsar la misma en los diferentes
niveles educativos, en las especializaciones y en las distintas modalidades del sistema educativo
con el objetivo de que las personas jévenes que ingresen al mercado laboral tengan conocimientos
econoémicos y financieros.

Imagen 4 Recorte pagina 42 PNED. Fuente: Plan Nacional de Educacién Financiera.

Este enfoque integral refleja la colaboracion entre los niveles nacional y
provincial para promover la educacion financiera como un medio para mejorar la calidad de
vida de la poblacién, especialmente en lo que respecta a aspectos econémicos clave como el
ahorro, los créditos y el fomento de emprendimientos.

1.3 Definicion del problema

Las instituciones internacionales mas importantes han sefalado la necesidad
de educar a los nifios en materia financiera desde temprana edad, pero los programas
educativos en las escuelas no lo contemplan y los padres encuentran muy dificil su abordaje
en el hogar. Atendiendo a ésta necesidad, el presente trabajo estudia el desarrollo de un

modelo de negocios para una academia de educacion financiera para ninos.

1.4 Formulacion y justificacion
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Un informe reciente titulado “Los adolescentes y las finanzas. Conocimiento
y habitos en Argentina”, en donde participaron jévenes de 14 a 19 afos de todo el pais, reflejé
transformaciones significativas en los habitos financieros de los jovenes las cuales se han
dado entre 2022 y 2024.

El informe pertenece a Junior Achievement, la ONG que prepara a los jovenes
para la economia global, y el Centro de Evaluacién de Politicas Basadas en la Evidencia
(CEPE) de la Universidad Di Tella, con el apoyo de BBVA.

Uno de los datos mas relevantes de este informe es la reduccién en la
proporcion de adolescentes que no cuenta con instrumentos financieros: del 41% registrado
en 2022, esta cifra cayd al 9% en 2024, lo que sefnala una importante democratizacion en el

acceso.

El avance esta impulsado principalmente por la adopcion masiva de billeteras
digitales, cuya penetracion paso del 51% al 89% en solo dos anos, incluso en adolescentes
de nivel socioeconémico bajo, donde su penetracién alcanza al 80%. Este cambio de
paradigma también se refleja en las preferencias de pago: el 50% de los encuestados elige
medios digitales frente al 42% que sigue optando por efectivo, en claro contraste con los datos
de 2022, cuando el efectivo predominaba con un 86%.

Sin embargo, este mayor acceso a herramientas financieras no significa
mejores habitos. Aunque el 78% de los adolescentes expresa una disposicion positiva hacia
el ahorro, solo el 49% logra sostener el habito, mientras que 29% reconoce gastar sus ahorros
antes de lo planificado.

Otro dato relevante es la clara demanda de los jévenes: el 79% considera
necesario fortalecer la educacion financiera en la escuela secundaria, sin diferencias
significativas por nivel socioeconomico o de género. Esta necesidad cobra especial
relevancia en un contexto en el que 1 de cada 4 jovenes no conversa con nadie sobre
sus planes financieros. A su vez, el informe subraya el rol fundamental de los padres como
la principal fuente de consulta sobre temas financieros, mencionados por el 78% de los

adolescentes. Internet y los docentes ocupan el segundo y tercer lugar, respectivamente.

En cuanto a la confianza en el manejo del dinero, la mayoria de los jévenes
(58%) considera que se maneja bien, pero podria mejorar, un patrén que se mantiene estable
entre 2022 y 2024. Las diferencias mas notables se observan por género: mientras el 37% de

los varones se siente seguro en su capacidad para administrar sus ingresos, solo el 21% de
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las mujeres comparte esta percepcion. A pesar de esto, las evaluaciones objetivas indican
que ambos géneros tienen niveles de conocimiento financiero similares, con una leve ventaja
para las mujeres en el nivel alto (22% vs 19%), lo que muestra que la brecha en la confianza
contrasta notablemente con los niveles reales de conocimiento financiero. Casi 4 de cada 10
mujeres subestiman su conocimiento financiero, mientras que una proporcién similar de
hombres lo sobreestima.

1.5 Objetivos
1.5.1 General

Desarrollar un modelo de negocio para una empresa de servicios de
educacién financiera para nifos y jévenes.

1.5.2 Especificos

Objetivo 1: Analizar el marco regulatorio. Establecer viabilidad legal.

Objetivo 2: Establecer el segmento objetivo y analizar mercado de referencia.
Obijetivo 3: Desarrollar la propuesta de valor.

Objetivo 4: Determinar viabilidad econémica y financiera.

Objetivo 5: Identificar fuentes de financiamiento.
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2 Marco conceptual

2.1 La estrategia del océano azul

La Estrategia del Océano Azul (Kim & Mauborgne, 2005) propone que las
empresas dejen de competir en mercados saturados y, en su lugar, busquen innovar y crear
nuevos espacios de mercado sin competencia. A estos mercados altamente competitivos los
denominan "océanos rojos", caracterizados por la lucha constante por la participacion de
mercado y la reduccién de margenes de ganancia. En contraste, los "océanos azules"
representan la creacion de nuevos mercados mediante la innovacién en valor, lo que permite

a las empresas obtener ventajas competitivas sostenibles.

"El nico camino para vencer a la competencia es dejar de tratar de vencerla"
(Kim & Mauborgne, 2005, p. 5).

El principio fundamental de esta estrategia es la innovacién en valor, la cual
no solo implica ofrecer algo diferente, sino generar un salto cualitativo en la utilidad y el
beneficio percibido por los clientes. Para ello, los autores proponen el Esquema de las Cuatro
Acciones, que permite redefinir la estructura de costos y aumentar el valor entregado al

consumidor:

v Eliminar factores que el mercado da por sentados pero que no aportan valor real.

v" Reducir elementos que han sido sobredimensionados por la competencia sin
justificacion.

v Incrementar caracteristicas que aportan un mayor beneficio a los clientes.

v Crear aspectos totalmente nuevos que no existian en la industria.

Segun Kim y Mauborgne (2005), una empresa que aplica este modelo logra
"reconstruir las fronteras del mercado a fin de separarse de la competencia y crear océanos

azules" (p. 65).

En el contexto del presente trabajo, la academia de educacién financiera
constituye un océano azul en la industria de la educacion no formal, ya que no existen
antecedentes en el pais de una propuesta estructurada enfocada en nifios y jovenes. La

academia crea un nuevo mercado, diferenciandose completamente de las opciones
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tradicionales de ensefianza financiera, y al mismo tiempo, responde a una necesidad
creciente de dotar a las nuevas generaciones de herramientas para su bienestar econémico.

Es un océano azul en la industria de la educacion no formal.
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2.2 Comprobacion del hallazgo de un océano azul

A continuacion, se describen las caracteristicas de los océanos azules y como se

ajustan a la idea de negocio:

Caracteristica de los Océanos Azules

Aplicacion a la Idea de la Academia

de Educacion Financiera

Espacio de Mercado Inexplorado:
Los océanos azules son nuevos y no han
sido explotados por la competencia.
Representan dreas del mercado que atin no

han sido descubiertas o desarrolladas.

En Argentina no se han encontrado
antecedentes de iniciativas privadas de
educacién financiera para nifos, lo que

indica que es un mercado inexplorado.

Innovacion y Valor Excepcional: Se
centran en la innovacién para crear Yy
entregar un valor excepcional a los clientes.
La diferenciacion se logra a través de
cambios fundamentales en la oferta de

productos o servicios.

La oferta es novedosa en la tematica. Se
debe buscar una diferenciacion clara en la
propuesta de valor para destacar frente a

otras alternativas de educacion no formal.

Enfoque en la Demanda del Cliente:
La atencion se dirige a entender las
necesidades y deseos de los clientes, y la

estrategia se construye en torno a la entrega

Existe una creciente preocupacion por
la educacién financiera de los nifios y
jovenes

en Argentina. Los padres y

cuidadores reconocen la importancia de

] proporcionar  habilidades  financieras
de un valor tnico que resuene con ellos. . Ny
bésicas a sus hijos.
La educacion financiera

Foco en la Redefinicion de la
Industria: Los océanos azules a menudo
implican una redefinicion de los limites de

la industria.

tradicionalmente se ha considerado un
conocimiento para adultos. Incluirla en la
educacién no formal para nifos redefine los
limites del sector y abre la posibilidad de

incorporar otras enseflanzas como oficios.

Tabla 1 Océanos azules y forma que se ajustan a la idea de negocio. Fuente: Elaboracion propia.
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Caracteristica de los Océanos

Azules

Aplicacion a la Idea de la Academia de

Educacion Financiera

Menos Competencia Directa:
Dado que estos mercados son nuevos o
se han redefinido, la competencia

directa suele ser limitada o inexistente.

No se han encontrado datos sobre

competidores directos en Argentina, lo que
inicial

representa una ventaja para el

posicionamiento de la academia.

Creacion de Nuevos
Consumidores: En lugar de competir
por la cuota de mercado existente, los
océanos azules implican la creacion de
nuevos consumidores al ofrecer algo

Unico y atractivo.

La educacion financiera competiria con
otras actividades extracurriculares por el
tiempo y presupuesto de las familias. Para
generar nuevos consumidores, se debe instalar
la idea de que la educacién financiera es una

necesidad bdsica, al igual que aprender inglés.

Enfoque en Costos y

Diferenciacion: Aunque la
competencia basada en costos puede ser
un componente, la diferenciacion a
través de la innovacion y la creaciéon de

valor Unico es crucial.

La diferenciacion estd dada por ser la
primera academia enfocada exclusivamente en
la educacidn financiera para nifios y jovenes en

el pais.

Flexibilidad Estratégica: Las
empresas exitosas en océanos azules
suelen ser flexibles y abiertas a ajustar y
evolucionar sus estrategias a medida

que el mercado se desarrolla.

La estrategia contempla la adaptacién al
formato que prefiera el mercado: presencial o

virtual, sincronico o asincronico.

Tabla 1 (Cont.) Océanos azules y forma que se ajustan a la idea de negocio. Fuente: Elaboracion

propia.
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2.3 Proceso de segmentacion estratégica

En lo que refiere a marketing estratégico, se aborda especificamente el tema de
segmentacion estratégica y el analisis del mercado de referencia. Una de las primeras
decisiones estratégicas de una empresa es definir su mercado de referencia y elegir el o
los segmentos a los que apuntara (Smith, 1956). De acuerdo con Lambin, Galluci, Sicurello,
(2009), la implementacién del proceso de segmentacion estratégica consta de cuatro
pasos:

Analisis de segmentacion.
Eleccion del mercado.

Posicionamiento de mercado.

>

Programacién de marketing.

Una vez realizada la segmentacion, se evalla su atractivo siguiendo un enfoque
sistematico que proponen los autores, esto implica el analisis de factores como tamarno del
segmento, ciclo de vida, y potencial de beneficio con el objetivo de seleccionar el o los
segmentos mas atractivos.

Luego, se procede a pronosticar el potencial del mercado para poder realizar el andlisis

de viabilidad econémica y financiera.

2.4 Marketing basado en datos

En la era digital, el problema ya no es la falta de datos, sino identificar los que importan.
Por ello, el marketing orientado a datos debe empezar siempre por definir objetivos
especificos y limitados en los que basarse. Asi, los responsables de marketing adquieren
conjuntos de datos relevantes y los integran en una plataforma de gestion conectada a un
motor de analisis o aprendizaje automatico. La informacion resultante puede dar lugar a
campanas de marketing mas precisas.

La infraestructura digital actual permite desarrollar la estrategia no solo en funcién de
segmentos de mercado, sino con clientes individuales, uno por uno. EI marketing uno a uno
se considera el método de segmentacién definitivo, y ahora es posible gracias a la
implantacién de tecnologias digitales.
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2.4.1 Marketing uno a uno

Existen cuatro métodos para llevar a cabo una segmentacion de mercado: geografico,
demografico, psicografico y conductual:

GEOGRAFICO
¢Donde vive?, ;cudles son sus lugares de interés?,
;donde se encuentra actualmente?

DEMOGRAFICO _ CONDUCTUAL
;Cudl es su edad y su género?, INDVIDUO ¢Cual es su rer.}‘rrcq,fj’f‘,#, -
;cudl es su ocupacion y su salario?, CLIENTE {Qué medios Consume?,

i ) ik a1 < ) y servicios?
cudl es su estado civil PERSONA o0mo utiiza los procuctos ¥ Ssenvcics:

y el tamafio de su familia?

PSICOGRAFICO
;Cudles son sus intereses y pasiones?,
scudles son sus motivaciones y objetivos vitales?,
scudles son los valores y las actitudes
que impulsan su comportamiento?

Imagen 5 Perfiles de clientes por segmentos. Fuente: Kotler (2021).

Segmentar y perfilar a los clientes ha sido un elemento basico del marketing, pero el
auge del big data abre nuevas posibilidades de recogida de datos de mercado y de
microsegmentacion. Las bases de datos de clientes y los estudios de mercado ya no son
la Unica fuente de informacion. Los datos de medios de comunicacion, sociales, web, de
puntos de venta, de internet de las cosas (loT) y los de compromiso pueden enriquecer los
perfiles de los clientes. El reto para las empresas es crear un ecosistema de datos que lo
integre todo.

2.5 La propuesta de valor

La propuesta de valor es el nucleo de cualquier modelo de negocio, ya que describe el
conjunto unico de beneficios y soluciones que una organizacién ofrece a sus clientes para
satisfacer sus necesidades y resolver sus problemas (Osterwalder & Pigneur, 2010). Es el
elemento diferenciador que define por qué un cliente deberia elegir una empresa sobre sus
competidores y cémo esta crea valor de manera tangible e intangible.
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2.5.1 Definiciéon y Elementos Clave

Segun Osterwalder & Pigneur (2010), la propuesta de valor responde a la pregunta
fundamental: ;Qué valor estamos entregando al cliente? Este concepto se estructura en
torno a dos aspectos principales:

= Creacion de beneficios: Las caracteristicas que aportan algo positivo al cliente.
= Resolucion de problemas: Cémo la oferta soluciona dificultades especificas
que enfrentan los clientes.

Estos beneficios y soluciones pueden manifestarse de diversas formas, tales como
precio competitivo, disefio innovador, accesibilidad, comodidad, desempefio,
personalizacién, entre otros (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Lambin, Gallucci y Sicurello (2009) destacan que la propuesta de valor debe estar
alineada con las caracteristicas del mercado de referencia. Desde este enfoque, la
propuesta no solo se limita al producto o servicio, sino que también considera aspectos

intangibles como la experiencia del cliente, la confianza en la marca y la relacién postventa.

2.5.2 Surol en el Modelo de Negocio

La propuesta de valor se ubica en el centro del Modelo de Negocio Canvas (Osterwalder
& Pigneur, 2010) y conecta directamente con otros elementos clave del modelo, como los
segmentos de clientes, los canales y las relaciones con los clientes. Esta interconexién
resalta que la propuesta de valor no puede desarrollarse de manera aislada, sino que debe
integrarse estratégicamente en la operacion y estructura del negocio.

Lambin, Gallucci y Sicurello (2009) sugieren que una propuesta de valor efectiva debe
diferenciarse claramente de la competencia, basandose en ventajas competitivas
sostenibles. Esto puede lograrse mediante la innovacién continua, la personalizacion de la

oferta y el enfoque en crear valor compartido con los clientes.

2.5.3 La Propuesta de Valor en Negocios Innovadores

Para negocios emergentes o innovadores, como una academia de educacion financiera
para nifos y jovenes, la propuesta de valor es un factor critico de éxito. Este tipo de
organizaciones se enfrenta a la doble tarea de educar al mercado sobre la relevancia de

sus servicios y ofrecer una experiencia diferenciada que motive a los clientes a invertir en
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la formacién financiera de sus hijos.

Como mencionan Osterwalder & Pigneur (2010), una propuesta de valor sélida puede
ser el punto de partida para crear relaciones a largo plazo con los clientes y garantizar la
sostenibilidad del negocio.

En este contexto, la propuesta de valor debe incluir componentes como:
e La calidad del contenido educativo.
e Una metodologia adaptada a diferentes edades.
e La posibilidad de generar habilidades practicas para el futuro laboral.

¢ Un entorno accesible, innovador y motivador.

Como resumen, Osterwalder & Pigneur (2010) afirman: "Una propuesta de valor
convincente no solo atrae a los clientes, sino que les permite percibir como se crea y

entrega valor de una manera que es dificil de replicar por otros competidores" (p. 28).

2.6 El lienzo de modelos de negocio

La generacion del modelo de negocio es un proceso esencial para transformar una idea
en una propuesta de valor clara y estructurada. Segun Osterwalder & Pigneur (2010), un
modelo de negocio describe "la I6gica de como una organizacion crea, entrega y captura
valor" (p. 14). Este enfoque permite a las empresas analizar, disefiar y desarrollar modelos
innovadores que reflejen las dinamicas del mercado y las necesidades de los clientes.

Para estructurar este proceso, los autores desarrollaron el Modelo de Negocio Canvas,
una herramienta visual que descompone los elementos clave de un modelo de negocio en

nueve bloques interrelacionados. Estos bloques son:

1. Segmentos de clientes: Define los diferentes grupos de personas u
organizaciones a los que la empresa apunta con su propuesta de valor.

2. Propuesta de valor. Describe los productos o servicios que resuelven un
problema o satisfacen una necesidad en un segmento especifico.

3. Canales: Detalla como se entregara la propuesta de valor a los clientes a través
de canales de comunicacién, distribucién y ventas.

4. Relacion con los clientes: Establece el tipo de vinculo que se construira con cada
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segmento para atraer y fidelizar a los clientes.

5. Flujos de ingresos: Explica como la empresa genera ingresos a partir de cada
segmento.
Recursos clave: Identifica los activos esenciales para que el modelo funcione.
Actividades clave: Define las acciones fundamentales que deben ejecutarse
para cumplir con los objetivos del negocio.

8. Socios clave: Describe la red de socios y proveedores necesarios para el
funcionamiento eficiente del modelo.

9. Estructura de costos: Analiza los costos que implican la operacién y
sostenibilidad del modelo de negocio.

Asociaciones ‘:"» Actividades )‘l Propuestas 1 Relaciones Segmentos
A

¥
clave -t | clave kg | devalor (3; b con clientes de mercado

Recursos & Canales
clave

Estructura /=] Fuentes

de costes J de ingresos

Imagen 6: Plantilla para el lienzo del modelo de negocios. Fuente: Osterwalder
& Pigneur (2010).

El Modelo de Negocio Canvas facilita la visualizacion de cémo se interrelacionan los
diferentes elementos del negocio, permitiendo a los emprendedores disefiar modelos
viables y adaptables a las dinamicas del mercado. Como afirman los autores, "el lienzo de
modelo de negocio funciona como un lenguaje compartido que permite describir, visualizar,

evaluar y modificar modelos de negocio" (Osterwalder & Pigneur, 2010, p. 15).

Este marco es especialmente valioso para negocios innovadores, como una academia
de ensefianza financiera, donde es fundamental equilibrar la satisfaccién del cliente, la

diferenciaciéon competitiva y la sostenibilidad financiera.
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3 Analizar el marco regulatorio. Establecer viabilidad legal.

En este capitulo se busca determinar la viabilidad legal del emprendimiento. Identificar

normativa especifica al respecto o marco regulatorio existente.

3.1 Estrategia Nacional de Inclusion Financiera ENIF 2020-2023

La Estrategia Nacional de Inclusién Financiera ENIF 2020-2023, que ha sido aprobada
por el Consejo de Coordinacién de la Inclusion Financiera (CCIF), creado por Resolucién
121/17, tiene por objetivo ser el marco institucional para disefar politicas que promuevan
el acceso universal a los bienes y servicios financieros, y su uso responsable y sostenible,
desde una perspectiva social, federal, contemplando el género y la diversidad.

Entre las principales iniciativas enunciadas en el documento publico, podemos
encontrar la siguiente:

“Impulsar una Plataforma de Educacién Financiera Federal. Una plataforma educativa
creada en el marco del CCIF para que docentes y capacitadores desarrollen proyectos de
educacion financiera a partir de la asignacion de roles de los participantes y la configuracion
de parametros en funcion de objetivos de aprendizaje propuestos.

Esta plataforma educativa sirve para promover la educacion financiera de nifios y
jovenes en edad escolar a partir de la implementacion de proyectos en establecimientos
educativos de todos los niveles; y para fomentar una mayor y mejor inclusion financiera de
sectores de la economia popular e informal, asi como de los adultos mayores.”

Si bien no se han encontrado ordenanzas, resoluciones, o leyes que regulen en
especifico la oferta de educacion financiera a ninos y adolescentes como iniciativa privada,

este documento expresa explicitamente la intension del gobierno de promover la misma.

3.2 Otras normativas

Se debe cumplir con la normativa existente municipal, provincial y nacional, a saber:
1. Habilitacién municipal.
2. Inscripcion en ARCA 'y API.
3. Inscripcion de trabajadores.
4

Otros requisitos especiales.
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Por lo tanto se establece la viabilidad legal de la misma dando por cumplido el

objetivo especifico 1.
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4 Establecer el segmento objetivo y analizar mercado de referencia.
Este capitulo tiene como objetivo establecer el segmento objetivo y analizar el mercado
de referencia.

4.1 Analisis de Macrosegmentacion

A continuacion, se describe un analisis de macrosegmentacion del mercado en tres
dimensiones o ejes, con el cual se puede determinar la definicion del mercado de

referencia.

Andlisis de la segmentacion del mercado

V'

Funciones o necesidades
¢ Qué se satisface?

Grupos de clientes
(A quién se satisface?

Tecnologias

¢ Cémo se satisfacen las
necesidades de los clientes?

Imagen 7: Marco tridimensional de un mercado de referencia. Fuente: Lambin, Galluci,
Sicurello (2009).

Eje 1: Funciones o necesidades

Necesidades de los padres:

o Asegurar que sus hijos adquieran conocimientos financieros sélidos para su

vida adulta.
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o Complementar la falta de educacion financiera en las escuelas.

o Proveer herramientas practicas para el manejo del dinero y la toma de
decisiones financieras que asegure un buen pasar econémico en el futuro.

Necesidades de los hijos (usuarios finales):

o Aprender a manejar dinero desde temprana edad.

o Comprender conceptos basicos como ahorro, inversion, crédito y
presupuesto.

o Desarrollar habilidades practicas de finanzas personales de manera
progresiva.

Eje 2: Grupos de clientes
Padres de familia:

o Con hijos entre 9 y 17 afos.

o Con educacion universitaria o terciaria (conocimientos financieros basicos o
avanzados).

o Interesados en la educacion financiera de sus hijos.

Hijos (usuarios finales):

o Nifos (9-11 anos), preadolescentes (12-14 afnos) y adolescentes (15-17
anos).

Eje 3: Tecnologias alternativas

Tecnologia principal:
o Academia de ensefianza de finanzas especializada para nifos y jévenes.
o Uso de metodologias ludicas, practicas y adaptadas a cada grupo de edad.

o Programas continuos y progresivos de aprendizaje.
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Modalidades:
o Presencial.

o Hibrida (presencial y virtual).

Canales complementarios:
o Talleres y actividades familiares.

o Recursos digitales como aplicaciones méviles, videos y guias.

Con base en estas tres dimensiones, el mercado de referencia se podria definir de
la siguiente manera:

"Padres de nifios y jovenes entre 9 y 17 afhos, interesados en complementar la
educacion de sus hijos con programas especializados en finanzas personales,
utilizando metodologias practicas y progresivas, ofrecidas a través de academias con
modalidad presencial o hibrida."”

4.2 Analisis de microsegmentacion

A continuacion, se describe el andlisis de microsegmentacion, en donde se detalla una
segmentacion descriptiva o sociodemogréfica, y luego se presenta el desarrollo de la

encuesta.

4.2.1 Segmentacion descriptiva o sociodemografica

4.2.1.1 Primer filtro: segmento ABC1 y C2 con estudios superiores.

En 2017, el Banco de Desarrollo de América Latina, en colaboracién con el Banco
Central de la Republica Argentina, realizd6 una encuesta para medir las capacidades
financieras de la poblacién. El objetivo era diagnosticar los conocimientos, habilidades,

actitudes y comportamientos de los individuos en temas financieros.

Esta encuesta, cuya metodologia fue desarrollada por la Organizacién para la

Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE), buscaba establecer un punto de partida
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preciso para evaluar las capacidades financieras de la poblacién argentina.

La poblacién encuestada corresponde a personas mayores a 18 afnos de todos los
niveles socioecondémicos, tanto los residentes en las zonas urbanas como también en
zonas rurales de 25 regiones del pais. Esta encuesta tiene representatividad nacional y

tiene un margen de error de +/- 2,8%.

Antes de entrar en analisis de los resultados de la encuesta desde la perspectiva del
presente trabajo, es preciso comprender las convenciones metodolégicas y los criterios de
medicién. El puntaje de Educacion financiera se ha definido como la suma aritmética de
tres indices: conocimiento financiero, comportamiento financiero y actitud financiera. Cada

uno de ellos ha sido evaluado mediante preguntas especificamente disefiadas.

Resultados del indice de conocimiento financiero

Para identificar el segmento de la poblacion que podria estar en condiciones de valorar
una educacion financiera temprana para sus hijos, es relevante centrarse en el indice de
conocimiento financiero. Este puntaje se obtiene a partir de siete preguntas que evaluan
conceptos y calculos financieros basicos, como el valor del dinero en el tiempo, inflacion,
tasas de interés, interés simple y compuesto, riesgo y diversificacion del riesgo. Su escala
varia de 0 a 7, considerandose alto un puntaje superior a 5,0.

Los resultados revelan que el puntaje nacional promedio de conocimiento financiero es
de 4,0, ubicandose por debajo del umbral considerado alto (5,0). Solo una tercera parte de
la poblacion alcanza niveles elevados de conocimiento financiero, lo que posiciona a

Argentina en el puesto 31 de 39 paises evaluados a nivel internacional.

Segun el Gréfico 1, el interés en la educacién financiera se concentra en los segmentos
socioecondémicos ABC1 y C2 con estudios superiores completos, lo que indica que este
grupo representa el principal publico objetivo para la academia de educacién financiera

para nifios y jévenes.
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NACIONAL 4.0

URBANO 4.1
RURAL 35

HOMBRE 4.2
MUJER 3.9

18-29 ANOS 3.8
30-49 ANOS 42
50 ANOSO MAS a1

ABC1 4.4
c2 43
c3 41
D1 3.9

D2/E 3.8

NINGUNO 33
PRIMARIA COMPLETA 3.8
SECUNDARIA COMPLETA 4.1
SUPERIOR COMPLETA 45

OCUPADO 4.2
DESOCUPADO ‘ 3.
INACTIVO 3.9

Gréfico 1: Puntaje de conocimiento financiero. Fuente:
BCRA y CAF con base en Ipsos- Argentina (2017).

Resultados de los indices de comportamiento y actitud financiera

El indice de comportamiento financiero, que mide la planificacion y el uso responsable
de los recursos econdmicos, arroja un puntaje de 4,5. Solo el 27% de los encuestados
supera los 6,0 puntos, el umbral considerado alto. En este aspecto, Argentina se ubica en
el puesto 36 de 39 paises evaluados.

En cuanto a la actitud financiera, el pais presenta un puntaje promedio de 2,9, aunque
un 54% de los encuestados alcanza un puntaje alto (23,0 puntos). Este indice refleja la
predisposicién de las personas hacia el ahorro y la planificacién financiera a largo plazo.
Argentina ocupa nuevamente el puesto 31 de 39 paises en esta categoria.

A nivel global, el puntaje de educacion financiera de Argentina es de 11,5, situando al
pais en el puesto 37 de 39 economias. Segun la metodologia utilizada, un puntaje de 12 o

mas se considera satisfactorio.
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Gréfico 2: Puntaje de conocimiento financiero. Fuente: Encuesta Medicién de capacidades
financieras BCRA y CAF (2017).

Conclusion

El andlisis de estos datos evidencia que la educacion financiera en Argentina es
deficiente en todos los indicadores evaluados, lo que resalta la importancia de iniciativas
educativas enfocadas en mejorar estas capacidades desde edades tempranas. En
particular, los resultados indican que el segmento socioeconémico ABC1 y C2 con estudios
superiores completos es el que demuestra mayor interés y disposicién hacia la educacién
financiera, convirtiéndolo en el publico objetivo ideal para la propuesta de la academia de
educacioén financiera para ninos y jévenes.

Ademas, cabe sefalar que el Informe de Inclusion Financiera del BCRA (octubre de
2024) no incluye una encuesta sobre educacion financiera, sino que se centra en la
utilizacién de herramientas financieras por parte de ciudadanos y empresas. Esto refuerza
la necesidad de iniciativas privadas que aborden la educacién financiera desde una
perspectiva formativa, especialmente en los sectores que ya muestran una predisposicion
favorable.
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4.2.1.2 Segundo filtro: segmento ABC1 y C2 con estudios superiores, padres de
ninos entre 9 y 17 anos residentes en la ciudad de Santa Fe.

El mercado, definido como el conglomerado de individuos u organizaciones con
necesidades insatisfechas, la voluntad de satisfacerlas y la capacidad econdémica y legal
para hacerlo, revela, a partir de estadisticas observadas, una marcada falta de educacion
financiera en nuestro pais. Mas precisamente, se distingue una necesidad latente de
adquirir conocimientos vinculados a la economia y finanzas generales.

En este contexto, el concepto subraya que las personas, ademas de tener necesidades
insatisfechas, deben expresar la voluntad de satisfacerlas. A pesar de la carencia de
estadisticas que precisen la clara intencion de adquirir educacion financiera, el panorama
macroecondmico nacional, donde la vida cotidiana gira en torno a la economia y la moneda,
subraya la importancia de esta formacién, independientemente del ambito familiar.

Es importante considerar que, dentro de la clasificacion de mercados, este se
encuadraria en el mercado de consumo final, al no ser considerado un mercado de
negocios. Se destaca que el usuario final del servicio educativo no es quien lo adquiere,
sino que existe un intermediario en esta transaccion. El cliente final seria el padre o
cuidador, mientras que el usuario del servicio seria el nifio o joven.

El segmento ABC1 y C2, coincidente con el segmento de educacion superior, presenta
un puntaje satisfactorio. Sin embargo, hay espacio para mejoras, dado que el puntaje
maximo es 21. Estos individuos podrian constituir el mercado potencial al estar
familiarizados con el tema y, por ende, interesados en contratar servicios de educacion
financiera para sus hijos. Aquellas personas sin formacion financiera dificilmente se
mostraran interesadas en adquirir educacion para sus hijos si desconocen su existencia.
Esto abre, ademas, una oportunidad de mercado mediante campafas informativas dirigidas
a los padres.

En conclusién, la primera caracteristica del segmento seran los padres de nifos y
jovenes del sector ABC1 o C2.

Haciendo uso de la informacién disponible en el administrador de anuncios de Meta,
denominados datos sociales por Kotler en su liboro Marketing 5.0, y sus opciones de
segmentacion para campanas publicitarias, llevamos a cabo un ejercicio de segmentacion

con el propésito de obtener una aproximacion al tamafo de nuestro mercado objetivo.

Los parametros utilizados en el ejercicio de segmentacioén incluyen:
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¢ Residencia en la ciudad de Santa Fe.
e Ser padres de hijos entre 9 y 12 afos.
e Ser padres de hijos entre 13 y 17 afos.

e Pertenecer a los estratos ABC1 o C2.

El resultado obtenido se presenta a continuacion:

Definicion del publico @
Tu publico esta definido.

Especifico Amplio

Tamafio de plblico estimado: 35.100 - 41.300 @

Las estimaciones pueden variar considerablemente
con el tiempo de acuerdo con las selecciones de
segmentacion y los datos disponibles.

Imagen 8: Recorte del administrador de campafas publicitarias. Fuente: Meta Bussines.

De acuerdo con Meta, el tamafo aproximado del mercado objetivo oscila entre 35.100

y 41.300 potenciales clientes.

Procedemos a wuna comprobacién adicional. Segun el Padron Oficial de
Establecimientos Educativos del Ministerio de Educacién de la Nacién, en su ultima
actualizacion al 01/08/2023, en la ciudad de Santa Fe existen 49 establecimientos
educativos de gestion privada. Aunque no proporciona datos sobre la cantidad de alumnos,

sirve para contrastar el nimero proporcionado por Meta.

Si dividimos el tamano del mercado entre la cantidad de colegios, obtenemos un
promedio de entre 716 y 842 alumnos por colegio, lo cual nos permite afirmar que la cifra
proporcionada por Meta se encuentra dentro de los parametros realistas.

Al ajustar los parametros para considerar la alternativa a nivel nacional:

e Residencia en Argentina.
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e Ser padres de hijos entre 9 y 12 anos.
e Ser padres de hijos entre 13 y 17 afios7

e Pertenecer a los estratos ABC1 o C2.

El resultado obtenido se presenta a continuacion:

Definicion del publico @
Tu seleccion de pablico es relativamente amplia.

Ezpecifico Amplio

Tamafio de pablico estimado: 3.900.000 - 4.600.000 ¢

Las estimaciones pueden variar considerablemente
con el tiempo de acuerdo con las selecciones de
segmentacion y los datos disponibles.

Imagen 9: Recorte del administrador de campanas publicitarias. Fuente: Meta Bussines.

Este mercado potencial de 3.900.000 — 4.600.000 se tiene en cuenta para la etapa de

expansién nacional con un modelo de franquicias o un modelo virtual.

Por lo tanto se puede definir el mercado objetivo de la siguiente manera:

Padres de ninos de entre 9 y 17 anos residentes en la ciudad de Santa Fe cuyos
comportamientos de consumo se encuadran en el segmento ABC1 o C2. El mismo
tiene un tamano entre 35.100 y 41.300 clientes.

Habiendo definido el segmento objetivo es preciso considerar la realizacién del analisis
cuantitativo a través de encuestas para poder determinar la real predisposicion de estas
personas hacia la propuesta.

Para ello se disen6 una encuesta, la cual se desarrollé en una muestra de 47 personas

del perfil mencionado. Ver modelo en el Anexo 1 “Formulario de encuesta”.
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4.2.2 Desarrollo de la encuesta

Los objetivos de la Encuesta fueron los siguientes:

1. Evaluar la conciencia y percepcién de los padres sobre la necesidad de educacion
financiera para sus hijos.

2. ldentificar las preferencias y expectativas de los padres respecto a los programas de
educacion financiera para nifos.

3. Analizar la disposicion de los padres para inscribir a sus hijos en una escuela de
educacion financiera.

Resultados obtenidos:

Pregunta 1:

Por favor, indique las edades de sus hijos
47 respuestas

9 15 (31.9%)
10

11
12 14 (29.8%)
13 6 (12.8%)
14 4 (8.5%)
15 3(6.4%)
16 3(6.4%)
17 6 (12.8%)

0 5 10 15

Grafico 3: Edades.

Pregunta 2:
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¢Qué significa la educacién financiera para usted? ; Tiene conocimientos al respecto?

47 respuestas

® No
® si

Graéfico 4: Conocimientos padres.

Pregunta 3:

¢Consideras importante la educacion financiera para los nifios? Por favor, califica su importancia en
una escala del 1 al 5, donde 5 es "muy importante" y 1 es "nada importante".

47 respuestas

0 30 (63.8%)

20
. 12 (25.5%)
1(2.1%) 0 (0%) 4 (8.5%)
0
1 2 3 ¢ °

Gréfico 5: Importancia educacion financiera
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Pregunta 4:

¢Cree que las escuelas abordan adecuadamente la educacion financiera?
47 respuestas

® si
® No

Gréfico 6: Abordaje en la escuela

En caso de responder "NQO", ¢ por qué motivo considera que no se aborda
adecuadamente?
37 respuestas

Falta de abordaje del tema en los planes académicos a nivel nacional y provincial.

No se trata el tema en la escuela.

No vi material al respecto en ninguno.

Por conservadurismo o falta de interés.

Por falta de capacitacion.

Directamente no lo tratan, al menos en primaria.

No dictan conocimientos especificos.

No hay una materia ni un curso relacionado.

No es solo responsabilidad de la escuela. Considero que estdn en un entorno

sobreprotector que no les permite exponerse al uso cotidiano del dinero.

10. No existe en la mayoria de los planes de estudio.

11. Creo que no lo ensefan.

12. Porque practicamente es nulo.

13. Hacen ejercicios desde matematicas, pero no con una mirada financiera.

14. No esta disefiado en el plan educativo del Ministerio de Educacién y, ademds, no hay
personal docente preparado para abordar esta temética.

15. Se trata superficialmente, con poco contenido y poca aplicacién a la vida diaria de los
alumnos.

16. No hay materias especificas.

17. No hay orientacion de este tipo en las asignaturas.

18. En el plan de estudios no existe ninguna materia que aborde este tema.

19. Los profesores no tienen educacion financiera y no esté incluido en los temarios de las

clases.

0NN R L =
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20. Porque o no brindan estos contenidos o los abordan de manera muy superficial, sin
darle la importancia que requiere hoy en dia.

21. Por falta de recursos: dispositivos, proyectores, internet, actualizacidn, acceso a
informacioén actual y actividades para adolescentes.

22. No veo que les ensefien en primaria.

23. No sé por qué no abordan estos temas.

24. Porque no les ensefan a insertarse en el mundo laboral. Actualmente hay muchas
variables econdmicas y no saben cémo administrarse adecuadamente.

25. Creo que si lo abordan directamente.

26. Considero que no se aborda en las escuelas.

27. Solo se brindan conceptos escuetos y anticuados de contabilidad y economia, pero no
mucho més. La administracion financiera ni siquiera aparece en un plan de estudios de
un colegio.

28. Porque no siempre se desarrollan los temas correctamente y el aprendizaje no se logra.

29. Es un tema que no figura en la curricula.

30. Hasta séptimo grado ni se menciona el tema.

31. Faltan herramientas.

32. No se aborda.

33. Porque los maestros no saben.

34. Estd desactualizado.

35. Directamente no se ensefia educacion financiera en las escuelas primarias publicas ni
en las secundarias técnicas o agro técnicas.

36. Porque no estd en la curricula.

37. Porque no se aborda el tema.

Pregunta 5:

Al momento de decidir capacitar a su hijo en educacion financiera, ;Qué aspectos evallia como

mads importantes? Por favor, seleccione todos los que apliquen:
47 respuestas

La calidad del contenido

0,
educativo 35 (74.5%)

La calificacion de los docentes 21 (44.7%)

Recomendaciones de otros

exiros 9 (19.1%)

Metodologia de ensefianza 32 (68.1%)

Gréfico 7: Aspectos importantes
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Pregunta 6:

¢Qué temas deberia abordar un programa de educacion financiera para nifios segin su opiniéon?

Por favor, seleccione todos los que considere importantes:
47 respuestas

Ahorro y presupuesto personal 38 (80.9%)
Conceptos basicos de inversion 31 (66%)
Uso responsable de tarjetas de... 27 (57.4%)
Cdémo manejar una cuenta ban... 12 (25.5%)
Entender el valor del dineroy c... 37 (78.7%)
Conceptos de préstamos y deu... 22 (46.8%)
Emprendimiento y creacién de... 26 (55.3%)
Comprension del mercado y ec... 30 (63.8%)

Planificacién financiera a largo... 25 (53.2%)

0 10 20 30 40

Grafico 8: Temas a abordar.

Pregunta 7:

¢Cudnto tiempo deberia durar el curso en su totalidad? Por favor, seleccione la opcién que
considere mas adecuada:

47 respuestas

® 1 aro
® 2 arios
@ Continuo con niveles progresivos

Gréafico 9: Duracion
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Pregunta 8:

¢Cudl seria la mejor frecuencia semanal para las clases?

47 respuestas
42.6%

Gréafico 10: Frecuencia

@ 1 vez por semana
@ 2 veces por semana
@ 3 veces por semana

Pregunta 9:

¢ Preferiria un enfoque virtual, presencial o hibrido para la educacion financiera de su hijo?

47 respuestas

@ Virtual

44.7% @ Presencial

@ Hibrido (combinacién de virtual y
presencial)

N

Gréfico 11: Modalidad
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Pregunta 10:

¢Qué aspecto valora mas a la hora de elegir una institucién para la educacién financiera de sus

hijos? Por favor, seleccione todos los que considere importantes:
47 respuestas

Valor de la cuota 14 (29.8%)

Ubicacion 18 (38.3%)

Flexibilidad de horarios 21 (44.7%)

Recursos, instalaciones y

) ) 30 (63.8%)
materiales proporcionados

La duracién y carga horaria del

20 (42.6%)
curso

Grafico 12: Aspectos institucionales

Pregunta 11:

Se estd considerando en la ciudad el disefio de una propuesta educativa de este tipo ¢ Estaria usted

dispuesto a contratar este servicio? Si responde "No" comente el motivo.
47 respuestas

® si
® No

Gréfico 13: Predisposicién a comprar

Si respondi6é No en la pregunta anterior, explique por qué
3 respuestas

1. Porque me considero en condiciones de educar a mi hija al respecto.
2. No lo considero esencial.
3. Porque no considero la educacién financiera como fundamental a esa edad.
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Pregunta 12:

¢Cuanto estaria dispuesto a pagar mensualmente por una capacitacion en educacién financiera
para sus hijos con una carga horaria de 2 horas semanales de forma presencial?

47 respuestas

@ Hasta $20.000.-
@ Entre $20.000.- y $25.000.-
@ Mas de $25.000.-

]

Grafico 14: Precio esperado

Pregunta 13:

¢ Como preferiria recibir informacién sobre la oferta de servicios de educacién financiera para sus
hijos?

47 respuestas

Redes 28 (59.6%)
E-mail 29 (61.7%)
WhatsApp
Whatsapp

No quiero recibir informacion

30

Grafico 15: Comunicacion
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Pregunta 14:

¢Cud es su edad?
46 respuestas

4(8.7%) 4 (8.7%)

3 (6.

2 (4.3%)

2 (4.32(4.32:(4.3%) 2 (4.32(4.3%)

1(2.20(2.2%)

2
1(2.21(2.2%(2.2%),

30 36 38 41 43 45 47 50 52 55

Gréfico 16: resultados edad padres

Pregunta 15:

¢Cual es su formacion académica?

46 respuestas

@® Primaria

@® Secundaria

@ Terciaria / Universitaria
@ Posgrado

Gréfico 17: Formacion padres
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Conclusiones

Participaron 47 adultos de entre 30 y 55 afos, todos con educacion

universitaria o terciaria, padres de nifios entre 9y 17 anos.
El 76,6% de ellos declar6 tener conocimientos financieros.

El 79,3% de los encuestados considero la educacion financiera de sus hijos

es importante o muy importante.

El 91,5% respondié que el tema no se aborda en las escuelas y como causas
mencionaron repetidamente la falta de capacitacion docente y la ausencia del tema en el

diseno curricular.

La calidad del contenido educativo y la metodologia de ensefianza fue lo mas
valorado a la hora de optar por una academia o institucién. En cuanto a las tematicas para
abordar en el plan del curso, de destacaron temas de finanzas personales.

La mayoria de los padres respondi6é que el curso deberia ser continuo con
niveles progresivos de aprendizaje, con una frecuencia semanal y modalidad presencial o bien
hibrida.

El 91,5% de los padres respondié que contrataria el servicio de educacion
financiera para sus hijos y que pagaria una cuota mensual de $20.000.- Cabe destacar, que
al momento de la realizacion de la encuesta, éste valor se encontraba en el promedio similar
a los precios de actividades extra curriculares para nifios en esa edad, como ser: danza,
deportes, talleres de arte.

Objetivos evaluados:

1. Conciencia y percepcién sobre la necesidad de educacion financiera:
e La mayoria de los padres reconoce la importancia de esta formacién para sus
hijos.
2. Preferencias y expectativas respecto a programas:
e Hay un marcado interés por contenidos de finanzas personales, calidad
educativa y progresién estructurada del aprendizaje.
3. Disposicion para inscribir a los hijos:
e Existe una alta intencién de contratacion del servicio, con un presupuesto

claro.
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Conclusion general de los resultados de la encuesta:

Los resultados confirman una alta valoracion y necesidad percibida de

educacioén financiera para nifos. Esto abre una oportunidad para desarrollar programas

adaptados a las expectativas y preferencias detectadas.
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5 Desarrollo del modelo de negocio

En este capitulo se aborda el desarrollo del modelo de negocio utilizando el enfoque
del lienzo de Osterwalder & Pigneur (2010), el cual permite estructurar y visualizar las
principales dimensiones del emprendimiento de manera integral. A continuacion, se describen
los nueve bloques del modelo aplicado a la academia de educacion financiera para nifnos y

jovenes.

5.1 Propuesta de Valor

Segun Osterwalder & Pigneur (2010), la propuesta de valor define el conjunto de
productos y servicios que crean valor para un segmento especifico de clientes. En este caso,
la academia ofrece programas educativos que buscan dotar a nifios y jévenes de herramientas
practicas para desarrollar competencias financieras. La propuesta incluye:

e Contenidos adaptados a diferentes edades y niveles de conocimiento.

e Métodos interactivos y gamificados que facilitan el aprendizaje.

e Un enfoque en habilidades clave como ahorro, presupuesto, inversion y toma
de decisiones.

e Programas con niveles progresivos, lo que permite un aprendizaje continuo.

e Modalidades presencial e hibrida para mayor accesibilidad.

e Oiriginalidad: no se han encontrado antecedentes de una academia de
educacion financiera para ninos en el pais, lo que representa una oportunidad

Unica y un diferencial en el mercado.

5.2 Segmentos de Clientes

De acuerdo con Osterwalder & Pigneur (2010), los segmentos de clientes representan
los distintos grupos de personas o empresas a los que una organizacién busca servir. El

modelo estéa dirigido principalmente a:

e Padres de familia con hijos entre 9 y 17 afnos que desean asegurar un mejor

futuro financiero para sus hijos.
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e Instituciones educativas privadas, interesadas en integrar programas de
educacion financiera en su curriculo.

e Organizaciones no gubernamentales (ONGs) que promuevan la inclusién
financiera y busquen alianzas para proyectos educativos.

5.3 Canales de Distribucion

En Osterwalder & Pigneur (2010) se menciona que los canales describen cémo una
empresa entrega su propuesta de valor a sus segmentos de clientes. La academia utilizara

los siguientes canales para alcanzar a los clientes:

o Plataforma digital propia, que servira como portal informativo y herramienta
para inscripciones.

e Redes sociales y marketing digital, para promocionar los cursos y captar
nuevos clientes.

e Eventos educativos y ferias escolares, como puntos de contacto con
instituciones y familias.

e Alianzas con colegios privados, para ofrecer el programa como una extension
curricular.

e Academia presencial en Santa Fe, como un espacio fisico de ensefanza y

contacto directo con los estudiantes.

5.4 Relacion con los Clientes

La relacion con los clientes, segun Osterwalder & Pigneur (2010), define como una
empresa interactla con sus segmentos de clientes. En este caso, la relacion se basa en:

e Atencién personalizada para los padres que deseen orientacién sobre los
cursos mas adecuados para sus hijos.

e Comunidad online, donde los estudiantes y padres puedan compartir
experiencias, resolver dudas y acceder a contenido adicional.

e Seguimiento proactivo, mediante evaluaciones y retroalimentaciéon constante

sobre el progreso de los estudiantes.
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Compromiso con el desarrollo social, posicionando a la academia como un

actor clave en la educacion y progreso econémico de las futuras generaciones.

5.5 Fuentes de Ingreso

Las fuentes de ingresos, segun Osterwalder & Pigneur (2010), representan el efectivo

que genera una empresa a partir de sus clientes. En la academia, las principales fuentes

incluyen:

Matricula y mensualidades: Cuota fija para los cursos presenciales o hibridos,
estimada en $20,000 por estudiante al mes.

Programas corporativos: Tarifas personalizadas para colegios o instituciones
gue contraten cursos grupales.

Cursos online autogestionados: Pago Unico por acceso a contenidos digitales.
Eventos y talleres especiales: Ingresos adicionales por actividades

presenciales o seminarios.

5.6 Recursos Clave

En Osterwalder & Pigneur (2010) se define a los recursos clave como los activos

estratégicos esenciales para que un negocio funcione. En este caso, los recursos incluyen:

Equipo docente especializado en educacion financiera y pedagogia.
Materiales educativos gamificados, disefiados para fomentar el aprendizaje
interactivo.

Infraestructura fisica y tecnolégica, como aulas equipadas y una plataforma
digital robusta.

Alianzas estratégicas con instituciones educativas y organizaciones de

inclusion financiera.

5.7 Actividades Clave
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Las actividades clave, segun Osterwalder & Pigneur (2010), son las tareas mas
importantes que una empresa debe realizar para que su modelo de negocio funcione. En la

academia, incluyen:

¢ Diseno, actualizacién y mejora continua de los contenidos educativos.

e Formacion y capacitacion del equipo docente.

e Implementacion de estrategias de marketing y captacién de clientes.

e Evaluacion continua del impacto educativo mediante encuestas vy
retroalimentacion.

e (Campanas de concientizacién, donde se promueva la importancia de la
educacién financiera mediante propaganda y la participacién de
personalidades clave.

5.8 Socios Clave

Osterwalder & Pigneur (2010) describen a los socios clave como las alianzas
estratégicas que permiten mejorar la eficiencia y reducir riesgos. En este caso, los socios

estratégicos para la academia incluyen:

e Colegios y escuelas privadas, como aliados para implementar los programas.

e Organizaciones de educacion financiera, que puedan aportar expertise y
recursos.

e Empresas tecnolégicas, para el desarrollo y mantenimiento de la plataforma
digital.

e (Gobiernos locales, que puedan facilitar el acceso a subvenciones o apoyo
logistico.

¢ Instituciones del conocimiento, como universidades y facultades que respalden
y aporten contenido académico a la propuesta, mediante convenios de

colaboracién mutua.

5.9 Estimacion de ventas
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En el capitulo 4 de segmentacion se desarrolla la estimacion de las ventas. Por lo
tanto, se puede definir el mercado objetivo de la siguiente manera:

Padres de nifos de entre 9 y 17 ainos residentes en la ciudad de Santa Fe cuyos
comportamientos de consumo se encuadran en el segmento ABC1 o C2. El mismo
tiene un tamano entre 35.100 y 41.300 clientes.

De la encuesta:

El 91,5% de los padres respondidé que contrataria el servicio de educacion financiera
para sus hijos y que pagaria una cuota mensual de $20.000.- Cabe destacar, que al momento
de la realizacion de la encuesta, éste valor se encontraba en el promedio similar a los precios
de actividades extra curriculares para nifios en esa edad, como ser: danza, deportes, talleres
de arte.

5.10 Estructura de Costos

Osterwalder & Pigneur (2010) indican que la estructura de costos representa los gastos
mas importantes asociados con la operacion del modelo de negocio. En la academia, los
principales costos incluyen:

e Sueldos del personal docente y administrativo.

e Desarrollo y mantenimiento de materiales educativos y plataforma digital.
¢ Alquiler y mantenimiento de las instalaciones.

e Gastos de marketing y publicidad.

e Capacitacion continua del equipo.

Este modelo proporciona una base sélida para el desarrollo y escalabilidad de la
academia de educacién financiera, asegurando su alineacion con las necesidades del

mercado y los objetivos educativos.

6 Determinar viabilidad econémica y financiera.
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El presente capitulo se determina la viabilidad econdmica y financiera del proyecto
bajo estudio.

6.1 Plan de accion de captacion

Este apartado presenta el plan de captacion de clientes. Se define un plan de altas
alineado con la capacidad instalada y el ritmo comercial sostenible para el primer ciclo

lanzamiento de 4 meses.

Objetivo de captacion:

= Altas mensuales: Mes 0: 30, Mes 1: 80, Mes 2: 110, Mes 3: 130.

= Base activa objetivo: 350 alumnos alcanzados en Mes 3 y mantenidos hasta Mes 12,
como umbral de operacion de calidad. Suponemos que bajas y altas se compensaran
a lo largo del afio manteniendo la base activa en 350 alumnos.

Criterios que sustentan el plan:

+ Capacidad y calidad: el tope de 350 alumnos responde a la disponibilidad de aulas, el
tamano de grupo y la dotacién de guias prevista para garantizar acompafnamiento y

seguimiento. En la préxima seccién se analiza la capacidad.

« Calendario por cohortes: las altas se concentran en hitos mensuales predefinidos, lo que

facilita logistica, induccién, nivelacién y comunicacién con familias.

* Ritmo comercial y puesta en marcha: el escalamiento 30 — 80 — 110 — 130 prioriza
aprendizaje organizacional en los primeros meses (ajuste fino de procesos, clase modelo,

feedback de familias) y acelera luego de validar el encaje servicio-cliente.

+ Canales y acciones de activacion: ejecucién coordinada de campana de concientizacién,
acuerdos con colegios, eventos abiertos y derivaciones de familias para alcanzar los
objetivos de cada mes.

+ Estabilidad operativa: una vez alcanzada la base activa objetivo, se privilegia
sostenimiento y calidad (retencion, satisfaccion y recomendacién) por sobre crecimiento

inercial.

Acciones generales de implementacion:
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o Campanas digitales geo-segmentadas para Santa Fe y alrededores, orientadas a los

padres, con llamados a clase abierta o encuentro informativo.

e Acciones con colegios, presentaciones para familias y presencia en
ferias/actividades locales para reforzar confianza y alcance territorial.

e Voceros y testimonios en medios tradicionales y una linea de concientizacion
sobre la importancia de la educacién financiera infantil, coherente con el propédsito

social del proyecto.

e Seguimiento simple (email/WhatsApp + llamado) para convertir interesados en altas

y sostener la base activa con foco en satisfaccion y recomendaciones.

A continuacién, se muestra en dos tablas el plan de activacidn mensual en cantidad de alumno
y en cantidad de dinero como ingresos por ventas.
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Plan de activacion mensual en cantidad de alumnos

Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes4 |Mes5|Mes6|Mes7|Mes 8| Mes9|Mes10|Mes 11|Mes 12
Altas 30 80 110 130
Base activa total 30 110 220 350 350| 350| 350| 350| 350| 350 350 350 350
Tabla 2: elaboracion propia.
Plan de activacion mensual en pesos (3$)
Mes 0 Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 | Mes 11 | Mes 12

Altas*| 900.000| 2.400.000 3.300.000 3.900.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Base activa total 7.700.000| 12.250.000| 12.250.000| 12.250.000| 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000
ngresos por ventas| 900.000 2.400.000 11.000.000 16.150.000| 12.250.000| 12.250.000| 12.250.000| 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000 | 12.250.000

(*) consideramos una inscripcion de $30.000.- y una cuota mensual de $ 35.000.-

Nota: este valor ha sido ajustado para ser consistente con los demas valores recabados con posterirdad
Tabla 3: elaboracion propia.
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6.2 Ingresos por ventas

Como se desarrollé en el apartado anterior, se ha establecido un plan de accién de
captacion progresiva que busca alcanzar una base estable de 350 alumnos mensuales a partir
del tercer mes de operacion. Este volumen fue definido no como una simple proyeccién, sino
como un objetivo operativo alcanzable, sustentado en la propuesta de valor, la estrategia de
marketing y la capacidad instalada prevista. La combinacion de estas variables permite
disefiar un escenario comercial consistente, sobre el cual se estiman los ingresos mensuales

del emprendimiento.

Los ingresos proyectados surgen de multiplicar la cantidad de alumnos activos en cada
mes por el valor actualizado de la cuota mensual. Como se explicé en el apartado anterior,
este valor fue ajustado a precios corrientes (como precio promedio de las actividades
extracurriculares como por ejemplo inglés o deportes) al momento del andlisis financiero para
mantener la coherencia con los costos relevados y evitar distorsiones en el flujo de caja. La
estrategia de precios parte de la informacion obtenida en la encuesta, lo que garantiza que el

precio propuesto se encuentra dentro del umbral de aceptacion de los padres consultados.

A partir de esta estimacién se construyo la tabla de activacion mensual expresada en
cantidad de dinero. La misma permite observar el comportamiento mensual de altas de
clientes y la evolucibn acumulada de la base activa, lo cual multiplicado por el precio
establecido de la cuota mensual y sumando la cuota inscripcién cuando corresponde, nos

muestra el flujo de ingresos brutos mensuales.

Este paso permite avanzar hacia los siguientes componentes del analisis: a
continuacion, se verificara la capacidad operativa para atender 350 alumnos simultaneos;
luego se presentara el relevamiento de costos y estructura operativa prevista; y finalmente, se

expondra el flujo de fondos resultante del cruce entre ingresos y egresos del proyecto.
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6.3 Analisis de la capacidad

Con el objetivo de validar la factibilidad del plan de ingresos y garantizar que la
infraestructura propuesta pueda responder adecuadamente a la demanda estimada, se realiz6é
un analisis detallado de la capacidad operativa de la academia. Este ejercicio permite
corroborar que el volumen proyectado de alumnos —350 estudiantes por semana— es
alcanzable sin comprometer la calidad educativa ni generar cuellos de botella en la

organizacion interna.

El modelo contempla clases semanales de dos horas de duracién para cada alumno,
organizadas en grupos de 10 estudiantes, tanto en modalidad presencial como virtual. Esta
configuracién no solo favorece una ensefianza mas personalizada y dinamica, sino que
también permite un uso eficiente del espacio fisico y los recursos humanos disponibles. A
continuacion, se presenta una representacion visual que sintetiza esta estructura operativa de

forma clara y accesible.

A continuacion, se presenta un ejemplo ilustrativo de distribucion horaria semanal, que
demuestra como es posible brindar clases a 350 estudiantes entre lunes y viernes,

combinando turnos presenciales y virtuales de manera eficiente.

Lunes Martes  Miércoles Jueves Viernes Total

Aula1 16a18hs 10 10 10 10 10 50
18 a 20 hs 10 10 10 10 10 50

Aula2 16a18hs 10 10 10 10 10 50
18 a 20 hs 10 10 10 10 10 50

Virtual 1 10 10 10 10 10 50

Virtual 2 10 10 10 10 10 50

Virtual 3 10 10 10 10 10 50

350

Tabla 4: elaboracion propia.
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CAPACIDAD OPERATIVA

Dos
podalidades:
presencial
y virtual

5’»:" '“

Capacidad total:

550 alumnos por semana
CLASES 3 CLASES
PRESENCIALES VIRTUALES
18 grupos 16 grupos

2 aul o 1| 3a4clases
di.?:o?i?bles Len ) v?r'wca?:s
——) pordia

4clases () 10 alumnos
pordia N\ g por grupo
(2turnos: 46 418 hs o
y18a20hs)
10 alumnos
Y por grupo

Imagen 7: ilustrativa elaboracion propia mediante IA.



Maestria en

ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Acreditada y categorizada A (Res. CONEAU 129-2020)
Reconocimiento oficial y validez nacional del titulo (Res. ME 2198/19)

6.4 Inversion inicial

Lainversion inicial estimada para la puesta en marcha asciende a $ 31.600.000, segun
el relevamiento detallado de los distintos rubros necesarios para su funcionamiento. Se han

contemplado tres grandes areas de inversion:

1. Adecuacion del inmueble
2. Equipamiento y mobiliario

3. Desarrollo del producto educativo y estrategia de lanzamiento.

Dentro de la adecuacion edilicia se incluyen gastos como el contrato de alquiler, la
instalacion de sistemas de climatizacién, cortinas, alarma, y un bicicletero para fomentar el
acceso sustentable. En cuanto al equipamiento, se ha previsto la compra de mobiliario
completo para dos aulas, la recepcion y el area de cocina, asegurando condiciones comodas
tanto para los alumnos como para el personal. Finalmente, se consideraron inversiones clave
vinculadas al disefio del contenido pedagdgico, la capacitacion de los facilitadores, la
adquisicion de materiales didacticos y la implementacién de un plan de marketing integral,
que incluye desde la estrategia hasta los gastos publicitarios de lanzamiento y el disefio
grafico de la identidad visual de la academia. Todo ello se plasma en la siguiente tabla:



Maestria en

ADMINISTRACION DE EMPRESAS
Acreditada y categorizada A (Res. CONEAU 129-2020)
Reconocimiento oficial y validez nacional del titulo (Res. ME 2198/19)

Mes O
Gastos de contrato de alquiler 3.000.000
Adecuacion del inmueble
Instalaciéon de 4 aires acondicionado 5.000.000
Cortinas para dos ventanas grandes 600.000
Bicicletero para la vereda 200.000
Alarma 300.000
Equipamiento y muebles
Cocina: microondas y heladera 700.000
recepcion: mostrador, living de espera 1.500.000
Aulas (x2): 11 sillas, mesa, rack, cafion y
computador 4.400.000
Conexion de los servicios 200.000
Impuestos 200.000
Desarrollo y lanzamiento
Diseno del plan de contenido (producto) 3.000.000
Manual de capacitacion para los facilitadores 1.000.000
Elementos necesarios para las clases 500.000
Plan de marketing 2.000.000
Gastos publicitarios lanzamiento 5.000.000
Diseno grafico y carteleria, folleteria 3.000.000
Elementos de marketing 1.000.000
31.600.000

Tabla 5: elaboracion propia.

Cabe aclarar que los valores presentados en la tabla fueron obtenidos a partir de un
relevamiento de precios realizado por la autora, consultando diversas fuentes accesibles al
publico, tales como Mercado Libre, paginas web de proveedores y cotizaciones informales.
Por lo tanto, no se trata de presupuestos oficiales ni de cotizaciones formales, sino de una
estimacion orientativa que permite proyectar los costos iniciales de manera razonable para el
andlisis de viabilidad econémica. Esta metodologia responde a la naturaleza exploratoria del
trabajo y resulta suficiente para cumplir con los objetivos propuestos en este estudio.
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6.5 Relevamiento de costos

Al igual que en el caso de la inversion inicial, el relevamiento de los costos fijos y
variables se realiz6 mediante averiguacion directa por parte de la autora del trabajo. Para
mantener la consistencia metodoldgica y garantizar la validez de las estimaciones, todas las
consultas y registros de precios se efectuaron dentro del mismo mes, minimizando asi el

impacto de la inflacion que caracteriza al contexto econémico actual del pais.

A efectos de una mejor organizacién y analisis, se ha dividido el estudio de costos en
dos grandes categorias: costos fijos, aquellos que se mantienen constantes
independientemente de la cantidad de alumnos, y costos variables, que dependen del nivel
de actividad o cantidad de inscriptos. A continuacion, se presenta la tabla correspondiente a
los costos fijos mensuales, la cual incluye todos los items identificados como necesarios para

el funcionamiento sostenido de la academia, aun en condiciones de minima demanda.
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Costos fijos Mes 1 Mes 2 Mes 3 Mes 4 Mes 5 Mes 6 Mes 7 Mes 8 Mes 9 Mes 10 Mes 11 Mes 12
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