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Resumen:

El presente Trabajo de Fin de Grado desarrolla el plan de negocio de SeniorlA, una startup
de base tecnoldgica que propone una plataforma integral de alfabetizacién digital dirigida
a personas mayores de 65 afios. La propuesta combina asistencia permanente mediante
inteligencia artificial explicativa con acompafiamiento humano intergeneracional,
ofreciendo un modelo innovador adaptado al ritmo de aprendizaje de cada persona. El
trabajo se estructura en torno a cuatro ejes: en primer lugar, un analisis del contexto
mediante la herramienta PESTEL, que identifica un entorno favorable marcado por el
envejecimiento poblacional, la digitalizacion acelerada de servicios esenciales y las
politicas publicas de inclusion digital; en segundo lugar, un estudio de la competencia
mediante benchmarking con iniciativas de Fundacion Telefénica y BBVA, que revela un
vacio en acompafiamiento continuo y personalizado; en tercer lugar, la definicion del
modelo de negocio a través del Business Model Canvas de Osterwalder y Pigneur (2010),
que articula la creacion, entrega y captura de valor de SeniorlA; y en cuarto lugar, un plan
financiero a cinco afios que incluye inversion inicial, estructura de ingresos y costes,
estados financieros proyectados (cuenta de pérdidas y ganancias, balance de situacion y
estado de flujos de efectivo) y un andlisis de sensibilidad con escenarios optimista y
pesimista. Los resultados confirman la viabilidad economico-financiera del proyecto, con
un punto de inflexion en el segundo afio de actividad y una generacion de caja creciente
que permite financiar el crecimiento con recursos propios. En definitiva, SeniorlA se sitla
en la interseccion entre necesidad social y oportunidad econdmica, demostrando que la

inclusion digital de las personas mayores puede articularse como un negocio sostenible.
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Abstract:

This Final Degree Project develops the business plan for SeniorlA, a technology-based
startup that proposes a comprehensive digital literacy platform aimed at people over 65
years of age. The proposal combines permanent assistance through explainable artificial
intelligence with intergenerational human support, offering an innovative model adapted
to each person’s learning pace. The study is structured around four axes: first, a contextual
analysis using the PESTEL framework, which identifies a favourable environment
characterised by population ageing, the accelerated digitalisation of essential services and
public policies for digital inclusion; second, a competitive analysis through benchmarking
with Fundacion Telefonica and BBV A initiatives, which reveals a gap in continuous and
personalised support; third, the definition of the business model through the Business
Model Canvas (Osterwalder & Pigneur, 2010), which articulates how SeniorlA creates,
delivers and captures value; and fourth, a five-year financial plan including initial
investment, revenue and cost structure, projected financial statements (income statement,
balance sheet and cash flow statement) and a sensitivity analysis with optimistic and
pessimistic scenarios. The results confirm the economic and financial viability of the
project, with an inflection point in the second year of activity and growing cash generation
that allows the company to finance its growth with its own resources. In conclusion,
SeniorlA sits at the intersection of social need and economic opportunity, demonstrating

that the digital inclusion of older people can be structured as a sustainable business.
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1. INTRODUCCION

1.1.  Contextualizacion, planteamiento, importancia y justificacion de la empresa

Espafia, Europa y el mundo en su conjunto estan experimentando una transicion
demogréfica que estd produciendo un envejecimiento de la poblacion y, con ello, la

generacion de retos sociales, econdmicos y tecnolégicos nunca experimentados.

Segun la Organizacion Mundial de la Salud (2021), para el afio 2050 se espera que el grupo
de poblacion de 60 afios 0 mas alcance los 2100 millones de personas a nivel mundial,
duplicando la cifra actual. Esta situacion tiene una especial relevancia en paises como

Espafia, donde el 20,1% de la poblacion ya tiene mas de 65 afios (INE, 2023).

Surge, por ende, un concepto fundamental: el envejecimiento activo y la autonomia
funcional como objetivos fundamentales en la politica publica de los Estados. El
envejecimiento activo se define como el proceso de optimizacion de las oportunidades de
salud, participacion y seguridad con el fin de mejorar la calidad de vida a medida que las
personas envejecen (OMS, 2002), lo que implica el disefio de politicas publicas orientadas
a reforzar la autonomia funcional y eliminar barreras que limiten la participacion social de

las personas mayores.

Ahora bien, la digitalizacidn de servicios y procesos plantea tanto beneficios como retos.
Estos retos son especialmente importantes para un segmento significativo de la poblacién
méas envejecida, que no suele contar con las competencias necesarias para manejar
correctamente las herramientas digitales que se les proporcionan, cada vez mas Utiles pero

cada vez mas complejas.

Esta situacion termina en la exclusion social, dependencia y limitaciones en el acceso a
servicios basicos como la banca, la salud, el transporte... Sectores en los que la atencion
personalizada se esta viendo sustituida por el uso individual de aplicaciones por parte de
los usuarios. Las consecuencias de esta exclusién digital no son tedricas. Segun el boletin
de vulnerabilidad social de Cruz Roja Espafiola (2021), el 73,4% de las personas mayores
atendidas por la organizacién nunca utiliza internet, porcentaje que asciende al 89,9% entre
los mayores de 80 afios. El informe documenta como, durante el confinamiento derivado
de la pandemia, numerosas personas mayores se vieron imposibilitadas para acceder a

tramites de ayudas sociales, citas de atencidn primaria y gestiones de dependencia, al



haberse trasladado estos servicios a canales exclusivamente teleméticos. La brecha digital
dejo de ser, por tanto, una cuestion de comodidad o preferencia, para convertirse en una

barrera real de acceso a servicios esenciales.

Una de las expresiones mas visibles de la desigualdad generacional es la brecha digital.
Las Gltimas cifras revelan que solo el 80,1% de las personas de 65 a 74 afios habia utilizado
internet en Espafia de alguna forma, segun el Instituto Nacional de Estadistica (2023),
frente al 98% en el resto de las franjas de edad. Eurostat (2024) revela datos sobre
competencias digitales y apenas un 34% de hombres y un 23% de mujeres de entre 65y

74 afos tienen competencias en materia digital.

Sin embargo, el problema no reside en una falta de interés, sino en la falta de soluciones
personalizadas y accesibles para este grupo poblacional. En este sentido, estudios de la
Fundacion Telefonica (2023) muestran que las personas mayores muestran un alto grado
de disposicion a aprender y adaptarse a las nuevas tecnologias cuando se proporciona un

acompafiamiento adaptado.

Desde la Union Europea ya se ha reconocido que los colectivos vulnerables, véase las
personas mayores, suponen un reto urgente, especialmente en materia de digitalizacion. La
Comision Europea (2021), mediante la estrategia “Brujula Digital 2030, establece esta
fecha como objetivo para que alrededor del 80% de los europeos se desenvuelvan con

soltura en todo tipo de cuestiones de competencias digitales basicas.

En este sentido, el gobierno espanol se ha fijado un objetivo explicito, “no dejar a nadie
atras”, cerrando las brechas generacionales y territoriales mediante el Plan Nacional de
Competencias Digitales, parte de la Agenda Espafia Digital 2025 (Ministerio de Asuntos

Econdmicos y Transformacién Digital, 2021).

Del mismo modo se pronuncia la OCDE (2025), la cual pone en el foco la alfabetizacion
digital como una competencia esencial para evitar la exclusion de las personas mayores de
servicios esenciales como son el bancario, el sanitario o el administrativo. El objetivo de
la OCDE para las personas mayores no es tanto que puedan utilizar una aplicacién o un
teléfono, sino mas bien que puedan formar parte de una sociedad digital en condiciones de

igualdad con el resto de personas.



En este contexto, proyectos como la startup SeniorlA no solo resultan oportunos, sino que
ademas estan estratégicamente alineados con las prioridades publicas de inclusion,

transformacion digital y envejecimiento activo.

Seniorl A surge como respuesta a todos los desafios descritos anteriormente. SeniorlA es
una plataforma integral, compuesta por una app accesible y una red integrada de cursos
formativos con soporte adaptado a todas las generaciones. El apoyo de inteligencia
artificial explicativa y el acompafiamiento humano se utilizan como claves para empoderar

a esta franja de edad en el uso de todo tipo de herramientas digitales.

La propuesta de Seniorl A combina tres elementos diferenciadores:

- Accesibilidad universal y lenguaje adaptado, mediante una interfaz amigable y
altamente personalizable

- Asistencia continua mediante 1A explicativa y soporte humano, con el objetivo de
reducir la sensacion de frustracion y aislamiento.

- Red de formacion inclusiva y colaborativa que permite aprender mediante

dinamicas intergeneracionales y talleres practicos sobre el uso de tecnologias.

Por tanto, el enfoque propuesto cubre no solo la dimensién mas técnica del aprendizaje
digital, sino también la dimension social y la mas emocional del proceso. Al fomentar esta
autonomia, SeniorlA contribuye de manera directa a mejorar la calidad de vida de las
personas mayores, reduciendo su dependencia y fomentando su participacion. Ademas, el
proyecto tiene un enfoque hibrido publico-privado, ofreciendo escalabilidad mediante una

base sélida para su sostenibilidad a largo plazo.
1.2.  Objetivo

El presente Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo desarrollar el plan de negocio de
la startup SeniorlA, centrandose el trabajo en el plan financiero de la empresa, de manera

que se determine la viabilidad econémica del proyecto.

SeniorlA propone una plataforma integral que combina asistencia permanente por
inteligencia artificial con acompafiamiento humano intergeneracional, ofreciendo un
modelo innovador de alfabetizacion digital adaptada a las capacidades y al ritmo de

aprendizaje de cada persona.



Este proyecto se enmarca dentro de los objetivos estratégicos tanto de la Union Europea
como de los del Gobierno de Espafia en materia de digitalizacién. La Comisién Europea
(2021), mediante la “Brujula Digital 2030, establece una seric de objetivos de
digitalizacion, asi como el Plan Nacional de Competencias Digitales (2021), mediante el
cual se reconoce explicitamente la necesidad de formar a los colectivos méas vulnerables
en materia de digitalizacién, fomentando su participacion activa y efectiva en la nueva

sociedad digital.

Asimismo, la Organizacioén para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE,
2025) destaca que la mejora en competencias digitales en la poblacion no solo mejora su
calidad de vida, sino que también asegura la sostenibilidad econémica de los sistemas de

bienestar en sociedades envejecidas.

Por tanto, SeniorlA busca contribuir al cumplimiento de estos objetivos publicos,
demostrando que la alfabetizacion digital puede articularse como un negocio socialmente

rentable, generando valor mediante la inclusion y el uso de la tecnologia.

Los objetivos especificos del trabajo son:

Analizar el mercado y tendencias en formacion digital para mayores

Definir el modelo de negocio de Seniorl A mediante el Business Model Canvas

Evaluar la competencia y las oportunidades de diferenciacion

Desarrollar el plan financiero
1.3. Metodologia

En este Trabajo de Fin de Grado se apuesta por una metodologia de caracter analitico,
descriptivo y aplicado, cuyo principal objetivo es evaluar la viabilidad tecnoldgica, social
y economica del proyecto SeniorlA. Al tratarse de un plan de negocio, se combinan dos
métodos: el primero, la investigacion documental, aplicada practicamente a modelos

reconocidos en el &mbito de la creacion de empresas y la estrategia empresarial.

Para ello, se apuesta en primer lugar por un analisis del entorno a través de herramientas
como el analisis PESTEL, mediante el cual se identificaran una serie de factores politicos,
econdmicos, sociales... Esta aproximacion posibilitard la creacion del marco en el que

SeniorlA se va a desarrollar, detectando tanto oportunidades como amenazas.



Por otro lado, ha resultado esencial para el desarrollo de este Trabajo Fin de Grado la
herramienta Business Model Canvas. EI modelo de Osterwalder y Pigneur (2010) se
emplea para definir los nueve bloques esenciales de un negocio. Gracias al Business Model

Canvas, se podré observar como SeniorlA crea, entrega y captura valor.

Ademas, se ha utilizado la técnica de benchmarking, de manera que se puedan identificar
iniciativas similares, véanse, por ejemplo, los programas de Fundacién Telefonica, BBVA
Seniors 0 Cruz Roja. Estos proyectos pueden ser de gran utilidad para incorporar buenas
practicas a SeniorlA. Segun la American Society for Quality (2023), este proceso de
comparacién con organizaciones lideres mejora el desempefio mediante la adopcién de

mejores practicas para el negocio.

Por altimo, el presente Trabajo desarrolla un plan financiero detallado que integra hipotesis
y proyecciones financieras, prevision de gastos e ingresos, cash flow y financiacion, e

incluye un analisis detallado de variables clave.
1.4.  Estructura del TFG

Este Trabajo Fin de Grado queda organizado en cinco capitulos. El Capitulo 1, en el cual
se expone la introduccion general del proyecto. En el Capitulo 2 se analizara el contexto
de la empresa SeniorlA y el entorno en el que desarrollara su actividad. En el Capitulo 3,
se acudira a la herramienta Business Model Canvas, mediante la cual se podra visualizar
la propuesta de valor y los elementos clave de SeniorlA. El Capitulo 4 desarrollara el plan
financiero de SeniorlA, mediante el uso de proyecciones econdmicas y estudios de

viabilidad. Por ultimo, el Capitulo 5 recogera las conclusiones del Trabajo.



2. CONTEXTO DE LA EMPRESA

2.1.  Presentaciéon de SeniorlA

Seniorl A es una plataforma integral (app + red de cursos formativos) de alfabetizacion y
acompafiamiento digital para personas mayores, con asistencia permanente por
inteligencia artificial, soporte humano intergeneracional y un enfoque inclusivo, accesible
y seguro. El proyecto busca contribuir al envejecimiento activo, a la autonomia digital y a

la participacion social de las personas mayores.

Como se ha venido comentando, el proyecto responde a un problema real: hasta un 10%
de los espafioles no entiende la sociedad tecnoldgica, y el riesgo de exclusion tecnoldgica

alcanza a una de cada tres personas mayores, segun datos de UGT (2025).

En este sentido, se identifica una clara barrera: la alfabetizacion digital. Las personas
mayores carecen de conocimientos basicos sobre el uso de internet y de las nuevas
tecnologias. La Asociacion Somos Digital estima, con base en datos del INE, que “ese

porcentaje llega al 52,3% entre la poblacion de 65 a 74 afios” (Somos Digital, 2022).

Por otro lado, este tipo de iniciativas cuenta con un amplio respaldo institucional. Desde
los poderes publicos se insiste en la necesidad de impulsar la transformacién digital,
situando a la persona en el centro de la estrategia, prestando especial atencion al modo en
que las tecnologias son utilizadas y priorizando a los usuarios en el disefio y aplicacion de
las politicas digitales (Comunidad de Madrid, 2023).

Asimismo, las mismas personas mayores han identificado y expresado de manera creciente
sus propias necesidades y capacidades, reforzando la viabilidad de iniciativas orientadas a
este colectivo. Diversos testimonios recogidos en estudios sectoriales ponen de manifiesto
que se perciben como un grupo activo, con plenas facultades, mayor disponibilidad de
tiempo y capacidades suficientes para continuar participando de forma auténoma en la

sociedad (Silver Economy Group, 2022).

La alfabetizacion digital de las personas mayores mediante el uso de la inteligencia
artificial ha sido igualmente respaldada desde el ambito académico y por el entorno
investigador. En esta linea, se sostiene que la mejora de la accesibilidad y de la arquitectura

de la informacién permite reducir la carga cognitiva y suavizar la curva de aprendizaje,



sefialandose que la incorporacion de tecnologias basadas en inteligencia artificial puede

constituir una via eficaz para facilitar la adaptacion digital de este colectivo (De Paz, 2024).

Ademas, el entorno académico no solo reconoce la existencia de esta necesidad, sino que
también subraya su viabilidad econdémica. La denominada Silver Economy, entendida
como el conjunto de actividades econdmicas orientadas a satisfacer las necesidades de la
poblacién mayor y el impacto econémico derivado de su consumo, constituye un mercado

en expansién con creciente relevancia estratégica en Europa (Comisién Europea, 2018).

Esto supone una gran oportunidad de negocio, pues es un “mercado emergente de gran
componente social, abarca gran cantidad de sectores... se espera que el mercado de la Silver
Economy en Espana alcance los 109.000 millones de euros en 2025” (De Paz, 2024).
Queda demostrado el potencial de este sector, motivo por el cual SeniorlA resulta tan util

para dar respuesta a los problemas planteados por las personas mayores.
2.2.  Analisis PESTEL

A continuacion, se presenta un analisis PESTEL del entorno macroeconémico en el que se
inserta SeniorlA. Este marco permite identificar oportunidades y riesgos externos
(politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecoldgicos y legales) que pueden influir en

la viabilidad del proyecto y orientar sus decisiones.
2.2.1. Politico

Desde la perspectiva politica, SeniorlA se beneficia de una oportunidad clara: existe un
impulso institucional sostenido para vincular digitalizacion e inclusion, conectandolo con
objetivos de envejecimiento activo y saludable; en esta linea, el Consejo de la Union
Europea ha destacado la conveniencia de aprovechar la digitalizacién de servicios
publicos, sociales y sanitarios, siempre bajo un enfoque inclusivo (Consejo de la Unién
Europea, 2023). Este marco se ha concretado en Espafia mediante politicas como la
Agenda Digital, que incorpora lineas de accion relacionadas con competencias e inclusion
digital, especialmente relevantes para las generaciones mayores (Ministerio de Asuntos
Econdmicos y Transformacion Digital, 2021). El riesgo principal, sin embargo, reside en
que la ambicién politica no siempre se traduce en adopcion real: si las medidas publicas

no aterrizan en formacion efectiva, accesibilidad y acompafiamiento, la digitalizacion



puede intensificar la exclusion de quienes parten de menor competencia digital, afectando

directamente al mercado objetivo de SeniorlA.
2.2.2. Econdmico

En el plano econdmico, el contexto ofrece una oportunidad significativa: el crecimiento de
la Silver Economy refuerza la viabilidad de proyectos orientados a personas mayores, con
estimaciones que sitlan este mercado en torno a 109.000 millones de euros en Espafia en
2025 (De Paz, 2024). Ademas, se ha sefialado su potencial como nicho atractivo para el
emprendimiento por su amplitud sectorial y su proyeccion de demanda (CaixaBank, 2024).
El riesgo se concentra en la ejecucion: aunque exista capacidad de gasto y estabilidad de
ingresos en parte del colectivo, la monetizacion puede verse limitada si no se superan
barreras de acceso (brecha digital, resistencia al cambio, confianza en la tecnologia), lo
que obliga a SeniorlA a disefiar una propuesta que reduzca fricciones y demuestre valor

de forma inmediata para sostener la disposicion a pagar.
2.2.3. Social

Socialmente, SeniorlA encaja con una oportunidad derivada de necesidades muy
identificadas: autonomia personal, participacion social y reduccién de la brecha digital,
aspectos que inciden directamente en el bienestar y la integracion intergeneracional. En
Espafia, la soledad no deseada en edades avanzadas se ha descrito como un fendmeno
relevante, estimandose que afecta a una parte importante de la poblacion mayor de 75 afios
(Fundacion ONCE, 2025), lo que abre espacio a soluciones que combinen aprendizaje
digital con acompafiamiento y conexion. El riesgo es doble: por un lado, la heterogeneidad
del colectivo (motivaciones, nivel educativo, salud, entorno familiar) exige segmentacion
fina; por otro, si la solucién se percibe como compleja, puede aumentar el rechazo y
reforzar la dependencia de terceros, debilitando el objetivo de autonomia que Seniorl A

persigue.
2.2.4. Tecnoldgico

En el &mbito tecnoldgico, la expansion reciente de la inteligencia artificial constituye una
oportunidad para reducir barreras: asistentes conversacionales y sistemas adaptativos
permiten personalizar el aprendizaje, simplificar interfaces y ajustar el ritmo al usuario,

mejorando la experiencia de uso. No obstante, persiste un riesgo estructural: el uso de



internet sigue siendo reducido en los tramos de mayor edad, con cifras que sitlan la
utilizacion en torno al 40% en mayores de 75 afios (Meneses, 2025), lo que limita el alcance
inicial y obliga a disefiar onboarding muy guiado y canales alternativos. Ademas, la escasa
familiaridad digital incrementa la exposicién a fraudes y ataques (por ejemplo, phishing),
por lo que Seniorl A debe incorporar medidas de seguridad, educacion preventiva y disefio

centrado en la confianza para no amplificar vulnerabilidades.
2.2.5. Ecoldgico

Desde el punto de vista ecolégico, la digitalizacién presenta una oportunidad de alineacién
con objetivos de sostenibilidad: formatos hibridos u online (plataformas, talleres virtuales)
reducen desplazamientos y, por tanto, emisiones asociadas al transporte y al consumo
energético. En esta linea, se ha estimado que determinados modelos educativos online
pueden reducir de forma notable el gasto energético y las emisiones de CO: frente a
modalidades presenciales (Geoinnova, 2022), lo que refuerza el encaje ambiental de una
propuesta como SeniorlA. El riesgo es que esta ventaja dependa de una implementacion
realista: si la infraestructura tecnoldgica o el soporte al usuario exige desplazamientos
continuos, equipamiento no optimizado o un uso intensivo poco eficiente, el impacto neto
puede diluirse, por lo que conviene planificar bien el modelo operativo (sesiones, soporte,

materiales, y dispositivos).
2.2.6. Legal

El marco legal genera una oportunidad al proporcionar garantias que favorecen la
confianza y la adopcion: el RGPD fija estandares elevados de privacidad, transparencia y
seguridad en el tratamiento de datos personales, especialmente sensibles en ambitos como
la salud, la banca o la administracion electronica, donde las personas mayores son usuarias
frecuentes (Consejo de la Unidon Europea, s.f.). Asimismo, la Ley Europea de
Accesibilidad (Directiva 2019/882) impulsa que los servicios digitales esenciales se
disefien con criterios de accesibilidad, lo que refuerza el enfoque “inclusive-by-design” y
beneficia directamente a propuestas como SeniorlA. El riesgo, a su vez, es de
cumplimiento: estas exigencias elevan el nivel de responsabilidad técnica y organizativa
(proteccion de datos, disefio accesible, documentacion y procesos), de modo que el
proyecto debe integrar desde el inicio medidas de compliance y disefio accesible para evitar

costes de rectificacion y riesgos reputacionales.



2.2.7. Conclusiones del anélisis

En conjunto, el PESTEL muestra un contexto favorable para SeniorlA: existe un impulso
politico hacia una digitalizacion inclusiva vinculada al envejecimiento activo (Consejo de
la Unién Europea, 2023; Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital,
2021), un mercado en expansion asociado a la Silver Economy (De Paz, 2024; CaixaBank,
2024) y necesidades sociales crecientes de autonomia y acompafiamiento, en un entorno
tecnoldgico donde la 1A permite reducir barreras de aprendizaje. Los principales riesgos
se concentran en la baja adopcion digital en edades avanzadas (Meneses, 2025), la
exposicion a fraudes y ciberriesgos, y las exigencias de cumplimiento en privacidad y
accesibilidad (Consejo de la Unién Europea, s.f.). Ante ello, SeniorlA se posiciona
convirtiendo esos puntos de friccion en su ventaja competitiva: disefia acompafiamiento y
aprendizaje asistido por IA para facilitar la adopcion, opera en un mercado con demanda
creciente y alinea su propuesta con las prioridades institucionales y el marco regulatorio,

reforzando asi su viabilidad y diferenciacion.
2.3.  Competencia y benchmarking

Analizar a los competidores permite identificar vacios del mercado y construir una
propuesta de valor diferenciada. A través del benchmarking, Seniorl A puede inspirarse en
iniciativas existentes y, a partir de sus buenas préacticas y limitaciones, perfeccionar su
propio modelo. En el caso de SeniorlA, se seleccionan iniciativas de Fundacion Telefonica
y BBVA por su amplia presencia en Espafia y por el desarrollo de programas de
alfabetizacion digital dirigidos a personas mayores (Fundacion Telefonica, s.f.; BBVA,
2024).

Fundacién Telefonica

La Fundacién Telefénica aborda la alfabetizacion digital de personas mayores mediante
su programa Reconectados, cuyo rasgo diferencial es su enfoque inclusivo, al incorporar
no solo al usuario final, sino también a su entorno de apoyo. En este sentido, el programa
se plantea como una formacion integral y gratuita en competencias digitales para personas
mayores Yy para su red directa (familiares y profesionales de entidades sociales), de modo
gue quienes acomparian puedan contribuir al aprendizaje y uso cotidiano de herramientas

digitales (Fundacion Telefonica, s.f.). Ademas, la iniciativa combina distintos formatos,



integrando recursos online y talleres presenciales gratuitos en distintas sedes del territorio,
lo que facilita la accesibilidad y la adaptacion a diferentes ritmos de aprendizaje

(Fundacion Telefénica, s.f.).

En cuanto a su despliegue, el programa se apoya en una estructura de voluntariado
corporativo, a través de iniciativas destinadas a impartir talleres en entidades sociales
(ZonaCreo, 2022), y se apalanca también en alianzas con organizaciones y espacios
comunitarios para ampliar su alcance territorial, mediante sesiones periddicas en centros
como el Centro de Dia Reina Sofia de Cruz Roja (Fundacién Telefonica, s.f.). Entre sus
fortalezas destaca la amplitud de contenidos —desde habilidades digitales basicas hasta
aproximaciones a la inteligencia artificial aplicada a la vida diaria— y la emision de
certificacion por parte de la propia Fundacion (Fundacion Telefonica, s.f.). No obstante,
su propuesta presenta un limite relevante: al estructurarse en cursos y talleres acotados,
resulta mas dificil ofrecer acompafiamiento permanente y soporte continuado, un vacio

que Seniorl A podria cubrir mediante una asistencia mas constante y personalizada.
BBVA

Por su parte, BBVA desarrolla iniciativas de alfabetizacion digital con un enfoque
complementario, mas orientado a la capacitacion digital y financiera, especialmente en la
prevencion de fraudes y riesgos asociados al entorno online. En esta linea, la entidad
impulsa charlas y talleres dirigidos a mayores de 65 afios, con una metodologia divulgativa
que busca explicar los contenidos de forma sencilla y accesible (BBVA, 2024). Este
enfoque se refuerza con recursos gratuitos y campafas de sensibilizacion orientadas a
fomentar una cultura de seguridad digital, evitando tecnicismos y priorizando la utilidad
practica (Recio, 2024).

La estrategia de BBVA combina acciones de alcance amplio —como seminarios con alta
participacion— con medidas de adaptacion de sus propios canales digitales, incluyendo
versiones simplificadas de su aplicacion, lo que reduce fricciones de uso para perfiles
menos familiarizados con entornos digitales (Recio, 2024; Diario Responsable, 2022).
Ademas, la implementacion territorial se apoya en colaboraciones con entidades sociales,
como el trabajo con LaFACT, que permite una ejecucion practica con resultados medibles;
por ejemplo, el programa “Rompiendo la brecha digital” ha formado a 303 personas

mayores de 60 afios en 2024 (LaFACT, 2024). Como limitacion, estas iniciativas tienden



a estar vinculadas a objetivos especificos (seguridad digital y uso de servicios financieros),

lo que puede dejar espacio para propuestas méas integrales centradas en competencias

digitales cotidianas y acompafiamiento continuo, ambito donde SeniorlA puede

posicionarse con mayor claridad.

2.3.1. Comparativa final

La Tabla 1 presenta una comparativa entre los programas de alfabetizacion digital de

Fundacién Telefénica y BBVA, analizados en los apartados anteriores, y la propuesta de

SeniorlA, en funcion de cinco criterios clave: objetivo, formato, contenidos, continuidad

del soporte y principales limitaciones. Como puede observarse, mientras que las

iniciativas existentes se articulan como intervenciones acotadas en el tiempo o con un

alcance tematico especifico, SeniorlA se diferencia por ofrecer un acompafiamiento

continuo orientado a la autonomia digital sostenida.

Tabla 1. Comparacion entre los programas de F. Telefonica, BBVA y SeniorlA.

Criterio Fundacion Telefonica BBVA SeniorlA
Objetivo Formacion integral y entorno | Ciberseguridad y prevencion | Autonomia digital sostenida
del mayor? de estafas® | (reduccion de dependencia)
e inclusion continua.
Formato Talleres presenciales y cursos | Charlas y formacion | Asistencia continua (1A +
online individualizada® Humano para casos
complejos)
Contenidos Alfabetizacion digital basica, | Prevencion del fraude e | Aprendizaje personalizado
IA 'y redes higiene digital por tareas segun necesidad
diaria
Continuidad y | Apoyo durante talleres; | Acciones  puntuales  + | Acompafiamiento continuo
soporte continuidad dependiente de | recursos ligados a|24/7 (IA) + escalado
programas campafias/servicios humano en casos de bloqueo
Limites Formacion por programas con | Enfocado principalmente al | Confianza inicial y

fechas especificas

uso seguro de banca

onboarding del usuario

Fuente

! Fundacion Telefénica. (s.f.).
2 BBVA. (2024)
3 Recio. (2024)
4 Diario Responsable. (2022).

: elaboracion propia




Los programas analizados contribuyen de manera relevante a la alfabetizacion digital de
las personas mayores, pero tienden a articularse como intervenciones acotadas en el tiempo
(talleres, cursos o campafias) o con un alcance tematico especifico (por ejemplo, la
prevencion del fraude en el &mbito financiero). Frente a ello, SeniorlA se diferencia al
orientar su propuesta no solo a la adquisicion de conocimientos, sino a la resolucién guiada
de tareas digitales cotidianas, mediante un acompafiamiento continuo y una
personalizacion contextual apoyada en inteligencia artificial, con talleres puntuales, sin
que este sea su principal modelo de negocio. En consecuencia, su aportacién principal no
reside en ampliar la oferta formativa existente, sino en facilitar una autonomia digital
sostenida, reduciendo la dependencia de terceros y reforzando la inclusion efectiva en

entornos digitales.

3. BUSINESS MODEL CANVAS

A partir del diagnostico desarrollado en los capitulos anteriores (transicion demografica,
envejecimiento poblacional y brecha digital creciente en un contexto de digitalizacion
acelerada), el Business Model Canvas permite sintetizar de manera estructurada el
funcionamiento del modelo de negocio de SeniorlA. Siguiendo el enfoque de Osterwalder
y Pigneur (2010), el objetivo de este apartado es describir los nueve bloques esenciales del
negocio y mostrar como se conectan con el entorno: por un lado, con las prioridades
institucionales de digitalizacion inclusiva y desarrollo de competencias digitales
(Comision Europea, 2021; Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital,
2021) y, por otro, con el marco conceptual de envejecimiento activo y autonomia funcional
como objetivos de politica publica (OMS, 2002; OMS, 2021). Asimismo, el BMC integra
los riesgos y oportunidades identificados en el PESTEL, especialmente aquellos
vinculados a adopcion, seguridad digital, cumplimiento normativo y escalabilidad, asi
como los aprendizajes derivados del benchmarking, donde se observa que las iniciativas
existentes aportan valor, pero tienden a estructurarse como intervenciones acotadas
(Fundacion Telefénica, s.f.; BBVA, 2024; Recio, 2024; LaFACT, 2024). En este contexto,
SeniorlA se posiciona como una solucion orientada a la inclusién efectiva, entendida no
solo como acceso a herramientas, sino como capacidad real de uso autbnomo en servicios

esenciales, en linea con la perspectiva defendida por la OCDE (2025).



3.1.  Segmentos de clientes

SeniorlA se dirige principalmente a personas mayores (65-75+ afios) con competencias
digitales bajas o medias, que encuentran dificultades para desenvolverse con autonomia en
un entorno donde servicios esenciales (banca, salud, administracion o transporte) se
ofrecen cada vez més a través de canales digitales. Este segmento resulta especialmente
relevante en franjas donde la brecha de uso y competencias es mas destacable (INE, 2023;
Eurostat, 2024; Somos Digital, 2022). Dentro de este mercado, la heterogeneidad es
notable, por lo que el producto se concibe para adaptarse a distintos niveles (desde usuarios
con escasa experiencia digital hasta perfiles con uso basico pero con inseguridad ante
tramites o riesgos), lo cual conecta con el enfoque de personalizacién y accesibilidad
defendido desde el ambito investigador (De Paz, 2024), apoyandose en talleres puntuales

de utilizacion de la aplicacion.

De forma complementaria, SeniorlA incorpora como segmento indirecto al entorno de
apoyo, es decir, familiares y cuidadores que suelen actuar como facilitadores de la
adopcion y soporte informal. Este punto es coherente con las practicas observadas en
iniciativas consolidadas que incluyen explicitamente al entorno directo como parte del
proceso de acompariamiento (Fundacion Telefdnica, s.f.) y encaja con la percepcion de las
propias personas mayores como colectivo activo y con capacidades, siempre que cuenten
con condiciones adecuadas para participar (Silver Economy Group, 2022). Ademas, el
modelo contempla un segmento institucional (B2B2C) integrado por administraciones,
residencias, asociaciones y entidades sociales que buscan reducir brechas y mejorar la
autonomia digital de su poblacién objetivo, en coherencia con las estrategias publicas de
inclusion digital (Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital, 2021;
Comunidad de Madrid, 2023). Finalmente, se considera un segmento corporativo (B2B)
asociado a entidades financieras u organizaciones interesadas en reducir el fraude, mejorar
la experiencia de usuario y reforzar la confianza digital, especialmente en colectivos
vulnerables (Diario Responsable, 2022; BBVA, 2024; Recio, 2024).

3.2.  Propuesta de valor

La propuesta de valor de SeniorlA se centra en lograr una autonomia digital sostenida,
entendida como la reduccion progresiva de la dependencia de terceros mediante apoyo

estructurado y acompafniamiento continuo. Esta propuesta se alinea con los objetivos de



envejecimiento activo, al favorecer salud, participacion y seguridad mediante el acceso
efectivo a servicios y recursos digitales (OMS, 2002), y responde a la necesidad de
inclusion real en una sociedad digital, tal como subraya la OCDE (2025). En este sentido,
SeniorlA no se limita a impartir formacion, sino que guia al usuario en la resolucion

efectiva de tareas concretas, transformando el aprendizaje en capacidad de uso cotidiano.

Para sostener esta autonomia, SeniorlA combina una interfaz accesible y un lenguaje
adaptado, con el objetivo de reducir la carga cognitiva y la friccién de uso, aspecto
especialmente relevante en personas con menor familiaridad digital (De Paz, 2024),
ademas de talleres presenciales estacionales. El aprendizaje se estructura en tareas y
situaciones reales, priorizando necesidades (citas médicas, mensajeria, tramites, banca,
compras, movilidad), lo que permite obtener valor inmediato y mejorar la retencion.
Asimismo, el modelo incorpora asistencia continua mediante 1A explicativa,
complementada con soporte humano cuando exista blogueo, alta complejidad o riesgos
especificos, respondiendo a la evidencia de que la disposicion a aprender aumenta cuando
se ofrece acompariamiento adaptado (Fundacion Telefonica, 2023). Finalmente, se integra
una dimension de seguridad y confianza, dado que la vulnerabilidad a fraudes y practicas
como el phishing constituye un riesgo recurrente en entornos digitalizados, especialmente
para usuarios con menor alfabetizacion digital (BBVA, 2024; Recio, 2024; Meneses,
2025).

3.3. Canales

Los canales principales de entrega de valor son digitales, a través de una aplicacion y una
web de apoyo, disefiadas bajo criterios de accesibilidad y usabilidad. No obstante, el
andlisis del entorno pone de manifiesto que la adopcidn inicial es uno de los principales
riesgos, especialmente en edades avanzadas, donde el uso de internet puede ser reducido
(Meneses, 2025). Por ello, SeniorlA incorpora canales institucionales y presenciales
orientados a activar el “primer uso” y facilitar la entrada al servicio mediante sesiones de
onboarding y acuerdos con centros, residencias y asociaciones. Por otro lado, se debe
recordar la existencia de talleres puntuales presenciales para dar a conocer el producto.
Este enfoque es coherente con estrategias observadas en iniciativas de referencia que han
desplegado programas a través de sedes, alianzas y entornos comunitarios (Fundacion

Telefénica, s.f.), y con el papel del sector publico en el despliegue de politicas de



competencias digitales (Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital,
2021; Comunidad de Madrid, 2023).

En paralelo, las alianzas con entidades corporativas, especialmente financieras, pueden
actuar como canal de captacién y derivacién, ya que estas organizaciones poseen contacto
directo con poblacion mayor usuaria de servicios digitales y han impulsado iniciativas de
sensibilizacion y formacion en seguridad digital (Diario Responsable, 2022; BBVA, 2024;
Recio, 2024).

3.4. Relacion con clientes

La relacion con el cliente se concibe como un proceso continuo y progresivo. En la fase
inicial, el objetivo es reducir la friccion y generar confianza mediante un onboarding
guiado que configure accesibilidad, establezca objetivos y adapte el ritmo de uso al
usuario. Esta fase es critica porque el abandono suele concentrarse en los primeros
contactos con la tecnologia, especialmente en perfiles con baja confianza digital (Meneses,
2025). Una vez superado ese umbral, la relacion evoluciona hacia un acompafiamiento
recurrente orientado a resolver tareas reales y a consolidar habitos, de manera que el

aprendizaje se traduzca en uso autonomo.

Cuando se detectan bloqueos, baja confianza o situaciones de riesgo, SeniorlA incorpora
escalado a soporte humano, reforzando la sensacion de seguridad y evitando experiencias
frustrantes. Esta l6gica combina la escalabilidad de la IA con la necesidad de intervencion
humana en casos sensibles, lo que conecta con el enfoque de inclusién efectiva y con la
prevencion de fraudes en entornos digitalizados (BBVA, 2024; Meneses, 2025). Ademas,
SeniorlA incorpora dindmicas de refuerzo social, relevantes en un contexto donde la
soledad no deseada y la participacion social influyen en el bienestar y la motivacion,

reforzando el componente humano del modelo (Fundacién ONCE, 2025).
3.5.  Fuentes de ingresos

El modelo de ingresos se plantea como hibrido con el fin de asegurar sostenibilidad y
escalabilidad. En el ambito B2C, SeniorlA puede estructurarse mediante suscripcion
(mensual). Sin embargo, dado que el mercado incluye segmentos con barreras de pago o
con necesidad de apoyo externo, la via B2B2C adquiere relevancia como palanca de

escalado. En este caso, se contemplan acuerdos con administraciones y entidades sociales



dentro de marcos publicos de competencias digitales, cuyo objetivo explicito es reducir
brechas y no dejar a nadie atras (Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacién
Digital, 2021; Comision Europea, 2021).

En el &mbito B2B, se contempla la venta de programas a entidades interesadas en seguridad
digital y confianza, especialmente en sectores como el financiero, donde ya se han
desarrollado acciones orientadas a mayores (BBVA, 2024; Recio, 2024). De forma
complementaria, pueden considerarse ingresos por servicios asociados al despliegue
(talleres de activacion, soporte ampliado o formacion especifica), lo que contribuye a

sostener la operativa del componente humano.

Por otro lado, se realizaran talleres con cierta periodicidad como herramienta para dar a

conocer la aplicacion en grandes eventos, convenciones...
3.6.  Recursos clave

Los recursos clave de SeniorlA se estructuran en torno a cuatro pilares. En primer lugar,
la plataforma tecnoldgica (app), necesaria para personalizar la experiencia, detectar
fricciones y medir progresos. En segundo lugar, el componente de IA, que permite
asistencia continua y adaptacion al contexto de la tarea, reduciendo la carga cognitiva (De
Paz, 2024). En tercer lugar, el equipo humano de soporte y la red intergeneracional,
esenciales para acompafar casos complejos y reforzar la confianza del usuario,
especialmente al inicio del proceso (Fundacion Telefonica, 2023). En cuarto lugar, el
cumplimiento normativo y el disefio accesible constituyen recursos operativos
imprescindibles, ya que el marco de privacidad y accesibilidad condiciona la confianza y
la viabilidad del servicio (Consejo de la Unidn Europea, s.f.; Directiva 2019/882).
Finalmente, la red de alianzas institucionales es un recurso estratégico para el acceso al

mercado, la legitimidad y el despliegue territorial (Comunidad de Madrid, 2023).
3.7.  Actividades clave

Las actividades clave incluyen el desarrollo y la mejora continua del producto, con foco
en la accesibilidad, la simplicidad y la adaptacién a perfiles heterogéneos. Asimismo,
resulta esencial la creacion y actualizacion de contenidos por tareas, dado que los servicios
digitales evolucionan y requieren guias coherentes con interfaces reales. Otra actividad

central es la operacion del soporte hibrido (1A y humano), incluyendo protocolos de



seguridad ante riesgos como fraude, errores o situaciones de alta vulnerabilidad (BBVA,
2024; Meneses, 2025). En paralelo, la gestion de alianzas y despliegue territorial es critica
para captacion y adopcion, incorporando buenas précticas observadas en iniciativas que

combinan formacion con presencia en entornos comunitarios (Fundacion Telefonica, s.f.).
3.8.  Socios clave

Los socios clave se concentran en administraciones y entidades sociales, entidades
corporativas, proveedores tecnologicos y actores especializados en accesibilidad. En el
ambito institucional, ayuntamientos, CCAA, centros y asociaciones constituyen socios de
despliegue y legitimidad, especialmente en coherencia con los planes publicos orientados
a competencias digitales (Ministerio de Asuntos Econdmicos y Transformacion Digital,
2021). En el ambito empresarial, las entidades financieras pueden ser socios relevantes por
su interés en seguridad digital, prevencion de fraude y mejora de la experiencia en
colectivos vulnerables (Diario Responsable, 2022; BBVA, 2024; Recio, 2024). En cuanto
a tecnologia, los proveedores de infraestructura y herramientas de IA permiten operar el
servicio con estabilidad y escalabilidad. Finalmente, los expertos y organizaciones en
accesibilidad y proteccion de datos contribuyen a garantizar un disefio inclusivo y
conforme a estandares europeos, reforzando la confianza y reduciendo riesgos (Consejo
de la Union Europea, s.f.; Directiva 2019/882).

3.9. Estructura de costes

La estructura de costes se deriva del caracter hibrido del modelo, que combina componente
tecnologico y soporte humano. Por un lado, existen costes tecnoldgicos asociados a
desarrollo, mantenimiento, infraestructura cloud y operacion del componente de IA. Por
otro lado, destacan costes de personal vinculados a soporte humano, disefio, actualizacion
de contenidos y gestion de alianzas. Asimismo, el cumplimiento normativo introduce
costes asociados a privacidad, seguridad, accesibilidad y auditorias potenciales,
particularmente relevantes por el marco regulatorio y por el perfil del usuario (Consejo de
la Unidn Europea, s.f.; Directiva 2019/882).

4. PLAN FINANCIERO

Tras la descripcién general del modelo de negocio de SeniorlA mediante el Business

Model Canvas, en este capitulo se desarrolla el plan financiero de la startup, con el fin de



reflejar la viabilidad econdmico-financiera del proyecto. Dicho plan contiene la inversion
inicial necesaria para el lanzamiento, las fuentes de financiacion, la estructura de ingresos
y costes y las proyecciones financieras de los 5 primeros afos de actividad, reflejadas en
la cuenta de pérdidas y ganancias, el balance de situacion y el estado de flujos de efectivo.

Finalmente, se complementa con un anélisis de sensibilidad.

El Afio 1 corresponde al primer ejercicio de actividad, en el cual Seniorl A opera en modo
MVP y pilotos. Los Afios 2 y 3 reflejan la fase de validacion y escalado, mientras que los
Afios 4 y 5 corresponden a la consolidacion y madurez relativa del negocio.

4.1. Inversion inicial

La inversion inicial recoge los recursos necesarios para poner en marcha Seniorl A. Dada
la naturaleza integramente digital de la startup, la inversion se concentra en dos conceptos:
el desarrollo de la plataforma tecnologica y la dotacion de tesoreria operativa para los

primeros meses de actividad.

El activo no corriente se compone unicamente del inmovilizado intangible, valorado en
30.000 €, que corresponde al coste externo de desarrollo del Producto Minimo Viable
(MVP): disefio de la interfaz de usuario (UX), programacion, integracion del asistente de
inteligencia artificial y despliegue de la infraestructura cloud. Este importe se capitaliza
como aplicaciones informaticas y se amortizara linealmente a lo largo de 5 afios (6.000
€/ano). No se contempla inversion en inmovilizado material en esta fase, ya que los
fundadores trabajan en remoto con sus propios equipos; la adquisicion de equipos

informaticos (8.000 €) se prevé para el Ao 4, cuando el equipo humano sea mayor.

Las necesidades de capital circulante ascienden a 20.000 € en concepto de tesoreria
operativa inicial. Este colchén cubre los desfases temporales entre cobros y pagos propios
del arranque de una actividad que combina suscripciones mensuales (cobro inmediato por
pasarela) con acuerdos institucionales y talleres (cuyo cobro puede demorarse 30-60 dias),
asi como los gastos operativos de los primeros meses mientras la base de suscriptores

todavia no genera ingresos suficientes.

En total, la inversion inicial asciende a 50.000 €, cifra que coincide exactamente con las
fuentes de financiacion descritas a continuacion, de modo que los usos de fondos quedan

plenamente cubiertos.



Tabla 2. Inversion inicial de SeniorlA

A) ACTIVO NO CORRIENTE
CAPEX externo (software) 30.000 € Desarrollo MVP
Total Intangible (bruto) 30.000 €
B) NECESIDADES DE CIRCULANTE
Tesoreria operativa inicial 20.000 € Caja para desfases
Total circulante 20.000 €
TOTAL INVERSION INICIAL 50.000 €

Fuente: elaboracion propia
4.2.  Fuentes de financiacion

La financiacion de la inversion inicial se articula mediante dos fuentes que suman

exactamente 50.000 €, igualando asi los usos previstos.

La primera fuente son los fondos propios, materializados en un capital social de 30.000
€. Esta cifra resulta de la aportacion de 7.500 € por cada uno de los 4 socios fundadores,
que obtienen una participacion del 25% cada uno en el capital de la sociedad. La
aportacion de los fundadores cumple una doble funcion: por un lado, demuestra el
compromiso personal de los emprendedores con el proyecto, lo cual resulta fundamental
de cara a generar confianza ante potenciales inversores en futuras rondas; por otro,
proporciona la base patrimonial minima que permite absorber las pérdidas del primer

ejercicio sin comprometer la solvencia de la empresa.

La segunda fuente es un préstamo bancario a largo plazo por importe de 20.000 €, que se
destina integramente a la dotacion de tesoreria operativa. Las condiciones del préstamo
son las siguientes: tipo de interés fijo del 4% anual, lo que genera un gasto financiero de
800 € por ejercicio; y devolucion integra del capital al vencimiento en el Afio 5 (estructura
bullet). Esta modalidad resulta especialmente adecuada para una startup en fase de
crecimiento, ya que permite diferir la amortizacion del principal hasta un momento en que
la empresa ya genera caja operativa suficiente para afrontar el pago sin tension de liquidez.
En efecto, como se vera en el estado de flujos de efectivo, la tesoreria acumulada al cierre
del Afio 4 (410.810 €) supera holgadamente los 20.000 € de devolucion.

La estructura de financiacion resulta, por tanto, conservadora: el 60% procede de fondos
propios y el 40% de deuda, lo que proporciona un apalancamiento moderado y coherente

con el perfil de riesgo de una empresa en fase de validacion.



Tabla 3. Fuentes de financiacion de SeniorlA

Importe (€)% Total

Capital social (4 x 7.500 €) 30.000 € 60,0% Fondos propios
Deuda a largo plazo 20.000 €  40,0% Apoyo circulante
TOTAL FINANCIACION 50.000 € 100,0%

Fuente: elaboracion propia

Tabla 4. Estructura del capital social de SeniorlA

N° socios 4
Aportacion por socio (€) 7.500 €
Capital social total (€) 30.000 €
Participacién por socio 25,0%

Fuente: elaboracion propia
4.3.  Estructura de ingresos

Seniorl A cuenta con un modelo de ingresos hibrido que combina tres fuentes principales:
suscripciones B2C, acuerdos institucionales B2B2C vy talleres presenciales. Este disefio
permite diversificar los ingresos en la fase de arranque y asegurar escalabilidad a medida

que el canal digital gana traccion.

Suscripciones B2C. Constituyen la palanca principal de crecimiento. La suscripcion
mensual se fija en 8 €/mes, un precio seleccionado por tres razones: primero, se sitia en
el rango inferior de los servicios digitales de bienestar y formacion en el mercado europeo
(habitualmente entre 5 y 15 €/mes), lo que reduce la barrera de entrada para un publico
con sensibilidad al gasto; segundo, resulta comparable al coste de servicios cotidianos ya
asumidos por este segmento (suscripciones de television, prensa digital o cuotas de
asociaciones); y tercero, permite generar ingresos recurrentes escalables sin requerir un
ticket elevado por usuario. En el Afo 5, el precio se eleva a 8,50 €/mes (+6,25%),
justificado por las mejoras acumuladas del servicio. La base de suscriptores medios
mensuales crece de 400 en el Afio 1 hasta 13.500 en el Afio 5, impulsada por la inversion
creciente en captacion, el efecto boca a boca y la activacion institucional. Este canal pasa
del 59% de los ingresos en el Afio 1 a mas del 97% en el Afio 5, reflejando la escalabilidad

del modelo digital.

Acuerdos institucionales B2B2C. Se contemplan acuerdos con administraciones

publicas y entidades sociales. En el Afio 1 se parte de 2 acuerdos a 1.200 €/mes durante



10 meses efectivos (24.000 €), alcanzando un maximo de 5 acuerdos en el Ao 2 (60.000
€). A partir del Afio 3 se reduce progresivamente a medida que el B2C gana traccion,

quedando como ingreso residual (1 acuerdo a 1.500 €/mes en los Afos 4 y 5).

Talleres presenciales. A 500 € por sesion, sirven de herramienta dual de captacion y
generacion de ingresos. Se comienza con 6 talleres en el Afo 1 (3.000 €), se intensifica
en los Afios 2 y 3 (36 y 70 talleres), y se estabiliza en los Afios 4 y 5 (60 y 50 talleres)
porque el canal digital absorbe la mayor parte de la captacion.

En conjunto, los ingresos por ventas crecen de 65.400 € en el Afio 1 hasta 1.414.000 € en
el Afo 5, coherente con una startup digital en fase de escalado.

Tabla 5. Proyeccion de ingresos de SeniorlA (Afios 1-5)

______ Concepto | Afio1 | Afio2 | Aio3 | Afiod | Afo5

A) INGRESOS B2C

Suscriptores medios/mes 400 1.250 4.000 8.500 13.500
Precio (€/mes) 8,00 € 8,00 € 8,00 € 8,00 € 8,50 €
Meses 12 12 12 12 12
Ingresos B2C 38.400 € 120.000 € 384.000 € 816.000 € 1.377.000 €
B) INGRESOS B2B2C

N° acuerdos 2 5 2 1 1
Precio acuerdo (€/mes) 1.200€ 1.200€ 1.200€ 1.500 € 1.500 €
Meses efectivos 10 10 8 8 8
Ingresos B2B2C 24.000 € 60.000 € 19.200€ 12.000 € 12.000 €
C) TALLERES

N° talleres 6 36 70 60 50
Precio (€/taller) 500 € 500 € 500 € 500 € 500 €
Ingresos talleres 3.000 € 18.000€ 35.000€ 30.000€ 25.000 €

TOTAL INGRESOS POR VENTAS 65.400 € 198.000 € 438.200 € 858.000 € 1.414.000 €

Fuente: elaboracion propia
4.4.  Estructura de costes

La estructura de costes de SeniorlA refleja el caracter hibrido del modelo: un componente
tecnoldgico escalable combinado con soporte humano selectivo. Los costes se clasifican

en cuatro categorl’as.

Gastos de personal. En el Afio 1 ascienden a 61.000 €: retribucion de los 4 fundadores a
1.000 €/mes por socio (48.000 € anuales), una cifra deliberadamente baja que refleja su
compromiso en la fase de validacién, mas un técnico de apoyo parcial con cargas sociales

(13.000 €). La retribucion de los fundadores evoluciona progresivamente: 1.500 €/mes en



el Afio 2, 2.000 € en el Ao 3, 3.000 € en el Afio 4 y 3.750 € en el Afio 5, coherente con
la capacidad creciente de generacion de caja. El personal contratado crece con perfiles de
soporte, onboarding y growth, pasando de 13.000 € a 290.000 €, hasta un equipo de 10-

12 personas.

Otros gastos de explotacion. Incluyen marketing y captacién (de 8.000 a 140.000 €);
gestoria, asesoria legal y compliance (de 4.000 a 35.000 €); hosting, infraestructura cloud
(de 3.000 a 45.000 €); seguros (de 1.000 a 5.000 €); coworking u oficina (de 3.000 a
50.000 €); desplazamientos y eventos (de 2.000 a 35.000 €); y otros gastos menores (de
1.000 a 30.000 €). En conjunto, pasan de 22.000 € (33,6% sobre ventas) a 340.000 €
(24,0%), reflejando una mejora de eficiencia a medida que los ingresos crecen mas rapido

que los costes.

Amortizaciones. La plataforma tecnologica (30.000 € de inmovilizado intangible) se
amortiza linealmente a 5 afios, generando un gasto anual de 6.000 € durante todo el
periodo. En el Afio 4 se incorporan equipos informaticos por 8.000 € amortizados
igualmente a 5 afos (1.600 €/afio), y en el Afio 5 se adquieren 2.000 € adicionales (400
€/ano). La dotacion total pasa de 6.000 € (Anos 1-3) a 7.600 € (Afio 4) y 8.000 € (Afio 5).

Intereses de la deuda. El préstamo a largo plazo de 20.000 € devenga un tipo de interés
fijo del 4% anual, lo que genera un gasto financiero constante de 800 € por ejercicio. Al
tratarse de un préstamo bullet, los intereses se mantienen estables porque la base de

calculo no varia.

El total de costes operativos pasa de 89.800 € en el Afio 1 a 818.800 € en el Afio 5.



Tabla 6. Estructura de costes de SeniorlA (Afios 1-5)

| Concepto | Aio1 | Aio2 | Aio3 | Aio4 | Aio5
A) GASTOS DE PERSONAL
Retribucién fundadores (48.000) € (72.000) € (96.000) € (144.000) € (180.000) €
Personal contratado + cargas (13.000) € (36.000)€ (66.000)€ (186.000) € (290.000) €
Total gastos de personal (61.000) € (108.000) € (162.000) € (330.000) € (470.000) €
B) OTROS GASTOS DE EXPLOTACION
Marketing y captacion (8.000) € (25.000)€ (60.000)€ (110.000) € (140.000) €
Gestoria, legal y compliance (4.000) € (8.000)€ (15.000)€ (25.000)€ (35.000)¢€
Hosting, SaaS y herramientas (3.000)€ (8.000)€ (18.000)€ (30.000)€ (45.000)€
Seguros (1.000)€ (2.000)€ (3.000)€ (4.000)€ (5.000)€
Coworking / oficina (3.000) € (10.000)€ (20.000)€ (40.000)€ (50.000)€
Desplazamientos y eventos (2.000) € (6.000) € (15.000)€ (25.000)€ (35.000)¢€
Otros gastos operativos (1.000)€ (3.000)€ (9.000)€ (16.000)€ (30.000)€
Total otros gastos explotacion (22.000) € (62.000) € (140.000) € (250.000) € (340.000) €
C) AMORTIZACIONES (6.000) € (6.000)€ (6.000)€ (7.600)€ (8.000) €
Amortizacion del I (6.000)€ (6.000)€ (6.000)€ (6.000)€ (6.000)€
Amortizacion del IM -€ -€ -€ (1.600) € (2.000) €
D) INTERESES DEUDA (800) € (800) € (800) € (800) € (800) €
TOTAL COSTES (89.800) € (176.800) € (308.800) € (588.400) € (818.800) €

Fuente: elaboracion propia

4.5.  Punto de equilibrio

El punto de equilibrio (break-even) se alcanza cuando los ingresos cubren la totalidad de
los costes. Los costes fijos de SeniorlA en el Ao 1 ascienden a 89.800 € (61.000 € de
personal +22.000 € de otros gastos + 6.000 € de amortizacion + 800 € de intereses). Dado
que SeniorlA no tiene costes de ventas variables, cada euro de suscripcion contribuye

integramente a cubrir costes fijos, situando el margen de contribucion unitario en 8 €/mes.

Asi, SeniorlA necesitaria aproximadamente 935 suscriptores medios mensuales para
cubrir todos los costes exclusivamente con B2C (89.800 / 96 = 935). Considerando los
ingresos institucionales (24.000 €) y talleres (3.000 €), el nimero se reduce a 654
suscriptores ((89.800 — 27.000) / 96). Al contar con 400 en el Afio 1, el ejercicio resulta
deficitario, pero el break-even se supera holgadamente durante el Afio 2, cuando la base
alcanza 1.250 suscriptores medios y los ingresos totales (198.000 €) superan ampliamente

los costes (176.800 €).



4.6. Cuenta de Pérdidas y Ganancias

La cuenta de pérdidas y ganancias refleja la evolucion de Seniorl A desde una startup en
fase de validacion hasta un negocio rentable.

Afio 1. Los ingresos ascienden a 65.400 €, insuficientes para cubrir unos costes de
estructura de 89.800 €. E1 EBITDA es negativo (-17.600 €). Tras las amortizaciones de la
plataforma (6.000 €) y los intereses del préstamo (800 €), el resultado antes de impuestos
queda en -24.400 €. Al tratarse de una base imponible negativa, no se devenga impuesto
de sociedades. El beneficio neto es de -24.400 €, coherente con una empresa que esta

construyendo producto y probando canal.

Afo 2. Los ingresos se triplican hasta 198.000 € y los costes crecen a menor ritmo
(176.800 €), generando un EBITDA positivo de 28.000 € que marca el punto de inflexion.
EI BAT queda en 21.200 €. Al tratarse de una empresa de nueva creacion, se aplica el tipo
reducido del 15% previsto en el articulo 29.1 de la Ley del Impuesto sobre Sociedades,

resultando un impuesto de 3.180 €. El beneficio neto es de 18.020 €.

Afio 3. El modelo se consolida con ingresos de 438.200 €, dominados por el B2C (87,6%).
El EBITDA saltaa 136.200 € y el BAT a 129.400 €. Se mantiene el tipo reducido del 15%
(segundo ejercicio con base positiva bajo el régimen de empresa de nueva creacion), por

lo que el impuesto asciende a 19.410 €. El beneficio neto alcanza 109.990 €.

Ao 4. Los ingresos se acercan al millon (858.000 €). EIBAT alcanza 269.600 €. Agotado
el régimen de empresa de nueva creacion, se aplica el tipo general del 25%, elevando el
impuesto a 67.400 €. El beneficio neto es de 202.200 €.

Ao 5. Etapa de madurez relativa. Los ingresos alcanzan 1.414.000 €, con un EBITDA
de 604.000 € (42,7% sobre ventas) y un BAT de 595.200 €. El impuesto de sociedades al
25% asciende a 148.800 €. El beneficio neto es de 446.400 € (31,6% sobre ventas),

cerrando una trayectoria de cinco afios que demuestra la escalabilidad del modelo.

En cuanto al tratamiento fiscal, cabe destacar que la base imponible negativa generada en
el Afio 1 (-24.400 €) no se compensa en ejercicios posteriores en esta proyeccion, lo que
constituye un supuesto conservador: de haberse aplicado la compensacion de bases
imponibles negativas, el impuesto de los Afios 2 y 3 habria sido inferior y el beneficio

neto ligeramente superior.



Tabla 7. Cuenta de Pérdidas y Ganancias de SeniorlA (Afios 1-5)

| Cuenta de Pérdidas y Ganancias | _Afio1 | Afio2 | Aio3 | Afiod | Afo5

Ingresos por ventas 65.400 € 198.000 € 438.200€ 858.000 € 1.414.000 €
- Gastos de personal (61.000) € (108.000) € (162.000) € (330.000) € (470.000) €
- Otros gastos de explotacién (22.000) € (62.000) € (140.000) € (250.000) € (340.000) €
EBITDA (17.600) € 28.000 € 136.200 € 278.000 € 604.000 €
Amortizacion del IM e I (6.000)€ (6.000)€ (6.000)€ (7.600)€  (8.000) €
BAIT (Resultado de explotacién) (23.600) € 22.000 € 130.200 € 270.400 € 596.000 €
- Intereses deuda é @®00)e”  (800)€” (8oo)e” (800)e”  (800)€
BAT (Resultado antes de impuestos) ~ (24.400)€ 21.200 € 129.400 € 269.600 € 595.200 €
- Impuesto sobre sociedades d -€” (3.180)€” (19.410)€” (67.400) €"(148.800) €
RESULTADO DEL EJERCICIO (BN) (24.400) €  18.020 € 109.990 € 202.200 € 446.400 €

Fuente: elaboracion propia

4.7. Balance de situacion

El balance presenta una estructura simplificada, coherente con una startup digital que no

maneja inventarios ni mantiene cuentas de clientes o proveedores significativas.

Activo no corriente. El inmovilizado intangible recoge la plataforma capitalizada por
30.000 € (bruto constante), cuya amortizacidon acumulada crece en 6.000 €/afio,
reduciendo el valor neto de 24.000 € (Afio 1) a 0 € al cierre del Afio 5 (activo totalmente
amortizado). El inmovilizado material aparece en el Ano 4 (8.000 € en equipos,
amortizacion acumulada de 1.600 €) y se amplia en el Afio 5 (10.000 € brutos, 3.600 € de

amortizacion acumulada, neto 6.400 €).

Activo corriente. Compuesto unicamente por la tesoreria, que evoluciona de 1.600 € en
el Afio 1 hasta 924.610 € en el Ao 5. Esta cifra procede directamente del estado de flujos
de efectivo y refleja la capacidad creciente de generacion de caja. La ausencia de deudores
comerciales se debe a que las suscripciones B2C se cobran por pasarela de pago en el
momento de la transaccion, y los cobros institucionales y de talleres se simplifican

asumiendo cobro en el ejercicio.

Patrimonio neto. Parte de 5.600 € en el Afio 1 (capital social de 30.000 € menos la
pérdida de -24.400 €) y crece hasta 782.210 € en el Afo 5. No se reparten dividendos en
ningun ejercicio: por prudencia, la totalidad de los beneficios se destina a reservas para
financiar el crecimiento. Las reservas acumulan los beneficios positivos de afios
anteriores: el BN del Afio 2 (18.020 €) pasa a reservas en el Afio 3, y asi sucesivamente.
La pérdida del Afio 1 (-24.400 €) se mantiene contabilizada como resultados negativos de

ejercicios anteriores hasta el Afio 4, momento en que las reservas acumuladas son



suficientes para absorberla integramente: las reservas del Afio 4 se calculan como 18.020
+109.990 — 24.400 = 103.610 €, quedando saneado el patrimonio.

Pasivo no corriente. Recoge el préstamo de 20.000 €, que se mantiene constante durante
los Afios 1 a 4 y se devuelve integramente al vencimiento en el Afio 5, desapareciendo

del balance.

Pasivo corriente. Se compone de la HP acreedora por Impuesto sobre Sociedades, que
recoge el impuesto devengado en la PyG pendiente de pago a cierre. Aparece por primera
vez en el Afio 2 (3.180 €) y crece hasta 148.800 € en el Afio 5, en linea con el aumento de

la rentabilidad.

El total del activo coincide exactamente con el total del patrimonio neto y pasivo en los
cinco ejercicios (25.600 €, 46.800 €, 173.020 €, 423.210 € y 931.010 € respectivamente),

lo que confirma la coherencia interna del balance.

Tabla 8. Balance de Situacién de SeniorlA (Afios 1-5)

ACTIVO

Activo No Corriente 24.000€ 18.000€ 12.000€ 12.400€ 6.400 €
Inmovilizado intangible 30.000 € 30.000€ 30.000€ 30.000€ 30.000¢€
AA I (6.000) € (12.000) € (18.000) € (24.000) € (30.000) €
Inmovilizado material -€ -€ -€ 8.000€ 10.000¢€

AA IM -€ -€ -€ (1.600)€ (3.600) €

Total Activo No Corriente 30.000 € 30.000€ 30.000€ 36.400€ 36.400 €

Activo Corriente 1.600 € 28.800 € 161.020 € 410.810 € 924.610 €
Tesoreria 1.600 € 28.800 € 161.020 € 410.810 € 924.610 €

TOTAL ACTIVO 25.600 € 46.800 € 173.020 € 423.210 € 931.010 €

PATRIMONIO NETO Y PASIVO
Patrimonio Neto

Capital social 30.000 € 30.000€ 30.000€ 30.000€ 30.000¢€

Resenvas -€ -€ 18.020 € 103.610 € 305.810 €

Resultados negativos ej. anteriores -€ (24.400) € (24.400) €

Resultado del ejercicio (24.400) € 18.020 € 109.990 € 202.200 € 446.400 €
Total Patrimonio Neto 5.600 € 23.620 € 133.610 € 335.810 € 782.210 €
Pasivo No Corriente

Deudas a largo plazo 20.000 € 20.000€ 20.000€ 20.000¢€ -€
Total Pasivo No Corriente 20.000 € 20.000€ 20.000€ 20.000 € -€
Pasivo Corriente

HP Acreedora por IS -€ 3.180€ 19.410€ 67.400€ 148.800 €
Total Pasivo Corriente -€ 3.180€ 19.410€ 67.400€ 148.800 €

TOTAL PN Y PASIVO 25.600 € 46.800 € 173.020 € 423.210 € 931.010 €



Fuente: elaboracion propia

4.8.  Estado de Flujos de Efectivo

El estado de flujos de efectivo, elaborado por el método indirecto, permite comprender de
donde procede y a donde se destina el dinero de Seniorl A en cada ejercicio.

Flujo de caja de explotacion (CFO). Parte del resultado neto y lo ajusta por dos
conceptos: las amortizaciones (gasto contable sin salida real de dinero, que se suma) y la
variacion de la HP acreedora por IS (impuestos devengados pero no pagados a cierre, que
conservan caja y se suman). Al no existir deudores ni acreedores comerciales en este

modelo simplificado, no se incluyen variaciones de capital circulante adicionales.

En el Afio 1, el CFO es negativo (-18.400 €): el BN de -24.400 € se ajusta sumando 6.000
€ de amortizaciones, sin variacion de HP IS (no se devenga impuesto). A partir del Afio
2, el CFO se vuelve positivo (27.200 €) y crece exponencialmente: 132.220 € en el Afio
3,257.790 € en el Afio 4 y 535.800 € en el Afio 5. El efecto escala es claro: el BN crece,
las amortizaciones se suman, y la variacion creciente de HP IS contribuye positivamente

al flujo (el impuesto se devenga pero no se ha pagado a cierre).

Flujo de caja de inversion (CFI). Solo hay inversion en el Ano 1 (30.000 € del CAPEX
de la plataforma) y en los Afos 4 y 5 (equipos informaticos por 8.000 y 2.000 €
respectivamente). Los Afios 2 y 3 no requieren inversion: el producto ya esta desarrollado.

Patron caracteristico de una startup digital.

Flujo de caja de financiacion (CFF). En el Ao 1 se reciben 50.000 € (30.000 de capital
+ 20.000 del préstamo), que compensan el CFO negativo y la inversion. No hay
movimientos en los Afios 2-4. En el Afo 5 se devuelve integramente el préstamo (-20.000
€), que la empresa afronta sin dificultad dado que el CFO de ese afio (535.800 €) supera

ampliamente el desembolso.

Tesoreria. La tesoreria acumulada crece de 1.600 € (Ao 1) a 924.610 € (Ano 5). Esta
cifra coincide exactamente con la tesoreria del balance en cada ejercicio, confirmando la
coherencia entre los tres estados financieros. La conclusion mas relevante es que, tras un
arranque ajustado, SeniorlA genera caja operativa creciente que le permite financiar

inversiones, devolver el préstamo y acumular tesoreria sin financiacion adicional.



Tabla 9. Estado de Flujos de Efectivo de SeniorlA (Afios 1-5)

Estado de Flujos de Efectivo_|_Afio1 | Afio2 | Afio3 | Afio4 | Aio5

A) FLUJO DE CAJA DE EXPLOTACION (CFO)

Resultado neto (BN) (24.400) € 18.020 € 109.990 € 202.200 € 446.400 €
(+) Amortizaciones 6.000€ 6.000€ 6.000€ 7.600€ 8.000 €
(+) Variacion HP acreedora por IS -€ 3.180€ 16.230€ 47.990€ 81.400 €
Total CFO (18.400) € 27.200 € 132.220 € 257.790 € 535.800 €

B) FLUJO DE CAJA DE INVERSION (CFI)

Inversién en software (CAPEX externo) (30.000) € -€ -€ -€ -€
Compra de equipos informaticos -€ -€ -€ (8.000)€ (2.000)€
Total CFI (30.000) € -€ -€ (8.000) € (2.000) €

C) FLUJO DE CAJA DE FINANCIACION (CFF)

Capital social 30.000 € -€ -€ -€ -€
Deuda a largo plazo 20.000 € -€ -€ -€ (20.000) €
Total CFF 50.000 € -€ -€ -€ (20.000) €

VARIACION NETA DE CAJA (CFO+CFI+CFF) 1.600 € 27.200 € 132.220 € 249.790 € 513.800 €

Tesoreria inicial -€ 1.600 € 28.800 € 161.020 € 410.810€
TESORERIA FINAL 1.600 € 28.800 € 161.020 € 410.810 € 924.610 €

Fuente: elaboracion propia

4.9.  Analisis de sensibilidad

Se presenta un analisis de sensibilidad que varia la base de suscriptores B2C en £30%, al
tratarse de la variable con mayor impacto sobre la rentabilidad. Los ingresos
institucionales, talleres, gastos de personal, amortizaciones e intereses se mantienen
idénticos al escenario base. Los otros gastos de explotacion se ajustan en torno a un +15-
20%, proporcidn inferior a la variacion de suscriptores, dado que incluyen componentes

semifijos (seguros, gestoria, hosting base) que no varian linealmente con el volumen.

Escenario optimista (+30% suscriptores). Con 520 suscriptores medios en el Afio 1y
17.550 en el Afio 5, los ingresos totales pasan de 76.920 € a 1.827.100 €. E1 EBITDA es
practicamente positivo desde el Afio 1 (-9.080 €) y en el Afio 5 alcanza 957.100 €. El
beneficio neto del Afio 5 se situa en 711.225 €, un 59% superior al escenario base. Este
escenario reflejaria una adopciébn mas rapida, mayor retencion o una campafia de

marketing especialmente efectiva.



Tabla 10. Analisis de sensibilidad — Escenario optimista

mmmmmn

Suscriptores medios (+30%) 520
Ingresos B2C 49.920 €
Ingresos institucionales 24.000 €
Ingresos talleres 3.000 €
TOTAL INGRESOS 76.920 €
Gastos de personal (= base) (61.000) €

Otros gastos explotacion (ajustados) (25.000) €

1.625
156.000 €
60.000 €

5.200 11.050 17.550
499.200 € 1.060.800 € 1.790.100 €
19.200€  12.000€  12.000 €
18.000€ 35.000€  30.000€  25.000 €
234.000 € 553.400 € 1.102.800 € 1.827.100 €
(108.000) € (162.000) € (330.000) € (470.000) €
(72.000) € (160.000) € (290.000) € (400.000) €

EBITDA (9.080) € 54.000 € 231.400 € 482.800 € 957.100 €
Amortizaciones (= base) (6.000)€ (6.000)€ (6.000)€  (7.600)€  (8.000) €
BAIT (15.080) €  48.000 € 225.400 € 475.200 € 949.100 €
Intereses (= base) ©o0)e”  (800)€” (8oo)e”  (8oo)e”  (800)€
BAT (15880)€  47.200€ 224.600€ 474.400€ 948.300 €
Impuesto sociedades -€” (7.080)€" (33.690) € (118.600) €” (237.075) €
RESULTADO NETO (15.880) € 40120 € 190.910 € 355.800 € 711.225€

Fuente: elaboracion propia

Escenario pesimista (-30% suscriptores).

Con 280 suscriptores medios en el Afio 1y

9.450 en el Afo 5, los ingresos se reducen significativamente. EI modelo presenta

pérdidas los dos primeros afios (-31.920 € y -4.800 €) y no alcanza beneficio neto positivo
hasta el Afio 3 (29.400 €). En el Afio 5 el beneficio neto es de 189.075 €, un 58% inferior

al base. Este escenario implicaria menor traccién, mayor abandono o dificultad de

adopcidn, y podria requerir financiacion adicional para sostener las péerdidas iniciales.

Tabla 11. Andlisis de sensibilidad — Escenario pesimista

mmmmm

Suscriptores medios (-30%)

Ingresos B2C 26.880 €
Ingresos institucionales 24.000 €
Ingresos talleres 3.000 €
TOTAL INGRESOS 53.880 €
Gastos de personal (= base) (61.000) €

Otros gastos explotacion (ajustados) (18.000) €
EBITDA (25.120) €
Amortizaciones (= base) (6.000) €
BAIT (31.120) €
Intereses (= base) (800) €

BAT (31 920) €
Impuesto sociedades -e”
RESULTADO NETO (31.920) €

2.800 5.950 9.450
84.000 € 268.800€ 571.200€ 963.900 €
60.000€ 19.200€ 12.000€  12.000 €
18.000€ 35.000€ 30.000€  25.000 €

162.000 € 323.000 € 613.200 € 1.000.900 €
(108.000) € (162.000) € (330.000)€ (470.000) €
(52.000) € (115.000) € (200.000)€ (270.000) €
2.000€ 46.000€ 83.200€ 260.900 €
(6.000)€ (6.000)€  (7.600)€  (8.000) €
(4.000) € 40.000€  75.600 € 252.900 €
©o0)e”  (800)e”  (800)€”  (800)€
(4.800)€ 39.200€ 74.800 € 252.100 €
-7 (5.880)€” (11.220)€” (63.025)€

(4.800) € 33.320€ 63.580 € 189.075€

Fuente: elaboracion propia



La conclusion es doble: el proyecto es viable incluso en el peor escenario (beneficio
positivo desde el Afio 3), pero la diferencia entre escenarios confirma que el factor critico

de éxito es la captacion y retencion de suscriptores B2C.

4.10. Conclusiones del plan financiero

El plan financiero de SeniorlA dibuja una trayectoria coherente con una startup digital en
fase temprana: un Afio 1 de validacién con pérdidas asumibles (-24.400 €), un punto de
inflexion en el Afio 2 con EBITDA positivo de 28.000 €, y una fase posterior de escalado
con mejora progresiva de la rentabilidad hasta un beneficio neto de 446.400 € en el Afio
5.

Desde la perspectiva patrimonial, el balance muestra una evolucion sana: el patrimonio
neto se fortalece afio a afio por acumulacion de resultados, la deuda se mantiene contenida
y se devuelve integramente en el Afio 5, y el activo transita del intangible hacia la tesoreria

acumulada.

La conclusion mas relevante esta en los flujos de caja: tras un primer afio ajustado,
Seniorl A genera caja operativa creciente que le permite financiar inversiones, devolver el
préstamo y acumular 924.610 € de tesoreria sin recurrir a financiacion adicional. El
andlisis de sensibilidad confirma que, incluso con un 30% menos de suscriptores, el
proyecto alcanza rentabilidad en el Afo 3. En definitiva, SeniorlA es un proyecto

financieramente sostenible.

5. CONCLUSIONES

Este Trabajo de Fin de Grado ha permitido desarrollar el plan de negocio de SeniorlA 'y
evaluar su coherencia estratégica, social y financiera. El proyecto parte de una realidad
estructural: el envejecimiento de la poblacién avanza de forma sostenida y, al mismo
tiempo, la via digital se ha consolidado como canal de acceso a servicios esenciales. Esta
combinacién genera una brecha que no es Unicamente tecnoldgica, sino también social,
porgue condiciona la autonomia de muchas personas mayores en ambitos cotidianos como
banca, salud, administracion o transporte. Por ello, la brecha digital se convierte en un
factor de exclusion y dependencia, con impacto directo sobre la participacion y la calidad

de vida.



Desde el punto de vista conceptual, el trabajo ha situado el proyecto dentro del marco del
envejecimiento activo y la autonomia funcional. Entender la autonomia en términos
practicos implica reconocer que participar en la sociedad actual incluye poder relacionarse
con interfaces digitales y completar tramites basicos. En esa linea, SeniorlA se presenta
como una respuesta alineada con los objetivos publicos de inclusion y digitalizacion,
reforzados por marcos institucionales europeos, nacionales e internacionales. Ademas, el
diagndstico empirico recogido en el TFG sugiere que el reto no responde tanto a falta de
interés por parte de las personas mayores, sino a la falta de soluciones accesibles y, sobre
todo, a la ausencia de acompafiamiento adaptado que reduzca frustracion, inseguridad y

abandono.

El andlisis del entorno macro (PESTEL) permite concluir que SeniorlA opera en un
contexto globalmente favorable, aunque con riesgos bien identificados. En el plano
politico, el impulso hacia una digitalizacion inclusiva abre oportunidades de legitimidad,
colaboracién y despliegue. En el plano econdmico, el crecimiento de la Silver Economy
confirma que existe un mercado transversal en expansion en torno a las necesidades de la
poblacion mayor, lo que refuerza la viabilidad del proyecto. En el plano social, las
necesidades de autonomia, participacion y bienestar consolidan la relevancia de soluciones
que combinen aprendizaje con acompafiamiento. En el plano tecnolégico, la inteligencia
artificial constituye una palanca especialmente pertinente para personalizar el aprendizaje
y reducir carga cognitiva, aunque el riesgo principal sigue siendo la adopcion inicial en
edades avanzadas, lo que exige un onboarding guiado y canales alternativos. Por ultimo,
el entorno legal refuerza la importancia de privacidad y accesibilidad como condiciones

necesarias para generar confianza, si bien incrementa las exigencias de cumplimiento.

El benchmarking con iniciativas de referencia (Fundacion Telefonica y BBVA) aporta una
conclusion clave para el posicionamiento: existen programas valiosos que contribuyen a
la alfabetizacion digital, pero suelen estructurarse como intervenciones puntuales (talleres
0 cursos con inicio y fin) o con un enfoque tematico concreto (por ejemplo, seguridad
digital en el ambito financiero). Frente a ello, el vacio méas relevante no es la falta de
iniciativas, sino la falta de continuidad y personalizacién contextual cuando surgen
necesidades reales. En consecuencia, SeniorlA se diferencia al desplazar el foco desde la
formacion acotada hacia un servicio de acompafiamiento continuo orientado a tareas

cotidianas, con inteligencia artificial explicativa y escalado humano en casos de bloqueo o



riesgo. De este modo, su valor no reside en “ampliar” la oferta formativa existente, sino en

facilitar una autonomia digital sostenida y reducir dependencia.

El Business Model Canvas desarrollado traduce esta propuesta en un modelo operativo
coherente. La creacion de valor se articula en torno a accesibilidad, aprendizaje aplicado
por tareas y soporte hibrido (IA y humano), mientras que la entrega se apoya en canales
digitales reforzados por activacion institucional o presencial para superar barreras de
entrada. La segmentacion contempla al usuario final, su entorno prescriptor y posibles
clientes institucionales, lo que resulta coherente con la realidad de adopcion tecnolégica
en personas mayores. Ademas, la estructura de costes refleja el caracter hibrido del
modelo: la escalabilidad proviene del componente tecnoldgico, pero la propuesta exige un
soporte humano selectivo para sostener confianza y reducir abandono. Esto implica que la
eficiencia del producto (simplicidad, accesibilidad y reduccién de friccion) no es solo un

criterio social, sino también una variable econdmica determinante.

En el plano financiero, el TFG confirma la viabilidad del proyecto en el escenario
modelizado. El plan se ha construido partiendo de la inversion inicial necesaria y las
fuentes de financiacion disponibles, para después detallar la estructura de ingresos por sus
tres fuentes y la estructura de costes desglosada por partidas, lo que ha permitido proyectar
los tres estados financieros principales a cinco afios vista con coherencia interna

verificable.

La principal conclusion del plan es que SeniorlA presenta una trayectoria financiera
coherente con una startup digital en fase temprana: un primer afio de validacion con
pérdidas asumibles, un punto de inflexion temprano donde se alcanza viabilidad operativa,
y una fase posterior de escalado donde los ingresos crecen a un ritmo superior al de los
costes, permitiendo una expansion progresiva de la rentabilidad. EI calculo del punto de
equilibrio refuerza esta lectura, al demostrar que el umbral de rentabilidad se situa en un

namero de suscriptores alcanzable durante el segundo afio de actividad.

Desde la perspectiva patrimonial, el balance muestra una evolucion sana: el patrimonio
neto se fortalece afio a afio por acumulacion de resultados, el activo se desplaza del
intangible hacia la tesoreria y la deuda se mantiene contenida. Los flujos de caja confirman
que, tras el primer ejercicio, la empresa es capaz de financiar inversién y crecimiento con

su propia generacion operativa, reduciendo la dependencia de financiacion externa.



El analisis de sensibilidad aporta una conclusién complementaria relevante: incluso en el
escenario mas adverso, el modelo alcanza viabilidad operativa a medio plazo, si bien con
un crecimiento mas pausado. Esto confirma que el proyecto no depende de un escenario
Unico para ser viable, aunque también evidencia que el factor critico de éxito es la
captacion y retencion de suscriptores. Por tanto, el éxito de SeniorlA dependerd de
convertir el acompafiamiento en autonomia real, minimizando la dependencia del soporte

humano permanente y reservandolo para casos complejos, sensibles o de baja confianza.

En cuanto a las limitaciones del presente estudio, cabe sefialar que las proyecciones
financieras se basan en hipétesis razonables pero no contrastadas empiricamente. El precio
de suscripcion de 8 €/mes se ha estimado dentro del rango habitual de servicios digitales
comparables en el mercado europeo, pero no ha sido validado mediante encuestas de
disposicion a pagar con el publico objetivo. Del mismo modo, las tasas de crecimiento de
suscriptores asumidas (de 400 a 13.500 en cinco afos) se apoyan en supuestos de captacion
y retencion que deberian contrastarse con datos reales una vez lanzado el producto minimo
viable. Por otro lado, el analisis de sensibilidad se ha centrado en una Unica variable (la
base de suscriptores B2C) y un estudio mas robusto deberia considerar variaciones
simultaneas del precio, la tasa de abandono y el coste de adquisicion de clientes. Asimismo,
el benchmarking se ha limitado a dos iniciativas de referencia en Espafa, sin incluir
competidores internacionales directos ni soluciones de pago existentes en otros mercados

europeos.

Como lineas de investigacion futura, seria especialmente relevante realizar un estudio de
mercado con personas mayores y su entorno, para validar la disposicion a pagar, identificar
las funcionalidades prioritarias y contrastar las hipotesis de conversion y retencion
asumidas en el plan financiero. Asimismo, resultaria interesante profundizar en el disefio
del onboarding como factor critico de adopcidn, dado que el analisis realizado identifica
la captacion inicial como el principal riesgo del modelo. Otras lineas de desarrollo
incluirian la exploracién de la integracién de SeniorlA con ecosistemas institucionales
existentes (centros de dia, residencias, ayuntamientos), el analisis de la escalabilidad
internacional del modelo en paises europeos con estructuras demograficas similares, y el
estudio del impacto social medible de la plataforma sobre la autonomia funcional de los
usuarios, lo que reforzaria la propuesta de valor tanto ante inversores como ante

administraciones publicas.



En conjunto, el trabajo permite concluir que SeniorlA se sitla en la interseccion entre
necesidad social y oportunidad econdmica. El envejecimiento poblacional y la
digitalizacion son tendencias estructurales, y el marco de la Silver Economy sugiere que
las soluciones orientadas a personas mayores pueden ser sostenibles si resuelven
problemas reales con propuestas accesibles y confiables. En ese sentido, SeniorlA aporta
una respuesta coherente con el entorno, con el mercado y con las prioridades
institucionales, al plantear un modelo que no se limita a ensefiar, sino que acompafa y

empodera, reforzando la inclusion efectiva en la sociedad digital.



6. DECLARACION DE USO DE HERRAMIENTAS DE INTELIGENCIA ARTIFICIAL
GENERATIVA EN TRABAJOS FIN DE GRADO

Por la presente, yo, Joel Toquica Barquilla, estudiante de Derecho y Administracién de Empresas
(E-3) de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de Grado titulado
“Proyecto de una startup innovadora: SeniorlA” declaro que he utilizado la herramienta de
Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG 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. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como Science, para
identificar referencias preliminares que luego he contrastado y validado.
3. Metodo6logo: Para descubrir métodos aplicables a problemas especificos de
investigacion.
4. Constructor de plantillas: Para disefiar formatos especificos para secciones del trabajo.
5. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad linglistica y
estilistica del texto.
6. Generador previo de diagramas de flujo y contenido: Para esbozar diagramas
iniciales.
7. Sintetizador y divulgador de libros complicados: Para resumir y comprender literatura
compleja.
8. Generador de datos sintéticos de prueba: Para la creacion de conjuntos de datos
ficticios.
9. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cdmo mejorar y perfeccionar el trabajo con
diferentes niveles de exigencia.
Afirmo que toda la informacion 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
gue 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

violacién a esta declaracion.

Fecha: 26 de marzo de 2026
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