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Resumen

El presente Trabajo de Fin de Grado analiza y evaluda la viabilidad del plan de negocio de
Kiri, una startup espafiola fundada en 2025 que ofrece cuentas de inversion a largo plazo
para menores combinando el producto financiero con la educacién financiera infantil y
una dimensién emocional de legado familiar. El estudio parte de un problema estructu-
ral y bien documentado, el déficit cronico de alfabetizacion financiera en Espafia, unos
héabitos de ahorro e inversion inferiores a la media europea y el agotamiento del modelo
del regalo material, para examinar, mediante el estudio de un caso unico, la propuesta de
valor, el modelo de negocio y la viabilidad econdmico-financiera del proyecto. El ané-
lisis se apoya en herramientas consolidadas de la direccion estratégica y la creacion de
empresas: el andlisis PESTEL, las cinco fuerzas de Porter, el andlisis DAFO, el Business
Model Canvas y el marco TAM-SAM-SOM, junto a un modelo financiero propio. Dada
la naturaleza del negocio, la viabilidad econdémica se aborda a través de la senda hacia
la rentabilidad, el punto de equilibrio y las necesidades de financiacién, en lugar de las
técnicas clasicas de descuento de flujos. Los resultados muestran una propuesta de valor
diferenciada que ningun competidor integra de forma simultdnea, una demanda validada
empiricamente y unas proyecciones que alcanzan la rentabilidad en 2031 con una necesi-
dad de capital reducida. Se concluye que Kiri es un proyecto viable desde las perspectivas
estratégica, comercial y econdmica, condicionado a una ejecucion 4gil que consolide su

base de cuentas y de activos bajo gestion antes de que la competencia alcance su madurez.

Palabras clave: educacion financiera infantil; fintech; plan de negocio; inversion para

menores; modelo de negocio; startup.



Abstract

This Bachelor’s Thesis analyses and evaluates the viability of the business plan of Kiri,
a Spanish startup founded in 2025 that offers long-term investment accounts for minors,
combining the financial product with children’s financial education and an emotional,
family-legacy dimension. The study starts from a structural and well-documented pro-
blem, Spain’s chronic financial-literacy deficit, saving and investment habits below the
European average, and the exhaustion of the material-gift model, in order to examine, th-
rough a single case study, the project’s value proposition, business model and economic-
financial viability. The analysis draws on established strategic-management and entre-
preneurship tools: PESTEL analysis, Porter’s five forces, SWOT analysis, the Business
Model Canvas and the TAM-SAM-SOM framework, together with a custom financial
model. Given the nature of the business, economic viability is assessed through its path
to profitability, its break-even point and its financing needs rather than through classic
discounted-cash-flow techniques. The results reveal a differentiated value proposition that
no competitor integrates simultaneously, empirically validated demand, and projections
that reach profitability in 2031 with limited capital requirements. The thesis concludes
that Kiri is a viable project from a strategic, commercial and economic standpoint, provi-
ded that the company executes swiftly to consolidate its base of accounts and assets under

management before competitors reach maturity.

Keywords: children’s financial education; fintech; business plan; investment for minors;

business model; startup.
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Capitulo 1

Introduccion

1.1. Justificacion del tema y motivacion personal

La eleccién de un plan de negocio real como objeto de un Trabajo de Fin de Grado en Ad-
ministracion y Direccién de Empresas responde a una conviccién de fondo: la disciplina
empresarial se comprende mejor cuando se aplica a un caso concreto, vivo y sujeto a las
incertidumbres propias de un mercado en formacién, que cuando se aborda tnicamente
desde el plano tedrico. El presente trabajo analiza y evalia el plan de negocio de Kiri,
una startup espafiola fundada en 2025 que ofrece cuentas de inversion a largo plazo para
menores combinando el producto financiero con la educacién financiera infantil y una

dimension emocional de legado familiar.

El tema posee, ademads, una relevancia que trasciende el interés por una empresa concre-
ta. Espaiia arrastra un déficit crénico y bien documentado de alfabetizacion financiera,el
cual se traduce en hédbitos de ahorro e inversion estructuralmente inferiores a la media
europea y en una brecha intergeneracional de riqueza que no deja de ensancharse. A esta
problematica se suma el agotamiento del modelo del regalo material frente a una demanda
creciente de experiencias con propdsito, y el crecimiento sin precedentes del ecosistema

fintech espafiol.

La convergencia de estos tres factores configura una oportunidad de mercado que distin-
tos actores han empezado a reconocer recientemente, lo que convierte el andlisis de una
propuesta como la de Kiri en un objeto de estudio especialmente oportuno para un trabajo

de esta naturaleza.

Desde el punto de vista académico, estudiar el plan de negocio de una startup en fase de
validacion permite integrar en un mismo trabajo practicamente todas las dreas de cono-

cimiento que vertebran el grado: el andlisis estratégico del entorno, la definicion de la



propuesta de valor, el disefio del modelo de negocio, el andlisis de mercado y de la com-
petencia, la estrategia de marketing y la modelizacién financiera. Pocos objetos de estudio
ofrecen una oportunidad tan completa de aplicar de forma articulada los conocimientos

adquiridos a lo largo de la carrera.

La motivacion personal para abordar este tema, sin embargo, va mds alld de su interés
académico. Mi vinculacion con Kiri nacié de una experiencia de précticas que resultd
poco habitual respecto a lo que suele entenderse por una pasantia. En la mayoria de las
précticas, el estudiante ocupa un papel periférico y observa el funcionamiento de la em-
presa desde una posicion de aprendizaje limitado. En el caso de Kiri, el reducido tamafio
del equipo hizo que desde el primer momento asumiera responsabilidades de peso dentro
del proyecto: elaboré integramente el business plan y sus proyecciones financieras, disefié
el modelo de ingresos y costes, y desarrollé la creacion de contenido para redes sociales
apoyandome en herramientas de inteligencia artificial, entre otras tareas. Esta implicacién
directa termind por generar un vinculo con el proyecto que dificilmente se produce en una

practica convencional, hasta el punto de sentirlo, en parte, como propio.

Esa doble condicién de analista externo y participante directo constituye, a un tiempo,
la principal fortaleza y la principal cautela de este trabajo. Por un lado, proporciona un
acceso privilegiado a la informacion interna del proyecto, a los datos reales de las carteras
y de la encuesta de validacion, y al razonamiento que sustenta cada decision estratégica y
financiera. Por otro, exige un esfuerzo consciente de distancia critica para que la cercania
con el proyecto no comprometa la objetividad del anélisis. El trabajo asume explicita-
mente ese reto y procura, en todo momento, evaluar la viabilidad de Kiri con el rigor y la
prudencia que corresponden a un ejercicio académico, y no con el optimismo natural de

quien ha contribuido a construir la propuesta.

1.2. Objetivos del trabajo

El presente Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo principal analizar y evaluar
la viabilidad del plan de negocio de Kiri desde una perspectiva estratégica, comercial y
econdmico-financiera, aplicando de forma integrada las herramientas de andlisis empre-
sarial propias del grado en Administracién y Direcciéon de Empresas a un proyecto real en
fase de lanzamiento. De manera especifica, los objetivos que se persiguen con la elabora-

cion de este TFG son los siguientes:

1. Analizar el entorno en el que opera Kiri, caracterizando el problema estructural que
da origen al proyecto, el ecosistema fintech espafiol y el marco regulatorio aplicable,

asi como los principales factores del macroentorno y de la estructura competitiva



del sector mediante los anélisis PESTEL y de las cinco fuerzas de Porter.

3. Presentar la propuesta de valor y el producto de Kiri, explicando su origen, su iden-
tidad de marca, su funcionamiento y los distintos componentes financieros, educa-
tivos y emocionales que la diferencian de las alternativas existentes en el mercado

espanol.

3. Estructurar y analizar el modelo de negocio de la compaiiia mediante el Business
Model Canvas, prestando especial atencién a la mecdnica de ingresos y al acuerdo
de reparto con Mylnvestor, por ser el elemento que mds condiciona la rentabilidad

del modelo.

4. Dimensionar la oportunidad de mercado a través del marco TAM-SAM-SOM, ana-
lizar el posicionamiento de Kiri frente a la competencia y contrastar las hipotesis

de negocio con los resultados de la encuesta de validacion de la demanda.

5. Describir la estrategia Go-to-Market de la compaiiia, identificando los canales de
adquisicion, los perfiles de cliente objetivo y el recorrido del usuario desde la cap-

tacion hasta la prescripcion.

6. Elaborar el plan financiero del proyecto, proyectando la evolucién de cuentas, acti-
vos bajo gestion, ingresos y costes, y determinando el EBITDA, el punto de equili-

brio y las necesidades de financiacion.

7. Valorar de forma critica la viabilidad del modelo de negocio, extrayendo conclusio-
nes generales, reconociendo las limitaciones del trabajo y apuntando posibles lineas

de desarrollo futuro.

1.3. Metodologia

Para el desarrollo del presente Trabajo de Fin de Grado se ha seguido una metodologia de
cardcter exploratorio y aplicado, articulada en torno al estudio de un caso tnico: el plan
de negocio de Kiri. Este enfoque resulta adecuado porque el trabajo no persigue contras-
tar empiricamente una hipodtesis cientifica ni desarrollar técnicamente la plataforma, sino
evaluar la viabilidad de una iniciativa empresarial real a partir del andlisis sistematico de

su entorno, su mercado y sus variables estratégicas, operativas y financieras.

El trabajo combina dos grandes bloques de fuentes. En primer lugar, las fuentes primarias,
que constituyen uno de los rasgos distintivos de este TFG y derivan de mi participacién
directa en el proyecto. Entre ellas se encuentran la documentacion estratégica interna de la
compailia (la presentacion de inversores, el plan de negocio y la estrategia Go-to-Market),

el modelo financiero y sus proyecciones, los datos histéricos de rentabilidad de las carte-
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ras facilitados por Mylnvestor, y los resultados de la encuesta de validacién de la demanda
realizada entre octubre y diciembre de 2025, que recibié 191 respuestas, de las cuales 189
se consideraron vélidas tras la depuracién de la muestra. En segundo lugar, las fuentes se-
cundarias, empleadas para fundamentar el anélisis del entorno y dotar de contexto al caso:
informes y publicaciones de organismos oficiales como el Banco de Espafia, la CNMYV, el
Instituto Nacional de Estadistica, la OCDE y Eurostat; estudios de consultoras y entidades
del sector; prensa econémica especializada; y literatura académica de referencia en ma-
teria de estrategia y modelos de negocio, como las aportaciones de Porter Porter (1979),
Osterwalder y Pigneur Osterwalder y Pigneur (2010), Pine y Gilmore Pine y Gilmore
(1998) o Sharpe Sharpe (1991).

Sobre esta base documental, el andlisis se apoya en un conjunto de herramientas consoli-
dadas del ambito de la direccion estratégica y la creacion de empresas: el andlisis PESTEL
para el macroentorno, el modelo de las cinco fuerzas de Porter para la estructura compe-
titiva, el andlisis DAFO como sintesis del diagnéstico, el Business Model Canvas para la
representacion del modelo de negocio, el marco TAM-SAM-SOM para el dimensiona-
miento del mercado y la modelizacién financiera para la proyeccion de cuentas, ingresos,

costes y resultados.

En el plano financiero, conviene anticipar una decision metodoldgica que se justifica en
detalle en el capitulo 7: se ha prescindido deliberadamente de las herramientas cldsicas
de evaluacién de proyectos, como la TIR, el plazo de recuperacién o la valoracién por
descuento de flujos con WACC. La razon es que estas técnicas estdn concebidas para
proyectos de inversion con flujos definidos o para empresas maduras con una estructura
de capital estable, y no para una startup en fase temprana cuyos flujos son negativos
durante los primeros ejercicios y que carece de pardmetros de mercado fiables. Por ello,
la viabilidad econémica se aborda a través de la senda hacia la rentabilidad, el punto de

equilibrio y la magnitud de capital necesaria hasta alcanzarlo.

1.4. Estructura del documento

Una vez expuestos la motivacion, los objetivos y la metodologia, el trabajo se organiza
en siete capitulos adicionales que siguen una secuencia logica, desde el diagnéstico del

entorno hasta la valoracién critica del proyecto.

El capitulo 2 establece el marco tedrico del trabajo. Caracteriza el problema que da ori-
gen a Kiri a partir de sus tres dimensiones: el déficit de educacidn financiera infantil, los
malos hébitos de ahorro e inversion de las familias espanolas y el agotamiento del mode-

lo del regalo material. También describe el ecosistema fintech espaifiol, detalla el marco

11



regulatorio aplicable y analiza el entorno mediante las herramientas PESTEL vy las cinco

fuerzas de Porter.

El capitulo 3 presenta la propuesta de valor y el producto. Expone el origen de la idea,
la identidad de marca, la misién, visién y valores, el equipo fundador, el funcionamiento
del proceso de apertura de cuenta y los distintos componentes del producto, las carteras
de inversion, la cuenta remunerada, la Kiri Academy y la experiencia emocional, y cierra
con el andlisis DAFO.

El capitulo 4 desarrolla el modelo de negocio a través del Business Model Canvas, ana-
lizando con detalle cada uno de sus nueve bloques, con especial énfasis en la estructura
de costes y en las fuentes de ingresos y su reparto con Mylnvestor. El capitulo 5 aborda
el andlisis del mercado: dimensiona la oportunidad mediante el marco TAM-SAM-SOM,
examina el posicionamiento competitivo de Kiri y presenta los resultados de la encuesta

de validacion de la demanda.

El capitulo 6 describe la estrategia Go-to-Market, incluyendo los canales de adquisicion

y los buyer personas

El capitulo 7 contiene el plan financiero, con las hipdtesis del modelo, la proyeccién de
cuentas y activos bajo gestion, de ingresos y de costes, y el andlisis del EBITDA vy del

punto de equilibrio.

Finalmente, el capitulo 8 recoge las conclusiones y la valoracion critica del trabajo, eva-
luando la viabilidad del proyecto desde los planos estratégico, comercial y econémico-
financiero, y reconociendo sus limitaciones y posibles lineas de desarrollo futuro. El do-
cumento se completa con la bibliografia y un conjunto de anexos que retinen los resultados
de la encuesta, los disefios conceptuales de la plataforma, los graficos comparativos de las

carteras, los ejemplos de creacion de contenido y las fichas de buyer personas
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Capitulo 2

Marco teodrico: El problema
identificado. Educacion financiera y

Fintech para menores

2.1. El problema: un monstruo de 3 cabezas

Todo negocio nace de un problema real. En el caso de Kiri, el punto de partida no es
uno solo, sino la convergencia de tres disfunciones estructurales que afectan a las familias
espafiolas y que, tomadas en conjunto, crean una oportunidad de mercado de considera-
ble magnitud. Estas tres dimensiones del problema, la escasa educacion financiera de los
jovenes, los malos habitos de ahorro e inversion, y la progresiva pérdida de valor per-
cibido de los regalos materiales, constituyen lo que denominamos como esa especie de

“monstruo de tres cabezas” que pretendemos atajar con este proyecto

2.1.1. Concepto y relevancia de la educacion financiera infantil en
Espana

Espana arrastra un déficit crénico y bien documentado en materia de alfabetizacién finan-
ciera. Segtn el Informe PISA 2022 sobre competencia financiera, publicado por la OCDE
en 2024, los estudiantes espafoles de 15 afos obtuvieron una puntuacion media de 486
puntos, doce por debajo del promedio de la OCDE (498 puntos), situandose en el puesto
12 de los 20 paises evaluados (OCDE, 2024).

El problema no se limita a la poblacion escolar. El informe global elaborado por Santander
e Ipsos en diciembre de 2025, a partir de 20.000 encuestas en 10 paises, muestra que el

86 % de los espaioles nunca recibi6 clases de educacién financiera en la escuela, cifra
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similar a la media global, y subraya la ausencia histdrica de esta materia en el sistema
educativo (Santander, 2025).

Las consecuencias de este déficit se manifiestan con especial crudeza en las generacio-
nes mas jovenes. Millennials y Generacidn Z se enfrentan a un contexto estructuralmente
mas adverso que el de sus padres: precariedad laboral con contratos temporales y salarios
estancados un mercado de la vivienda que encadena once afios consecutivos de incremen-
tos de precios, con una tasa de variacion anual del 12,9 % en el cuarto trimestre de 2025
segtn el Indice de Precios de Vivienda del INE (Instituto Nacional de Estadistica (INE),
2026a); e inflacidn sostenida que erosiona la capacidad de ahorro . A ello se suma una
honda desconfianza en el sistema puiblico de pensiones: segin una encuesta de YouGov
realizada en Espafia en 2024 sobre una muestra de 1.000 personas, el 61 % de los jovenes
de hasta 34 afios se muestra poco o nada confiado en su seguridad financiera durante la
jubilacién (YouGov, 2024). Segun la IV Encuesta Paneuropea de Pensiones de Insurance
Europe, publicada en diciembre de 2025, solo el 13 % del total de los espanoles cree que
la pension publica serd suficiente para mantener su nivel de vida tras la jubilacion, y casi
la mitad de los encuestados reconoce no estar ahorrando para ese momento (Insurance
Europe, 2025).

2.1.2. Situacion en Espaiia: ahorro, inversion y alfabetizacion finan-

ciera

El déficit de educacién financiera descrito en el apartado anterior no es un problema abs-
tracto: se traduce en comportamientos concretos y medibles que lastran la capacidad de
los hogares espaiioles para construir patrimonio. Espafia ahorra estructuralmente menos
que sus vecinos europeos, invierte peor y lo hace ademds con una concentracion excesiva
en activos de baja rentabilidad. Este patron, arraigado culturalmente y reforzado por la
ausencia de formacion financiera desde la infancia, compromete el bienestar econémico

de las generaciones presentes y futuras.

En materia de ahorro, los datos mas recientes del Instituto Nacional de Estadistica indican
que la tasa de ahorro de los hogares espaioles se situ6 en el 12,0% de su renta disponi-
ble en el conjunto del afio 2025, siete décimas menos que en 2024 (Instituto Nacional de
Estadistica (INE), 2026b). Si bien esta cifra supera el promedio histérico de los hogares
espaiioles entre 2000 y 2019, que fue del 8,6 % de la renta bruta disponible (CaixaBank
Research, 2025), sigue siendo inferior a la media de la zona euro, que en el cuarto tri-
mestre de 2025 se situd en el 14,4 % (Eurostat, 2026). La brecha entre el comportamiento
ahorrador de los hogares espafioles y el de sus homoélogos europeos es, por tanto, per-

sistente y estructural, y no puede explicarse Unicamente por factores coyunturales. Mds
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preocupante atn es la forma en que los espafioles gestionan ese ahorro. Segun la Encuesta
Financiera de las Familias 2024 del Banco de Espaia, el 30,1 % del valor de los activos
financieros de los hogares se concentra en cuentas corrientes y medios de pago, mientras
que las acciones cotizadas en bolsa representan tnicamente el 6,9 % de la cartera finan-
ciera total (Banco de Espaiia, 2026a). Esta distribucion evidencia una preferencia cultural
muy marcada por la liquidez y la seguridad percibida frente a la rentabilidad a largo plazo.
El patrimonio en fondos de inversion, aunque ha crecido un 12,6 % en 2025 hasta superar
los 450.000 millones de euros con cinco afios consecutivos de entradas netas positivas,
sigue siendo un instrumento minoritario en las carteras de los hogares con menor riqueza
neta (EI Espaiol, 2026).

Figura 2.1: Distribucién del valor de los activos financieros de los hogares por tipo de
activo (porcentaje).
Fuente: Banco de Espafia (2026a)

La brecha generacional en el comportamiento inversor es especialmente llamativa. Segun
el andlisis de la Encuesta Financiera de las Familias elaborado por CaixaBank Research,
en 2022 solo el 4,9% de los hogares con cabeza de familia menor de 35 afios poseia
fondos de inversion, frente al 5,5% de 2002, lo que implica que la participacion de los
jovenes en productos de inversiéon no solo no ha crecido en dos décadas sino que ha
retrocedido (CaixaBank Research, 2024). Al mismo tiempo, la riqueza total neta de los
hogares menores de 35 afos cay6 un 72,7 % entre 2002 y 2022, mientras que la de los
mayores de 74 afios aumentd un 98,7 % en el mismo periodo (CaixaBank Research, 2024).

La brecha intergeneracional en la acumulacion de patrimonio no hace sino ensancharse

Este escenario se agrava si se tiene en cuenta el contexto en el que las nuevas generacio-
nes tratan de construir su futuro econémico. El mercado de la vivienda encadena once
afios consecutivos de incrementos de precios, con una tasa de variacion anual del 12,9 %
en el cuarto trimestre de 2025, segun el Indice de Precios de Vivienda del INE (Instituto
Nacional de Estadistica (INE), 2026a). La precariedad laboral, con contratos temporales
y salarios que no han crecido al mismo ritmo que los activos, dificulta la planificacién
financiera a largo plazo. Y la inflacion sostenida de los ultimos afios ha erosionado el
poder adquisitivo de quienes si lograban ahorrar. El resultado es que el 23 % de los jéve-
nes espaioles no puede ahorrar nada al mes (Cofidis Espana, 2025), y quienes si ahorran

tienden a hacerlo de la forma menos eficiente posible: acumulando efectivo en cuentas
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Figura 2.2: Riqueza neta mediana por grupos de edad (miles de euros).
Fuente: CaixaBank Research (2024)

corrientes que no ofrecen rentabilidad real por encima de la inflacion. Sin formacién fi-
nanciera desde edades tempranas, este patron se reproduce de generacién en generacion.

Ahf reside, precisamente, la raiz del problema que Kiri aspira a resolver.

2.1.3. El desgaste de la cultura de los regalos materiales

La tercera dimensién del problema opera en un plano distinto al financiero, pero estd
igualmente arraigada en el comportamiento de las familias espafiolas: el del consumo
y las ocasiones especiales. Cumpleafos, comuniones, bautizos, navidades... Los nifios
reciben cada afio una cantidad considerable de regalos materiales cuya vida ttil es, en la
mayoria de los casos, sorprendentemente corta. Segin el Informe sobre el Juego Infantil
en Espafia elaborado por ALDI a partir de una encuesta a mas de 500 familias espafiolas,
el 52 % de los nifios destina inicamente entre uno y siete dias de atencién a sus juguetes
nuevos, y solo el 12 % mantiene el interés durante mas de un afio (ALDI, 2019). A pesar
de su fecha, este dato ha sido ampliamente citado en medios especializados en los afios

posteriores como reflejo de una tendencia estructural que no ha variado sustancialmente
(Ser Padres, 2026).

Esta realidad genera una paradoja bien documentada: los adultos continian comprando
juguetes y regalos materiales de forma sistemética, no tanto porque sean el mejor regalo
posible, sino porque se ha normalizado cultural y socialmente como la principal forma de
expresar afecto en las ocasiones especiales. Segun una encuesta de Aladinia.com realizada

en diciembre de 2025 sobre hébitos de consumo navidefio en Espaia, el 56 % de los
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encuestados reconoce que no sabe qué regalar porque cree que los destinatarios ya tienen
de todo, lo que ilustra el agotamiento del modelo del regalo material (Aladinia.com, citado
en Gaceta del Turismo, 2025). Al mismo tiempo, los regalos de ocio y experiencias se han
convertido en la categoria en la que los espaiioles planean gastar mas dinero en Navidad,
por delante de la ropa, la tecnologia y los juguetes, con un 35 % de los encuestados que

prioriza este tipo de obsequios (Gaceta del Turismo, 2025).

Esta tendencia no es exclusiva de Espafia ni es reciente: forma parte de una transformacion
cultural global que Pine y Gilmore anticiparon en 1998 bajo el concepto de experience
economy. En su articulo seminal publicado en Harvard Business Review, los autores ar-
gumentaron que las economias avanzadas estaban entrando en una nueva fase en la que
las experiencias, entendidas como ofertas que involucran al consumidor de forma perso-
nal y memorable, superarian progresivamente en valor percibido a los bienes y servicios
tradicionales (Pine & Gilmore, 1998) . Casi tres décadas después, los datos confirman la
solidez de esa tesis. Segun el informe Experience Economy de Mastercard, elaborado en
2024 a partir de mds de 16000 consumidores en 24 paises, el 94 % de los espafioles tenia
previsto invertir en experiencias ese afio, y el 82 % planeaba aumentar su gasto respecto
al afo anterior (Mastercard, 2024). El mismo informe sefiala que en 2023 el consumo en
experiencias crecio un 22 % a nivel global, mientras que el gasto en bienes materiales se
mantuvo estable (Mastercard, 2024).

La tendencia es especialmente intensa entre las generaciones mds jovenes, que ya han
interiorizado la preferencia por lo experiencial como norma de consumo. Segun datos re-
cogidos por Mastercard en 2025, dos tercios de los europeos planeaban vivir experiencias
unicas durante ese afio, y casi la mitad de los consumidores de la Generacion Z tenian
previsto completar al menos dos experiencias de su lista de deseos (Nateevo, 2025). Este
cambio de valores se refleja incluso en la reduccion deliberada del gasto en ropa, gadgets
y lujos para liberar presupuesto destinado a momentos que generen recuerdos durade-
ros(Nateevo, 2025).

En el contexto de los regalos infantiles, la inversion financiera a nombre de un menor
representa la evolucion l6gica de esta tendencia: un regalo que no se rompe, no pasa de
moda, crece con el tiempo gracias al interés compuesto, y ademds incorpora una dimen-
si6n educativa y emocional que ningun juguete puede ofrecer. La inversion como regalo
no es solo una propuesta de producto; es una respuesta coherente a un cambio cultural

profundo en la forma en que las familias espafiolas entienden el valor de lo que dan.
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2.2. Elecosistema Fintech en Espana: neobancos y plata-

formas de inversion

El término fintech, contraccion del inglés financial technology, designa al conjunto de
empresas que aplican la tecnologia para disefiar, desarrollar y ofrecer servicios financieros
de forma mas eficiente, accesible y personalizada que los canales bancarios tradicionales.
Aunque la interseccion entre finanzas y tecnologia existe desde décadas atras, el fendmeno
fintech contempordneo adquiere su forma actual a raiz de la crisis financiera de 2008,
momento en el que la desconfianza hacia la banca tradicional y la masificacion de los
teléfonos inteligentes crearon las condiciones idéneas para la irrupcion de nuevos actores
(Banco de Espana, 2026b).

En Espaiia, el sector ha experimentado un crecimiento sin precedentes en los dltimos afios.
Segun el Observatorio de la Industria Fintech No Bancaria en Espafia 2025, publicado por
el Banco de Espafia, el nimero de entidades fintech residentes crecié un 47 % entre 2020
y 2025, pasando de 291 a 427 empresas, con un incremento del empleo en el sector del
85 % en el mismo periodo (Banco de Espafia, 2025). La inversion en startups espafiolas del
sector alcanz6 los 2.350 millones de euros en 2024, un 50 % mas que el afio anterior (Las
Finanzas Personales, 2025) . Por su parte, la penetracion de la banca digital en Espafia
ha alcanzado el 70 % de la poblacion, con previsiones de llegar al 85 % en los préximos
cinco afios (MyTriplea, 2025). Madrid concentra mas del 50% de las sedes fintech del
pais, aunque Barcelona y Valencia registran un crecimiento a doble digito (Banco de
Espaia, 2025).

Dentro de este ecosistema, es posible identificar varias categorias relevantes. Los neoban-
cos ofrecen servicios financieros tradicionales, cuentas, tarjetas y préstamos exclusiva-
mente a través de canales digitales. Actores como Revolut, N26 o MyInvestor han captado
en conjunto el 30 % del mercado bancario espafiol, con un crecimiento superior al 60 %
entre 2020 y 2023 (Directivos y Gerentes, 2025). Las plataformas de inversion automati-
zada, conocidas como roboadvisors, han democratizado el acceso a carteras diversificadas
mediante algoritmos y fondos indexados: Indexa Capital, referente del sector, gestiona-
ba a mediados de 2025 mds de 3.000 millones de euros para mds de 105.000 clientes,
con un crecimiento del 51% en activos bajo gestiéon en 2024 (Las Finanzas Personales,
2025). Las plataformas de crowdfunding y préstamos alternativos conforman el bloque

mas numeroso del sector, con 158 entidades en 2025 (Banco de Espana, 2025).

Una tendencia especialmente relevante para el objeto de este trabajo es la irrupcién de
productos fintech especificamente orientados a la inversion infantil y familiar. En 2025,

Bankinter lanz6 su roboadvisor para menores, permitiendo a los padres contratar carteras
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de inversion diversificadas a nombre de sus hijos directamente desde la aplicacién (Ban-
kinter, 2025). Finizens, por su parte, ya ha alcanzado las 1.000 altas en su plan de inversion
para nifios, desarrollado junto con Caser, con una media de aportaciéon de 130 euros por
operacion y un 93 % de cuentas con aportaciones periddicas de familiares (Funds Society,
2026a). MyInvestor ofrece una cuenta junior para menores con remuneracion vinculada a
carteras automatizadas (MyInvestor, 2025). Inbestme dispone también de una cuenta kids

integrada en su plataforma de roboadvisor (InbestMe, 2025).

Esta proliferacion de productos de inversion para menores confirma que el mercado esta
comenzando a reconocer la oportunidad que Kiri identificé en su fase fundacional. Sin
embargo, como se analizard con mayor detalle en el apartado 4 dedicado al andlisis de
mercado, ninguno de estos actores ha construido hasta la fecha una propuesta integral que
combine la inversion a largo plazo con la educacion financiera infantil, el componente
emocional del regalo y la gamificacién como herramientas de fidelizacién y aprendizaje.

Ese es, precisamente, el espacio que Kiri aspira a ocupar.

2.3. Regulacion aplicable

Toda empresa que opera en el sector financiero en Espaiia lo hace dentro de un marco
regulatorio estricto y bien articulado, cuyo objetivo primordial es garantizar la estabilidad
del sistema, la transparencia en la prestacion de servicios y la proteccion del cliente. Kiri
no es una excepcion. La naturaleza de su actividad, comercializar productos de inversion
a nombre de una entidad bancaria supervisada, la sitda en un entorno normativo definido
por cuatro pilares fundamentales: el Banco de Espafia, la Comision Nacional del Mercado

de Valores, el Fondo de Garantia de Depdsitos y la figura juridica del agente bancario

2.3.1. Banco de Espana, CNMV y FGD

El Banco de Espana es la autoridad supervisora de las entidades de crédito en Espaiia, en
el marco del Mecanismo Unico de Supervisién europeo coordinado con el Banco Central
Europeo. Sus funciones incluyen la supervision prudencial, la inspeccion y la disciplina
de las entidades bancarias, asi como el mantenimiento de los registros oficiales de agen-
tes y representantes de dichas entidades (Ley 10/2014, de 26 de junio, de ordenacion,
supervision y solvencia de entidades de crédito, 2014). Mylnvestor Banco S.A., entidad
de crédito con la que Kiri opera como agente bancario, esta supervisada directamente por
el Banco de Espafa, lo que implica que su actividad, y por extension la de sus agentes,
estd sujeta en todo momento a los requerimientos de capital, conducta y transparencia que

el supervisor impone.

19



La Comisién Nacional del Mercado de Valores (CNMYV) es el organismo encargado de
supervisar e inspeccionar los mercados de valores espafioles y la actividad de las personas
y entidades que en ellos intervienen. En el caso de MylInvestor, su condicion de entidad de
crédito que ofrece servicios de inversion la somete también a la supervision de la CNMV
en todo lo relativo a la comercializacién de instrumentos financieros, el asesoramiento
de inversiones y el cumplimiento de la normativa MiFID II, transpuesta al ordenamiento
espafiol a través del Real Decreto Legislativo 4/2015, por el que se aprueba el texto re-
fundido de la Ley del Mercado de Valores. Esta normativa exige, entre otros requisitos,
que los distribuidores de productos de inversion actien en el mejor interés del cliente,
proporcionen informacién clara y no engafiosa, y realicen una evaluacién de idoneidad y

conveniencia antes de recomendar productos financieros.

El Fondo de Garantia de Depdésitos de Entidades de Crédito (FGD), creado en su for-
ma actual mediante el Real Decreto Ley 16/2011, de 14 de octubre, es un mecanismo
de proteccion financiado por las propias entidades de crédito adheridas, cuyo objeto es
garantizar los depdsitos de los clientes en caso de insolvencia de una entidad bancaria.
La cobertura maxima es de 100.000 euros por titular y por entidad, aplicable de forma
independiente a depdsitos dinerarios y a valores e instrumentos financieros custodiados
(Real Decreto Ley 16/2011, de 14 de octubre, por el que se crea el Fondo de Garantia de
Depésitos de Entidades de Crédito, 2011). Desde el 1 de enero de 2024, el plazo médximo
de reembolso en caso de activacion del fondo es de siete dias hédbiles, en cumplimiento de
la Directiva europea 2014/49/UE (Raisin, 2025a). Para Kiri, la cobertura del FGD no es
un detalle técnico menor: es uno de los argumentos centrales de confianza de su propuesta
de valor, dado que los padres que depositan dinero a nombre de sus hijos necesitan tener

la certeza de que ese ahorro estd protegido institucionalmente.

2.3.2. La figura del agente bancario

La figura del agente bancario es la pieza regulatoria que articula el modelo operativo de
Kiri. Conforme al articulo 14 de la Ley 10/2014 y a su desarrollo reglamentario en los
articulos 21 y 22 del Real Decreto 84/2015, los agentes bancarios son personas fisicas o
juridicas que actian de forma habitual por cuenta y en nombre de una entidad de crédito
para la promocién y comercializacion de sus servicios y productos financieros (Banco
de Espaiia, 2015). El agente no asume riesgo propio en las operaciones: actia en todo
momento bajo el paraguas juridico y regulatorio de la entidad de crédito que representa,
en este caso, Mylnvestor Banco S.A. La entidad de crédito es responsable de comunicar
al Banco de Espafia, en un plazo médximo de quince dias naturales desde la fecha de

apoderamiento, los datos de cada agente inscrito (Banco de Espafia, 2010)
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Este modelo presenta ventajas significativas para una startup en fase inicial como Kiri. En
primer lugar, permite operar desde el primer dia dentro de un marco regulatorio completo
y reconocido, sin necesidad de obtener una licencia bancaria propia, proceso que conlleva
aflos de tramitacién y requisitos de capital muy elevados. En segundo lugar, traslada la
responsabilidad de la supervision prudencial y del cumplimiento normativo a la entidad
principal, lo que reduce notablemente la carga regulatoria directa sobre Kiri. En tercer
lugar, proporciona al cliente final la misma proteccién que tendria si operara directamente

con el banco, lo que refuerza la credibilidad y confianza de la propuesta.

En conjunto, el marco regulatorio en el que opera Kiri no es inicamente una restriccion;
también es una palanca de legitimidad y diferenciacién. En un sector donde la descon-
fianza del consumidor ante nuevos actores es un freno real para la adopcidn, operar bajo
la supervision del Banco de Espafia y la CNMYV, con los depdsitos garantizados por el
FGD vy respaldada por una entidad de crédito consolidada como Mylnvestor, constituye
un argumento de peso para ganar la confianza de unas familias que van a depositar los

ahorros destinados al futuro de sus hijos.

2.4. Analisis del entorno

2.4.1. Analisis PESTEL

El anélisis PESTEL es una herramienta de andlisis estratégico del macroentorno que iden-
tifica los factores externos politicos, econdmicos, socioculturales, tecnoldgicos, ecolégi-
cos y legales que condicionan la actividad de una empresa y sobre los que esta no tiene
control directo. Su aplicacién a Kiri resulta especialmente pertinente porque la compafiia
opera en la interseccion de dos dmbitos muy sensibles al entorno: el financiero, fuertemen-
te regulado y dependiente del ciclo macroeconémico, y el educativo-familiar, influido por

tendencias socioculturales y demograficas

Factores politicos

El contexto politico espafiol combina estabilidad e incertidumbre para el sector. En el
lado favorable, el Plan de Educacion Financiera 2022-2025, impulsado por el Banco de
Espana y la CNMYV, refleja un compromiso institucional explicito con la alfabetizacion
financiera de la poblacién, lo que legitima propuestas como la de Kiri que persiguen ese
mismo objetivo desde el sector privado (Banco de Espana & CNMV, 2022). En el lado
adverso, la inestabilidad parlamentaria recurrente puede ralentizar reformas fiscales que
incentiven el ahorro y la inversién a largo plazo para menores. A escala europea, la agenda

de unién de los mercados de capitales y de finanzas sostenibles abre oportunidades para
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productos con componente ESG, categoria en la que Kiri puede posicionarse de forma

natural gracias a su compromiso de plantacion de arboles.

Factores econémicos

El entorno econdémico presenta sefiales contrapuestas. En el lado positivo, el BCE ha com-
pletado un ciclo de ocho recortes de tipos desde junio de 2024 hasta situar el tipo de de-
posito en el 2 % en junio de 2025 (Morningstar, 2026): a medida que cae la remuneracion
del ahorro a la vista, las familias buscan alternativas con mayor potencial de rendimiento,
lo que favorece directamente la propuesta de Kiri (Raisin, 2025b). En el lado negativo, la
moderacidn del crecimiento en la zona euro y las tensiones geopoliticas introducen incer-
tidumbre sobre los mercados y pueden frenar la disposicidn a invertir en renta variable. A
ello se suman las tensiones estructurales ya analizadas en el apartado 2.1.2, el encareci-
miento sostenido de la vivienda y la brecha intergeneracional de riqueza,, que reducen el
margen de ahorro de los hogares mds jovenes y acotan el mercado potencial de Kiri a los

segmentos con mayor capacidad econdmica.

Factores socioculturales

Es, junto con el tecnoldgico, el vector de entorno mas favorable. El déficit estructural
de educacidn financiera y los habitos de ahorro descritos en el apartado 2.1 generan una
demanda latente de herramientas que ayuden a las familias a construir buenos habitos
desde edades tempranas. A esa demanda se afiade un factor demogréfico especificamente
relevante para Kiri: el papel de los abuelos como iniciadores y aportantes de cuenta, con
una riqueza neta creciente y una alta disposicion a contribuir al futuro de sus nietos. Por
ultimo, la consolidacion de la economia de la experiencia y de los regalos con propdsito
frente al consumo material (apartado 2.1.3) configura el contexto cultural idéneo para la

propuesta.

Factores tecnologicos

El entorno tecnoldgico es claramente propicio para un modelo nativo digital. Espafia cuen-
ta con 42,26 millones de usuarios de smartphones, cifra que se proyecta hasta los 44,82
millones en 2029 (Statista, 2025), se sitda en el top 3 mundial en descargas de aplica-
ciones fintech, con un 10,4 % de cuota (Ditrendia, 2024), y prevé que los ingresos de las
apps financieras crezcan a una tasa anual del 16,95 % hasta 2029 (Rocket Lab, 2025)). La
practica universalizacién de la cobertura 5G elimina, ademas, las barreras de conectivi-
dad. En paralelo, la madurez de herramientas de inteligencia artificial y automatizacién

como Gemini o N8N permite a una startup en fase temprana producir y distribuir conte-
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nido educativo a una fraccion del coste de hace unos anos, palanca que Kiri aprovecha
segun se detalla en el capitulo 6. El principal riesgo tecnoldgico es la ciberseguridad: al
tratar datos financieros y personales de menores, la plataforma estd sujeta a exigencias

reforzadas de proteccion de datos que obligan a una inversion sostenida en seguridad.

Factores ecolégicos

a creciente sensibilidad social hacia la sostenibilidad convierte el posicionamiento res-
ponsable de una marca en un argumento de diferenciacion, especialmente entre los seg-
mentos de mayor renta y nivel educativo que coinciden con el publico objetivo de Kiri.
En el plano del producto, la demanda de inversién con criterios ESG sigue al alza —los
fondos sostenibles representaban ya el 26 % del patrimonio en fondos en Espafia a finales
de 2024 (Inverco, 2025), lo que permite a Kiri presentar sus carteras como una opcion que

combina rentabilidad e impacto positivo.

Factores legales

El marco legal es el factor mds determinante del modelo operativo y se ha analizado en
detalle en el apartado 2.3, por lo que aqui solo se destacan sus tres implicaciones més re-
levantes. Primera, la normativa MiFID II obliga a que las carteras de Kiri pasen el filtro de
idoneidad y conveniencia de MyInvestor como entidad principal (CNMV, 2024b). Segun-
da, la regulacion de productos para menores exige la participacion y el consentimiento de
los tutores legales en todas las operaciones hasta la mayoria de edad. Tercera, el RGPD
se aplica con especial intensidad al tratamiento de datos de menores, condicionando el

diseno de la KiriApp y de las comunicaciones de la plataforma.

En conjunto, el andlisis PESTEL revela un entorno en el que los factores socioculturales
y tecnoldgicos actian como aceleradores claros de la propuesta; los politicos y ecolé-
gicos resultan favorables, aunque con matices; y los econémicos y legales representan
un equilibrio entre restricciones relevantes y condiciones que, bien gestionadas, pueden
convertirse en ventajas competitivas. El cuadro siguiente resume los principales factores

identificados y su impacto sobre el modelo de negocio de Kiri.

2.4.2. Analisis del sector y las cinco fuerzas de Porter

El modelo de las cinco fuerzas competitivas desarrollado por Michael Porter Porter (1979)
permite analizar la estructura de una industria identificando los factores que determinan
la intensidad de la competencia y, por tanto, el potencial de rentabilidad de los actores que
operan en ella. Aplicado a Kiri, el anélisis se realiza sobre el sector de las plataformas de

inversion para menores en Espafia, un subsegmento del ecosistema wealthtech que esta
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en plena fase de formacién y que, como demuestran los movimientos competitivos de los

ultimos meses, estd atrayendo la atencidn de actores con musculo financiero considerable.

Fuerza 1. Amenaza de nuevos entrantes: MEDIA

La amenaza de nuevos entrantes en el sector de la inversion para menores es elevada y,
lo que es més relevante, ya se estd materializando. Operar como entidad de servicios de
inversion en Espana requiere obtener autorizacién de la CNMV o del Banco de Espafia,
cumplir con los requisitos de capital minimo establecidos por MiFID Il y someterse a una
supervision prudencial continua (CNMYV, 2024a). Estos requisitos suponen un freno real
para entrantes sin experiencia en el sector financiero regulado. Sin embargo, el modelo
del agente bancario, que es precisamente el que utiliza Kiri, reduce significativamente es-
ta barrera al permitir operar bajo el paraguas de una entidad ya autorizada sin necesidad
de obtener una licencia propia. Esto significa que la misma estructura que facilita la en-
trada de Kiri al mercado facilita también la entrada de futuros competidores que adopten
un modelo similar.Ademds, también existe el riesgo de que los actores ya establecidos,
Indexa Capital, Finizens, MylInvestor o Bankinter, amplien sus productos actuales para

menores afladiendo las capas educativas y emocionales que hoy los diferencian de Kiri.

El caso maés significativo y reciente es el de Trade Republic. El neobanco alemén lanz6 su
primera cuenta infantil en Espafia en octubre de 2025, remunerando el ahorro al 2,02 %
en linea con el tipo oficial del BCE y ofreciendo, ademas, tres ETFs de Vanguard sin
comisiones para menores, con las comisiones de gestion reinvertidas autométicamente
hasta que el menor cumpla 18 afios (El Economista, 2025). Desde su lanzamiento en
noviembre de 2025, la cuenta infantil de Trade Republic ha conseguido recaudar més de
1.000 millones de euros en cerca de 400.000 cuentas abiertas en toda Europa, con un

importe medio de 2.500 euros por cuenta (Rankia, 2026c).

Fuerza 2. Poder de negociacion de los proveedores: MEDIO

Los proveedores clave de Kiri son, en primer término, MyInvestor Banco S.A. como pla-
taforma de inversion y custodia sobre la que descansa todo el modelo operativo, y en
segundo término, los proveedores tecnoldgicos que sostienen la infraestructura de la plata-
forma: HubSpot para la automatizacion de marketing, Google Workspace y AWS/Google
Cloud para la arquitectura de datos, Mailchimp para las comunicaciones, y Zendesk para

el soporte.

El riesgo de concentracion en Mylnvestor es el mas relevante de esta categoria. Kiri opera
como agente bancario de Mylnvestor, lo que implica una dependencia estructural de una

unica entidad para la prestacion del servicio financiero central. Si MyInvestor modificara
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las condiciones del acuerdo, decidiera desarrollar su propio producto para menores de
forma competitiva, o tuviera problemas de solvencia o regulatorios, el impacto sobre Kiri
seria inmediato y severo. Esta dependencia es la principal vulnerabilidad del modelo en
términos de poder de negociacidn de proveedores y mitiga en parte la fortaleza del acuerdo
actual. En cuanto a los proveedores tecnoldgicos, el mercado de soluciones SaaS ofrece

alternativas suficientes para reducir el riesgo de dependencia en este frente.

Fuerza 3. Poder de negociacion de los clientes: MEDIO-BAJO

Los clientes de Kiri son principalmente padres, abuelos y familiares que abren y alimen-
tan cuentas de inversidon a nombre de menores. Este segmento presenta caracteristicas
que reducen su poder de negociacion frente a Kiri. En primer lugar, se trata de clientes
individuales con aportaciones relativamente pequeias que no tienen capacidad de ejer-
cer presion sobre las condiciones del servicio. En segundo lugar, la combinacién tnica
de producto financiero, experiencia emocional y educacién financiera que ofrece Kiri no
tiene un equivalente directo en el mercado espafiol en este momento, lo que limita la capa-
cidad del cliente de comparar y cambiar de proveedor sin sacrificar parte de la propuesta
de valor.

Sin embargo, este poder de negociacion puede aumentar a medida que el mercado ma-
dure y aparezcan més alternativas con propuestas de valor similares.. La proliferacion de
estas opciones, como por ejemplo la irrupcién de Trade Republic, incrementard progresi-

vamente la capacidad de eleccion del cliente y, con ella, su poder de negociacion

Fuerza 4. Amenaza de productos sustitutivos: ALTA

La amenaza de sustitutivos es la fuerza mas intensa a la que se enfrenta Kiri, y opera en
dos niveles distintos. El primer nivel es el de los sustitutivos financieros: cualquier forma
de ahorro o inversion que un padre pueda realizar en nombre de su hijo sin pasar por Kiri.
Esto incluye abrir una cuenta de ahorro convencional en cualquier banco, contratar un plan
de pensiones o un seguro de vida-ahorro a nombre del menor, invertir en fondos a través
de plataformas de arquitectura abierta como MylInvestor o Indexa Capital, utilizar la nueva
cuenta infantil de Trade Republic, que combina remuneracién del ahorro con inversion en

ETFs de bajo coste sin comisiones, o simplemente guardar el dinero en efectivo.

El segundo nivel es el de los sustitutivos del regalo: cualquier otro tipo de regalo que una
familia pueda hacer a un menor en una ocasion especial. Convertir la inversion financiera
en el regalo preferido de una ocasién especial requiere un cambio cultural que Kiri debe
impulsar activamente, y que sus competidores en el mercado del regalo, aunque no sean

actores financieros, estdn en condiciones de frenar simplemente por inercia cultural.

25



Fuerza 5. Rivalidad entre competidores existentes: MEDIA-ALTA y acelerandose

La rivalidad competitiva en el segmento de inversion para menores en Espaifia ha aumen-
tado de forma notable en el segundo semestre de 2025, pasando de moderada a media-alta
en cuestion de meses con el lanzamiento de la cuenta infantil de Trade Republic en octu-
bre de 2025. Los demds actores establecidos también estan consolidando sus posiciones.
Indexa Capital y Finizens son los tnicos roboadvisors rentables en Europa a dia de hoy,
cuyos gastos como empresa son menores que sus ingresos (Fondos Indexados, 2026), lo
que les proporciona capacidad de inversion para ampliar su oferta. Bankinter, con el res-
paldo de un banco tradicional, ha entrado con su roboadvisor para menores. Y Mylnvestor,

el propio socio estratégico de Kiri, mantiene activa su cuenta junior para menores.

Frente a este panorama, la diferenciacion de Kiri no puede descansar exclusivamente en el
producto financiero. La ventaja competitiva sostenible de Kiri reside en la combinacion de
experiencia emocional, contenido educativo adaptado a la edad del menor y construccién
de comunidad, dimensiones que ninguno de los competidores identificados ha desarro-
llado con la misma profundidad. La rivalidad se intensificard en los proximos afios, pero
la batalla no se librard en el terreno de las comisiones, donde Trade Republic tiene una
ventaja dificilmente igualable para una startup en fase temprana, sino en el terreno del
vinculo emocional y la experiencia de usuario, donde Kiri tiene atin la oportunidad de

construir una posicion diferenciada y defensible.

En conjunto, el anélisis de Porter revela un sector en formacion con una presidon compe-
titiva que se ha intensificado de forma significativa en los dltimos meses. La entrada de
Trade Republic con 400.000 cuentas y 1.000 millones de euros captados en cinco meses
es la sefial més clara de que el mercado de inversion para menores en Espafia estd siendo
validado por el propio comportamiento de los consumidores. Para Kiri, esta validacion es
una buena noticia en términos de mercado, pero también una llamada de atencién estra-
tégica: la velocidad de ejecucion, la construccion de comunidad y la consolidacién de la
dimension educativa y emocional del producto son las palancas més criticas para estable-
cer una posicién diferenciada y defensible antes de que la competencia alcance su plena

madurez.
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Figura 2.3: Esquema de las 5 fuerzas de Porter.
Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 3

Propuesta de Valor y Modelo de Negocio

3.1. Presentacion de Kiri

El capitulo anterior ha puesto de manifiesto la existencia de un problema estructural en la
sociedad espafiola: una poblacion con déficit cronico de educacion financiera, familias que
ahorran e invierten por debajo de la media europea, y un modelo de regalo material que
ha perdido valor percibido frente a una demanda creciente de experiencias con propdsito.
Identificado el problema con precision, el siguiente paso 16gico es la solucién. Y eso es
exactamente lo que este capitulo presenta: Kiri, una startup espafiola nacida en 2025 que

convierte esos tres problemas en una tnica propuesta de valor.

3.2. Propuesta de valor

El mercado espafiol de inversidon para menores ha dejado de ser un espacio vacio. Tra-
de Republic ha captado 1.000 millones de euros en cinco meses con su cuenta infantil,
Finizens acumula 1.000 altas en su plan infantil junto a Caser, y Bankinter, MyInvestor
e Indexa Capital ofrecen todos alguna forma de producto de inversiéon para menores. En
ese contexto, la pregunta relevante no es si existe demanda para este tipo de producto,
que claramente existe, sino qué hace que Kiri tenga sentido como propuesta diferenciada
frente a actores con mayor musculo financiero y marca mds consolidada. Dicho de otra

forma: ;por qué deberia una familia elegir Kiri?

La respuesta a esa pregunta es lo que en estrategia empresarial se denomina propuesta de
valor: el conjunto de beneficios concretos y diferenciados que una empresa ofrece a sus
clientes y que justifican su eleccion frente a las alternativas disponibles (Osterwalder e
Pigneur, 2010).
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La propuesta de valor de Kiri se articula, en consecuencia, en tres planos que se refuerzan
mutuamente y que en conjunto definen por qué una familia deberia elegir Kiri antes que

cualquier otra alternativa disponible en el mercado espafiol.

El plano financiero

Es la base imprescindible sobre la que descansa todo lo demads, y la condicién necesaria
para que la propuesta sea creible. Kiri ofrece carteras de inversion diversificadas y una
cuenta remunerada gestionadas a través de MylInvestor Banco S.A., bajo supervision del
Banco de Espafia y la CNMYV, con los depésitos garantizados por el FGD hasta 100.000
euros. La inversion opera a largo plazo, aprovechando el horizonte temporal mds valio-
so posible: la infancia completa del menor. Una aportacion realizada en el momento del
nacimiento tiene potencialmente dieciocho afios para crecer gracias al interés compues-
to, transformando contribuciones modestas en patrimonio significativo. Sin este plano, la
propuesta no tendria credibilidad. Con €I, Kiri se sitiia en igualdad de condiciones finan-
cieras con sus competidores directos, lo que permite que los dos planos siguientes sean

los que inclinen la balanza.

El plano educativo

Es el primer elemento que diferencia a Kiri de forma sustancial. Una familia que abre una
cuenta de inversion para su hijo en Trade Republic o en Indexa Capital estd tomando una
buena decision financiera, pero no esta garantizando que su hijo entienda qué estd pasando
con ese dinero ni por qué importa. Kiri si lo garantiza. La plataforma estd disefiada para
que el menor comprenda, de forma progresiva y adaptada a su edad, conceptos como el
interés compuesto, el impacto de la inflacidn, la diferencia entre consumo y ahorro, o el
valor de la inversion a largo plazo. El objetivo no es inicamente que el joven llegue a los

dieciocho afios con un patrimonio: es que llegue sabiendo qué hacer con él.

El plano emocional y de legado

Es el segundo elemento diferenciador y el mds dificil de replicar por cualquier competidor.
Una cuenta de inversion estdndar es un ndmero en una pantalla. Una cuenta Kiri es algo
cualitativamente distinto: es el registro de todas las personas que, en cada cumpleafios,
comunion, bautizo o navidad, decidieron no comprar un juguete que se olvidaria en una
semana sino contribuir al futuro de un ser querido. Los mensajes guardados en la capsula
del tiempo, los cromos personalizados por cada aportante y el kit de bienvenida fisico
construyen una narrativa emocional alrededor de la inversiéon que ningin roboadvisor

puede replicar con una interfaz de usuario mas vistosa. Cuando un joven cumpla dieciocho
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aflos y acceda a su cuenta Kiri, no solo encontrard dinero: encontrard la historia de todas
las personas que creyeron en él. Ese es el legado que justifica la eleccion de Kiri frente a

cualquier alternativa puramente financiera.

La razén, en definitiva, por la que una familia deberia elegir Kiri antes que a su com-
petencia no es porque sea mds barata, ni porque ofrezca mayor rentabilidad, ni porque
tenga la marca més conocida. Es porque Kiri es la unica propuesta del mercado espafiol
que convierte la inversion financiera de un menor en una experiencia completa: segura,
educativa y emocionalmente significativa para toda la familia. Esa triple combinacion es

su propuesta de valor, y es lo que ningun competidor actual ofrece en su conjunto.

3.3. Funcionamiento: proceso de apertura de cuenta

El proceso de incorporacion a Kiri estd disefiado para minimizar la fricciéon y maximizar
la accesibilidad. Cualquier tutor legal, sin conocimientos financieros previos, puede abrir
una cuenta para un menor en pocos minutos siguiendo un proceso completamente digital
estructurado en tres fases: el registro en Kiri, la apertura de cuenta en MylInvestor y el

inicio de la experiencia de inversion.

Fase 1. Registro en Kiri (cuenta.kiriapp.com)

El tutor accede a la plataforma web de Kiri en cuenta.kiriapp.com e inicia el proceso de

registro en tres pasos:

- Paso 1: El tutor introduce su correo electronico y crea una contrasefia. Es importante
sefalar que los datos que se introducen en este paso son los del propio tutor legal,

no los del menor.

- Paso 2: El tutor introduce los datos personales del menor, incluyendo nombre, fecha

de nacimiento y relacion de tutela.

- Paso 3: El tutor completa su perfil, define los objetivos de inversion para el menor

y selecciona el tipo de cartera que desea contratar.
Una vez completado el registro en Kiri, el tutor tiene acceso al panel de la Kiri Web,
desde el que puede visualizar el estado de la inversion, realizar aportaciones y acceder a
los contenidos educativos de la Kiri Academy.

Fase 2. Apertura de cuenta en MyInvestor

Dado que Kiri opera como agente bancario de MylInvestor Banco S.A., las carteras de

inversion y la cuenta remunerada del menor son custodiadas por MylInvestor, no por Kiri
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directamente. Esto implica que, para que la inversion sea efectiva, el tutor debe abrir
adicionalmente una cuenta en MylInvestor a nombre del menor. Este paso es guiado desde
la propia plataforma de Kiri y se realiza de forma integrada en el proceso de onboarding,
de manera que el usuario no necesita acudir de forma independiente a la plataforma de
Mylnvestor. La apertura de la cuenta en Mylnvestor es completamente gratuita, 100 %

digital y requiere unicamente la documentacion identificativa del tutor y del menor. .

Fase 3. Inicio de la experiencia Kiri

Con la cuenta activa en Kiri y en Mylnvestor, el tutor puede realizar la primera aportacién

y activar la experiencia completa de Kiri:

- El acceso a la Kiri App y a la Kiri Web con su panel de control de las inversiones y

las pestafias de la Kiri Academy y de la experiencia Kiri

- La recepcion del kit de bienvenida fisico, el acceso a la capsula del tiempo, la per-
sonalizacion de la carta de deseos del menor y el inicio de las contribuciones perio-

dicas o puntuales por parte de otros familiares .

3.4. Producto

Una vez explicado el funcionamiento y el proceso de apertura de una cuenta Kiri, se

procede a explicar a fondo cada uno de los componentes del producto

3.4.1. Kiri Web

La Kiri Web es el panel central desde el que el tutor gestiona toda la experiencia Kiri.
La plataforma estd organizada en cuatro secciones principales accesibles desde el menu
superior: Inicio, Inversiones, Kiri Academy y Experiencia Kiri. A continuacion se explica

cada vista de la web junto con sus respectivos disefios conceptuales de elaboracion propia.

Vista Inicio

La pantalla principal muestra de forma inmediata el total de ahorro e inversién acumulado,
expresado en euros y en porcentaje de rentabilidad. Desde aqui el tutor puede acceder a
dos acciones clave: ingresar dinero en la cuenta y acceder directamente a MylInvestor, el

custodio de las carteras.

La seccion Mis Cuentas muestra la cuenta vinculada de Mylnvestor del menor, con su

IBAN asociado, que puede compartirse con otros familiares para que realicen aportacio-
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nes directas mediante transferencia bancaria. La seccién Mis Carteras permite acceder o

contratar las carteras de inversion disponibles

Vista Inversiones

Esta seccion permite al tutor consultar en detalle la composicion de cada una de las car-
teras Kiri disponibles. En el momento de elaboracién de este trabajo, Kiri ofrece cuatro
carteras diferenciadas por perfil de riesgo: la cartera Ahorro, la Prudente, la Equilibrada y
la Ambiciosa, cuya composicion se explicard a fondo en el apartado 3.4.2. Esta gradacion
de perfiles permite que cada familia adapte el nivel de riesgo de la inversion al horizonte

temporal y a la tolerancia al riesgo de su situacion particular.

Adicionalmente, la seccion incluye informacion sobre por qué Mylnvestor actia como
custodio, histéricos de rentabilidad de las carteras y ejemplos préacticos de evolucién de

la inversion a largo plazo.

Kiri Academy

La Kiri Academy es el espacio educativo de la plataforma, descrito en detalle en el apar-
tado 3.4.4. Desde el menu principal, el tutor y el menor acceden a un repositorio de con-
tenidos financieros organizados en cuatro categorias tematicas: Las Raices, dedicada a los
fundamentos financieros; El Tronco y las Ramas, centrada en inversion y crecimiento; Los
Frutos, orientada a propdsito y legado; y El Bosque, que aborda temas macroeconémicos.
Cada categoria contiene articulos y recursos pensados para que los menores comprendan

los conceptos financieros que les resultaran imprescindibles en su vida adulta

Experiencia Kiri

Esta seccidn es el ndcleo emocional y diferenciador de la plataforma. Se articula en dos

pestafias: el Arbol Familiar y las Capsulas del Tiempo.

El Arbol Familiar permite al tutor compartir el IBAN de la cuenta del menor con otros
familiares a través de WhatsApp o Instagram, de forma que cualquier miembro de la
familia pueda realizar aportaciones directas a la inversion del nifio. La interfaz muestra
visualmente el arbol genealdgico del menor, con los perfiles de los familiares que han
contribuido a su cuenta, y estd disefiada para incorporar préximamente la funcionalidad

de afiadir nuevos miembros al arbol de forma interactiva.

Las Cépsulas del Tiempo constituyen el repositorio de recuerdos y memorias asociado a
cada cuenta. El tutor o cualquier familiar puede crear un recuerdo asignandole un nombre,

una fecha y una descripcidn, adjuntar un video o una fotografia en formato, y vincular la
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participacién de un miembro del arbol familiar.

La idea es que con la aportacion de este familiar se cree un recuerdo especial para el nifio
en la interfaz (por ejemplo, se aporta a la cuenta en el bautizo del nifio y se afiade una foto

del momento para que funcione como dlbum de fotos digital)

Los recuerdos se almacenan cronoldgicamente y son accesibles desde la plataforma en
cualquier momento. Este repositorio digital crece a lo largo de toda la infancia del menor
y forma parte del legado que recibird al cumplir los dieciocho afios. Adicionalmente, la
plataforma incorporaré en la pantalla principal un simulador de rentabilidad que permite
al tutor visualizar la evolucién proyectada de la inversion a lo largo del tiempo en funcién
de la cartera seleccionada y de las aportaciones periddicas previstas, facilitando la toma

de decisiones sin necesidad de conocimientos financieros avanzados.

En cuanto a la Kiri App, la aplicacién mévil replica las funcionalidades de la versién web
en un formato optimizado para el uso en smartphone, permitiendo al tutor consultar el
estado de la inversion, realizar aportaciones y acceder a los contenidos educativos desde
cualquier lugar y en cualquier momento. La app estd prevista como canal principal de
uso recurrente una vez completado el proceso de onboarding, dado que la mayoria de las
interacciones posteriores a la apertura de cuenta, consultar el saldo, afiadir un recuerdo,
compartir el IBAN con un familiar, son acciones puntuales que encajan mejor con el

formato mévil que con el de escritorio

3.4.2. Carteras de inversion y cuenta remunerada

El nicleo financiero del producto Kiri se articula en dos elementos complementarios: las
carteras de inversion a largo plazo y la cuenta remunerada. Ambos estdn custodiados por

Mylnvestor Banco S.A. y son accesibles desde el panel de Inversiones de la Kiri Web.

Kiri ha optado por construir sus carteras invirtiendo exclusivamente en fondos indexados
de gestion pasiva. La razén es estructural: la gestion pasiva replica el comportamiento de
un indice de mercado sin intervencion activa de un gestor, lo que elimina las comisiones
de gestion activa y reduce el coste total para el inversor. En el largo plazo, las evidencias
académicas y empiricas muestran de forma consistente que la mayoria de los fondos de
gestion activa no logran batir a sus indices de referencia una vez descontadas las comi-
siones (Sharpe, 1991), lo que hace de los fondos indexados la opcién mds eficiente para
el horizonte de inversiéon de un menor, que puede superar los dieciocho afios. Las comi-
siones aplicadas por MylInvestor sobre estas carteras son de un 0,15 % de gestion mas un

0,15 % de deposito, significativamente por debajo de la media del sector de gestion activa.

Kiri ofrece cuatro carteras diferenciadas por perfil de riesgo, permitiendo que cada familia
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adapte la inversion a su tolerancia al riesgo y al horizonte temporal disponible. Todos los
datos de rentabilidad estdn extraidos de fuente MyInvestor con datos a 31 de noviembre de
2025. En la siguiente seccidn se exponen la rentabilidad, perfil de riesgo, caracteristicas

y composicion de cada una de las carteras:

Cartera Kiri Ahorro

La Cartera Kiri Ahorro estd compuesta al 100 % por renta fija a corto plazo, sin exposicion
arenta variable. Esta respaldada por la Cartera Ahorro de MyInvestor, formada por fondos

monetarios y de renta fija de corta duracion.
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Figura 3.1: Tabla con la composicién de la Cartera Kiri Ahorro.
Fuente: Elaboracion propia

Su rentabilidad historica neta es del +3,41 % anual desde el 30/06/2023, descontadas todas
las comisiones. La volatilidad es minima. Estd indicada para ahorradores conservadores
que buscan méxima seguridad y liquidez, o como punto de entrada para familias que se

inician en la inversion.
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Figura 3.2: Rentabilidad Cartera Kiri Ahorro a 31/11/2025.
Fuente: Datos de Mylnvestor

Cartera Kiri Prudente

La Cartera Kiri Prudente tiene una composicion de 39 % renta variable, 51 % renta fija de

corta duracion y grado de inversion, y 10 % materias primas.

Composicion:
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Figura 3.3: Tabla con la composicién de la Cartera Kiri Prudente.
Fuente: Elaboracion propia

Su rentabilidad historica es del +4,39 % anual desde enero de 2022, con volatilidad mini-
ma. Estd orientada a familias conservadoras con necesidades a corto y medio plazo o con

baja tolerancia al riesgo.
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Figura 3.4: Rentabilidad Cartera Kiri Prudente a 31/11/2025.
Fuente: Datos de Mylnvestor

Cartera Kiri Equilibrada

La Cartera Kiri Equilibrada combina un 60 % de renta variable, un 30 % de renta fija en

bonos soberanos y corporativos, y un 10 % de commodities.

Composicion:
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Figura 3.5: Tabla con la composicién de la Cartera Kiri Equilibrada.
Fuente: Elaboracion propia

Su rentabilidad histérica es del +6,29 % anual desde enero de 2022, con una volatilidad
moderada, contenida gracias a la exposicién a bonos en las caidas del mercado. Estd

dirigida a familias con tolerancia al riesgo moderada y objetivos a medio y largo plazo.
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Figura 3.6: Rentabilidad Cartera Kiri Equilibrada a 31/11/2025.
Fuente: Datos de Mylnvestor

Cartera Kiri Ambiciosa

La Cartera Kiri Ambiciosa destina un 90 % a renta variable mundial en todos los sectores

y geografias, mas un 10 % a commodities.
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Figura 3.7: Tabla con la composicion de la Cartera Kiri Ambiciosa.
Fuente: Elaboracion propia

Es la cartera de mayor potencial de crecimiento, con una rentabilidad histérica del +9,25 %
anual desde enero de 2022, aunque también la de mayor volatilidad a corto plazo. Esta

indicada para familias con alta tolerancia al riesgo y horizontes de inversién largos, con-
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dicién que se cumple de forma natural cuando el titular es un recién nacido o un nifio de

corta edad.
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Figura 3.8: Rentabilidad Cartera Kiri Ambiciosa a 31/11/2025.
Fuente: Datos de MyInvestor

Cuenta remunerada

La cuenta remunerada es el segundo producto financiero de Kiri y funciona como alter-
nativa segura y liquida a las carteras de inversion. Es una cuenta corriente sin exposicion
al mercado que ofrece una rentabilidad vinculada al tipo de depésito del BCE: durante el
primer afo, la rentabilidad es de BCE menos 1,25 puntos porcentuales, lo que a fecha de
publicacion del deck equivale a un 0,75 % TAE. A partir del segundo afio, la rentabilidad
pasa a un 0,30 % fijo garantizado. La liquidez es total: el dinero depositado es accesible

en cualquier momento sin bloqueo ni penalizacidn.

Este producto tiene una funcién clara dentro del ecosistema Kiri: actuar como colchén
de liquidez para las familias que quieren mantener una parte de los fondos disponible a
corto plazo, o como opcién para aportaciones puntuales en ocasiones especiales que atn
no se han canalizado hacia una cartera de inversion. No compite con las carteras, sino que
las complementa ofreciendo una alternativa para el capital que no se quiere exponer al

mercado en ningin momento.

3.4.3. Kiri Academy

La Kiri Academy es la plataforma de educacién financiera integrada en la Kiri Web. Su
objetivo es que las nuevas generaciones accedan a contenido financiero de calidad de
forma progresiva, adaptada a su edad y presentada de manera que resulte comprensible y

atractiva para un publico infantil y juvenil
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3.4.4. Estructura de contenidos

Los contenidos de la Kiri Academy estdn organizados en cuatro categorias tematicas que

siguen la metafora del drbol que vertebra toda la identidad de marca de Kiri:

- Las Raices: cubre los fundamentos financieros: qué es el dinero, la diferencia entre
consumo y ahorro, el concepto de inversion y la importancia de empezar a ahorrar

desde pequefio.

- El Tronco y las Ramas: aborda inversion y crecimiento: como funcionan los mer-
cados, qué es el interés compuesto, qué son los fondos indexados y cémo crece el

dinero a lo largo del tiempo.

- Los Frutos: Los Frutos trata por qué invertir tiene sentido, como planificar objetivos

financieros y qué significa construir un patrimonio con proposito

- El Bosque: introduce temas macroecondémicos adaptados a un lenguaje accesible:

inflacidn, tipos de interés, ciclos econdmicos y su impacto en el ahorro familia

El Método Kiri: los personajes

El elemento mas diferenciador de la Kiri Academy desde el punto de vista pedagdgico es

el uso de personajes propios para transmitir los conceptos financieros.

Kiri ha desarrollado tres personajes principales que actiian como guias del contenido edu-
cativo: la Ardilla, que representa el habito del ahorro y la acumulacién paciente de re-
cursos; el Monstruo de la Inflacién, que personifica de forma visual e intuitiva el efecto
erosionador de la inflacién sobre el dinero que no se invierte; y el Genio Financiero, que

simboliza el poder del interés compuesto y el conocimiento financiero aplicado.

Este enfoque narrativo, respaldado por la literatura sobre aprendizaje infantil, facilita la
comprension de conceptos abstractos al dotarlos de forma, cardcter y comportamiento

reconocibles para los nifios.

3.4.5. Kitde bienvenida, KiriApp, capsula del tiempo y album de cro-

mos

La Experiencia Kiri es el conjunto de elementos fisicos y digitales que convierten la cuen-

ta de inversion en algo tangible y emocionalmente significativo para el menor y su familia.

El kit de bienvenida es una caja fisica con identidad de marca Kiri que el menor recibe
en su domicilio tras la apertura de la cuenta. Contiene la cdpsula del tiempo, el dlbum

de los deseos y las instrucciones de acceso a la KiriApp. Su funcién es materializar el
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producto financiero en un objeto concreto que el nifio puede abrir y explorar, eliminando

la abstraccion de una cuenta de inversion puramente digital.

- La cdpsula del tiempo: es un objeto fisico, con formato de lata en la identidad visual
de Kiri, en el que el menor guarda mensajes, notas y recuerdos desde el momento
en que recibe la cuenta. Estd pensada para permanecer cerrada hasta los dieciocho

afnos, cuando el titular la abre junto a su patrimonio acumulado.

- El album de los deseos y cromos presonalizados: es el elemento de gamificacion

del producto.

- Acceso a la KiriApp: su cdpsula del tiempo digital, para guardar y conmemorar los

mensajes y fotos de sus familiares

3.5. Analisis DAFO

El andlisis DAFO es una herramienta de diagndstico estratégico que permite identificar
la situacion competitiva de una empresa evaluando sus factores internos, fortalezas y de-
bilidades, y externos, oportunidades y amenazas (Learned et al., 1969). Aplicado a Kiri,
el DAFO sintetiza los elementos mads relevantes analizados a lo largo de este trabajo en
un marco estructurado que sirve de puente entre el andlisis del entorno y las decisiones

estratégicas que se abordarédn en los capitulos siguientes.

Fortalezas

1. Su propuesta de valor diferenciada e integral. Es el tinico actor del mercado espaiiol
que combina inversién a largo plazo, educacién financiera infantil y legado emo-
cional familiar en un tnico producto. Ningin competidor identificado replica esta

integracion en su conjunto.

2. La segunda es el modelo regulatorio sélido desde el inicio. Operar como agente
bancario de MylInvestor Banco S.A., bajo supervision del Banco de Espafia y la
CNMY, con depositos garantizados por el FGD hasta 100.000 euros, proporciona
desde el primer dia un nivel de confianza regulatoria que muchas startups fintech

tardan afios en construir.

3. El perfil de la fundadora y el panel de advisors. La trayectoria de Marta Echarri
combinada con un panel de advisors con experiencia directa en las instituciones
financieras y fintech més relevantes de Europa, aporta credibilidad, red de contactos

y conocimiento sectorial

4. La eficiencia en costes gracias a la gestion pasiva. El uso exclusivo de fondos in-
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dexados en las carteras reduce las comisiones al minimo posible, con un 0,15 % de
gestion mds un 0,15 % de depésito, lo que maximiza la rentabilidad neta para el

cliente y simplifica la arquitectura del producto

5. La capacidad de produccion de contenido escalable mediante IA. El flujo automa-
tizado de N8N y Gemini permite generar y distribuir contenido educativo de forma
sostenida con un equipo reducido, lo que es una ventaja operativa significativa para

una startup en fase temprana

Debilidades

1. Ladependencia estructural de MylInvestor. Toda la infraestructura financiera de Kiri
descansa sobre un tnico proveedor. Un cambio en las condiciones del acuerdo, una
decision estratégica de Mylnvestor de competir directamente, o cualquier problema
regulatorio o de solvencia de la entidad tendria un impacto inmediato y severo sobre

el modelo de negocio.

2. La dificultad estructural de monetizacién. Probablemente la méds determinante pa-
ra la viabilidad del modelo Los ingresos de Kiri provienen principalmente de las
comisiones de gestion sobre los activos bajo administracion (AUM), que ascienden
aun 0,15% de gestién méas un 0,15 % de depodsito. Sin embargo, estas comisiones
deben compartirse con Mylnvestor como entidad principal del acuerdo de agencia
bancaria, lo que reduce significativamente el margen neto que Kiri retiene por ca-
da euro gestionado. El resultado es que el modelo solo alcanza la rentabilidad con

volimenes de AUM muy elevados.

3. El tamafio reducido del equipo en fase de lanzamiento. La capacidad de ejecucion
simultanea en multiples frentes, producto, tecnologia, marketing, operaciones y re-
laciones con inversores, es limitada y genera riesgo operativo en caso de bajas o de

aceleracion de la demanda

4. La ausencia de historial de traccién demostrada. En el momento de elaboracion de
este trabajo, Kiri estd en fase de prueba piloto. La ausencia de métricas de usuarios
activos, retenciéon y AUM reales dificulta la captacion de inversores institucionales

y la negociacion con potenciales socios estratégicos

5. El coste y la complejidad del kit de bienvenida fisico. La produccién y el envio de
un kit fisico a cada cliente implica un coste unitario y una complejidad logistica que
no tienen los competidores puramente digitales, lo que presiona el margen unitario

especialmente en las primeras fases de crecimiento.
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Oportunidades

1. El mercado en formacion sin lider consolidado. El segmento de inversion para me-
nores en Espafia estd en plena fase de validacion y ningtn actor ha construido to-
davia una posicién dominante. La ventana temporal para establecer una marca de

referencia estd abierta, aunque se estd cerrando

2. La demanda estructural creciente de educacion financiera. Esta carencia genera una

demanda latente y creciente de soluciones como la que Kiri ofrece.
3. La tendencia hacia regalos con propdsito.

4. La bajada de tipos de interés del BCE. Con el tipo de depésito en el 2% en junio de
2025 (Morningstar, 2026), la rentabilidad de los depdsitos bancarios tradicionales
ha caido significativamente, lo que empuja a las familias a buscar alternativas de in-
versién con mayor potencial de rendimiento, beneficiando directamente a productos

como los de Kiri. .

Amenazas

1. La irrupciéon de competidores con mayor escala. Trade Republic ha captado 1.000
millones de euros en cinco meses con su cuenta infantil y Revolut, con més de cinco
millones de clientes en Espaifia, estd desarrollando productos para menores. Ambos
tienen una base de usuarios, una marca y unos recursos financieros muy superiores
a los de Kiri (El Economista, 2025; Rankia, 2026b).

2. El riesgo regulatorio. Cualquier cambio en la normativa de agentes bancarios, en
los requisitos de MiFID II aplicados a productos para menores, o en la regulacion
de proteccién de datos de menores bajo el RGPD podria afectar directamente al

modelo operativo de Kiri.

3. La lentitud en el cambio cultural. Convencer a las familias espafiolas de que la in-
version financiera es un regalo valido para un cumpleafios o una comunién requiere
un esfuerzo de comunicacién y educacién sostenido. Si ese cambio cultural tarda
mas de lo esperado en producirse, la adopcidn del producto serd mds lenta que la

proyectada

4. El riesgo de volatilidad de los mercados financieros. Una caida significativa de los
mercados en los primeros afios de vida del producto podria generar desconfianza
entre los clientes e impactar negativamente en la retencion y en la captaciéon de

nuevas cuentas, especialmente entre los perfiles mas conservadores .
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3.5.1.

Resumen grifico analisis DAFO

FORTALEZAS
— Propuesta integral tnica: inversion LP + educacion

financiera+legado emocional

— Marco regulatorio solido: a%cnte de MylInvestor, supervision
BdE/ , FGD hasta 100.000€

— Fundadora (J.P. Morgan, N26) y panel de advisors de alto nivel
sectorial

— Eficiencia en costes con gestion pasiva indexada (0,15% + 0,15%)
— Contenido educativo escalable mediante TA (N8N + Gemini)

DEBILIDADES

— Dependencia estructural de un tinico proveedor: MylInvestor

— Monetizacion dificil: comisiones compartidas; rentable solo con
AUM elevado

— Equipo reducido (6 personas) para todas las funciones
— Sin historial de traccion: en fase piloto, sin métricas reales

— Kit de bienvenida fisico: coste unitario y complejidad logistica

OPORTUNIDADES
— Mercado en formacion sin lider consolidado: ventana abierta
— Demanda creciente de educacion financiera (63% deficiente: 86% sin

formacion escolar)
— Tendencia hacia regalos con propésito e impacto duradero
— Bajada de tipos del BCE (2%) empuja a buscar alternativas de inversion

— Expansidn internacional replicable (sur de Europa) desde 3T 2027

AMENAZAS

— Competidores de mayor escala: Trade Republic (1.000ME€) y
Revolut (+5M clientes)

— Riesgo regulatorio: agentes bancarios, MiFID I y RGPD de

menores
— Lentitud del cambio cultural: normalizar la inversién como regalo

— Volatilidad de los mercados: impacto en confianza y retencién

Figura 3.9: Anélisis DAFO

Fuente: Elaboracion propia
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Capitulo 4
Modelo de Negocio

El modelo de negocio es una de las partes fundamentales de cualquier proyecto, ya que
define cémo Kiri creard, entregard y capturara valor. Antes de abordar el tamafio del mer-
cado, la segmentacion y el andlisis de la competencia, este capitulo arranca con el Busi-
ness Model Canvas de Kiri: una herramienta que permite visualizar de forma estructurada
como la compaiiia crea, entrega y captura valor, y que sirve de marco de referencia para

todos los anélisis que siguen.

4.1. Business Model Canvas

El Business Model Canvas, desarrollado por Osterwalder y Pigneur Osterwalder y Pig-
neur (2010), es una herramienta de disefio estratégico que representa el modelo de negocio
de una organizacién en nueve bloques interrelacionados. Su utilidad principal reside en
que obliga a articular con precision cada uno de los elementos que hacen que un negocio
funcione, desde la propuesta de valor hasta la estructura de costes, revelando las inter-
dependencias y posibles vulnerabilidades del modelo. A continuacién se desarrolla cada

bloque aplicado al caso de Kiri.

4.1.1. Propuesta de valor

La propuesta de valor de Kiri ha sido analizada en profundidad en el capitulo anterior,por
lo que aqui basta con situarla dentro del Canvas. En términos del modelo, se sintetiza
en tres dimensiones simultaneas: financiera (cuenta de inversion en fondos indexados de
bajo coste), educativa (formacion adaptada a la edad del menor) y emocional o de legado
familiar (kit de bienvenida, capsula del tiempo, dlbum de cromos y KiriApp), que dan

respuesta conjunta a los tres problemas identificados en el capitulo 2.

44



4.1.2. Segmento de clientes

Kiri opera con dos segmentos de clientes diferenciados que interactian de forma comple-
mentaria dentro del mismo producto, y un beneficiario final que, aunque no es quien toma

las decisiones financieras, es el eje alrededor del cual se construye toda la experiencia.

Segmento primario: los tutores iniciadores

Padres, madres, abuelos, tios o padrinos que abren la cuenta Kiri a nombre de un menor.
Son quienes toman la decision de contratacion, realizan la aportacién inicial y gestionan la
relacion financiera con la plataforma a lo largo de toda la vida de la cuenta. Su perfil tipo
es el de un adulto de entre 30 y 55 afios, con ingresos anuales superiores a 30.000 euros,
con un menor a su cargo de entre 0 y 14 afos e interesado en la educacion financiera de
sus hijos. Se trata de un perfil que ya ha interiorizado que el regalo material tiene un valor
limitado y que busca activamente alternativas con un impacto mds duradero en el futuro
del menor. Este segmento es el cliente en sentido estricto: el que contrata, el que paga y

el que mantiene la relacién con Kiri en el tiempo

Segmento secundario: los aportantes ocasionales

Familiares y amigos que contribuyen a la cuenta del menor en ocasiones especiales, como
cumpleafos, comuniones, bautizos o navidades, sin necesidad de abrir su propia cuenta
en Kiri. Acceden a la plataforma tnicamente a través del IBAN de la cuenta del menor,
compartido por el tutor iniciador, y realizan aportaciones directas mediante transferencia
bancaria. Este segmento tiene una doble funcién estratégica. Por un lado, incrementa el
volumen de AUM de cada cuenta sin coste de captacion adicional para Kiri, ya que el
mecanismo de difusion lo activa el propio tutor al compartir el IBAN. Por otro lado,
actia como canal de adquisicién orgdnica: cada aportante ocasional que experimenta el
producto de primera mano, ya sea recibiendo un cromo personalizado o explorando la
plataforma, es un potencial tutor iniciador de una nueva cuenta para otro menor de su
entorno. Este efecto de referido implicito es uno de los pilares del modelo de crecimiento
de Kiri

El beneficiario final es el menor titular de la cuenta, de entre O y 18 afios. Aunque no
es quien contrata ni quien toma decisiones financieras durante la mayor parte de la vida
de la cuenta, su experiencia es el centro de toda la propuesta de valor. Interactiia con
el producto de forma progresiva a través de la KiriApp y la Kiri Academy a medida
que crece, y al cumplir la mayoria de edad recibe tanto el patrimonio acumulado como
el legado emocional guardado durante su infancia. La calidad de su experiencia con la

plataforma determina en ultima instancia la retencion del tutor iniciador y la probabilidad
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de que ese mismo menor, cuando sea adulto, abra una cuenta Kiri para sus propios hijos.

4.1.3. Relacion con los clientes

La relacion de Kiri con sus clientes estd disefiada para evolucionar a lo largo del tiempo,
adaptidndose a los distintos momentos de la experiencia. El modelo de negocio requiere
una retencion muy alta durante un horizonte temporal potencialmente de hasta dieciocho
aflos, lo que hace que la calidad y continuidad de la relacién sean tan criticas como la

captacion inicial.

Fase 1: descubrimiento y captacién

El primer contacto se produce a través de contenido en redes sociales, apariciones en
medios o recomendaciones del entorno. En esta fase la relacién es unidireccional: Kiri
comunica y el potencial cliente observa. El umbral de confianza necesario para invertir
el dinero destinado a los hijos es significativamente mds alto que en otros sectores de

consumo, por lo que la construccién de credibilidad es el objetivo principal de esta etapa.

Fase 2: onboarding

Una vez tomada la decision de abrir una cuenta, la relaciéon pasa a ser guiada y asistida
durante el onboarding. La plataforma acompafia al tutor en cada paso minimizando la
friccidn para usuarios sin experiencia financiera previa. La recepcion del kit de bienvenida
fisico actia como confirmacién tangible de que la inversion es real, cerrando el ciclo

emocional del proceso de alta y reforzando la decision tomada.

Fase 3: vida de la cuenta

Durante la vida de la cuenta la relacion es principalmente automatizada y self-service:
consulta de la inversion, aportaciones periddicas y acceso a la Kiri Academy de forma
autébnoma. Las comunicaciones anuales de seguimiento y los recordatorios de ocasiones
especiales mantienen la relacién activa sin requerir intervencién manual del equipo, lo

que es esencial para que el modelo sea escalable.

En paralelo, Kiri cultiva una relacion de tipo comunitario a través de las redes sociales y la
Kiri Academy. Los tutores no son tinicamente clientes individuales sino miembros de una

comunidad de familias que comparten el mismo compromiso con la educacién financiera.
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Fase 4: mayoria de edad del menor

Finalmente, el momento en que el menor cumple dieciocho afios y accede a su patrimonio
y al legado digital guardado en la cdpsula del tiempo es el cierre natural del ciclo. Si esta
bien gestionado, tiene el potencial de convertir al antiguo beneficiario en un nuevo tutor
iniciador para sus propios hijos, cerrando el ciclo generacional que Kiri aspira a construir

como motor de crecimiento a largo plazo.

4.1.4. Canales de distribucion

Kiri utiliza una combinacién de canales digitales propios y de terceros para llegar a sus
clientes, estructurados en dos fases diferenciadas: la captacion del cliente y la gestién de

la relacion una vez captado.

Canales de captacion

- Kiri Academy y el contenido en redes sociales: el canal orgédnico principal. Los
articulos, videos y recursos educativos publicados en la web estdn optimizados para
SEO y AEQ, con el objetivo de que Kiri aparezca como resultado relevante cuando
los usuarios buscan informacién sobre educacién financiera infantil o inversidn para
menores. Las redes sociales complementan esta estrategia generando comunidad y

notoriedad de marca de forma continua.

- Apariciones en medios y eventos: son el segundo canal de captacion orgédnica. La
presencia de Marta Echarri en programas como Capital Radio, Forbes, podcasts
especializados y charlas TEDx genera confianza institucional y alcance en el seg-

mento objetivo de forma dificilmente replicable con publicidad de pago.

- Publicidad de pago: paid ads en buscadores, paid social media en plataformas como
Instagram y Facebook, colaboraciones con influencers del ambito de la educacién
financiera y un programa formal de referidos que incentiva a los clientes actuales a

recomendar Kiri a su entorno

- Arbol Familiar: es el canal de captacién més singular de Kiri. Cada vez que un tutor
comparte el IBAN de la cuenta del menor con familiares y amigos para que realicen
aportaciones, estd introduciendo a nuevos adultos en la experiencia Kiri sin coste
de adquisicion para la compaiifa. Este mecanismo de referido implicito convierte el

producto en su propio canal de distribucion.
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Canales de gestion

Una vez captado el cliente, la relacion se gestiona integramente a través de los canales
propios digitales: la Kiri Web y la KiriApp para el seguimiento de la inversion y las
aportaciones, y la Kiri Academy para el acceso a los contenidos educativos. La plataforma
de MylInvestor actiia como canal de custodia y gestion del producto financiero subyacente,

integrada de forma transparente en la experiencia de usuario de Kiri

4.1.5. Actividades clave

Las actividades clave de Kiri se agrupan en cuatro dreas que la compaiiia debe ejecutar de

forma excelente para que su modelo de negocio funcione.

Desarrollo y mantenimiento del producto

Comprende el desarrollo y actualizacion continua de la plataforma web y la app, la in-
tegracion técnica con los sistemas de Mylnvestor y la produccion y logistica del kit de
bienvenida fisico. Esta dltima tiene una complejidad operativa propia: implica gestionar
proveedores de impresion y packaging, coordinar envios a domicilio y mantener el estan-
dar de calidad del unboxing, que es el primer punto de contacto fisico del cliente con la
marca (Kiri, 2025).

Gestion de carteras y seguimiento del mercado

Aunque las carteras estdn gestionadas a través de MylInvestor e Inversis como custodio fi-
nal, Kiri tiene la responsabilidad de revisar periédicamente la composicion y el comporta-
miento de las cuatro carteras ofrecidas, evaluar si los fondos indexados que las componen
siguen siendo los mds adecuados para cada perfil de riesgo, y proponer ajustes cuando las
condiciones de mercado o el entorno de tipos de interés asi lo requieran. Esta actividad
de supervision es inherente a la funcion de agente bancario y es clave para mantener la
coherencia entre la propuesta de valor y el rendimiento real del producto financiero (Kiri,
2025).

Produccion de contenido educativo

Incluye la creacion y publicacion continua de articulos, videos y recursos de la Kiri Aca-
demy, el desarrollo de los personajes y la narrativa pedagdgica, y la gestién del flujo
de automatizacién con N8N y Gemini que permite escalar la produccién con un equipo
reducido. La optimizacion SEO y AEO del contenido publicado es parte integral de es-

ta actividad dado que el posicionamiento orgdnico es uno de los principales canales de
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captacion

Marketing, captacion y gestion de comunidad

Comprende la gestion de redes sociales, la ejecucion de campafias de paid media, el pro-
grama de referidos, las relaciones con medios y la optimizacion del funnel de conversion.
La atencién al cliente y el soporte durante el onboarding son también actividades con im-
pacto directo sobre la tasa de conversion y la retencion en los primeros meses de vida de

cada cuenta

4.1.6. Recursos clave

Los recursos clave de Kiri son los activos imprescindibles para que el modelo de negocio

funcione. Se clasifican en cuatro categorias.

Recursos humanos

En una startup en fase temprana, el talento del equipo es el recurso més critico y menos
replicable. El equipo fundador de seis personas, liderado por Marta Echarri, cubre las

areas de estrategia y operaciones, producto, tecnologia y finanzas.

Recursos tecnologicos

Comprenden la arquitectura de la plataforma web y la app, el flujo de automatizacién de
contenidos con N8N y Gemini, y las integraciones con MyInvestor, HubSpot, Mailchimp,
Zendesk y el resto de herramientas de la pila tecnoldgica. La arquitectura tecnoldgica
de Kiri estd disefiada para ser escalable desde el inicio, apoydndose en infraestructura
cloud de Google o AWS y en soluciones SaaS consolidadas que minimizan el desarrollo

propietario en las dreas no diferenciadoras.

Recursos relacionales

El acuerdo de agencia bancaria con MylInvestor Banco S.A. es el activo contractual mas
importante de la compaiiia. Sin él, Kiri no puede ofrecer carteras de inversion reguladas ni
cuenta remunerada, lo que hace que la continuidad y las condiciones de ese acuerdo sean
determinantes para la viabilidad del modelo. Complementariamente, la red de contactos
institucionales y sectoriales que aporta la fundadora es un recurso relacional que facilita

tanto la captacion de inversores como el desarrollo de futuras alianzas estratégicas.
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Recursos de marca

La identidad visual de Kiri, los personajes de la Kiri Academy y la narrativa de legado
familiar que diferencia al producto de cualquier competidor puramente financiero consti-
tuyen activos de marca que, una vez construidos, son dificiles de replicar. En un mercado
donde la confianza es el principal freno a la adopcion, una marca bien construida es un

recurso que genera valor de forma acumulativa con el tiempo

Recursos fisicos y logisticos

La produccion y distribucion del kit de bienvenida requiere una cadena de suministro
propia que Kiri debe gestionar como un recurso operativo diferenciado del resto de la
plataforma digital. Esto incluye los proveedores de disefio y fabricacién de la caja, la cap-
sula del tiempo fisica, el dlbum de cromos y los materiales impresos asociados, asi como
el acuerdo con un operador logistico para el envio a domicilio en plazo y condiciones

adecuadas

4.1.7. Alianzas clave

Las alianzas clave son los acuerdos con terceros que permiten a Kiri operar, escalar y ofre-
cer su propuesta de valor sin necesidad de desarrollar internamente todas las capacidades

que el modelo requiere.

MylInvestor Banco S.A.

Es la alianza mds determinante de Kiri y el pilar sobre el que descansa toda la infraes-
tructura financiera del modelo. Mylnvestor actia como entidad de crédito principal bajo
cuyo paraguas regulatorio opera Kiri como agente bancario. Proporciona la custodia de
los activos a través de Inversis como custodio final, la gestion de las carteras de fondos in-
dexados, la cuenta remunerada y la cobertura del FGD sobre los depdsitos hasta 100.000

euros por titular.

Mylnvestor esta respaldado por el Grupo Andbank, El Corte Inglés Seguros y AXA Es-
paia, y es supervisado por el Banco de Espana y la CNMYV, lo que traslada a Kiri el nivel
de confianza regulatoria de una entidad de crédito consolidada desde el primer dia de

operacion.
Por qué MylInvestor?

La eleccién de Mylnvestor como socio financiero no es circunstancial sino el resultado de

una evaluacion comparativa frente a las principales alternativas del mercado espaifiol de
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gestion automatizada. Frente a Indexa Capital, InbestMe y Finizens, Mylnvestor presenta
ventajas estructurales en cuatro dimensiones clave que lo hacen especialmente adecuado

para el modelo de Kiri.

1. Mylnvestor opera con arquitectura abierta, lo que significa que no esta limitado a
sus propios fondos sino que puede ofrecer productos de multiples gestoras. Indexa
Capital e InbestMe carecen de esta caracteristica, lo que restringe la capacidad de

Kiri de diversificar y personalizar las carteras en el futuro

2. Las comisiones de gestion y depdsito de MylInvestor son las més bajas del merca-
do: un 0,15% de gestién mas un 0,15 % de deposito, frente al 0,41 % de gestion
que cobran Indexa Capital, InbestMe y Finizens. Esta diferencia es especialmente
relevante para Kiri porque el margen neto que la compaifiia puede retener sobre el

AUM gestionado depende directamente del coste base que soporta el cliente.

3. El minimo de inversién de Mylnvestor es de 150 euros, muy por debajo de los 2.000
euros de Indexa Capital o los 1.000 euros de Finizens e InbestMe, lo que permite
que cualquier familiar pueda realizar una aportacion significativa sin que el importe
minimo sea una barrera de entrada. Esta accesibilidad es coherente con el modelo

de regalos puntuales que vertebra la propuesta de Kiri.

4. Mylnvestor es el unico de los cuatro actores comparados que ofrece simultinea-
mente acceso a diversos productos y remuneracion del efectivo no invertido, lo que
permite ofrecer tanto las carteras de inversion como la cuenta remunerada dentro

de un mismo ecosistema y sin necesidad de recurrir a un segundo proveedor

Proveedores tecnolégicos

Kiri mantiene relaciones de dependencia operativa con un conjunto de proveedores SaaS
que sustentan la infraestructura de la plataforma: Google Cloud o AWS para el hosting y
el almacenamiento, HubSpot para la automatizacion de marketing y la gestion del CRM,
Mailchimp para las comunicaciones con clientes, Zendesk para el soporte, y las herra-
mientas de IA como Gemini integradas en el flujo de N8N para la produccién de conteni-
do educativo.

Proveedores fisicos y logisticos

Los fabricantes del kit de bienvenida y el operador logistico de envio a domicilio son
alianzas operativas cuya fiabilidad impacta directamente sobre la experiencia del cliente
en el momento més critico de la relacion: la recepcion del primer contacto fisico con la

marca.
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4.1.8. Estructura de costes

La estructura de costes de Kiri combina partidas fijas, independientes del volumen de
clientes, con partidas variables que escalan directamente con el crecimiento. Entender
esta distincion es clave para comprender el reto de rentabilidad del modelo: los costes
fijos generan una presién permanente sobre la caja desde el primer dia, mientras que los
variables se amplifican con cada nueva cuenta abierta, lo que exige alcanzar una masa

critica de AUM y de usuarios activos para que los ingresos superen la base de costes total.

Costes fijos de infraestructura

Son los costes mas estables e independientes del volumen de actividad. Incluyen el hosting
web, el software de inteligencia artificial y productividad, el almacenamiento en cloud, la
ciberseguridad, la contabilidad externa y el asesoramiento legal continuo. A estos se su-
man las suscripciones a las herramientas de la pila tecnolégica: WIX, Mailchimp, HeyGen
y Wordpress. En conjunto, representan una base de coste minima que la compaiiia soporta

independientemente de cudntas cuentas tenga abiertas.

Costes variables de producto

Son los que crecen directamente con el nimero de cuentas abiertas. El componente prin-
cipal es el kit de bienvenida: cada cuenta nueva genera el coste de produccién de la caja
fisica, la cdpsula del tiempo, el dlbum de cromos y los materiales impresos, més el coste
de envio a domicilio. A esto se anade el coste de los cromos adicionales que se generan
con cada aportacion familiar posterior a la apertura. Esta partida es estructuralmente di-
ficil de eliminar porque el kit fisico es un elemento constitutivo de la propuesta de valor,
no un complemento opcional, lo que implica que el modelo debe disefiarse para que el

precio de apertura de cuenta cubra con margen suficiente este coste unitario (Kiri, 2025).

Costes de personal

Es la partida que experimenta un crecimiento més pronunciado conforme la compaiiia es-
cala. En la fase inicial el equipo opera con una estructura minima, con parte de los salarios
diferidos o compensados con participacion en la compaiiia. A medida que Kiri supera la
fase de validacién y entra en la fase de comercializacidn, el equipo crece incorporando
perfiles a ndmina completa en las dreas de operaciones, atencion al cliente, marketing, ad-
ministracion, tecnologia y direccion. La CEO y el CTO son las posiciones de mayor coste
unitario, y sus salarios se escalan progresivamente en funcion de la capacidad financiera

de la compaiiia .
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Costes de marketing

Representan la inversion mds significativa en la fase de crecimiento y la més discrecional

en términos de ajuste segun las necesidades de caja. Se dividen en :

Marketing fijo, que incluye la estrategia de contenidos y la presencia orgénica.

Paid ads en buscadores.

Paid social media en plataformas como Instagram y Facebook.

Colaboraciones con influencers del &mbito de la educacion financiera y la parenta-
lidad.

Un programa formal de referidos.

Acciones de SEO.

La l6gica de esta partida es que en las primeras fases del negocio el coste de adquisicién
de cliente es necesariamente alto, y debe reducirse progresivamente a medida que la mar-
ca gana notoriedad orgdnica y el mecanismo de referidos del Arbol Familiar empieza a

funcionar como canal auténomo .

Costes regulatorios y de cumplimiento

Derivados de la condicidn de agente bancario de MylInvestor, Kiri incurre en costes legales
continuos asociados al mantenimiento del acuerdo de agencia, al cumplimiento de los
requisitos del Banco de Espana y la CNMYV, y a la adecuacién de la plataforma a las
exigencias del RGPD en materia de protecciéon de datos de menores. Aunque no son
la partida mds cuantiosa, son costes no negociables que deben presupuestarse de forma

permanente

4.1.9. Fuentes de ingresos

Los ingresos de Kiri provienen de tres fuentes principales. Su comprension requiere en-
tender en detalle la mecanica del acuerdo de reparto con Mylnvestor, ya que es el elemento

que mads condiciona la rentabilidad del modelo.

Primera fuente: comisiones sobre AUM en carteras de inversion

Es la fuente de ingresos mas importante a largo plazo y la que determina la viabilidad
econdmica del modelo. Las carteras de Kiri cobran al cliente una comision total del 0,30 %
anual sobre el patrimonio gestionado, desglosada en un 0,15 % de comision de gestion y

un 0,15 % de comision de depdsito. Adicionalmente, Kiri aplica un "Delta Kiri"del 0,20 %
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sobre el AUM, que es el margen propio de Kiri afiadido sobre las comisiones base de
Mylnvestor. Estas comisiones se facturan con IVA, por lo que los importes netos sin [IVA

son ligeramente inferiores a los nominales.

El reparto de estos ingresos entre Kiri y Mylnvestor se articula en dos tramos diferencia-
dos: el primer tramo corresponde a las comisiones de gestiéon y depdsito de Mylnvestor.
Sobre estas comisiones, MyInvestor deduce primero sus costes propios: el coste de cus-
todia que paga a Inversis como custodio final (0,0325 % del AUM) y los costes de reba-
lanceo de las carteras, que se realizan cuatro veces al afio a un coste de 0,60 euros por
rebalanceo. Una vez deducidos estos costes, los ingresos netos resultantes se dividen al
50 % entre Kiri y MylInvestor. El segundo tramo corresponde al Delta Kiri, que se reparte

de forma mas favorable para Kiri: un 70 % para Kiri y un 30 % para MylInvestor.

El resultado de esta estructura es que Kiri retiene aproximadamente un 0,217 % del AUM
gestionado como ingreso neto anual. Este porcentaje, aunque superior al que podria pare-
cer a primera vista dado que el cliente paga un 0,50 % total, refleja el peso de los costes de
Mylnvestor e Inversis que se deducen antes del reparto, asi como la parte que corresponde
a MylInvestor en el split. La consecuencia directa es que, para generar ingresos significa-
tivos en términos absolutos, Kiri necesita acumular un volumen de AUM muy elevado.
Con un margen neto del 0,217 % sobre el AUM, cada millon de euros gestionado genera
aproximadamente 2.170 euros anuales de ingresos para Kiri, lo que ilustra con claridad

por qué la captacion y retencidn de activos es la métrica mds critica del modelo.

Segunda fuente: ingresos por apertura de cuenta

Cada nueva cuenta abierta genera un ingreso puntual de 49 euros en concepto de precio
de apertura de la cuenta Kiri. Este importe estd disefiado para cubrir parcialmente el cos-
te del kit de bienvenida fisico, cuyo coste de produccion y envio ronda los 17 euros por
unidad, dejando un margen bruto positivo por cuenta. Es un ingreso no recurrente pero
relevante en las primeras fases del negocio, cuando el volumen de AUM todavia no ge-
nera comisiones suficientes para cubrir la estructura de costes. A medida que la base de
usuarios crece y el AUM acumulado se consolida, esta fuente pierde peso relativo frente

a las comisiones de gestion.

Tercera fuente: ingresos por suscripcion mensual

A partir del segundo afo de cada cuenta, tras los doce meses iniciales gratuitos inclui-
dos en el precio de apertura, Kiri genera ingresos recurrentes por suscripcion. El modelo

contempla tres planes:

- El plan basico a 0 euros mensuales
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- El plan premium a 4,99 euros mensuales
- El plan familiar a 9,99 euros mensuales.

La distribucién estimada entre los tres planes genera un ingreso medio por usuario de 2,25
euros mensuales. Esta fuente de ingresos crece de forma acumulativa conforme aumenta
la base de cuentas con mds de doce meses de antigiiedad, y tiene la ventaja de ser com-
pletamente independiente del comportamiento de los mercados financieros, a diferencia

de las comisiones sobre AUM que fluctian con el valor de las carteras.

La cuenta remunerada

En la cuenta remunerada la mecdnica de ingresos es diferente a la de las carteras. MyIn-
vestor remunera al cliente a un tipo equivalente al BCE menos 1,25 puntos porcentuales
durante el primer afio, y a un 0,30 % fijo a partir del segundo. La diferencia entre el tipo
al que MylInvestor capta los fondos y el tipo que traslada al cliente genera un margen de
intermediacion bruto. Sobre este margen bruto, MyInvestor deduce los costes de verifica-
cion de identidad por apertura de cuenta, el coste del FGD sobre el saldo depositado y el
coste de capital regulatorio. Los ingresos netos resultantes se reparten al 50 % entre Kiri
y Mylnvestor, generando para Kiri un margen neto aproximado del 0,21 % sobre el saldo

medio de la cuenta remunerada.

4.1.10. Resumen grafico del modelo BMC

ALIANZAS CLAVE

— MylInvestor: agente bancario,
custodia (Inversis), carteras
indexadas y FGD

— Respaldo: Andbank, El Corte
Inglés Seguros, AXA; supervision
BJE/CNMV

— Saas: Cloud’AWS, HubSpot,
Mailchimp, Zendesk, Gemini

— Fabricantes del kit y operador
logistico

ACTIVIDADES CLAVE

— Plataforma web/app e integracion
MyInvestor

— Gestién y supervision de carteras

— Contenido educativo (TA: N8N +
Gemini)

— Marketing, captacién v comunidad

RECURSOS CLAVE

— Equipo fundador (6 pers., M.
Echarri)

— Tecnoelogia escalable cloud + Saas

— Acuerdo de agencia con
MylInvestor

— Marca, personajes v legado

— Cadena de suministro del kit

PROPUESTA DE VALOR

— Cuenta de inversién para menores
(0-18) en fondos indexados de
bajo coste

— Educaci6n financiera adaptada a la
edad

— Legado emocional: kit, capsula del
tiempo, dlbum de cromos ¥
KiriApp

— Resuelve falta de educacion
financiera, malos habitos y
agotamiento del regalo material

RELACIONES

— Captacion: confianza y credibilidad

— Onboarding guiado + kit fisico

— Vida de cuenta: automatizada/self-
service

— Comunidad y ciclo generacional a
los 18

CANALES

— Kiri Academy + SEQ/AEQ v redes

— Medios y eventos (Forbes, TEDx)

— Paid ads y programa de referidos

— Arbol Familiar (IBAN compartido)

— Gestion: Kiri Web/App vy
Mylnvestor

SEGMENTOS DE
CLIENTES

— Tutores iniciadores {primario): 30—
35 afios, »30.000€, menor 0-14

— Aportantes ocasionales
(secundario): familia v amigos via
IBAN

— Beneficiario final: el menor titular
(0-18)

Mailchimp, HeyGen, WordPress)

ESTRUCTURA DE COSTES

— Fijos de infraestructura: hosting, TA cloud, ciberseguridad, contabilidad y legal: SaaS (WIX,

— Variables de producto: kit de bienvenida v envio por cuenta + cromos adicionales
— Personal: crece al escalar; CEQ y CTO de mayor coste unitario

— Marketing: contenido organico, paid ads/social, influencers, referidos y SEO
— Regulatorios ¥ de cumplimiento: agencia bancaria, BAE/CNMV y RGPD de menores

FUENTES DE INGRESOS

Figura 4.1: Business Model Canvas
Fuente: Elaboracién propia
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— Comisiones sobre AUM: 0,30% (0,15% gestion + 0.15% depésito) + Delta Kiri 0,20%; neto =
0.217% (= 2.170€ por millon)

— Apertura de cuenta: 49€ puntuales (kit = 17€)

— Suscripcion mensual (afio 2): planes 0/ 4,99 / 9,99€; ARPU = 2 25€/mes

— Cuenta remunerada: split 50/50; margen neto = 0,21% del saldo medio




Capitulo 5

Analisis del Mercado

5.1. Tamaiio y segmentacion del mercado objetivo (TAM,
SAM, SOM)

El marco TAM-SAM-SOM permite dimensionar la oportunidad de mercado de Kiri apli-
cando filtros sucesivos sobre el universo total de hogares espanoles. Los datos de hogares
proceden de la Estadistica Continua de Poblacion del INE, consultada en diciembre de
2025 (Instituto Nacional de Estadistica (INE), 2025).

19,4M x 25%

Total de hogares en Espaia con nifios < 18 afios

4,85M x 42%

Con capacidad de ahorro de 100€ / mes para el nifio
(Hogares con ingresos anuales >30.000€)

Figura 5.1: TAM SAM SOM.
Fuente: Datos del INE, 2025.

TAM

El punto de partida son los 19,6 millones de hogares en Espafia. El 25 % de ellos convive

con al menos un menor de 18 afios, lo que define un TAM de 4,85 millones de hogares.

SAM

Sobre el TAM se aplican dos filtros.

- El primero acota el universo a los hogares con ingresos anuales superiores a 30.000
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euros, condicién necesaria para que el hogar tenga capacidad real de destinar al
menos 100 euros mensuales a la inversion de un menor. Este filtro, que el INE cifra

en el 42 % de los hogares, reduce el universo a 2,03 millones de hogares.

- El segundo filtro aplica un porcentaje conservador del 50 % para estimar qué pro-
porcién de esos hogares muestra interés activo por la educacion financiera de sus

hijos, resultando en un SAM de 1,02 millones de hogares.

Multiplicando por el nimero medio de hijos por hogar en Espafia, que el INE sitda en
1,62, el mercado direccionable equivale a un potencial de 1,65 millones de nifios para

quienes podria abrirse una cuenta Kiri (Instituto Nacional de Estadistica (INE), 2025)

SOM

Las proyecciones del plan financiero estiman 1.200 cuentas en 2025, 5.600 en 2026 y
16.000 en 2027, lo que representa una penetracion del 0,12 %, 0,55% y 1,57 % del SAM
respectivamente. Cifras modestas pero coherentes con el estadio de una startup en fase de

lanzamiento en un mercado sin lider consolidado .

9% Growth New Users 550% 367% 186% 185% 84% 71%
New Accounts 1.000 3.667 8978 25.556 34533 54.667
Tutor's Cross Selling 200 733 1.796 5.111 6.907 10933
Existing Accounts [ 1.200 5.600 16.000 45.600 84.000
(Churn) 0 0 (373) (1.067) (3.040) (5.600)
1.200 5.600 16.000 45.600 84.000 144.000

Figura 5.2: Proyeccién de nimero de cuentas por afio.
Fuente: Elaboracion propia

5.2. Analisis de la competencia y posicionamiento

El mercado de productos financieros para menores en Espafia puede dividirse en dos ca-
tegorias: la banca tradicional con cuentas corrientes o de ahorro infantiles, y los acto-
res fintech con productos de inversion para menores. Kiri compite directamente con los
segundos, aunque los primeros forman parte del ecosistema de referencia del cliente y

condicionan sus expectativas.

Banca tradicional: cuentas de ahorro sin inversion

El conjunto de entidades bancarias tradicionales ofrece productos orientados al menor
bajo un modelo homogéneo: cuenta corriente o de ahorro con titularidad del menor, sin
comisiones de mantenimiento, con tarjeta de débito a partir de cierta edad y contratacién
digital total o parcial. Santander, BBVA, CaixaBank, Sabadell, Unicaja, Ibercaja e ING

siguen este patrén con minimas variaciones, y en practicamente todos los casos la re-
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muneracion del saldo es nula (Kelisto, 2025). La excepcién mds relevante es Kutxabank,
cuyo Plan A ofrece una TAE variable de entre el 4,5% y el 5,3 % sobre cuotas desde 5
euros mensuales (Kelisto, 2025). Ninguna de estas entidades ofrece acceso a inversion
diversificada ni educacién financiera o gamificacion integrada. Son productos de gestion

del dinero del dia a dia, complementarios a Kiri mas que competidores directos.

Fintech con inversion para menores: competidores directos

Openbank ofrece la Cuenta de Ahorro Open Young, con una remuneracion del 0,15 %
TAE sobre saldos de hasta 1.000.000 euros, sin comisiones, contrataciéon 100 % digital
y titularidad del menor desde el nacimiento. Su limitacién principal es que estd dise-
nada exclusivamente para ahorrar, sin acceso a inversion diversificada, sin sistema de

aportaciones-regalo familiares y sin componente educativo (Finantres, 2025; Openbank,
2025).

BBVA ofrece su Cuenta Online para Menores con contratacion digital, sin comisiones
y con elementos de educacion financiera integrados en su plataforma, siendo uno de los
pocos actores de la banca tradicional con esta caracteristica. No remunera el saldo ni

ofrece inversion diversificada ni mecanismo de aportaciones familiares (Kelisto, 2025).

Revolut permite abrir una cuenta para menores a partir de los 6 afios con contratacion
digital, sin comisiones, con elementos de gamificacién y educacién financiera en su app.
Sus principales limitaciones son la ausencia de cuenta remunerada, la falta de acceso a
inversion diversificada y la inexistencia de un sistema de aportaciones-regalo por parte

del entorno familiar (El Economista, 2025).

Imagin (CaixaBank) dispone de una plataforma orientada a menores a partir de los 12
afios con educacion financiera integrada y contratacion digital, pero sin remuneracion del
saldo, sin inversion diversificada y sin mecanismo de aportaciones familiares (Kelisto,
2025).

Finizens es el competidor con el perfil financiero més cercano al de Kiri. Su Plan pa-
ra Nifios ofrece acceso a carteras de fondos indexados diversificados globalmente desde
50 euros de aportacién inicial, con aportaciones periddicas obligatorias desde 50 euros
mensuales y contrataciéon 100 % online. Sin embargo, aplica una comision de gestion del
0,80 % anual, no dispone de sistema de aportaciones-regalo familiares y no integra edu-

cacion financiera ni gamificacién en su propuesta (Finect, 2026; Rankia, 2026a).

58



Posicionamiento de Kiri

Kiri es el inico actor del mercado analizado que suma de forma simultdnea todos los atri-
butos evaluados: cuenta remunerada, sistema de aportaciones-regalo de familia y amigos,
contratacion 100 % digital, sin comisiones de mantenimiento o custodia, acceso a inver-
sion diversificada, y educacion financiera y gamificacién integradas, con apertura desde
el nacimiento. Ninguno de sus competidores directos alcanza esta cobertura completa,
lo que define un posicionamiento singular en la interseccion de tres dimensiones que el
mercado trata por separado: inversion a largo plazo, educacion financiera y experiencia

emocional de regalo.

Fuera de la tabla comparativa elaborada por Kiri, cabe destacar dos actores cuya rele-
vancia competitiva ha aumentado recientemente. Trade Republic lanz6 su cuenta infantil
con planes de inversioén automadticos en ETFs, con un sistema de padrinos del ahorro que
permite a familiares y amigos realizar aportaciones periddicas o puntuales, captando mas
de 1.000 millones de euros y 400.000 cuentas en Europa en apenas cinco meses desde
su lanzamiento (Rankia, 2026d);. Y Finizens, en asociacién con Caser, ha alcanzado ya
las 1.000 altas en su plan de inversién para nifios (Funds Society, 2026b). Ambos casos
confirman que el mercado esta siendo validado rdpidamente, lo que hace que la ventana
de diferenciacion de Kiri requiera una ejecucion agil para consolidar su posicion antes de

que los competidores desarrollen propuestas mds completas.

5.3. Validacion de la demanda y resultados preliminares

Con el objetivo de contrastar las hipdtesis de negocio antes del lanzamiento del producto,
Kiri realiz6 una encuesta de validacion de demanda entre octubre y diciembre de 2025
que recibié 191 respuestas. La encuesta recogia informacion sobre el perfil del poten-
cial cliente (para quién abriria la cuenta), la aportacién inicial que estarian dispuestos a
realizar, la predisposicion a aportaciones recurrentes y el perfil de riesgo preferido. Los
resultados, analizados sobre una muestra limpia de 189 respuestas validas, ofrecen sefia-

les muy positivas sobre la existencia de demanda real y sobre el perfil del cliente objetivo
(Kiri, 2025).

Quién abre la cuenta y con qué compromiso financiero

Casi 8 de cada 10 encuestados (79 %) abririan la cuenta para sus propios hijos, siendo
este el segmento con mayor disposicion de pago: una aportacion inicial media de 442
euros, un 69 % superior a la de familiares no directos (261 euros). Esto confirma que el

principal motor de crecimiento de Kiri es la contratacion directa por parte de progenitores,
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aunque el segmento de parentesco no directo, que representa el 17 % de las respuestas,
tiene también una disposicion de pago significativa y actia como canal de difusion natural

del producto.

Aportacion inicial

La distribucién de aportaciones iniciales muestra una concentracion clara en dos tramos:
- El 35% de los encuestados aportaria 200 euros 0 menos.
- El 24 % aportaria entre 350 y 650 euros.
- Un 5% aportaria mas de 1.000 euros, con casos puntuales de hasta 10.000 euros.

La aportacion inicial media ponderada del conjunto de la muestra se sitia en torno a los
400 euros, cifra coherente con los supuestos del plan financiero, que asume una aportacion
inicial media de 375 euros (Kiri, 2025).

Aportaciones recurrentes

El 52 % de los encuestados no confirmé con seguridad que realizaria aportaciones

periddicas
- Entre quienes si las contemplaron, la frecuencia mas habitual es mensual

- El importe mds frecuente se sitia entre 50 y 100 euros al mes, lo que equivale a

entre 600 y 1.200 euros anuales de recurrencia.

- Se observa ademds una correlacion positiva entre el tamafio de la aportacion inicial
y la disposicion a realizar aportaciones recurrentes mds elevadas: quienes abren con
500 euros tienden a comprometer una recurrencia mayor que quienes abren con 200

euros.

Perfil de riesgo

Los resultados evidencian una predisposicion marcada hacia perfiles de inversion con alto

componente de renta variable:
- El 62 % optaria por la cartera Ambiciosa (90 % renta variable)
- El 32 % por la cartera Equilibrada (60 % renta variable)
- Solo el 6 % por la cartera Prudente (39 % renta variable)

Esta distribucién se mantiene estable independientemente de quién contrate Kiri, lo que

sugiere que el cliente objetivo de Kiri tiene un horizonte temporal largo y una tolerancia
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al riesgo relativamente alta, algo coherente con el hecho de que la mayoria invierte para

hijos pequefios con un horizonte de inversion de mas de diez afos.

Conclusion

Los resultados de la encuesta validan tres hipotesis fundamentales del modelo:
- Existe demanda real y cuantificable para una cuenta de inversion infantil en Espaiia
- El perfil del cliente objetivo se corresponde con el definido en el plan de negocio

- La disposicion a pagar tanto en aportacion inicial como en recurrencia es coherente

con las proyecciones financieras.

Estos datos, obtenidos antes del lanzamiento del producto, ofrecen una base empirica

sOlida para las proyecciones de captacioén de usuarios.
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Capitulo 6

Estrategia GTM

La estrategia Go-to-Market (GTM) de Kiri define cdmo la compaiiia llega a sus clientes
objetivo, los convierte en usuarios activos y los transforma en prescriptores. Los apartados
siguientes describen los canales de adquisicion, el recorrido del cliente, el funnel de con-

version, la estrategia de contenidos y el plan de lanzamiento que articulan esa estrategia.

6.1. Estrategia de marketing y canales de adquisicion

La estrategia de marketing de Kiri se articula en torno a un media mix que combina
canales orgdnicos, de pago y relacionales, con el objetivo de impulsar el crecimiento de

clientes de forma eficiente en cada fase del funnel.

Redes sociales

- Instagram es el canal principal de Kiri y el que concentra la mayor parte de la in-
version en contenido orgénico. Es la plataforma donde reside el segmento objetivo
de padres y madres de entre 30 y 45 afios, y donde el formato visual encaja mejor
con la narrativa emocional y de legado que vertebra la propuesta de Kiri. El perfil
personal de la fundadora, Marta Echarri, actiia como canal paralelo de construccién
de autoridad y credibilidad en el dmbito de las finanzas personales y el emprendi-

miento femenino.

- LinkedIn se utiliza para construir la identidad y reputacién corporativa de Kiri en
el ecosistema emprendedor y financiero, y para generar visibilidad ante inversores,

socios estratégicos y medios especializados.

- YouTube funciona como centro de aprendizaje, albergando el contenido de mayor

duracién de la Kiri Academy, incluyendo explicaciones de conceptos financieros,
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tutoriales de la plataforma y testimonios de familias.

- TikTok se orienta a la experiencia del cliente, con contenido dindmico y emocional
que busca viralidad y alcance entre un ptiblico méas joven y entre padres con perfil

digital activo .

SEO y AEO

La Kiri Academy es el principal motor de captacion orgédnica a través de buscadores.
Los articulos publicados estdn optimizados para SEO con el objetivo de posicionar a Kiri
como referente en busquedas relacionadas con educacién financiera infantil, inversién

para nifios, o regalos originales para bebés.

Paralelamente, Kiri trabaja el AEO (Answer Engine Optimization) para aparecer en las
respuestas de agentes de inteligencia artificial como ChatGPT, Gemini o Perplexity cuan-

do los usuarios formulan preguntas sobre estos temas .

Paid media e influencer marketing

El mix de paid media incluye:

- Paid search en Google para capturar demanda activa de usuarios que ya buscan

productos de inversidn para menores

- Paid social media en Instagram y Facebook con segmentacion por perfil demogra-

fico y de comportamiento.

Kiri trabaja con influencers del 4mbito de la maternidad, la paternidad y las finanzas
personales para llegar de forma auténtica al segmento objetivo. La mecdnica incluye tanto
colaboraciones remuneradas como regalos de kits de bienvenida a influencers con hijos

para que compartan su experiencia de forma orgénica.

6.2. Buyer personas

La estrategia de Kiri gira en torno a tres perfiles de usuario diferenciados que interactiian
dentro del mismo ecosistema de producto. Comprender a cada uno es esencial para disefiar
la comunicacidn y la experiencia de producto de forma relevante para cada perfil en el

momento adecuado.
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Buyer Persona 1: El padre inversor. ''Pablo"

Pablo tiene 37 afios, es ingeniero, vive en Madrid y tiene un hijo pequefio. Quiere construir
estabilidad financiera a largo plazo para €l y prefiere que sus ahorros generen rendimien-
tos en lugar de quedarse inactivos, buscando un equilibrio entre rentabilidad y riesgo. Sus
principales frenos son la indecision ante la inversion, la falta de tiempo para investigar y
gestionar productos financieros, y la necesidad de una solucién simple y clara. Su dia tipo
incluye podcasts y radio de camino al trabajo, redes sociales en el descanso del medio-
dia y plataformas de entretenimiento por la noche. Sus canales principales son Spotify,
Instagram, TikTok, LinkedIn, Onda Cero, Antena 3, Netflix y YouTube.

Este perfil es el motor principal de crecimiento de Kiri. La encuesta de validacién con-
firma que los padres y madres representan el 79 % de los potenciales usuarios, con una
disposicion de pago media de 442 euros de aportacién inicial, un 69 % superior a la del
resto de perfiles (Kiri, 2025).

Buyer Persona 2: La abuela aportante. '"'Mari Carmen"'

Mari Carmen tiene 65 afios, es abuela de cinco nietos y vive en Madrid. Quiere contribuir
al futuro de sus nietos de una forma duradera y prefiere un regalo que perdure antes que
obsequios materiales, valorando la fiabilidad y la seguridad en las decisiones financieras.
Sus principales frenos son la ausencia total de experiencia en inversiones, no saber como
contribuir sin asumir riesgos y la necesidad de una soluciéon muy fécil de usar. Su dia tipo
incluye mafianas tranquilas con radio o television, paseos y tiempo en su centro de ma-
yores, y tiempo con sus nietos. Sus canales principales son la radio (Onda Cero, Cadena
SER), la television (Antena 3, La Sexta, RTVE, Mediaset), prensa escrita (ABC, Heraldo)
y YouTube.

Este perfil es el aportante ocasional del modelo. No contrata Kiri directamente pero con-
tribuye a través del IBAN compartido por el tutor, amplificando el AUM de cada cuenta
sin coste de adquisicidn. La accesibilidad de la plataforma es el atributo determinante para

que este perfil participe activamente.

Buyer Persona 3: El menor beneficiario. ''Gonzalo"

Gonzalo tiene 4 afos, vive en Madrid y aspira a ser médico. Necesita desarrollar buenos
habitos financieros desde temprana edad y requerird apoyo financiero para su educacién
superior. Su familia quiere darle acceso a oportunidades globales. Sus principales desafios
son que depende completamente de su familia para planificar su futuro y necesita un

sistema donde las contribuciones de sus seres queridos se acumulen de forma ordenada.
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Sus canales son TikTok, Disney Channel, Boing, Snapchat, Netflix, YouTube y el kit

fisico de Kiri.

Gonzalo no es el cliente de Kiri en sentido estricto sino su beneficiario y, a largo plazo, su
potencial prescriptor. Al cumplir dieciocho afios y recibir su patrimonio junto al legado
digital acumulado durante su infancia, tiene el potencial de convertirse en el proximo tutor
iniciador, cerrando el ciclo generacional que es el horizonte estratégico més ambicioso de

la compaiiia.

El Kiri Clan: el circulo virtuoso familiar

Los tres perfiles no operan de forma aislada sino como un ecosistema interconectado que

Kiri denomina el Kiri Clan.
- Pablo abre la cuenta y establece los objetivos de inversion.

- Mari Carmen y otros familiares contribuyen en ocasiones especiales a través del
IBAN compartido, generando un circulo virtuoso de aportaciones vinculadas a un

objetivo personalizado con carga emocional.

- Gonzalo crece junto a su inversion, aprende sobre finanzas a través de la Kiri Aca-

demy y recibe el legado emocional al llegar a la mayoria de edad.
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Capitulo 7
Plan Financiero

Este capitulo desarrolla el plan financiero de Kiri siguiendo una secuencia logica: se parte
de las hipotesis del modelo para proyectar sobre ellas el nimero de cuentas y los activos
bajo gestion, los ingresos por fuente y la estructura de costes, hasta llegar al EBITDA
y al punto de equilibrio y, finalmente, a las necesidades de financiacién y la ronda de

inversion.

Se prescinde deliberadamente de las herramientas clasicas de evaluacion de proyectos
TIR, plazo de recuperacion o valoracién por descuento de flujos con WACC, ya que estan
concebidas para proyectos de inversion con flujos definidos o para empresas maduras con
una estructura de capital estable, y no para una startup en fase temprana cuyos flujos son
negativos durante los primeros ejercicios y que carece de pardmetros de mercado fiables

para estimar un coste de capital.

A ello se afade la naturaleza del negocio, propia de la gestion de activos: su viabilidad
no depende de la rentabilidad de un proyecto cerrado, sino del volumen de activos bajo
gestion y del margen que Kiri retiene sobre ellos, por lo que la pregunta financiera rele-
vante no es la TIR del proyecto sino en qué momento el negocio alcanza la rentabilidad y
cuanto capital necesita hasta lograrlo. Por ese motivo, la recuperacion de la inversion se
aborda en forma de punto de equilibrio y la valoracién se canaliza a través del andlisis de

la ronda de inversion.

7.1. Hipoétesis y supuestos del modelo

Las proyecciones financieras de este capitulo descansan sobre un conjunto de supuestos
que conviene explicitar antes de exponer los resultados. La mayoria se apoya en informa-

cién facilitada por Mylnvestor y Kiri, en datos histéricos de las carteras y en los resultados
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de la encuesta de validacién de demanda (apartado 5.3). Se agrupan en seis bloques.

Aportacion media por cuenta.

A partir de los resultados de la encuesta a clientes potenciales, el modelo segmenta las
aportaciones en tres tramos: el 25 de los usuarios aportaria 200 € iniciales y 20 €/mes;
otro 25 %, 300 € y 30 €/mes; y el 50 % restante, 500 € y 50 €/mes. La ponderacion arroja
un usuario medio de 375 € de aportacién inicial y 37,5 €/mes de aportacion recurrente,
esta ultima asumida con periodicidad mensual y equivalente al 10 % de la inicial. La cifra

es coherente con la aportacién media (= 400)observadaenlaencuesta.

Rentabilidad de los productos.

Se toma la rentabilidad histérica anualizada de cada cartera desde el 31/12/2021, apli-
cando un factor de seguridad del 80 % sobre dicha rentabilidad para evitar proyecciones
optimistas. Las rentabilidades historicas de partida son 9,25 % (Ambiciosa), 6,29 % (Equi-
librada), 4,39 % (Prudente) y 3,41 % (Ahorro); la cuenta remunerada asume un 0,75 %
(BCE menos 1,25 p.p.). La distribucion de clientes entre productos, 35 % Ambiciosa, 28 %
Equilibrada, 7% Prudente, 20% Ahorro y 10% cuenta remunerada, se basa igualmente

en las preferencias de riesgo reveladas por la encuesta.

Mecanica de ingresos y reparto con MylInvestor.

Los porcentajes proceden del detalle de comisiones y costes facilitado por MylInvestor. El
cliente paga un 0,50 % anual sobre el AUM (0,15 % gestiéon + 0,15 % depdsito + 0,20 %
Delta Kiri), con IVA. De los ingresos brutos se deducen los costes de MylInvestor (custodia
de Inversis, 0,0325% del AUM; y rebalanceo, 0,15 €/operacion x 4 al afio). El reparto
se hace al 50/50 sobre gestion y depdsito, y 70/30 a favor de Kiri sobre el Delta Kiri. El
resultado es un margen neto para Kiri de aproximadamente 0,217 % del AUM en carteras

y 0,21 % sobre el saldo medio de la cuenta remunerada.

Hipétesis de crecimiento de cuentas.

La proyeccion se construye a partir de los datos reales de crecimiento de clientes de MyIn-
vestor, aplicando un factor del 80 % sobre dicha trayectoria como salvaguarda. Resultan
1.200 cuentas en 2026, 5.600 en 2027, 16.000 en 2028, 45.600 en 2029, 84.000 en 2030
y 144.000 en 2031. Se completan con tres supuestos: vida media del usuario de 15 afios,
churn anual del 6,67 % (0% en el afio de lanzamiento) y una venta cruzada del 20 %, por

la que parte de los tutores abre cuentas adicionales para otros menores.
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Modelo de suscripcion.

Cada cuenta incluye 12 meses de plan premium gratuitos, por lo que los ingresos por
suscripcion arrancan en el segundo afio. La distribucién asumida es 70 % plan basico (0
€), 15 % premium (4,99 €/mes) y 15 % familiar (9,99 €/mes), lo que da un ingreso medio
por usuario (ARPU) de 2,25 €/mes.

Explicacion de la estructura de costes.

Se distinguen :

- Costes fijos: alojamiento web 1.200 €/ano, software 575 €, cloud 500 €, ciber-
seguridad 1.200 €, contabilidad 1.200 €, legal 3.000 €, maés las suscripciones a
WIX, Mailchimp, HeyGen y WordPress.

- Costes variables por cuenta: kit de bienvenida 12,53 €, envio 4,60 € y cromo extra

2 €, segln presupuestos reales de proveedores del MVP.

- Costes de personal y marketing: los salarios de direccidn se estiman con calcula-
doras de retribucién para fundadores (CEO 60.500 €; CTO un 80% de esa cifra,
48.400 €) (Creandum, 2026); el resto de funciones se presupuesta en 24.000-30.000
€ anuales. Personal y marketing no se aplican a su nivel pleno desde el inicio, sino
que se escalan mediante factores anuales crecientes (del 40 % al 120 % en personal
y hasta el 200% en marketing), reflejando que el coste de adquisicion es alto al
principio y se modera conforme la marca gana traccién orgédnica. Otros supuestos
transversales: tipo de depdsito del BCE del 2 % (referencia de julio de 2025), precio
de apertura de cuenta de 49 €, las 150 primeras cuentas asumidas en régimen de
bootstrap durante el piloto, y la hipdtesis de que los clientes no solicitan tarjeta (lo

que elimina un coste de 7 €).

7.2. Proyeccion de cuentas y AUMs (2026-2031)

Proyeccion de cuentas.

El numero total de cuentas de cada ejercicio se construye sumando a las cuentas existentes
al inicio del afio las nuevas altas y la venta cruzada (tutores que abren cuentas adicionales
para otros menores), y restando las bajas por churn. Partiendo de las 1.200 cuentas del afio
de lanzamiento, la base crece hasta 144.000 cuentas en 2031, multiplicindose por 120 en
seis afnos. El churn no aparece hasta 2028, coherente con el supuesto de abandono nulo

en los primeros meses de vida del producto.
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Figura 7.1: Proyeccién nimero de cuentas (2026-2031).
Fuente: Elaboracion propia.

Proyeccion de AUMs.

Los activos bajo gestion se alimentan de tres fuentes: la aportacion inicial de cada cuenta
nueva, las aportaciones recurrentes que se acumulan a lo largo del tiempo y el interés com-
puesto generado por la rentabilidad de las carteras. Cada euro aportado se distribuye entre
los cinco productos segtin la mezcla supuesta en el apartado 7.1 (35 % Ambiciosa, 28 %
Equilibrada, 7 % Prudente, 20 % Ahorro y 10 % cuenta remunerada). E1 AUM acumulado
a cierre de ejercicio pasa de 0,48 M€ en 2026 a 168,19 M€ en 2031, impulsado sobre
todo por el peso creciente de las aportaciones recurrentes, que superan a las aportaciones

iniciales a partir de 2030.

24.600.000,00€
27.000,00€  1.447.500,00€  4.665.00000€ 13.305.000,00€ 28.44000000€ 50.175.000,00€
478.119,97€° 3.661.31997€ 12.727246,10€ 3867738056€ 8552583780€ 167.508579,76€
1.93355¢€ 14.876,14€ 51.84380€ 157.764,83€ 34972311€ 679.566,50€

480.053,51€| 3.676.196,10€| 12.779.089,90€| 38.835.145,38€| B85.875.560,91€| 168.188.146,26€

AuM New Accounts 450.000,00€  1.650.000,00€  4.040.000,00€ 11500.000,00€ 15.540.000,00€

AuM Recurring Funding
Accumulated AUMs

AuM from Compound Inte
TOTAL AUMs

r 3 3 v 3
r r r r r
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Figura 7.2: Proyeccion AUMs (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

Esta trayectoria de AUM es la variable de la que dependen directamente los ingresos por

comisiones, que se proyectan en el apartado siguiente.

7.3. Proyeccion de ingresos por fuente (2026-2031)

Los ingresos de Kiri proceden de las tres fuentes descritas en el capitulo 4: el precio de
apertura de cuenta, la suscripcion mensual y la comision neta sobre el AUM. La tabla
siguiente recoge su evolucién y el ingreso total del periodo, que pasa de 50.040 € en
2026 a 4.644.523 € en 2031.

- Apertura de cuenta: Es un ingreso puntual de 49 € que se devenga con cada cuenta
nueva. Es la fuente dominante durante todo el horizonte, el 98 % de los ingresos
en 2026 y adn el 58% en 2031, precisamente porque el volumen de altas sigue

creciendo con fuerza ano tras afio.
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49.000,00€]  179.666,67€ 7  439911,11€" 125222222€¢" 1692.13333€ 2.678.666,67€
0,00€ 431424€" 96.621,00€” 302895606 863.746,80€ 1.790.409,60€
1.039,84€" 6.923,66€" 19.719,94€" 56.446,94€" 101.911,94€” 175.446,74€

50.039,84€ 190.904,56€ 556.252,05€ 1.611.564,76€ 2.657.792,08¢€] 4.644.523,00€

Welcome Pack
Monthly Suscription
Commission on AUMs

Figura 7.3: Proyeccion de Ingresos (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

- Suscripciéon mensual: No genera ingresos en 2026 al estar incluidos los doce pri-
meros meses de forma gratuita, por lo que solo empieza a facturarse a partir del
segundo afio de cada cuenta. Con un ARPU de 2,25 €/mes, escala de forma acu-
mulativa conforme madura la base de cuentas y se convierte en la segunda fuente

de ingresos, alcanzando el 39 % del total en 2031.

- Comisién sobre AUMs: Recoge el margen neto que Kiri retiene sobre los activos
gestionados (0,217 %). Aunque conceptualmente es la fuente mas relevante a lar-
go plazo, dentro de este horizonte se mantiene reducida (3,8 % de los ingresos en
2031), ya que se devenga mes a mes sobre un AUM todavia joven: la mayor parte
de los activos se ha incorporado recientemente y necesita tiempo para componer.
Su peso relativo estd llamado a crecer en ejercicios posteriores, una vez que la base

de AUM se estabilice y el interés compuesto despliegue su efecto.

En conjunto, la estructura de ingresos refleja el perfil de una compaiiia en plena fase de
captacion: el crecimiento del periodo se apoya en las altas de cuentas (apertura) y, progre-
sivamente, en la recurrencia de la suscripcion, mientras que la comision sobre AUM, el

verdadero motor econémico del modelo a largo plazo, atin esta en fase de acumulacion.

7.4. Estructura de costes proyectada (2026-2031)

Los costes se agrupan en cinco categorias. La tabla recoge su evolucién anual y el coste
total del periodo, que pasa de 32.026 € en 2026 a 1.587.604 € en 2031.

FIXED COSTS

VARIABLE COSTS

HEADCOUNT

(2.558,33)€

(19.130,00)€

(5.440,00)€

MARKETING

(4.470,01)€

SUBSCRIPTIONS (428,00)€

TOTAL COSTS (32.026,34)€

Figura 7.4: Proyeccion de Costes (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.
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- Costes fijos: recogen la infraestructura bésica (alojamiento, software, cloud, ciber-
seguridad, contabilidad y legal). Son estables y practicamente irrelevantes en térmi-

nos de magnitud: se mantienen en 7.675 € anuales desde 2027.

- Costes variables: escalan directamente con cada cuenta abierta, ya que se componen
del kit de bienvenida, su envio y los cromos adicionales. Crecen de 19.130 € a
1.045.773 € y se convierten en la mayor partida de coste del modelo, llegando a
representar el 66 % del total en 2031. Este peso confirma la debilidad ya sefialada
en el andlisis DAFO: el caracter fisico del kit impone un coste unitario que los

competidores puramente digitales no soportan.

- Personal: en 2026 la estructura estd bootstrapped, los fundadores no perciben salario
y solo se contabilizan becarios (5.440 €), lo que explica el coste tan reducido del
ano de lanzamiento. A partir de 2027 se incorpora el equipo a ndmina y la partida
escala segtin los factores de ajuste descritos en el apartado 7.1 (del 40 % al 120 %
del coste de referencia), alcanzando 262.872 € en 2031.

- Marketing: es la partida més discrecional y la mds anticipada en el tiempo. Aplica
un escalado agresivo (hasta el 200 % del presupuesto de referencia) y alcanza su
maximo de 360.000 € en 2028-2029, para reducirse después a 270.000 € en 2031
a medida que los canales orgénicos y el mecanismo de referidos del Arbol Familiar

ganan traccion y abaratan el coste de adquisicion.

- Suscripciones de software: lass herramientas de la pila tecnoldgica (WIX, Mail-

chimp, HeyGen y WordPress) suponen un coste fijo y residual de 1.284 € anuales.

En conjunto, la estructura de costes evoluciona desde un arranque muy contenido, apo-
yado en el bootstrapping del equipo y un marketing minimo en 2026, hacia un perfil
dominado por los costes variables del kit fisico, seguidos del marketing y el personal.
Esta trayectoria de costes, contrastada con la de ingresos del apartado anterior, determina

el resultado operativo que se analiza a continuacion.

7.5. EBITDA y punto de equilibrio

El EBITDA resulta de restar a los ingresos proyectados (apartado 7.3) la estructura de

costes (apartado 7.4). La tabla muestra su evolucion y el margen sobre ingresos.

71



TOTAL REVENUE 50.039,84€ 190.904,56€ 556.252,05€ 1.611.564,76€ 2.657.792,08€ 4.644.523,00€
et tshi =R S RS B R i B i et

TOTAL COSTS (32.026,34)€ | (301.726,33)€| (582.139,89)€ | (1.033.084,78)€| (1.248.641,67)€| (1.587.604,33)€
EBITDA 18.013,50€ | (110.821,77)€| (25.887,84)€ 578.479,98€| 1.409.150,41€| 3.056.918,67€

Figura 7.5: Proyeccion EBITDA (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

Lectura del resultado.

El EBITDA de 2026 es positivo (18.014 €), pero se trata de una rentabilidad aparente:
en el afio de lanzamiento el equipo opera en régimen de bootstrapping, los fundadores
no perciben salario, y la inversién en marketing es minima, de modo que los ingresos
por apertura de cuenta bastan para cubrir una base de costes muy reducida. En cuanto la
estructura real entra en funcionamiento en 2027, con el equipo a ndmina y el marketing
en pleno escalado, el EBITDA se vuelve negativo (—110.822 €) y la compaifiia opera en
pérdidas también en 2028 (—25.888 €).

Punto de equilibrio.

El equilibrio operativo sostenible se alcanza en 2029, primer ejercicio en el que el EBIT-
DA pasa a ser claramente positivo (578.480 €) una vez absorbida la fase de inversion.
El déficit acumulado de EBITDA durante los afios de pérdidas (2027 y 2028) asciende a
aproximadamente 119.000 €, cifra que constituye la base de la necesidad de financiacién

analizada en el apartado siguiente.

Expansion del margen.

A partir del punto de equilibrio, el margen EBITDA se amplia con rapidez, del 36 % en
2029 al 53% en 2030 y al 66 % en 2031, gracias al caracter escalable del modelo: una
vez cubierta la estructura, los ingresos crecen mas deprisa que unos costes que, salvo la
partida variable del kit, apenas aumentan. Esta dindmica de fuerte apalancamiento opera-
tivo es caracteristica de los modelos de gestion de activos, en los que el coste marginal de

gestionar un euro adicional de AUM es muy bajo.

En sintesis, el modelo describe el patron cldsico de una startup: un primer tramo de in-
version con resultados negativos (2027-2028) seguido de un punto de inflexion en 2029
a partir del cual la rentabilidad se acelera. La magnitud de las pérdidas acumuladas hasta

ese punto determina el capital que la compafiia necesita captar, objeto del apartado final.
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Capitulo 8

Conclusiones y Valoracion Critica

8.1. Viabilidad del modelo de negocio

La viabilidad de Kiri puede valorarse desde tres planos complementarios: el estratégico,

el comercial y el econdmico-financiero.

Desde el punto de vista estratégico, el trabajo ha puesto de manifiesto que Kiri se sus-
tenta sobre un problema estructural y bien documentado: el déficit crénico de educacion
financiera en Espaiia, unos hébitos de ahorro e inversion inferiores a la media europea y
el agotamiento del modelo del regalo material frente a una demanda creciente de expe-
riencias con propdsito. Sobre ese diagndstico, Kiri construye una propuesta de valor que
ningin competidor del mercado espaifiol integra de forma simultdnea: la combinacién de
inversion a largo plazo, educacion financiera adaptada a la edad del menor y una dimen-
sion emocional y de legado familiar. El anélisis competitivo confirma que el segmento
de inversion para menores se encuentra en plena fase de formacion, sin un lider consoli-
dado, si bien la entrada de actores de gran escala como Trade Republic ha intensificado
la rivalidad de forma notable. En este contexto, la ventaja competitiva sostenible de Kiri
no reside en el precio ni en la rentabilidad, terreno en el que los grandes actores tienen
ventajas dificiles de igualar, sino en el vinculo emocional, el contenido educativo y la
construccion de comunidad, dimensiones que constituyen una barrera de imitacién mds

sOlida que cualquier diferencia de comisiones.

Desde el punto de vista comercial, la encuesta de validacion de demanda, realizada sobre
una muestra de 189 respuestas vdlidas, ofrece sefiales coherentes con las hipétesis del mo-
delo: una clara disposicion a abrir la cuenta para los propios hijos, una aportacion inicial
media en linea con la asumida en el plan financiero y una marcada preferencia por perfiles

de inversiéon de mayor componente de renta variable, consistente con el largo horizonte
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temporal del producto. El dimensionamiento del mercado, con un SAM en torno a 1,02
millones de hogares, confirma que existe un mercado direccionable amplio, mientras que
los objetivos de penetracion (SOM) son modestos y realistas para una startup en fase de

lanzamiento.

Desde el punto de vista econdmico-financiero, y tal como se justificé en el capitulo 7, la
viabilidad de un modelo de gestion de activos en fase temprana no se valora mediante el
descuento de flujos ni el cdlculo de una TIR, sino a través de su senda hacia la rentabilidad
y de la magnitud de capital que requiere para alcanzarla. En este sentido, las proyeccio-
nes describen el patrén caracteristico de una startup: un primer tramo de inversién con
EBITDA negativo en 2027 y 2028, un punto de equilibrio operativo en 2029 y, a partir de
ese momento, una rapida expansion del margen, que alcanza el 66 % en 2031 sobre unos

ingresos de 4,64 millones de euros y un AUM acumulado de 168 millones.

El principal desafio econémico del modelo es la estrechez del margen neto que Kiri retie-
ne sobre el AUM (en torno al 0,217 %), que obliga a acumular volimenes muy elevados
de activos para generar ingresos significativos por esta via; sin embargo, la diversificacion
de los ingresos hacia el precio de apertura y la suscripcidn recurrente, junto al fuerte apa-
lancamiento operativo, permiten que el modelo alcance la rentabilidad sin depender en
exclusiva de las comisiones sobre AUM. A ello se suma una notable eficiencia de capital:
el conjunto del recorrido hasta el punto de equilibrio puede financiarse con una ronda
pre-seed reducida, de 300.000 euros, lo que constituye en si mismo una de las principales

fortalezas financieras del proyecto.

8.2. Reflexiones finales

La valoracion positiva de la viabilidad de Kiri debe interpretarse dentro de los limites

propios del trabajo realizado.

En primer lugar, las proyecciones financieras se apoyan en un conjunto de hipétesis que,
aunque razonadas y deliberadamente prudentes, estdn sujetas a incertidumbre, especial-
mente en lo relativo al ritmo de captacion de usuarios y a la evolucion del AUM. En
segundo lugar, la validacién de la demanda se sustenta en una encuesta de muestra limi-
tada y, en el momento de elaboracién de este trabajo, la compaiiia se encuentra todavia en
fase de prueba piloto, sin métricas de traccion real que permitan contrastar las hipotesis
de adopcién y retencion. Finalmente, el plan financiero se ha desarrollado sobre un tni-
co escenario base, sin incorporar un andlisis de sensibilidad que cuantifique el efecto de

posibles desviaciones en las variables fundamentales del modelo.

Estas limitaciones sefialan, a su vez, las lineas naturales de desarrollo futuro: la ejecucion
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del piloto y la recogida de métricas reales de captacion, retenciéon y AUM; la incorpo-
racién de un andlisis de sensibilidad y de escenarios que dote de mayor robustez a las
proyecciones; y, una vez demostrada la traccion, la preparacion de rondas de financia-
cion posteriores y la eventual expansion a otros mercados europeos con problemadticas de

educacion financiera similares.

A pesar de estas limitaciones, el anélisis realizado permite concluir que Kiri constituye
una iniciativa empresarial con sentido estratégico y con un potencial de desarrollo real.
La combinacién de un problema estructural y bien documentado, una propuesta de va-
lor diferenciada y dificilmente replicable, un modelo regulatorio sélido desde el primer
dia y unos resultados financieros que, en el escenario base, alcanzan la rentabilidad con
una necesidad de capital reducida, permite sostener que el proyecto es viable desde una
perspectiva estratégica, comercial y econdmica, siempre que la compaiia sea capaz de
ejecutar con agilidad su propuesta y de consolidar una base suficiente de cuentas y de
activos bajo gestion antes de que la competencia alcance su plena madurez.
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Declaracion de uso de herramientas de

Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos de Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras herramien-
tas similares son herramientas muy utiles en la vida académica, aunque su uso queda
siempre bajo la responsabilidad del alumno, puesto que las respuestas que proporciona
pueden no ser veraces. En este sentido, NO estd permitido su uso en la elaboracion del
Trabajo fin de Grado para generar c6digo porque estas herramientas no son fiables en
esa tarea. Aunque el cédigo funcione, no hay garantias de que metodolégicamente sea

correcto, y es altamente probable que no lo sea.

Por la presente, yo, Mario Laborda Plaza, estudiante de E2+Business Analytics, de la Uni-
versidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado “Kiri: Anélisis
y Evaluacion del Plan de Negocio de una Startup de inversion infantil”, declaro que he
utilizado la herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares

de TAG de cddigo sélo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para idear y esbozar posibles

areas de investigacion.

2. Critico: Para encontrar contra-argumentos a una tesis especifica que pretendo de-

fender.

3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para

identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.

4. Metodoélogo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de inves-
tigacion.

5. Interpretador de cédigo: Para realizar andlisis de datos preliminares.

6. Estudios multidisciplinares: Para comprender perspectivas de otras comunidades
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10.

11.

12.
13.

14.
15.

sobre temas de naturaleza multidisciplinar.

Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del

trabajo.

Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad lingiiistica y

estilistica del texto.

. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas

iniciales.

Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender li-

teratura compleja.

Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacién de conjuntos de datos

ficticios.
Generador de problemas de ejemplo: Para ilustrar conceptos y técnicas.

Revisor: Para recibir sugerencias sobre cémo mejorar y perfeccionar el trabajo con

diferentes niveles de exigencia.
Generador de encuestas: Para disefar cuestionarios preliminares.

Traductor:Para traducir textos de un lenguaje a otro.

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son producto de

mi investigacion y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado lo contrario y se han

dado los créditos correspondientes (he incluido las referencias adecuadas en el TFG y he

explicitado para que se ha usado ChatGPT u otras herramientas similares). Soy consciente

de las implicaciones académicas y éticas de presentar un trabajo no original y acepto las

consecuencias de cualquier violacion a esta declaracion.

Fecha: Junio 2026

Firma: Mario Laborda Plaza
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Anexo A: Business Plan desarrollado

% Growth New Users

367%

186%

185%

84%

71%

New Accounts 1.000 3,667 8.978 25,556 34533 54.667
Tutor's Cross Selling 200 733 1.796 5111 6907 10933
Existing Accounts 0 1.200 5600 16.000 45,600 84,000
(Churn) 0 0 (373) (1.067) (3.040) (5.600)

TOTAL ACCOUNTS

12000  5.600] 16.000 45.600 84.000 144.000

Figura 8.1: Proyeccién nimero de cuentas (2026-2031).
Fuente: Elaboracion propia.

26 27 28 2029 030 2031
Growth (Ambiciosa) 1575000067 5775000067 14140000067 40250000067 54390000067 8610000006
Income (Equilibrads] 1260000067 462000006"  113120000¢7 32200000067 43512000067  6888000,00€
Conservative (Prudente) 31500006 " 11550000 " 282,800,006 " soso0000€” 10878000067 1722000006
Monetary Partfolio (Aharra) 20.00000¢”  330000,00€" 80800000 " 230000000€”  310800000€"  4920.00000€
Savings Account asoo000e” 16500000 sps00000¢ " 11s0000006”  1sssoo0006” 2460000006
AuM New Accounts 450.000,00€" 1.650.000,00€" 4.040.00000€" 11500.000,00€" 15540.000,00€" 24.600.000,00€
Growth (Ambiciosal o45000€” 5066250067  163275000€” 46567500067 09540000067  17.561.250,00€
Income (Equilibrads) 7560006 "  405300006” 13062000067 37254000067 79632000067 14049000006
Consenvative (Prudente] 1890006 " 101325006 " 326,550,006 " 9313500067 19908000067  3512250,00€
Monetary Portfolio {Aharro) 5400006 " 28950000 " 933000006 T 266100000€7  568800000€° 10035000006
Savings Account 2700006" 144750006 " 466.500,00¢ T 1330500006 284400000€”  5017.500,00€
AuM Recurring Funding 27.000,00€"7 14475000067 466500000€" 133050000067 2844000000¢7 50175000,00€
Growth (Ambiciosa) 167.548,22€  1297.66051€  453800634€  1383931385€ 30786644506  60.007.904,79€
Income (Equilibrada) 133.88527€  1026.007,44€ 3567.67805€  10843387,60€  23083631,08€  46.162477,70€
Conservative (Prudente] 33.446,74€ 254.581,15€ 881.956,04€ 2675 257,88€ 580581463€  11.6953204,89%€
Monetary Portfolio (Aharmo) 95,525,90€ 72456528€  2505377,32€ 7502003696 16700648526  32082687841€
Savings Account 47.713,84€ 358 505,59€ 1233327,46€ 3727 417,53€ 8159098176 17560 11397€
Accumulated AUMs 478.119,97€" 3861.31997€" 12727.246,10€¢" 38677.380,56€" 85.525.837,80€" 167.508.579,76€
Growth (Ambiciosal 103321€" 8002,24€" 2798992€" 8534244¢7  18985097¢" 370048 75¢
Income (Equilibrada) 561,437 4302397 14.960,47¢" 4546994€7  10057136€"  19357466€
Conservative (Prudente] 97.89¢" 745,07€" 2581,19¢" 7.82059€" 17.255,08¢" 34.22797€
Monetary Partfolio (Aharro] 217,167 1647,18€" 5.69556€" 17.259,16£" 37.966,14€" 72.935,08€
Savings Account 2386€" 179,25€" 616,66€" 186371€" 407955¢" 8.780,06€
AuM from Compound Intere 193355¢" 14.876,14€" 51.84380£" 157.764,83£" 34972311£7 679.566,50€
TOTAL AUMs 168.188.146,26€

480.05351€| 3.676.196,10€| 12.779.089,90€| 38.835.14538€| 85.875.560,91¢]
6,66 2,48 2,04 121

096

Figura 8.2: Proyecciéon AUMs desglosada (2026-2031).

Fuente: Elaboracioén propia.

Welcome Pack 49.000,00€]  179.666,67€ 43991111€  125222222€  169213333€ 2.678.666,67€
Monthly Suscription 0,00€ 431424€" 96.621,00¢”  30289560€°  863746,80€ 1.790.409,60€
Commission on AUMs 1.039,84€" 6.923,66€ 19.719,94€" 56.446,94€" 101.911,94€” 175.446,74€
50.039.84€

Figura 8.3: Proyeccion de Ingresos (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.
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2026 2027 2028 2029 2030 2031

Web Hosting (4000017 {1.200,000€" (1.200,00)€" (1.200,00)" (1.200,001£" (1.200,00)€
Software Al Microsoft (191,67)€" (575,000 (575,000€" (575,000 (575,000 (575,00}
Cloud Storage (166,67)€" (500,00)" [500,00)€" (500,001 (500,00[" (500,004
Cybersecurity (400,007 (1.200,001€" [1.200,00)€" (1.200,001£" (1.200,001£" (1.200,00)
Accounting (400,0017  (1.200,000€" (1.200,00)€" (L.200,00)€" (1.200,001£" (1.200,00)€
Legal (Lo0000KE"  (3.000,001E" (3.000,00)€" (3.000,00)" (3.000,001£" (3.000,00)

FIXED COSTS (2.55833)€ (7.675,00)€ {7.675,00)€ (7.675,00)€ (7.675,00)€ (7.675,00)€
Welcome Pack (12530007 (4594333)€" (11249156)€" (320211117  (43270267)€" (68497333}
Shipping (4600007  (1686667)E"7  (4129778)€" (11755556} [15885333)€7  (251.466,67)E
Cromo Extra (200000)” (7333337 (1795558)€"  (5L11111)€7  (69.06GET)E" (10933333

Figura 8.4: Proyeccion de Gastos Fijos y Variables desglosada (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

26 2027 plopi:] 2029 2030 2031
Operations 0,00€ [9.600,00)€ [14.400,00)€ [19.200,00)€ [24.000,00)€ (28.800,00)€
Customer Service 0,00€ [9.600,00)€ [14.400,00)€ (19.200,00)€ (24.000,00)€ (28.800,00)€
Marketing 000£ (12,000,001 [18.000,00)€ (24.000,00)€ (30.000,00)€ (36.000,00)€
Administration 0,00€ [9.600,00)€ [14.400,00)€ [19.200,00)€ [24.000,00)€ (28.800,00)€
CEO 000€ (24200001 [36.300,00)€ (48.400,00)€ (60.500,00)€ (72.600,00)€
cTo 000£  (19.360,001% (29.040,00)€ (38.720,00)€ (48.400,00)€ (58.080,00)€
Interns (5.440,00)€ [3.264,00)€ [4.896,00)€ [6.528,00)€ (8.160,00)€ (9.792,00)€
Fixed Marketing (L490,00)€  [45.000,00)€ [90.000,00)€  [120.00000)€  (120.000,00)€ (90.000,00)€
Paid Ads (123670)€  (37.350,00)€ [74.700,00)€ (99.600,00)€ (99.600,00)€ (74.700,00)€
Referral Program (253,30)€ [7.650,00)€ (15.300,00)€ (20.400,00)€ (20.400,00)€ (15.300,00)€
Paid Social Media (894,00)€  [27.000,00)€ [54.000,00)€ [72.000,00)€ {72.000,00)€ (54.000,00)€
Influencers (447.00)€ (135000016 [27.000,00)€ (36.000,00)€ (36.000,00)€ (27.000,00)€
SEO (74,50/€ [2.250,00)€ (4.500,00)€ (6.000,00)€ (6.000,00/€ (4.500,00)€
PR (49,67)€ [1.500,00)€ [3.000,00)€ [4.000,00)€ {4.000,00/€ (3.000,00)€
Referral Program (24.83)€ (750.00)€ (1.500,00)€ (2.000,00)€ (2.000,00)€ (1500,00)€
WX (200,00)€" (600,00)" (600,000 " (600,000 " (600,000 " [600,00)€
Mailchimp (84,001£" (252,001€" (252,000€" (252,000€" (252,000€" (252,00)€
HeyGen (100,00€" 3o0,00)E” (300,00€" (300,001" (300,00)€" [300,00)€
Wordpress (44,001 (132.001" (132,000€" (132,000€" (132,000€" (132.00)€

SUBSCRIPTIONS (428,00)€] (1.284,00/€ (1.284,00)€] (1.284,00)€] (1.284,00)€] (1.284,00)€]

Figura 8.5: Proyeccion de Gastos en Headcount, Marketing y Suscripciones
desglosada(2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

FIXED COSTS

VARIABLE COSTS

HEADCOUNT

O

(301.726,33)€ | (582.139,89)€| (1.033.084,78)€ | (1.248.641,67)€| (1.587.604,33)€

(19.130,00)€

(5.440,00)€

MARKETING

(4.470,01)€

SUBSCRIPTIONS

(428,00)€

TOTAL COSTS (32.026,34)€

Figura 8.6: Proyeccion de Costes (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.
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TOTAL REVENUE

TOTAL COSTS

EBITDA

TOTAL ACCOUNTS

TOTAL AUMs

TOTAL REVENUE

FIXED COSTS
VARIABLE COSTS
HEADCOUNT
MARKETING
SUBSCRIPTIONS
TOTAL COSTS

EBITDA

50.039,84€

(32.026,34)€

18.013,50€

190.904,56€ 556.252,05€ 1.611.564,76€| 2.657.792,08€ 4.644.523,00€

(301.726,33)€| (582.139,89)€ | (1.033.084,78)€| (1.248.641,67)€| (1.587.604,33)€
(110.821,77)€|  (25.887,84)€ 578.479,98€| 1.409.150,41€| 3.056.918,67€

Figura 8.7: Proyecciéon EBITDA (2026-2031).

Fuente: Elaboracion propia.

2026 2027 2028 2029 2030

480.053,51€ 3.676.196,10€ 12.779.089,90€ 38.835.145,38€ 85.875.560,91€ 168.188.146,26€

50.039,84€

(2.558,33)€
(19.130,00)€
(5.440,00)€
(4.470,01)€
(428,00)€
(32.026,34)€

18.013,50€

190.904,56€ 556.252,05€ 1.611.564,76€ 2.657.792,08€

(7.675,000€  (7.675,00)€ (7.675,00)€ (7.675,00)€
(70.14333)€ (171.744,89)€ (488.877.78)€  (660.622,67)€
(87.624,00/€ (131.436,00)€ (175.248,00)€  (219.060,00)€

(135.000,00)€ (270.000,00)€  (360.000,00)€  (360.000,00)€
(1.284,000€  (1.284,00)€ (1.284,00)€ (1.284,00)€

(301.726,33)€| (582.139,89)€| (1.033.084,78)€ (1.248.641,67)€

(110.821,77)€ (25.887,84)€ 578.479,98€ 1.409.150,41€ 3.056.918,67€

Figura 8.8: Vista general del Business Plan.
Fuente: Elaboracion propia.
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Savings Account 10.000,00€
Revenues 1,25% 125,00€
Costs
EID 3,00€ (3.00)€
FGD 0,2% (20,00)€
Cost of Capital 0.6% (60,00)€
Total Earnings MY + KIRI 42,00€
Kiri s Net Earnings 21,00€
0,21%
Portfolios 10.000,00€
Revenues
Management 0,15%
Custody 0,15%
Delta Kiri 0,20%
Net Revenues (excl VAT)
Management 0,12% 12,40€
Custody 0,12% 12,40€
Delta Kiri 0,17% 16,53
Costs
Custody (Inversis) 0,03% (3.25)€
Transaction Fees 0,15€ (0,60)€
Total Earnings by MY + KIRI 3747€
50/50 Split MY/KIRI 11,24€
/70/30 Split on Delta for Kir 10,49€
Kiri ‘s Net Earnings 2173€
0,217%

Figura 8.9: Explicacién splits con Mylnvestor.
Fuente: Elaboracion propia.
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Anexo B:Resultados de encuesta de

validacion de la demanda

;Para quién quieres abrir la cuenta Kiri?

Para mi nieto/a
21%

Para mi ahijado/a
5,2%

Para mi sobrino/a,
21%
Para mi sobrino/a
12,5%

Para mi hijo/a
75 0%

Figura 8.10: ;Para quién se quiere abrir la cuenta?.
Fuente: (Kiri, 2025)

;. Te atreves con una cartera de perfil ambicioso?

Mo, prefiero una
42%

Bueno, prefiero un

Si, sin duda! El nifio es
635%

Figura 8.11: Perfil de riesgo escogido.
Fuente: (Kiri, 2025)
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¢ Qué contribucion inicial le querrias aportar?

250-350 EUR
2%
350-650 EUR
83%

150-250 EUR

Ademas, quiero hacer
46,9%

Figura 8.12: Contribucion Inicial.
Fuente: (Kiri, 2025)

Ademas de esta aportacion inicial, ;planeas realizar
aportaciones recurrentes?

Figura 8.13: ;Te gustaria realizar aportaciones recurrentes?.
Fuente: (Kiri, 2025)
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¢ Cada cuanto sera esta aportaciéon?

Semanalmente
6,5%
Acontecimientos

Fechas eapecificas
32%

En ocasiones
32% 3.2%
Trimestral En fechas concretas

Mensual
41,9%

Figura 8.14: Tamaiio de la aportacion recurrente.
Fuente: (Kiri, 2025)
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Anexo C:Diseno conceptual de la web

* _* Agentede , irt Acad e i a e
Irl myinvestor Inversiones ri Academy xperiencia Kiri

Total ahorro / Inversi

6n
0 L] 0 0 € 0,00% A Ingresar dinero Acceder a Mylnvestor

Mis Cuentas (1)

| Cuenta My Investon
i: Camilo Sanchez

Total efectivo
0!00 € Abrir cuenta en Mylnvestor

IBAN ES1122223333.5555 [[) of

[E Smular rentabilidad

Figura 8.15: Disefio conceptual del Panel Inicial de la web.
Fuente: Elaboracion propia
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. .
Agente de » - o
klrl myvestor Inicic @ Kiri Academy  Espericncia Kiri

Consulta el detalle de las carteras Kiri

Agui puedes ver la compasician de cada cartera y los fondos de inversian gue la forman, de manera clara y sencilla.

CARTERAS KIRI el

Cartera Kin - Cartera Kir
LPOR QUE MY WYESTOR? Ahorro Prudente
i 7
HISTORICOS Compasicitn: 100% por renta fija a cort plazo. Compasicidn: 38% por renta variabla, 51% renta
fija v 10% matarias primas,
EIEMPLOS PRACTICOS B B
( War mds dotalls \1 ( Var mds dotalle -\I
L J \ J
ke Cartera Kin Cartera Kin
Equilibrada Ambiciosa
Composicidn: 60% renta varlable, 30% rernta fija = S0% renta an
[bonos soberanos y corporatives) v 10% tados Los sectores ¥ geografias + 10%
commodities. cammedities.
| War mds detalle ) { War mds detalle )

Figura 8.16: Disefio conceptual de la vista Inversiones.
Fuente: Elaboracion propia

Agente de

kiri Friyirnestarn Inigia  lewersiones m Expericencia il

Un espacio para aprender y crecer con las finanzas

Acul mreconinans contenido pensado pars que bas. nures g

Ins conoephos.

La Semilla de b Generosidad: Cunndo
wl Dinern Fructifica para Otros

it Gyt ECamden Gt o s Tamvbtn

{Loar mte )
ntillil? |

g EL TROMCO ¥ LAS RAMAS

Imsprsiin y Crecimienhs

Mescesidades vs. Duseas: La Bréjuls
Firanciera de Huesbros Hijos

o LOSFRUTOS
B rroptstey egasn

que impdsarin. su fabang.

Ln Mutifors Botinics del Diners: De
una Samilla a wn Robusto Patrimeonio
s MRS el Aoyl D Emecan
[ Lo rede
\ A

L Magis el Interés Compuestn: EL
el Que Multinics Ses Propios...

o dvbed g,z ol Lerrge

EL BOSOUE

Otras publicaciones destacadas

La Magia del Inderds Compuasts: 18
Aabol Gue Mulbplics Sus Propios Frstos

Mrcesidades ve. Onsras: La Nrdjuls
Firanciara de Musstros Hios

La Semila de | Goane roaid s Cusndn ol
Dirwen Fractifics pars Gt

La Mraadora Batdnica del Diners: De una
Lamila s un Robusts Prtrmaonio

Figura 8.17: Disefio conceptual de la Vista Kiri Academy.
Fuente: Elaboracion propia
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kiri Agente de Inicio  Inversiones  Kirl Acadesmy Q .v

Asbalfamiliar  Cépsulas del tiemga

Cuenta del nifie Arbol genealégico

Comparte la cuenta de cada niflo con todos sus famillares para Muy pronto podris afiadir nueves miembros a tu drbel familiar.
censtruirle un futuro mejor.

9 Camilo Sanchaz
IBAN E511 2222 3333 4444 5555 [

Compartit con: (@) Whatsaop @ Préziraments

Figura 8.18: Disefio conceptual del Arbol Familiar de la Vista Experiencia Kiri.
Fuente: Elaboracion propia

Crear recuerdo *
Hombre del recunrde.

(Mmlo bailandc tango )
Fucha dul recusnde.

( 11IH2025 J
Descripeidn del recuends (Dpcional]

Escribe aguila desripcian

Bikadic el tamiliar

A, Aiadir miemire.

Subir video o fotografia
E1 tamafio mdsimo permitido @5 de 200 ME para
widaos v 10 ME para fotogratias.
Pusdes subir videas en foemate MP4 & imdgenes
en JPG o PNG

Figura 8.19: Disefio conceptual de la creacion de un recuerdo en la Vista Experiencia
Kiri.

Fuente: Elaboracion propia
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kiri ;’;:;‘;é‘;br Inice  Inversiones  Kini Academy

Achol tamiliar  Cdpsulas del tiamge

Recuerdos recientes

Recuerdos

@ Editar

| & compactic

[ Euminar

Figura 8.20: Disefio conceptual del Arbol Familiar de la Vista Experiencia Kiri.
Fuente: Elaboracién propia
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Anexo D:Graficos comparativos de las

carteras

140,00 €
120,00 €
100,00€
80,00€
1-ene-22 1l-ene-23 1-ene-24 1-ene-25
Kiri Prudente == Kiri Equilibrada == Kiri Ambiciosa
Figura 8.21: Comparacion de las carteras Kiri.
Fuente: Datos de Mylnvestor
$120.00 e
“Ckiri
B PR
$110.00 ( klrl
JPMorgan
$100.00 §
JP.Morgan

$90.00

$80.00
2022-01-01 2023-01-01 2024-01-01 2025-01-01

== JPM Conservadora == JPM Balanceada Kiri Prudente == Kiri Equilibrada

Figura 8.22: Comparacién de Kiri Prudente y Equilibrada vs comparables de JP Morgan.
Fuente: Datos de Mylnvestor
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$140.00

iri
$130.00 JP. Morgan
$120.00
$110.00
$100.00
$90.00

2024-01-01 2024-07-01 2025-01-01

Figura 8.23: Comparacion de Kiri Ambiciosa vs comparable de JP Morgan.
Fuente: Datos de Mylnvestor
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Anexo E:Creacion de contenido con

NanoBanana

O'f (] 900

Figura 8.24: Logo del Arbol de Kiri.

Fuente: Elaboracion propia con NanoBanana

Figura 8.25: Ardilla Kiri.

Elaboracion propia con NanoBanana
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Figura 8.26: Monstruo de la inflacion.
Elaboracion propia con NanoBanana

Figura 8.27: Genio de la Inversion.
Elaboracion propia con NanoBanana
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Anexo F: Buyer Personas

| )
@ Objetivos y Motivaciones ™ Desafios

" Quiere construir estabilidad a largo plazo . . . . ) N
( Q . gop ) ( Estd indeciso sobre invertir. )
N para su hijo. e N S
//f Prefiere que los ahorros generen ,.,\\ (/{ Demasiado ocupado para '-\\‘
\\_rrendimientos en lugar de quedarse inactivos. _// ‘\_rinvestigar y gestionar inversiones.r/’
//7 Busca un equilibrio entre rentabilidad y 7-\\ (/.,, Necesita una solucién simple y ”\\‘
N riesgo. 4 Ny clara. S/

~ Estilo de vida += Canales de Difusion
Perfil o — (.
Nombre: Pablo // De camino al trabajo, Pablo escucha las \\I e O : N DA “"

Edad: 37 afios AN noticias en la radio / podcast S PCEROJ r?flljo

Localizacién: o . (Maxima]

Madrid, Espafia ‘/ En el descanso de la comida, Pablo \‘. @ d
Ocupacién: ‘. aprovecha para distraerse y ver las RRSS ~_~ e
Ingeniero _ -

Poblacién: 1.6M ///-JCuando llega a casa, después de cenar, ™, "
. utiliza plataformas de entretenimiento .

Figura 8.28: Buyer Persona: Pablo.
Elaboracion propia
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w
@ Objetivos y Motivaciones ™ Desafios

/ Qmere contribuir al futuro de su nieto de \ (/) No tiene experiencia en k\)
\ una forma duradera. / M inversiones. s
. Prefiere un regalo que perdure en el h |/ No sabe cdmo contribuir sin \
~ tiempo antes que obsequios materiales. \ asumir riesgos. /
. Valora la fiahilidad y la seguridad en las h |/ Quiere una solucion facil de usar \
] decisiones financieras. ) AN y confiable. S

i * Estilo de vida »7 Canales de Difusién
Nombre: Mari

Mafanas tranquilas escuchando la rad|o o] B0 t
Carmen o <,‘ viendo las noticias en la televisién > 6 m - r ve

Edad: 65 afios

Localizacidn: " Durante el dfz se da un paseo o dedica _\\ ~~~~~~

Madrid, Espaia I\\ tiempo a su centro de mayores //I ABC e SEI[2 MEDIASET

Ocupacion: -
Abuela de 5 ~ También pasa tiempo con sus nietos " ° HERAL
Poblacion: 1.6M _cuiddndolos o disfrutando de su compama RALD

Figura 8.29: Buyer Persona: Mari Carmen.
Elaboracion propia

@ Objetivos y Motivaciones ™ Desafios

/ " Necesita desarrollar buenos habitos 7\\,‘ (/Necesﬁa un plan financiero a largo\

A \ inancieros desde una edad temprana. //' N plazo. /
Requeriré apoyo financiero para la B I/, Depende de su familia para \\I

f ‘ educacién superior. N planificar su futuro. 4

Su familia quiere darle acceso a > |/ Necesita un sistema donde las \I

oportunidades globales. \.__ contribuciones se le acumulen. ./

“ Estilo de vida +» Canales de Difusién

Se pasa el dia explorando el mundo o ¢ @
jugando o dibujando.
TikTok

Nombre: Gonzalo
Edad: 4 afios

Localizacion:

Madrid, Espafia / En su tiempo libre ve dibujos anlmados o \ .
Ocupacién: Aspira \ videos en las redes CHANHEL
a ser médico
Su tiempo estd muy ligado a la |nteracuon
con sus padres/abuelos/familia

Poblacién: 2.4M
Figura 8.30: Buyer Persona: Gonzalo.
Elaboracion propia
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