«s\c@,e»
BITS
COMILLAS

UNIVERSIDAD PONTIFICIA

v

Facultad de Ciencias Econdmicas y Empresariales
ICADE

PLAN DE NEGOCIO - START UP
TRABAJO FIN DE GRADO

Autor: Rodrigo de Gracia de Dios
Director: Miguel Angel Lépez Gémez

MADRID | Julio 2026



Tabla de contenido

1.
2.
3.

3.1.
3.2.
3.3.

4.1.
4.2.
4.3.
4.4.
4.5.

4.6.

5.1.
5.2
5.3.
5.4.
5.5.

3.3.1.
3.3.2.
3.3.3.
3.3.4.
3.3.5.

3.3.6.

4.5.1.
4.5.2.
4.5.3.
4.5.4.
4.5.5.
4.5.6.
4.5.7.
4.5.8.

4.5.9.

4.6.1.
4.6.2.
4.6.3.

4.6.4.

Introduccion y motivacion del ProyECO ... iiiuuei ittt e e e e e e e e eae e eeaaes 4
ANEXO: abreVviaturas y CONCEPTOS cuuuiiuiiiriieiiieitieteeeteeeteeeteetneenseeensreneressernssenssennsennssnnnes 5
[DIE=T={gTe Ty [elo X [o1 M g [=] (o= 1o Lo TN PSUPUPRP PP 7
DefiNiCiON AL SECION cevvueiiiiiiiiiiiiiee ettt e e e e e e e e e tenaaaes 7
Subsectores dentro del ecosistema EATECh.......ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie e 8
Analisis del mercado EATEC ..ccuuuuuiiiiiiiiiiiicee et 9
Tendencias crecientes en el mercado EdTeCh..........ccoiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii, 9
SegmMeENtacion A& MEICAUO ..ciuuuiiiiiei ittt ere e e et e e e et e e eraeeeeaaeseesannsaesennseenes 10
Analisis del sector: plataformas de tutorias particulares .......ccceeeeeveeeieiiiereiiienieiiee e, 11
Andlisis de la demanda: eNCUESta @ USUAIOS ......uuueeuiuiuiiiiiiiiiiiiiiaaees 13
Grupos de interés del 8COSISTEMA ....iiiuiiiiiiiii ettt e eeaes 17
ANALISiS de L0S COMPETIAOIES. .. iiiiieiiiie et e et e et e e et e e et e eeeaenee 21
La Propuesta: MENTOIA ...t ettt ettt e e et e e tae e e eea e e e eaaeeeenneaeees 28
Tecnologia y experiencia CeNtralizada.........eiiiuieiiiiiiiiiiiie e eeee e e eaae e e aaanas 28
GamIfiCACION tiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e e e 30
Modelo de negocio y estrategia de MoNetizacion ..........eviiveriiiiiiiiiiiiie e 31
[ F=Toa (o 1S3 e 1= £ =To PP 31
BUSINESS MOAELCANVAS ....uiiiiiiiiiiiie ettt e et e e e et anaaes 33
Propuesta de VaAlOr...c... it e e e e e et eeeaa e 34
SeEMENTOS A€ CLIENTES ..uuiiiiiiiii ettt e e et e e e e e eeaeeees 35
CANALES .coeiiiiieieieee e 35
Relacion con LOS CLIENTES.....uuuviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieieieierereerererere e e eeeeeeneee 35
FUBNTES B INGIES0.uuuiiiiiiiiiie ittt et e tteeete et sereerneraesennseanrenssannsennssenssennnns 36
RECUISOS CLAVE....ccviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiririiirieire ettt te e e e e e tesesesesesesesesesesesesene 36
ACTIVIAAAES CLAVE ..ceeveuiiiiiiiiiiiiieee ettt e e 37
ASOCIACIONES CLAVE eeeeeiiiiiiiiiiiiiee ettt e et e e e et e e 37
EStruCtUra d@ COSTES ..iiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie ettt eeeenes 37
Posicionamiento estratégico en el MEercado ......ccuuueiiiiiieiiiiieiiiiiiee e eeae e era e eees 39
FOMtalezas.....cooviiiiiiiiiiiiiiiiii e 39
Debilidades ......ccuuuuiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiii e 40

(O] oTeT g (8 a1 1o F=To I=T <SP PPTRRP IS 40

F N0 01T 0= P2 T T PO PP POR O UPPTPPRROPORY 41

L L=Te1 g (o] (oY= £- P PP PP PPPRRRPPPPRPPPRt 42
Infraestructura en la nube y alojamiento con Vercel.........ccueiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiicecciee e, 43
Interfazy entornN0 de TrabajO .cu..iiueiiii it eee et e e e eaesenesennsennseeneeannnas 44
Controlde versiones con GitHUD ........ccciiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiieccceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeee 45
Gestion de datosy almMacenamiENTO ...c.u.eiiiiieiiiiiiie ittt et eeieeeraeeeeereeeerneeerenneeeenes 45

Integracion de inteligencia artificial en la plataforma .......ccceeieiiiiiiiiieiiiien e 46



5.5.1. Uso de APIS eXternas: Primera fasSe ...ccueieeeiiieriieiiiiieii et eeiee et et eeneeeneeenesesnsesneens 46

5.5.2. Transicion ainfraestruCtUra ProPia .. .cicieeeeeeiuie it eeiiee ettt e et e eeeieeeeaeeeeaaaeeeanes 46

5.6. SistemMa de PAZ0 CON StIPE ciiivuiiiiiiei ittt ettt e ettt e e etaeeeetteeeeraneeeesneseessnnsaasennsesenes 48

5.7. Analisis de comportamiento CoON POSTHOE ......ciivuiiiiiiiiiieiiiee e eeees 48

6. Creacion del MVP: prueba de CONCEPTO ...uuiiiuuiiiiiiieiiee ettt et 49
6.1. ALCANCE Y ODJETIVOS eueiiiiiiiiie ettt ettt et e e e et e e et e e et e e eeaaeeeetnaeeeannnns 49

6.2. Herramientas UtIlIZadas ......ccouuueueiiiiiiiiiiii ettt 50

6.3. Funcionalidades implementadas ....couuviieeiiiiiiiiriieiie ettt eeeeereeeierensennseernsernseenssennnns 50

7. M ATKEEING . et ieieeeet ittt ettt te e et e et etaeetaneeanesanesasnsernseesssessscenssenssenssennsernssensssenssensnes 51
8. Modelo Financiero: asunciones, escenarios € hipOtesiS....ccceeiiiiiriiiiieriiiienieiiiee e 53
8.1. Tamano de MEerCATO.......uuiviiiiiiiiiii e e e e e e e raaaaaes 55

8.2. COMUISIONES ..eiiiiiiiiiiee ettt ettt ettt e e e e et e b e e e e e et taaa e e e eeeaennana s eeeeannnnaanseaes 56

8.3. TUBOTES ittt ettt s e e e ettt e s e et ta b e e e e e et aaa e e e e e e eanaaaes 57

8.4. S TUE ol o] o Jo1 (o] T=Y- OO PP PO PPPPPR PP 57

8.5. PrOMOCIONES ..euiiiiiiiiiiiiiiii it et s 57

8.6. (07010 o111 (o] aT=T-Wo [N o T- = o H PP 58

8.7. Costes fijoS Y GastOS INICIALES civuuniiiiiiiiiiee et e e e et e et e e e eaaeeeaene e aaeees 59
8.8. ReESULLAAOS Y @NALISIS..ciuuiiiiiiei ittt e et e et e ettt e e e etaeeeaaaeeeaseeeasnnsaesanneees 60
8.8.1. EStruCtUra de COSTES ...iiiiiiiiiiiiiiiiiiiiie ettt e e e e e 60

8.8.2. aT={ (=TT £ T OO PSP PUPPPRPPPPRPORt 60

8.8.3. EBITDA Y DENEFICIO NETO .evneiiiiiieiiiee ettt e e e et e eeeaan e 60

8.8.4. Diferencias entre @SCENAIIOS.......ccuuiuiiiiiiiiiiiiiiiiiniriiii e 62

9. Plan de finanCiaCion....cooeeiiiiiiiiiiiiiiiii 64
9.1. Necesidades de tESOTEIA...ccuviiiiiiiiiieieieeeeeeceeeec e 64

9.2. Estructura de financiacion inicial: 60.000€ .........ccooeviiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiiee e 65

9.3. Ayudas publicasy programas d€ @POYO ...cc.uueiieuueieiuueeeiieeette e et eeteeeetaeeeeaneeeeaaeeeeanans 66

8.4. Ampliacion de capitaliniCialy deUA@ ... .ccouuiiiiiiiiii et e e e et e eeea e 67
8.5. FINGNCIACIiON BANCAIA .. ..iiiiiiiiiiiii ittt e e et s e e e e et ab e s e e e e e eaeaaaes 67

8.6. RESUMEN Y CALENUATIIO c.utiiiiiiiiieiieeiee ettt et e ete et eeaeeraeeeaseeaseeenssanssenasassssesssennssrnssenssssnnsenssees 68

10. (76T o Ted U E=1 o T o I PP PP PPPPPPPPPPPPRPPTIN 69
211 o] ToT={ =) 1 - [P ORI 72



1. Introduccién y motivacion del proyecto

La educacién atraviesa una de las transformaciones mas profundas de las ultimas
décadas. Lairrupcion de la inteligencia artificial, el cambio en los habitos de
aprendizaje de los jévenes y la brecha creciente entre lo que ofrece el sistema
tradicionaly lo que demandan las nuevas generaciones, estan transformando un
sector que durante mucho tiempo habia evolucionado al ritmo pausado de las
instituciones tradicionales. La OCDE describe este momento como una transicion
sin precedentes, en la que el reto ya no es decidir si la tecnologia debe entrar en el
aula, sino cémo hacerlo con criterio para que el alumno la utilice como apoyo y no
como atajo (OECD, 2026).

En este contexto surge Mentora, una plataforma EdTech que conecta a alumnos 'y
tutores e integra herramientas de inteligencia artificial disefiadas para acompanar
todo el proceso de aprendizaje. La motivacion detras del proyecto no es solo
tedrica, parte de tres problemas concretos del modelo educativo actual que dejan
al estudiante en una posicion especialmente fragil.

El primero es el coste. El refuerzo académico extraescolar se ha convertido en un
gasto dificil de asumir para muchas familias espafnolas, con un gasto medio de
546 € por estudiante y curso académico (INE, 2023/2024) y una penetracién que
supera el 50% en ESO y Bachillerato (Moreno, J. M., & Martinez, A., 2023).
Democratizar ese acceso, aprovechando que la inteligencia artificial reduce
drasticamente el coste marginal de generar materiales personalizados, es uno de
los objetivos centrales de la propuesta.

El segundo es el desajuste entre las plataformas tradicionales y las necesidades
actuales del alumno. La forma en la que aprenden los estudiantes ha cambiado
radicalmente en la uUltima década: la digitalizacion, el acceso inmediato a la
informacién y la exposicion constante a contenido dinamico han transformado la
manera en que los jévenes procesan y asimilan el conocimiento. Sin embargo, la
mayoria de instituciones y herramientas educativas siguen replicando el mismo
modelo que se ha usado histéricamente, ignorando esa realidad. La consecuencia
mas silenciosa de esa brecha es la frustracion del alumno. Cuando el método no
se ajusta al estudiante, muchos alumnos acaban interpretando sus dificultades
como una senal de incapacidad personal, cuando en realidad se trata de un
problema de disefo, no de capacidad.

Eltercero es la fragmentacién del ecosistema educativo. Alumnos, tutores, padres
e instituciones operan hoy con incentivos desalineados. El alumno busca resolver
sus dudas de la forma mas rapida posible, el tutor quiere gestionar su tiempo y sus
clases con facilidad, los padres necesitan saber que la inversion que hacen se
traduce en resultados reales y las instituciones académicas tienen sus propios



objetivos de rendimiento y reputacién. Cada uno de estos actores acaba
recurriendo a herramientas distintas y canales separados, sin que exista un
espacio comun donde sus necesidades se encuentren. El resultado es que nadie
tiene una imagen completa del proceso. El tutor no sabe qué ha estudiado el
alumno por su cuenta, los padres no ven lo que ocurre dentro de las clases y la
institucion permanece al margen de todo. Esa desconexién impide que la
informacidén generada en cada interaccion (las dudas, las dificultades especificas
de cada alumno, el ritmo real de aprendizaje, etc.) se traduzca en una mejora del
servicio y en un apoyo mas personalizado para los alumnos que mas lo necesitan.

Mentora se plantea por tanto, como una herramienta que acerca la inteligencia
artificial al conjunto del ecosistema. Ofrece a los tutores instrumentos para
mejorar la experiencia de sus clases, a los padres mecanismos de seguimiento
que les permitan acompafar a sus hijos con confianza, a las instituciones
académicas una plataforma fiable con la que colaborary a los alumnos una
propuesta combinada de servicios gratuitos y de pago que garantice que ningun
estudiante quede excluido del avance tecnoldgico por motivos econdmicos. Sobre
esa premisa se construyen las secciones que siguen, organizadas en torno a tres
grandes preguntas: si existe realmente un problemay un mercado donde encajar
la propuesta, qué solucidon concreta se planteay como se va a ejecutar; y si el
modelo es viable econémicamente a cinco afos vista.

Igualmente, se recomienda revisar en la seccidon 2 (Anexo: abreviaturasy
conceptos) en caso de no entender alguna palabra o concepto a lo largo del
trabajo.

2. Anexo: abreviaturas y conceptos

Marketplace: plataforma digital que actua como intermediario entre ofertay
demanda (compradores y vendedores).

Nube: infraestructura tecnolégica que permite almacenar datos y ejecutar
aplicaciones a través de internet.

API (Interfaz de Programacion de Aplicaciones): protocolo que permite la
comunicacién entre diferentes aplicaciones de software.

EDTECH: sector, especialmente en el contexto de start-ups, que integra la
tecnologia para mejorar y facilitar los procesos de aprendizaje.

MVP (Producto Minimo Viable): versién inicial de un producto disefiada para
validar la propuesta con el menor coste y tiempo posibles.



CAGR (Tasa de Crecimiento Anual Compuesta): crecimiento a lo largo de un
periodo asumiendo una tasa constante de crecimiento cada afno.

Freemium: modelo de negocio que ofrece un servicio basico gratuitoy cobra por
funciones avanzadas o premium.

Feedback: retroalimentacion

Gamificacion: aplicacion de elementos propios de los videojuegos en otros
contextos para aumentar la motivacion y la fidelidad del usuario.

Chatbot: programa que simula una conversacion humana para responder
preguntas o realizar tareas.

Microlearning: consumo de contenido, en este caso educativo, dividido en partes
pequenas o “pildoras”, para facilitar el aprendizaje.

Saa$ (Software como Servicio): modelo de suscripcién donde el proveedor
permite utilizar un software basado en la nube, sin tener que utilizar
infraestructura propia.

B2B (Negocio a Negocio): modelo en el que una empresa vende sus productos o
servicios a otras empresas.

Churn rate (Tasa de Abandono): porcentaje de usuarios que dejan de utilizar un
servicio durante un periodo determinado.

MOOC (Curso Online Masivo y Abierto): curso digital disefiado para un nimero
ilimitado de participantes.

Cashback: devolucion de una parte del dinero pagado por el usuario.
IA: Inteligencia Artificial.

Aula virtual: entorno o aplicacién digital que busca replicar las caracteristicas de
un aula fisica.

Microtransacciones: pagos de pequefio importe realizados dentro de una
plataforma.

Matching: proceso o algoritmo para conectar a dos partes, como alumno y tutor.

LLM (Modelo de Lenguaje Grande): inteligencia artificial entrenada para entender
y responder preguntas con un lenguaje similar al de una persona.

Vibe coding: programacién mediante el uso de inteligencia artificial.

Interfaz: capa visual de una aplicacién a través de la cual el usuario interactua
con la misma.



EBITDA: Earnings Before Interest, Taxes, Depreciation and Amortization
(Beneficios antes de intereses, impuestos, depreciaciones y amortizaciones).

IVA: Impuesto sobre el Valor Afadido.
IRPF: Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas.

CAC (Coste de Adquisicion de Cliente): gasto medio para conseguir un nuevo
usuario, incluyendo marketing y ventas.

LTV (Valor de Vida del Cliente): ingreso total que genera un usuario durante toda
su relacidon con una empresa.

CRM (Gestion de Relaciones con Clientes): software para gestionar la
informacién de los clientes de una empresa.

EoP (End of Period): datos al final del periodo.

Hosting: servicio para almacenar los datos de una aplicacién en servidores
externos, para que sea accesible al publico.

3. Diagndstico del mercado

Para entender el encaje de Mentora en el mercado, es necesario partir de un
analisis del entorno en el que opera. Esta seccién analiza, qué es el sector EdTech
y cOmo se estructura internamente, para después cuantificar su tamanoy las
tendencias que estan redefiniendo el panorama de la educacién. Posteriormente,
se entra en el subsector concreto que ocupa a este trabajo, el mercado de las
tutorias y refuerzo académico particular en Espana, con especial atencién a los
datos de demanda, gasto familiary penetracién por etapa educativa. Por ultimo,
se identificaran los distintos actores que componen el ecosistemay se analizara
el contexto competitivo actual, con el objetivo de determinar qué espacio deja el
mercado y por qué ninguno de los operadores existentes lo esta cubriendo de
forma satisfactoria.

3.1. Definicidon del sector

En el contexto de la educacidn, se puede entender por EdTech el conjunto de las
herramientas que integran la tecnologia para facilitar el aprendizaje, mejorar los

procesos de gestion educativa y democratizar el acceso a educacioén de calidad.
En la practica, involucra alinear la tecnologia con objetivos pedagégicos, dando

respuesta a las necesidades del usuario y teniendo en cuenta el sistema



educativo de forma integral (usuarios, capacidades, formacién del personal,
adopcion de la tecnologia, gestion de los datos y regulacion, entre otros aspectos)

Desde el punto de vista econémico, la viabilidad de una iniciativa en este sector
depende de la interaccion de la tecnologia con modelos escalables
(apalancandose en datos, inteligencia artificial, plataformas en la nube, etc.), de
tal forma que se resuelva un problema real de alguno de los grupos de interés del
ecosistema: docentes, instituciones, alumnos, padres y reguladores.

3.2. Subsectores dentro del ecosistema EdTech

Para analizar el sector, conviene diferenciar primero los distintos usuarios finales
de estas plataformas. El sistema se divide en tres segmentos para el objetivo de
este proyecto: Educacion Primaria (Educacién Infantil y Primaria), Educacién
Secundaria (ESO y Bachillerato) y Educacion Superior (Formacion profesional,
grado y posgrado). Estos tres segmentos reflejan dinamicas y necesidades
diferentes por lo que deben ser atendidos de forma personalizada.

En segundo lugar, el mercado puede segmentarse segun la funcionalidad de la
tecnologia:

- Sistemas de gestion de aprendizaje: software destinado a gestionar el
seguimiento y apoyo al aprendizaje (Moodle).

- Sistemas de gestion escolar: herramientas para la gestion administrativay
operativa de las instituciones como admisiones, finanzas o datos del
profesorado.

- Plataformas de contenidos digitales: bibliotecas de recursos digitales
como cursos, clases o documentos (Coursera, Studocu).

- Plataformas de mentorias y tutorias online: marketplaces que facilitan la
conexion directay dinamica entre alumnos y tutores para el apoyo
académico extracurricular (Superprof, Preply, GoStudent)

- Soluciones de Inteligencia artificial: iniciativas que integran IAy algoritmos
para la generacidon de materiales, personalizacion de recursosy
optimizacion de procesos en el ambito educativo (Duolingo, Quizlet).

En este contexto Mentora se posiciona como una solucién integral dentro del
ecosistema EdTech al participar en tres de estos subsectores clave: el aprendizaje
y mentoria online, facilitando la conexidn directa entre tutores y alumnos de
diversos niveles; el almacenamiento de contenido y recursos digitales, a través de



su biblioteca de recursos compartidos y materiales de alta calidad; y la IA aplicada
a la educacién, mediante herramientas como la generacién de tests
personalizados, seguimiento del alumno o la sintesis de apuntes. Esta integracion
diferencia a la propuesta de los competidores especializados en un Unico sectory
reduce la friccidon del usuario, que encuentra todas las herramientas en un mismo
lugar.

3.3. Analisis del mercado EdTech

El mercado mundial de EdTech esta experimentando una expansioén a gran escala,
impulsado por el avance de la inteligencia artificial y la transicién hacia modelos
de educacion digital. Las estimaciones de mercado sitldan su tamafo en
aproximadamente 228.810 millones de délares en 2025, con una proyeccion de
269.290 millones de dolares en 2026 y un crecimiento anual compuesto (CAGR)
del 17% hasta 2035 (Global Growth Insights, 2025).

En Espana, el ecosistema EdTech ha consolidado su posicién como uno de los
sectores con mayor dinamismo inversor dentro del ambito tecnolégico. En 2025,
la inversion en startups EdTech alcanzo los 118,8 millones de euros, con un
crecimiento del 237% respecto al afio anterior, con tan solo 5 operaciones, lo que
refleja una clara concentracién de capital en proyectos de mayor madurezy
escala (Fundacién Innovacion Bankinter, 2025).

En su conjunto, el mercado EdTech espafol se estima en mas de 2.800 millones
de euros en 2025, con un CAGR proyectado del 14% hasta 2035 (Jinkalwad, K., &
Dhapte, A., 2025), cifra coherente con los 1.180 millones de euros que los hogares
espanoles destinaron a las clases de apoyo en la Encuesta de Gasto de los
Hogares en Educacion del INE (2025).

Estos datos reflejan un sector en pleno crecimiento con solida inversion
institucional y proyecciones de crecimiento sostenido de doble digito, lo que
confirman que la demanda de soluciones educativas digitales no es una
tendencia transitoria. El analisis que sigue examina las principales tendencias que
estan dando forma a este mercado y que condicionan directamente el modelo que
Mentora propone.

3.3.1. Tendencias crecientes en el mercado EdTech

En funcion del modelo de negocio o la tecnologia aplicada se observan las
siguientes tendencias de crecimiento:



- SaaS (Software as a Service): uno de los modelos de negocio mas
dominantes por su estabilidad de ingresos. En el entorno educativo, se
valoré en 42.570 millones de délares, con un crecimiento anual estimado
del 13,5% hasta 2034 (Gajbhiye, L., 2024).

- Marketplaces: continuan ganando traccion en Espafia, especialmente en
servicios de tutoria y recursos compartidos.

- lAaplicada: en 2026, la tendencia principal es el aprendizaje personalizado
impulsado por inteligencia artificial, donde los chatbots y tutores virtuales
actuan como asistentes de aprendizaje continuo, entre otras aplicaciones.

- Microlearning (microaprendizaje): existe un auge en el consumo de
contenidos educativos en pequenos fragmentos o “pildoras” que permiten
una integracién mas sencilla en la rutina del estudiante, mejorando la
retencién en una sociedad cada vez mas demandante de contenido rapido
y facil de asimilar.

- Gamificacion: uso de elementos propios de videojuegos en contextos
educativos. Es una de las tendencias claves del sector y resulta
fundamental para mejorar la satisfaccion y retencién del usuario.

El mercado tiende claramente hacia la digitalizacién y hacia modelos que
priorizan la experiencia del usuario: sencillos, entretenidos y accesibles desde
cualquier dispositivo. Estas tendencias condicionan tanto el disefio del producto
como el perfil de los usuarios que se pretende captar, que se analizaran a
continuacion.

3.3.2. Segmentacion de mercado

Una primera dimensién de analisis es la de los distintos grupos de usuarios
finales, usando los datos oficiales del Ministerio de Educacion, Formacion
Profesional y Deportes (2024/2025). La educacién Infantil y Primaria suman un
total de 4.274.972 alumnos (1.567.101 en Infantily 2.707.871 en Primaria) siendo
el grupo mas numeroso. ESO y Bachillerato representan un total de 2.793.901
alumnos (2.089.477 en ESOy 704.424 en Bachillerato), siendo el segmento con
necesidades de apoyo mas destacadas, especialmente en Bachillerato debido a
las pruebas de acceso a la universidad (EBAU). Finalmente, la educacidn Superior
(FP, Grado y Posgrado) representa el mercado que presenta mayor dinamismo. En
el curso 2024/2025 la Formacion Profesional alcanzo 1.189.376 alumnos y el
sistema universitario acogié a 1.827.272 estudiantes (Ministerio de Ciencia,
Innovacién y Universidades, 2024/2025). EL nimero de alumnos en este segmento



supera los 3 millones de estudiantes, presentando ademaés necesidades mas
especificas que el resto de los grupos, debido a una mayor especializacion en los
contenidos educativos.

3.3.3.  Analisis del sector: plataformas de tutorias particulares

El estudio de Esade Educacidon en la sombra en Espana: Una radiografia del
mercado de clases particulares por etapa escolar, capacidad econdmica de los
hogares, titularidad de centro y Comunidad Auténoma, indica que el mercado de
las clases particulares en Espafia movilizd un gasto total de aproximadamente
1.700 millones de euros en el afno analizado (curso 2019/2020). Segun los datos de
este periodo, el 47% de los alumnos espanoles utilizé ayudas extraescolares,
siendo una inversiéon que las familias mantienen de forma prioritaria con
independencia de su situacion econdémica, especialmente en etapas avanzadas
como ESO y Bachillerato (Moreno, J. M., & Martinez, A., 2023). Ademas, de acuerdo
con la Encuesta de Gasto de los Hogares en Educacion del INE, el gasto medio por
estudiante ascendié a 2.056 euros en el curso 2023/2024 (INE, 2025). Dentro de
este desembolso, las clases de apoyo y refuerzo representaron un gasto total de
1.181 millones de euros, con una media de 546 euros por alumno. En conjunto, los
servicios educativos no reglados, incluyendo cursos de idiomas, preparacion de
oposiciones y educacion artistica entre otros, alcanzaron los 4.052 millones de
euros a nivel nacional (INE, 2025).

Para el propdsito de este proyecto, el analisis se centrara en profundidad
Unicamente en el mercado de Educacion Secundaria (ESO y Bachillerato) y
Educacion Superior (incluyendo solo grado universitario). Estos dos segmentos
son los que presentan una demanda mayor de apoyo académico personalizadoy
los que pueden aprovechar de forma mas directa las herramientas de inteligencia
artificial propuestas en la plataforma. El segmento de Educacién Primaria e
Infantil no se incluye en el andlisis de mercado ni en el modelo financiero, aunque
representa una oportunidad natural de venta cruzada. Si la plataforma consolida
su posicién en los segmentos marcados, la expansion hacia alumnos de primaria
seria el primer paso para escalar la plataforma.

Dentro de este grupo se estima un mercado de 1.437.929 alumnos de grado
universitarioy 2.807.294 de Educacion Secundaria para el curso 2025/2026. Estas
cifras parten de estimaciones propias, tras aplicar una tasa de crecimiento
calculada a partir de los datos de alumnos matriculados entre 2021/2022y
2024/2025 (Tabla 1).

Este analisis mas exhaustivo presenta cifras ligeramente distintas a las
mencionadas anteriormente debido a la necesidad de incorporar informaciéon mas



especifica en el modelo financiero (seccién 7), como la divisidon del mercado entre
Madrid y el resto de Espana. Ciertos datos pueden variar, a pesar de provenir de
fuentes fiables como los ministerios anteriormente mencionados o cifras oficiales
de la Comunidad de Madrid.

Tamano de Mercado

2021/2022 | 2024/2025 | CAGR | 2025/2026E

ESO + Bachillerato 400.774 418.900 1,1% 426.774
Graduados (Matriculados) 241.984 264.733 2,3% 270.747

ESO + Bachillerato 2.338.504 2.371.585 0,4% 2.380.520
Graduados (Matriculados) 1.091.583 1.151.655 1,3% 1.167.183

Tabla 1: Anédlisis del tamafio de mercado — Elaboracidn propia a partir de datos del
Ministerio de Ciencia, Innovacién y Universidades, Sistema Integrado de Informacidén
Universitaria — SIIU (2025), disponible en:
https://www.ciencia.gob.es/Ministerio/Estadisticas/SIIU/Estudiantes/InfografiaEEU.html;
Consejeria de Educacion, Ciencia y Universidades de la Comunidad de Madrid, "Datos y
Cifras de la Educacion 2025-2026", (datos cerrados a 30 de septiembre de 2025); y
Ministerio de Educacién, Formacion Profesional y Deportes, Estadisticas de alumnado
matriculado en ensefianzas no universitarias — series histdricas, disponible en:
https://www.educacionfpydeportes.gob.es/servicios-al-ciudadano/estadisticas/no-
universitaria/alumnado/matriculado/series.html

Respecto al porcentaje de alumnos que recurren a clases particulares, varia en
funcion del nivel académico. Para Educacidon Secundaria se han tomado como
referencia el estudio de Esade anteriormente mencionadoy la publicacién La
educacion en la sombra en la peninsula ibérica (Fundacion La Caixa, 2026), que
estiman un porcentaje de uso de clases particulares del 30,6% para ESOy del 32%
para Bachillerato en su rango mas bajo; y del 63y 74% en su maximo,
respectivamente. Para el modelo se ha aplicado una media con mayor
ponderacion al estudio de la Fundacion La Caixa debido a su mayor actualidad,
obteniendo una penetracion del 40% para ESO y del 44% para Bachillerato.

Para los estudiantes de grado universitario, la penetraciéon es considerablemente
menor, con un porcentaje estimado del 8% (de Cort & De Witte, 2024). El
estudiante universitario presenta un perfil mas auténomo y una demanda mas
selectiva, centrada principalmente en asighaturas concretas. Sin embargo, el
precio medio por clase es superior al de secundaria lo que mantiene el atractivo
del segmento.



Con estos datos, el mercado accesible ascenderia a 1.148.697 usuarios en
educacion secundariay 112.612 en educacién superior para el curso 2025/2026.

Asumiendo un promedio de 5 clases al mes por usuario, un precio medio de 14,61
€/clase para educacion secundariay 16,86 €/clase para educacién superior; y una
comision promedio del 17,5 %, el tamanfo total de mercado (TAM) se situaria en
196 millones de euros para el curso 2025/2026.

Para calcular la cuota de mercado de la forma mas objetiva posible, se ha
realizado un analisis de escenarios utilizando hipétesis conservadoras. Para el
escenario realista, se parte de una penetracion del 0,3% en Madridy del 0,15% en
el resto de Espana durante el primer afio (de esta forma se refleja el mayor
esfuerzo de marketing y captacion local en la fase inicial) y se proyecta hasta el
4,2% en Madrid y el 3,5% en el resto del pais en el curso 2030/2031.

Esta cifra representa el numero de usuarios que realizan al menos una clase en la
plataforma, sin considerar la tasa de abandono (churn rate). El modelo asume una
tasa de abandono del 20% trimestral y del 60% en el tercer trimestre, simulando
una menor actividad en verano, con una tasa de reactivacion del 70% en el cuarto
trimestre (el 70% de los usuarios que habian dejado la plataforma en verano
vuelven en septiembre). Teniendo en cuenta esta tasa de abandono, en el tltimo
trimestre del modelo (Q4 2030) se alcanzarian 14.042 alumnos activos,
equivalente al 1,09% del mercado total estimado.

En base a las cifras de penetraciéon proporcionadasy a la tasa de abandono, para
el primer ano la proyeccién apuntaria a una facturacién bruta de 121.128€.

En conjunto, estos datos configuran un mercado de clases particulares en Espafa
con un TAM de aproximadamente 196 millones de euros para el curso 2025/2026
(contando unicamente ingresos por comisiones), sostenido por una firmey
creciente demanda que se concentra precisamente en los segmentos donde la
presidon académica es mayor. Para comprender la dindmica de este mercado en
mayor profundidad, el siguiente apartado recoge los resultados de una encuesta
realizada a padres y alumnos, de cara a contrastar estas cifras con la percepcion
real de los implicados, sus hébitos y su disposicién a pagar en el mercado de
clases particulares.

3.3.4. Analisis de la demanda: encuesta a usuarios

Con el objetivo de contrastar las hipétesis y los datos mostrados en las secciones
anteriores, se realizaron dos encuestas dirigidas a padres de alumnos (49
respuestas) y a estudiantes universitarios y de formacion profesional (41
respuestas), ambas llevadas a cabo en 2026. Estos resultados permiten



cuantificar numéricamente las necesidades del usuario y orientar el diseno del
modelo de negocio de la plataforma que se explicara en secciones posteriores.

3.3.4.1. Demanday perfil de usuario

La encuesta realizada a los padres confirma que existe una demanda sélida, con
el 67% de los encuestados llevando a sus hijos a clases particulares. La nota
media de los alumnos es de 7,8 sobre 10, mostrando que el consumo de apoyo
educativo no estd asociado a un malrendimiento escolar y que hay estudiantes
que simplemente buscan refuerzo o mejorar sus notas. En la encuesta de
estudiantes el porcentaje de uso en el Ultimo ano es menor (39%), validando la
hipdtesis de que los estudiantes de grado universitario y formacion profesional
(75,6% de la muestra) recurren menos a este tipo de alternativas, como se
muestra con el 8% de penetracion de mercado mostrado en la seccién anterior.

El motivo principal para contratar clases particulares entre los padres es el
refuerzo general (41%), seguido de la dificultad en una asignatura concreta (27%).
Entre los estudiantes, el patron cambia ligeramente y predomina la dificultad de
una asignatura concreta (49%) y la preparacion de examenes (34%), mostrando
una motivacion mas inmediata y orientada a la preparacion de un objetivo
concreto.

Motivos por los que recurre a clases particulares

No necesita/no cursa/no asiste I
Idiomas (inglés / mantener / practicar) IEE—
Preparacion de exdmenes
Subir nivel m
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Dificultad de la asignatura I
|

Refuerzo general
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Tabla 2: Motivacidn para dar clases particulares entre padres — Elaboracidn propia a partir
de los datos de la encuesta realizada

3.3.4.2. Brecha digital y oportunidad de mercado
El dato mas significativo de ambas encuestas es la baja penetracién de las
plataformas y competidores digitales existentes, con solo el 18,4% de los padres
habiendo utilizado alguna vez una plataforma para encontrar un tutor. En el caso



de los estudiantes, unicamente el 2,4% utiliza actualmente alguna plataforma
onlineyun 70,7% no reconoce ninguna marca del sector.

Ademas, la experiencia predominante en estas plataformas es neutra (63% en
padres), con valoraciones positivas muy escasas. Esto sefala que el mercado esta
poco digitalizado actualmente y que las soluciones no estan generando
satisfaccion suficiente como para extender su adopcién y recomendacion.
Ademas, el canal dominante de captacion sigue siendo el boca a boca (91% en
padres), reforzando la relevancia del programa de referidos y promociones que se
plateara en la estrategia de Mentora.

Reconocimiento de plataformas
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Tabla 3: Reconocimiento de plataformas digitales entre alumnos — Elaboracidn propia a
partir de los datos de la encuesta realizada

3.3.4.3. Factores de decision

Al preguntar qué aspectos valoran mas al elegir un tutor o plataforma, ambos
grupos coinciden en indicar la calidad del tutor y la confianza como los dos
factores principales, con puntuaciones de 3,49y 3,47 sobre 5 en padres, y de 3,80
y 3,61 en estudiantes. El precio queda en ultimo lugar para los padres y segundo
para los estudiantes (3,16 y 3,63), lo que muestra una clara diferencia entre la
percepcién del alumno y sus familiares a la hora de pagar.

Este resultado tiene una implicacidn directa para el disefio de Mentora que se
reflejara en el uso de algoritmos de emparejamiento para priorizar la calidad del
tutory laimplementacion de sistemas para garantizar la confianza como el
modelo de Tiers o niveles para tutores descrito en la seccion 4.3.



Score de importancia (1=min, 5=max)
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Tabla 4: Importancia de los factores de decisidn al escoger un tutor personal entre padres
— Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta realizada

Distribucion de importancia por aspecto
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Tabla 5: Importancia de los factores de decisidn al escoger un tutor personal entre
alumnos - Elaboracidn propia a partir de los datos de la encuesta realizada

3.3.4.4. Disposicion a pagar y validacion del modelo de monetizacion

En cuanto a las comisiones, el 69,4% de los padres acepta una comision de entre
el 5%y el 10%, mientras que entre los estudiantes ese porcentaje se divide: 27%
acepta eserangoy el 43,9% preferiria no pagar ninguna comision. Este rechazo a
comisiones elevadas refleja una sensibilidad al precio final de la clase (marcada
como el segundo factor mas relevante al escoger un tutor entre alumnos). Por ese
motivo, la respuesta de Mentora busca compensar ese coste a través de una
politica de cashbacky de promociones de entrada agresivas, descritas en detalle
en la seccion 3, que reduzcan el desembolso efectivo del alumno durante los
primeros usos de la plataforma.

Respecto a la suscripcion premium, el 47% de los padres pagaria una
mensualidad, con una clara preferencia por el rango de 3 a 5 euros al mes (57,7%).



Entre los estudiantes el porcentaje es menor (24%), con una distribucién similar
en precios. Estos datos validan el precio de 4,99€/mes que plantea Mentora en su
lanzamiento.

Por ultimo, un dato especialmente relevante para la oferta de tutores, el 71% de
los estudiantes estaria dispuesto a dar clases particulares a cambio de ingresos
extra. Este porcentaje, muy superior al esperado, confirma que el mismo
segmento de usuarios a los que va dirigido la plataforma puede actuar como tutor,
reduciendo significativamente el coste de adquisicion de tutores en las fases
iniciales.

¢Daria clases por dinero extra?

= No

Tabla 6: Porcentaje de alumnos que estaria dispuesto a dar tutorias particulares —
Elaboracion propia a partir de los datos de la encuesta realizada

Los resultados de ambas encuestas apuntan a un mercado con demanda
consolidada, una gran oportunidad de penetrar en el mercado digital y usuarios
que valoran la calidad y la confianza ligeramente por encima del precio. A partir de
estas conclusiones, el siguiente paso es analizar como se distribuyen estas
necesidades entre los distintos actores del ecosistema, sus incentivos,
preocupacionesy grado de influencia en el éxito del proyecto.

3.3.5. Grupos de interés del ecosistema

Para garantizar el éxito de la plataforma es imprescindible entender las
necesidades y preocupaciones no solo de los alumnos y tutores, sino de todos los
participantes del sistema. Para nuestro analisis, se han identificado los siguientes
grupos de interés como claves para la viabilidad de la propuesta.



3.3.5.1. Estudiantes

Son los consumidores finales y su principalincentivo es la eficiencia. Buscan
maximizar sus resultados académicos con el menor tiempo, coste y esfuerzo
posible. Sus principales puntos de dolor son la saturacién de contenido de baja
calidad (redes sociales, informacion falsa en internet, etc.) y la dificultad para
encontrar ayuda personalizada de calidad de forma rapida y sencilla. Mentora
debe ofrecerles ahorro de tiempo, mediante una plataforma integrada que
centralice todas las herramientas necesarias en un mismo lugary adaptarse sus
necesidades de aprendizaje a través de la gamificacion, el microlearningy la
inteligencia artificial.

3.3.5.2. Tutores

En el modelo propuesto, los tutores actuarian como proveedores y son la base del
éxito de la plataforma. Son estudiantes avanzados, profesionales o instituciones
como academias que buscan rentabilizar su conocimiento y experiencia. En
plataformas como Mentora buscan flexibilidad y la generacién de ingresos
adicionales de forma rapiday sencilla sin la necesidad de captar clientes por su
cuenta. Mentora debe ofrecerles una experiencia de uso fluida de principio a fin,
desde la creacion y visibilidad de sus recursos hasta el cobro, eliminando
cualquier friccion. Ademas, debe ofrecer herramientas que anadan valor a su
trabajo, como asistentes de inteligencia artificial, paneles de seguimiento o
calendarios integrados dentro de la plataforma.

3.3.5.3. Instituciones educativas: universidades, institutos y colegios

Las instituciones educativas son un elemento fundamental de validaciéon y apoyo
del modelo, ya que una mala relacién con ellas supondria un perjuicio directo a la
viabilidad de la plataforma. Su incentivo principal es la mejora de las tasas de
éxito sus estudiantes, lo que se relaciona directamente con su reputaciony
modelo financiero. Mentora debe posicionarse como un aliado para externalizar el
apoyo académico que las instituciones no pueden prestar de forma individualy en
ningun caso como un sustituto que pudiera percibirse como una amenaza. Una
relacién sélida con estas entidades puede favorecer la creacion de recursos de
alto valor para los alumnos y actuar como mecanismo de validacion de tutores,
reforzando la confianza en la plataforma.

El feedback obtenido en las primeras interacciones con este tipo de instituciones
indica que es necesario cuidar especialmente el tratamiento y la publicacion de
recursos vinculados a ellas, especialmente en el caso de centros privados, que
presentan una gran sensibilidad en torno a la proteccion de su propiedad



intelectual. No obstante, se han identificado distintas vias de colaboracién con
valor potencial a futuro, aunque fuera del alcance inicial del proyecto. Por
nuestras conversaciones iniciales con responsables de institutos y universidades,
una relacion favorable con instituciones publicas y concertadas resulta mas
probable desde elinicio, dado que este tipo de centros pueden beneficiarse en
mayor medida de la externalizaciéon de recursos académicos.

3.3.5.4. Familias

En la gran mayoria de los casos, el cliente (el que asume el pago) no es el
estudiante sino sus padres o tutores legales. Sus motivaciones son distintas a las
del alumno, como se puede observar en la encuesta; y se articulan entorno a la
seguridad, el seguimiento y el retorno de la inversion, es decir, que el gasto en
refuerzo académico se traduzca en una mejora tangible de resultados. Mentora
debe garantizarles transparencia, fiabilidad tanto de los tutores como de la
plataforma; y un sistema de control del progreso del estudio integrado en una
aplicacién accesible para usuarios poco familiarizados con entornos digitales.

3.3.5.5. Reguladores

El modelo de negocio de Mentora opera bajo la supervisidon de instituciones como
el Ministerio de Trabajo, la Agencia Espanola de Proteccion de Datos o el
Ministerio de Educacién. La normativa mas critica para nuestra aplicaciéon es la
Directiva 2024/2831 de la UE, relativa al trabajo en plataformas, que establece
criterios para determinar si existe una relacién laboral basandose en el control
sobre los trabajadores.

Para Mentora resulta esencial evitar la figura del "falso auténomo", que ocurre
cuando un colaborador independiente es gestionado en la practica como un
empleado. Al limitar Mentora su actividad de intermediacion sin ejercer control
directo sobre cémo, cuando o a qué precio imparten las clases los tutores, se
mitiga este riesgo legal. Esto evita el gasto en cuotas de Seguridad Socialy
posibles sanciones, permitiendo una estructura de costes mas eficiente basada
en colaboradores externos.

En este marco de colaboracién independiente, la plataforma si que asume la
responsabilidad de retener el IRPF (15%) sobre los honorarios del tutor e ingresarlo
en su nombre. Paralelamente, la infraestructura digital de la plataforma debe
cumplir con el Reglamento General de Proteccién de Datos y la Ley Organica
3/2018 (LOPDGDD), lo que obliga aimplementar medidas de cifrado y gestion de
consentimientos.



Finalmente, la actividad educativa esta regulada por la LOMLOE y la Ley de
Propiedad Intelectual. Esta ultima representa un gran reto estratégico, ya que
Mentora debe garantizar que los materiales compartidos por los tutores (apuntes,
esquemas, ejercicios) no vulneren los derechos de autor de editoriales o
instituciones educativas. La implementacién de mecanismos de controly
moderacion de contenidos resulta fundamental para dotar a la plataforma de
seguridad juridica, evitando reclamaciones y garantizando que el modelo de
negocio sea sostenible a largo plazo.

3.3.5.6. Inversores

Elinterés de este grupo se articula en torno a dos dimensiones. Por el lado
econdémico, evaluaran la escalabilidad del modelo y la recurrencia de sus ingresos
a través de métricas como el coste de adquisicion de cliente (CAC), el valor de
vida del cliente (LTV) o la tasa de abandono (churn rate), todas ellas recogidas en
el modelo financiero. Por otro lado, en la dimensidn estratégica y social, Mentora
debe posicionarse ante los inversores como una plataforma que democratiza el
acceso a educacion de calidad, de modo que la escalabilidad del negocio
conlleve no solo retorno econdmico sino también un impacto social.

3.3.5.7.  Proveedores Tecnolégicos

Incluyen a todas las empresas de infraestructura en la nube, proveedores de
modelos de inteligencia artificial, bases de datos y servicios de alojamiento que
sostienen el funcionamiento de la plataforma. Para el MVP inicial se utilizaran
herramientas integradas de desarrollo web, pero a medida que la plataforma
escale sera necesario implementar soluciones mas especificas. Durante los
primeros cinco anos del proyecto se preveé la incorporacion de un Unico ingeniero
de software que cubra estas necesidades técnicas.

Estos grupos no operan de forma aislada, sino que mantienen entre si relaciones
de dependencia que condicionan el funcionamiento del ecosistema. Entre las
mas relevantes destacan tres. La primera es la que vincula instituciones
educativas y tutores: la colaboracidon de las primeras aumenta la credibilidad de
los profesores y facilita su trabajo al proporcionarles materiales oficiales y
recursos especificos. La segunda conecta tutores y estudiantes a través de los
proveedores tecnolégicos, aunque el poder de estos ultimos es limitado dado el
bajo coste de cambio para ambas partes. La terceray mas determinante es la que
une a los estudiantes con sus familias, ya que son los padres quienes tienen el
poder de decision final sobre el gasto.



En conclusién, resulta imprescindible atender de forma diferenciada las
necesidades de cada grupo de interés, prestando especial atencién a aquellos
con mayor poder sobre la viabilidad de Mentora (reguladores e instituciones
educativas) y a quienes muestran un interés mas elevado en lo que la plataforma
puede ofrecer, principalmente estudiantes, tutores y familias (Tabla 7). Eltamafio
de cada burbuja en el grafico representa el peso directo que tiene cada grupo
sobre la decisidon de pago del alumno, siendo los tutores y las familias los
principales responsables, debido a que son quienes generan y financian cada
transaccion respectivamente.
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Tabla 7: Anadlisis de la importancia de los grupos de interés de Mentora y su influencia
sobre la decisidn de pago del usuario - Elaboracidon propia a partir del analisis de los
grupos de interés del modelo de negocio

3.3.6. Analisis de los competidores

El sector de las tutorias particulares y el apoyo académico digital es un mercado
bastante fragmentado en el que conviven actores con propuestas de valor muy
distintas, desde plataformas que se limitan a poner en contacto al tutory al
alumno, hasta herramientas de inteligencia artificial que pretenden sustituir la
figura del profesor. Para entender el posicionamiento de Mentora resulta
imprescindible identificar tanto a los competidores que ofrecen un servicio
equivalente (competidores directos) como a aquellos que, sin operar con el
mismo modelo, resuelven necesidades académicas similares y por tanto



compiten por la misma cuota de atencién y gasto del estudiante. Este apartado
analizarda ambos grupos.

3.3.6.1. Competidores indirectos

Se consideran competidores indirectos de Mentora todas aquellas herramientas o
plataformas capaces de resolver necesidades académicas especificas sin recurrir
necesariamente a la tutoria personalizada tradicional. Para el analisis se han
agrupado en cuatro categorias en funcidn de su tecnologia y modelo de negocio.

Repositorios de contenido y marketplaces de apuntes

Plataformas cuyo valor reside en almacenar contenido educativo, especialmente
apuntes, y facilitar su acceso a estudiantes. Su modelo de negocio se apoya en los
efectos de red: cuantos mas usuarios suben materiales, mas atractiva resulta la
plataforma para nuevos alumnos, lo que retroalimenta la subida de recursos y
consolida el ciclo de valor.

En 2026, Wuolah es uno de los lideres del mercado hispanohablante con un
modelo freemium que permite el acceso gratuito al alumno a cambio de insertar
publicidad en los documentos. StuDocu, opera también bajo un modelo freemium
en el que el acceso a documentos premium requiere un pago mensual o la
contribucidén activa de materiales propios. Su tecnologia se centra en algoritmos
de indexacion masiva que categorizan los archivos por universidad, facultad y
asignatura, y los ponen a disposicion de forma sencilla. Recientemente han
comenzado a integrar herramientas de |IA, como la generaciéon automatica de tests
a partir de apuntes, apalancandose en la gran cantidad de datos que acumulan.

- Fortalezas: disponen de una base de datos practicamente inigualable con
millones de documentos validados por la propia comunidad. Su coste de
adquisicion de usuario es extremadamente bajo gracias a su
posicionamiento y refuerzo continuo de los efectos de red.

- Debilidades: la calidad del contenido es muy heterogénea y a menudo
desactualizada. Al ser un modelo de consumo pasivo, no resuelve las
dudas concretas del estudiante; simplemente le entregan el papel, pero no
el conocimiento. Ademas, la interfaz resulta saturada al navegar por el
volumen de documentos y categorias disponibles.



Competidores puros de |IA educativa

Son herramientas de inteligencia artificial disefiadas especificamente para asistir
en tareas concretas del estudio o la docencia. Entre los ejemplos mas relevantes
destacan Gamma, capaz de crear presentaciones académicas profesionales en
segundos; y NotebookLM, orientada a la investigacidony a la creacion de
cuadernos inteligentes que responden a preguntas a partir de los apuntes del
propio usuario. Su monetizacion se articula habitualmente mediante modelos
freemium de suscripcidon o como parte de ecosistemas mayores como Google o
Microsoft.

- Fortalezas: ofrecen inmediatez, disponibilidad permanente y un coste
marginal por consulta practicamente nulo. Permiten una personalizaciéony
automatizacion del estudio que hasta hace pocos anos requeria horas de
trabajo humano.

- Debilidades: carecen de inteligencia emocional y de la visidon estratégica
que aporta un profesor con experiencia real, capaz de anticipar qué se
pregunta en un examen concreto. Presentan ademas una barrera de
entrada elevada para alumnos que no saben estructurar sus apuntes o que
directamente no los tienen, ya que la IA necesita material de partida con el
que trabajar. Para alumnos con dificultades de concentracién o poca
predisposicion al estudio, que necesitan supervision humana para
mantener la rutina; y para familias que desconfian de herramientas online
sin acompanamiento humano, resultan opciones muy poco adecuadas.

Plataformas de cursos y MOOCs (Massive Open Online Courses)

Los MOOCs son plataformas de aprendizaje que ofrecen cursos online de forma
masiva, accesibles a cualquier usuario a partir de internet. En los ultimos anos
estas plataformas han desplazado su foco hacia el B2B (formacién corporativa) y
las microacreditaciones (certificaciones para cursos de corta duracion). Mientras
competidores como Udemy operan como marketplaces tradicionales en los que
el tutor gana por la venta de cursos, plataformas como Coursera apuestan por
certificados oficiales de universidades de prestigio y cursos altamente
especializados. Utilizan tecnologia analitica para predecir qué competencias
demanda el mercado laboral y sugerir formacion al alumno en consecuencia.

- Fortalezas: cuentan con un gran prestigio de marcay emiten certificados
con reconocimiento en el mercado laboral. La calidad de produccion
audiovisualy de los materiales suele ser muy elevada.



- Debilidades: su tasa histérica de finalizacidon de cursos es baja, entre el 10
y el 20% segun los estudios consultados, en gran parte por la ausencia de
acompanamiento humano (Celik & Cagiltay, 2024). Ademas, buena parte
de sus contenidos son estaticos y no se adaptan a las necesidades
dindmicas del alumno a lo largo del proceso de aprendizaje.

Plataformas integradas

Representan un modelo de negocio que combina multiples funciones como
cursos, seguimiento, documentacién o soporte en una sola interfaz. Ucademy,
una de las startups EdTech de referencia en Espafa, integra contenido grabado,
planificacion del estudio y soporte personalizado, con un enfoque claro en la
preparacion de oposiciones y selectividad. Quizlet, por su parte, ha evolucionado
desde las simples tarjetas de memoria hasta convertirse en una plataforma
completa de IA con herramientas de estudio personalizadas a partir de los datos
de sus millones de usuarios.

- Fortalezas: ofrecen una experiencia integrada en la que el alumno no
necesita saltar entre aplicaciones distintas, lo que mejora la retencién y el
gasto del cliente.

- Debilidades: al pretender abarcar todo el flujo de aprendizaje, la
interaccidn humana suele ser menos especializada o mas lenta que en una
plataforma de tutoria pura y sus precios resultan generalmente mas
elevados que los de las herramientas individuales.

3.3.6.2. Competidores directos
Mientras los competidores indirectos resuelven necesidades académicas
concretas sin recurrir a la tutoria tradicional, los competidores directos compiten
por el mismo usuario y cubren las principales necesidades que soluciona
Mentora. Se consideran por tanto como competidores directos a todas aquellas
plataformas que actlan como intermediarios digitales entre la ofertay la
demanda de clases particulares, ofreciendo interaccion humanay tutoria en
tiempo real.

Este subsector se caracteriza por una transicién hacia modelos de suscripciény
por el uso cada vez mas extendido de herramientas de inteligencia artificial para
fidelizar al usuario y generar valor anadido. Los modelos de negocio entre los
principales actores son notablemente variados. A continuacion, se analizaran los
cuatro casos mas representativos del mercado espafnol, GoStudent, Superprof,



Tusclasesparticulares y Preply; para entender el contexto competitivo que ha
definido el posicionamiento de Mentora.

GoStudent

GoStudent es el principal referente en Espafia para el refuerzo escolaren la ESOy
Bachillerato. Su modelo de negocio se basa en la venta de paquetes de
suscripcion a largo plazo (hasta 12 meses), con precios que oscilan entre los 20€y
30€ por sesidn. En 2022, la compahia alcanzé una valoracion de 3.000€ millonesy
en 2024 logré un EBITDA de 14€ millones.

Su estrategia actual se sostiene sobre un modelo principalmente online con
posibilidad de dar clases presenciales y una fuerte apuesta por la IA, tanto para
optimizar la conexién del alumno y tutor como para generar contenido digital de
forma automatizada.

Su principal fortaleza reside en el ecosistema de datos que su volumen de
usuarios le proporciona, lo que permite entrenar sus propios modelos de IA; y en
la integracion del acompanamiento al alumno con asesorias a la familia mediante
reportes de progreso periddicos. En contrapartida, su debilidad mas evidente es la
rigidez del modelo. La obligacién de adquirir suscripciones largas aleja al
estudiante que busca ayuda puntual y la ausencia de herramientas o pruebas
gratuitas dificulta la entrada del usuario. A esto se suma una interfaz pesada que
obliga a registrarse y entregar tus datos antes de mostrar las funcionalidades, sin
opcion de buscar tutores de forma rapida.

Superprof

Superprof opera bajo un modelo de marketplace abierto, donde ofrece una base
de datos de tutores enorme en la que el alumno elige libremente entre miles de
opciones, sin que la plataforma intervenga en el precio ni cobre comisién por las
clases. Su fuente de ingresos es el "Pase Alumno", una suscripcion mensual de
aproximadamente 29€ que el estudiante debe abonar Unicamente para poder
contactar a un profesor, es decir, un pago que da acceso a la base de datos. Una
vez identificado el tutor, el usuario puede cancelar la suscripcion sin problema. En
términos técnicos, esta plataforma actia mas como un SaaS para estudiantes
mas que como un marketplace tradicional, alejandose de la loégica habitual de
cobrar comisiéon por cada transaccidn intermediada.

Su gran ventaja competitiva es su variedad de opciones, al ser uno de los portales
con mayor volumen de tutores. La libertad de precios genera ademas una fuerte
competencia entre profesores, lo que permite encontrar clases muy asequibles.



Sin embargo, el modelo presenta dos claras debilidades estructurales. Primero, el
modelo de subscripcién obligatorio crea una barrera de entrada importante, ya
que el alumno paga sin saber si encontrara un tutor adecuado. Segundo, una vez
establecido el contacto, la plataforma se desentiende totalmente, de modo que la
mayoria de tutorias acaban realizandose en herramientas externas como Zoom,
Google Meet o Skype.

Tusclasesparticulares

Tusclasesparticulares (propiedad de Tus Media, adquirida por GoStudent) es uno
de los portales con mayor trayectoria y trafico en el mercado espanol. Su
estrategia se basa en operar como un tablén de anuncios inteligente donde el
alumno puede contactar gratuitamente con multiples profesores, ya que la
plataforma monetiza principalmente al tutor, quien paga para destacar su anuncio
y aparecer en las primeras posiciones. En la actualidad, el portal ha reforzado su
ecosistema integrando Classgap (aula virtual del grupo GoStudent) para las clases
online, lo que permite realizar el pago bien de forma externa (sin comisiones) o
bien a través de su propia pasarela segura. De esta forma, las clases pueden
impartirse dentro o fuera de la propia plataforma.

Sus fortalezas son la confianza y el sistema de resefias, debido a su antiguedad en
el mercado; y una libertad de pago absoluta: no obliga al alumno a comprar bonos
ni a pagar suscripciones mensuales para contactar con el tutor, lo que reduce la
barrera de entrada al minimo. Por el contrario, el proceso de busqueda puede
resultar poco agil. Al tratarse de un marketplace masivo, el alumno suele tener
que enviar varios mensajes y esperar respuesta, lo que dificulta resolver dudas
urgentes. Ademas, su interfaz esta pensada principalmente para el profesor (que
es quien paga) y el alumno carece de una zona de estudio propia con herramientas
de |A o materiales organizados.

Preply

Preply es una de las plataformas de tutoria con mayor crecimiento global. Aunque
su origen esta ligado a los idiomas, en Espafa ha ganado una cuota significativa
en materias de refuerzo académico y universitario (matematicas, programacion,
economia, etc.). Su modelo se basa en una comisiéon dindmica sobre los ingresos
del profesor, que comienza en el 33 % y desciende progresivamente hastael 18 %
a medida que el tutor acumula horas en la plataforma. A diferencia de Superprof,
Preply obliga a realizar el pago y la clase dentro de su ecosistema, mediante un
modelo de suscripcion mensual de horas, donde tras una clase de prueba inicial,
elalumno elige la frecuencia que mejor se adapte a sus necesidades.



Sus principales fortalezas son el algoritmo de matching, que conecta al alumno
con el mejor tutor segun presupuesto, horario y objetivos de aprendizaje,
optimizando la tasa de éxito en las primeras clases; y un conjunto consolidado de
herramientas de IA integradas para preparacion de ejercicios, chats y seguimiento.
Por otro lado, su orientacidn global y altamente automatizada se traduce en un
soporte menos cercano que el de plataformas locales como
Tusclasesparticulares, dificultando la resolucién de problemas especificos del
contexto educativo espanol. Ademas, sigue muy enfocado en la ensefanza de
idiomas, donde aplica la mayoria de sus herramientas de inteligencia artificial.

De este anélisis se concluye que los modelos de negocio del sector se agrupan en
tres grandes categorias: la suscripcion por paquetes de horas mensuales
(GoStudent, Preply), el cobro por acceso a una base de datos de contactos
(Superprof) y el marketplace publicitario, donde se monetiza la visibilidad del tutor
mientras que el contacto es gratuito (Tusclasesparticulares). Todos ellos
comparten una transicion hacia ingresos mas estables y previsibles (via
suscripcioén) que sin embargo, limitan la flexibilidad de pago del usuario final.

Ademas, a nivel estratégico el sector se polariza en dos enfoques claramente
diferenciados. Por un lado, el modelo de academia tradicional, representado por
GoStudent, prioriza la calidad de los tutores y el seguimiento integral del alumno,
asumiendo a cambio precios mas elevados y menor agilidad en el proceso de
busqueda. Por otro lado, el modelo de variedad masiva (Superprofy
Tusclasesparticulares) persigue agregar el mayor numero de tutores posibles para
ofrecer el precio mas bajo, sacrificando parte de la experiencia del usuario y la
garantia de calidad.

Como puede observarse (Tabla 8), Mentora destaca de forma clara en flexibilidad
de pago, integracion de IA, experiencia de usuario y seguimiento del alumno, las
cuatro dimensiones donde el sector presenta mayor margen de mejora. Mantiene
ademas una posicidon competitiva en agilidad para encontrar profesor y calidad de
los tutores; y acepta un posicionamiento intermedio en precio y variedad de
tutores, donde la estrategia no busca liderar sino ofrecer una alternativa
razonable. Ademas, en materia de precio, Mentora plantea un modelo donde el
usuario pueda beneficiarse de herramientas gratuitas y promociones, por lo que
en la practica el precio seria mas bajo que el ilustrado en la grafica, que
unicamente refleja el precio medio por clase.

Este perfil refuerza el argumento central del trabajo: existe un nicho real en el
mercado para una plataforma que combine la agilidad de un marketplace con el
acompanamiento de la academia tradicionaly que utilice lalA no como
complemento, sino como pieza estructural del producto.
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Tabla 8: Analisis de las capacidades de los competidores — Elaboracion propia en base al
estudio de las paginas web de las organizaciones: GoStudent.org, Preply.com,
Tusclasesparticulares.com, Superprof.es

4.La propuesta: Mentora

Tras identificar las ineficiencias en los modelos de negocio de los competidores
directos, especialmente en términos de rigidez de pago, falta de seguimientoy
baja personalizacion y rapidez para encontrar tutor, Mentora fundamenta su
propuesta en torno a cuatro pilares: una infraestructura tecnoldgica propia, un
sistema de gamificacién, un modelo de monetizacién flexible y una légica de
crecimiento basada en efectos de red.

4.1. Tecnologiay experiencia centralizada

La ventaja competitiva de Mentora se sostiene sobre el desarrollo de una
infraestructura propia que integra el ciclo completo de aprendizaje del alumno,
frente a los modelos centrados en una unica funciéon que dominan el mercado.
Este ecosistema tecnoldgico se compone de cinco elementos.

Aula virtual disenada para tutorias académicas: a diferencia de los
competidores que delegan esta funcion en herramientas genéricas como Zoom,
Google Meet o Skype, Mentora desarrolla su propia aula virtual. Esta decision
persigue dos objetivos claros. Por un lado, garantiza un entorno seguro,
profesionaly libre de fricciones, eliminando la necesidad de trasladar al usuario a



aplicaciones externas; por otro, permite capturar datos clave de la interacciéon en
tiempo real, alimentando asi tanto el seguimiento del alumno como la mejora
continua de las herramientas de inteligencia artificial. Aunque queda fuera del
alcance inicial del proyecto, este flujo de datos abre la puerta a lineas futuras
como la generacion de clases personalizadas sin intervencidon de un tutor humano
o la prestacion de servicios analiticos a instituciones académicas.

Seguimiento del proceso de aprendizaje: el sistema monitoriza de forma
continua los indicadores de rendimiento generados durante las tutorias, asi como
las actividades, deberes y exdmenes que realiza el alumno. Toda esta informacion
se traduce en graficos interactivos, informes y recomendaciones personalizadas,
de modo que cada interaccion del alumno alimenta una hoja de ruta a la que
padres y tutores tienen acceso permanente.

Soluciones de inteligencia artificial: Mentora integra cuatro herramientas de |IA
que cubren las necesidades mas recurrentes del estudiante.

- Transcripcidon automatica de sesiones: gracias al aula virtual propia, la
plataforma transcribe la tutoria de forma automatica y genera contenido
derivado de la misma (tests, apuntes, deberes), que el alumno puede
revisar posteriormente.

- Generador inteligente de material de estudio: a partir del material que sube
el usuario, la plataforma elabora resimenes, apuntes y tests. El material se
califica como "inteligente" porque la IA adapta los contenidos al alumno,
por ejemplo, la dificultad de los exdamenes, el feedback especificoy el
estilo del lenguaje se ajustan al perfil del estudiante.

- Resolucidn de dudas 24/7: un asistente personal basado en la
tecnologia LLM (Large Language Model como GPT, Claude o Gemini)y
entrenado para responder a las necesidades de los alumnos, actuando
como un tutor de apoyo permanente. El estudiante puede consultar
conceptos especificos del temario y recibir explicaciones simplificadas,
ejemplos practicos o referencias directas a sus propios apuntes, de forma
que el modelo se adapta progresivamente al estilo de aprendizaje del
usuario.

- Planificador personalizado del estudio: la herramienta analiza fechas de
examenes, horarios, volumen de contenido y objetivos de aprendizaje para
generar un calendario de estudio inteligente, que se ajusta dinamicamente
a medida que progresa el alumno y refleja qué materias o contenidos
requieren mayor refuerzo.



Biblioteca de documentos académicos: la plataforma cuenta con una
infraestructura de almacenamiento disefiada para una gestion eficiente del
contenido y un acceso agil para el usuario. Este repositorio almacena apuntes,
ejercicios y materiales complementarios, generados por IA o aportados por
alumnos y tutores; organizados por centro, asignatura y nivel.

Comunidades educativas: dentro del propio ecosistema se habilitaran
comunidades segmentadas por centro y nivel cuyo objetivo es fomentar el
intercambio de recursos y la comunicacion activa entre alumnos y profesores. De
resultar efectiva esta propuesta, las comunidades creadas constituirian una
barrera de entrada considerable para Mentora, al activar efectos de red dificiles de
replicar por nuevos competidores.

4.2. Gamificacion

Siguiendo el modelo de referentes consolidados como Duolingo, Mentora integra
la gamificacidn como pieza estructural del producto, con el objetivo de
transformar el estudio académico en un proceso mas dinamico y motivador. La
gamificacion no busca unicamente el entretenimiento (resulta poco realista
pretender que Mentora logre que el estudio sea divertido para los alumnos) sino
que actua como herramienta para fomentar el habito de estudio y sostener la
motivacion a largo plazo.

Através de un sistema de progresion anclado en el seguimiento real del alumno,
los usuarios desbloquearan insignias y niveles vinculados a resultados tangibles:
cumplimiento de horas de tutoria, finalizacién de planes de estudio o
participacion activa en los foros de la comunidad. Esta estructura, similar a la de
un videojuego, permite que el estudiante visualice su avance de forma objetivay
convierta el esfuerzo en logros reconocibles dentro de la aplicacion.

El nucleo del sistema reside en una economia de puntos y recompensas que
vincula el rendimiento y la participacion con beneficios directos. Los puntos
acumulados pueden canjearse por acceso a funciones exclusivas (como las
herramientas de inteligencia artificial), por descuentos en el precio de las clases o
por materiales académicos de pago. Para los tutores, la gamificacién funciona
como un sistema de reputacién, donde aquellos con mejores valoraciones y
mayor nivel de actividad ascienden de Tier o nivel, lo que reduce automaticamente
la comision que retiene la plataforma sobre sus clases (mecanica detallada en el
siguiente apartado). Este enfoque no solo mejora la retencién del alumno, sino
que profesionaliza el trabajo del tutor, asegurando que la calidad del servicio sea
el motor principal del crecimiento dentro de la plataforma.



4.3. Modelo de negocio y estrategia de monetizacion

Mentora se presenta bajo un modelo freemium disefiado para facilitar el acceso
inmediato del estudiante a la plataforma, eliminando las barreras de entrada que
caracterizan a los principales competidores. En su modalidad gratuita, el usuario
puede explorar el ecosistema, acceder a los foros de la comunidad y utilizar de
forma limitada las herramientas de inteligencia artificial y el repositorio de
documentos, todo ello en un entorno libre de publicidad. Para los alumnos que
requieran un apoyo mas exhaustivo, la plataforma ofrece opciones de pago que
desbloquean funciones avanzadas y permiten una personalizacion completa del
proceso de aprendizaje.

La economia interna se gestiona mediante el sistema de puntos descrito
anteriormente, una moneda virtual que habilita el uso de las herramientas de IAy
la descarga de apuntes exclusivos. El alumno puede adquirir puntos a través de
una suscripcidon mensual de 4,99 €, que incluye un paquete de 550 puntos, o
mediante microtransacciones puntuales con un tipo de cambio de 1 € por 100
puntos. La suscripciéon supone por tanto, un 10 % adicional de puntos respecto a
la compra puntual, incentivando la fidelizacién del usuario.

Por su parte, los tutores que han alcanzado el Tier 1 disponen de una suscripcion
opcional de 9,99 €/mes que les otorga visibilidad destacada en los listados de
busqueda. Esta visibilidad adicional se suma a la que ya obtienen de forma
automatica al ascender de Tier y permite a los tutores con mejores valoraciones
reforzar su captacion de alumnos sin comprometer la calidad de los resultados
para el estudiante.

Elflujo de ingresos principal de la plataforma proviene de un sistema variable de
comisiones, donde el porcentaje retenido por Mentora depende del Tier del
profesor. Los nuevos tutores comienzan en el Tier 3 con una comisién del 30%;
ascienden al Tier 2 (25%) tras completar 5 clases con valoracion media de 4,5
estrellas, y al Tier 1 (18%) tras 15 clases con la misma valoracion. Adicionalmente,
existe una categoria institucional con comisién reducida del 15% dirigida a perfiles
de alto volumen que gestionen mas de 50 clases mensuales, con el objetivo de
incentivar la entrada de academias profesionales en el ecosistema de Mentora.

4.4. Efectos dered

El ultimo pilar de la estrategia de Mentora es el aprovechamiento sistematico de
los efectos de red, entendidos como el incremento no lineal del valor de una
plataforma o aplicacién a medida que aumenta el nimero de usuarios que la
utilizan (Stobierski, T., 2020). La forma mas sencilla de entender este fendmeno es
pensar en plataformas como las redes sociales, donde la aplicacion no tendria
ningun valor si solo la usara una personay cada nuevo usuario mejora la



experiencia para todos los demas. Este principio puede aplicarse a cualquier
plataforma digital y explica por qué las empresas que logran alcanzar una masa
critica de usuarios tienden a consolidarse como los lideres del mercado de forma
permanente.

Dentro de este fendmeno se pueden distinguir dos tipos. Los efectos directos se
producen cuando todos los usuarios pertenecen a una misma categoriay se
benefician por el simple hecho de que haya mas personas usando la plataforma,
como ocurre en el ejemplo de las redes sociales mencionado anteriormente. Por
el contrario, los efectos indirectos se dan cuando la plataforma conecta dos
grupos distintos con intereses complementarios y el crecimiento de uno genera
valor para el otro, por ejemplo, Airbnb o Uber que conectan demanday oferta
(Stobierski, T., 2020). Mentora opera bajo este segundo modelo. Cuantos mas
tutores aportan sus servicios en la plataforma, mayor es la oferta disponible para
los alumnos y mas atractiva resulta Mentora para ellos. Igualmente, cuantos mas
alumnos acceden, mayor es el incentivo para que nuevos tutores se unan. Este
efecto no se limita Unicamente a la relacién entre tutores y alumnos, sino que se
expande entre los distintos grupos de interés (Tabla 9), lo que se explicara en esta
seccion.
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Tabla 9: Explicacidn de los efectos de red en la plataforma - Elaboracidn propia a partir del
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En primer lugar, un mayor numero de estudiantes atrae a mas y mejores tutores
(mas clientes potenciales a los que prestar servicio), lo que a su vez genera una
oferta mas variada y profesional que incrementa de nuevo el numero de usuarios,
iniciando el ciclo. Este crecimiento permite ademas consolidar un sistema de
valoraciones mas robusto, cuantas mas clases y resefas se acumulan, mayor es



la confianza que percibe el usuario, especialmente en el caso de los padres. Un
ejemplo claro es Google Maps, un restaurante con mil resefias positivas transmite
mucha mas confianza que uno con cinco, aunque la calidad real sea similar.

Esta confianza no solo atrae a mas familias, sino que incrementa el atractivo de
Mentora para las instituciones académicas. Un mayor respaldo por parte de
padresy estudiantes puede presionar a centros y academias a colaborar con la
plataforma, mejorando la experiencia de las comunidades, los foros y sobre todo,
la biblioteca de apuntes. Disponer de materiales oficiales validados por
instituciones elevaria considerablemente el valor percibido del ecosistema.

A esto se suma un efecto adicional y probablemente el mas relevante a largo
plazo. Una mayor base de usuarios (tutores y estudiantes) genera una base de
datos de un valor incalculable. No solo por el aumento de documentos, apuntesy
conversaciones en los foros, sino por los datos generados durante las propias
interacciones: informacidn extraida de las tutorias en directo, patrones de uso de
las herramientas de IA (donde aparecen las dudas, qué formatos prefiere el
alumno, como debe responder el modelo), feedback cruzado entre tutores, padres
y alumnos, etc. Estos datos servirdn para mejorar la experiencia del usuarioy
especialmente, para entrenar los modelos de inteligencia artificial propios de la
plataforma. En un mercado dominado por la IA, contar con una base de datos
privada es probablemente el activo mas valioso que puede construir una EdTechy
eleva exponencialmente las barreras de entrada para nuevos competidores
debido al tiempo necesario para acumular un recurso de esta naturaleza.

En conclusion, la plataforma se beneficia de un ciclo de crecimiento continuo en
el que cada elemento del ecosistema potencia al siguiente: mas alumnos > mas
tutores » mas confianza (valoraciones) > mas padres > mas instituciones
colaboradoras » masy mejores documentos y recursos > mas datos > mejores
herramientas de IA > mas alumnos, etc. Por esta razén, durante los primeros anos
Mentora desplegara una estrategia de marketing especialmente agresiva,
orientada a alcanzar lo antes posible la masa critica de usuarios que permita
consolidar el estandar del mercado y levantar barreras de entrada dificiles de
igualar para los competidores.

4.5. Business Model Canvas

El Business Model Canvas permite condensar en un unico marco los nueve
elementos que estructuran el modelo de negocio de Mentora, traduciendo en
términos operativos la estrategia desarrollada en los apartados anteriores. Hasta
este punto se ha identificado el hueco que deja el mercado, un sector
fragmentado, con modelos rigidos y escasa personalizacién; se ha definido la



propuesta de valor de la plataforma y se han analizado los pilares estratégicos
sobre los que se construye: la infraestructura tecnolégica propia, la gamificacion,
el modelo de monetizacion freemium y los efectos de red. El Business Model
Canvas recoge ahora como cada uno de estos elementos se traduce en
segmentos de clientes concretos, canales de distribucién, fuentes de ingresos 'y
una estructura de costes coherente con la fase de desarrollo en la que se
encuentra la plataforma. Leido en conjunto, este marco ofrece una visién
integrada de por qué Mentora es viable como negocio y cémo cada decision
estratégica tiene su reflejo en el modelo operativo.

Business Model Canvas

M ENTORA

@ ASOCIACIONES @ ACTIVIDADES 0 Ci?;:ESTA OF o RELACIONES e SEGMENTOS

Desarrollo tecnolégico Comunidades y foros

Colegios Ecosistema integrado Alumnos ESO/Bach.
) Entrenamiento de IA s Seguimiento avanzado
Institutos Conexién répida

P Gestion de tutores P Gamificacion o
Universidades Acompafiamiento total Universitarios

e Analisi 5 i Ti "
Plataformas tecnoldgicas nlils de.datos IA personalizada Slstemerde Tiers Tutores (estudiantes)

Padres (compradores)

Gamificacién Tutores (profesionales)

Precios competitivos Academias
R
e ECURSOS Comunidad académica Q CANALES B2B (largo plazo)

Plataforma propia Web y app mévil

Modelo de IA Redes sociales

Red de tutores Centros educativos

Base de datos Programa de referidos

° ESTRUCTURA DE COSTES O FUENTES DE INGRESOS

Personal - Marketing - Infraestructura cloud - APIs de IA - Comisi de pago - Pr i Comisiones por clase - Suscripcién alumnos - Suscripcin tutores + Microtransacciones

Tabla 10: Business Model Canvas - Elaboracidon propia a partir del analisis del modelo de
negocio

4.5.1. Propuestade valor

La propuesta central de Mentora reside en la creaciéon de un ecosistema de
aprendizaje digital integrado que garantice una conexién rapiday eficiente entre
alumnos y profesores. A diferencia de los marketplaces tradicionales, el valor
diferencial de la plataforma radica en su capacidad para acompafar todo el ciclo
de aprendizaje del alumno: desde la conexidon con el tutor hasta el uso de
herramientas de seguimiento y materiales generados con inteligencia artificial,
todo dentro de una misma plataforma. Esta propuesta tecnoldgica, combinada
con una interfaz disefiada para el usuario con elementos como la gamificacion,
precios competitivos y la construccion de una comunidad académica, constituye
la base del crecimiento y la escalabilidad del proyecto.



4.5.2. Segmentos de clientes

El modelo de Mentora se dirige a un publico variado con un enfoque principal en
los alumnos de ESO y Bachillerato, que representan el mayor volumen de usuarios
y son quienes requieren un seguimiento mas constante. En este segmento, el
cliente real son los padres, quienes toman la decision de compra buscando
confianza y una mejora medible en el rendimiento académico de sus hijos. Como
segundo segmento, la plataforma atiende a estudiantes universitarios que
necesitan un refuerzo mas especifico para las asignaturas de su grado.

Para que este servicio sea posible, la plataforma cuenta con tres perfiles de
tutores: alumnos de cursos superiores, que conectan con los estudiantes jovenes
por proximidad; profesores particulares profesionales, que buscan una plataforma
seria para gestionar sus clases y alumnos; e instituciones académicas, como
academias, que pueden utilizar Mentora como herramienta tecnoldgica para
organizar su propia oferta de clases y acceder a una base amplia de estudiantes.

En el medio plazo, se contempla la incorporacién de un segmento B2B, mediante

la venta de servicios a colegios, universidades o centros educativos, que no forma
parte del alcance inicial del proyecto, pero si se tendra en cuenta en los esfuerzos
de marketing desde el principio.

4.5.3. Canales

La estrategia de distribucion y captacion se concentra en la propia plataforma
tecnolégica de Mentora, que abarca tanto aplicacion mévil como pagina web,
garantizando una experiencia de usuario fluida para alumnos, padres y tutores.
Para llegar a los usuarios, la estrategia se articula en dos vias que se detallaran en
el apartado de marketing (Seccién 7), como canales digitales, principalmente
redes sociales y canales fisicos de contacto directo con instituciones
académicas.

4.5.4. Relaciéon con los Clientes

Uno de los pilares del modelo es que el alumno no se sienta solo fuera de las
clases. Para ello, la plataforma fomenta una relacidon de confianza y cercania a
través de comunidades donde los estudiantes y tutores de un mismo centro
pueden ayudarse mutuamente en foros especificos.

El modelo freemium permite que el usuario explore las herramientas de IAy los
materiales sin compromiso previo, generando confianza antes de la conversion al
pago. Esta experiencia se complementa con el sistema de gamificacién descrito



anteriormente, donde los alumnos acumulan puntos y desbloqguean recompensas
por cumplir sus objetivos de estudio. Para los tutores, el sistema de Tiers actua
como mecanismo de incentivo, donde una mayor calidad en el servicio se traduce
en una comision menor, lo que alinea los intereses del tutor con los del alumno.

Desde la perspectiva de los padres, la plataforma ofrece un sistema de
seguimiento detallado a través de graficos e informes de progreso donde pueden
monitorizar en tiempo real el avance de sus hijos, respondiendo asi a una de las
principales preocupaciones de este grupo. El soporte se articula en dos niveles:
un asistente inteligente para resolver dudas basicas de forma inmediatay una
linea de atencidon personalizada para incidencias que requieran intervencion
humana.

4.5.5. Fuentes deingreso

Como se ha detallado en el apartado de monetizacion, los ingresos de Mentora
provienen de un modelo que combina el uso gratuito con opciones de pago. La
fuente principal es el sistema de comisiones variables sobre las clases
particulares, que oscila entre el 15 %y el 30 % en funcidn del Tier del tutor,
premiando asi a los profesores con mejores resultados y mayor volumen de
actividad.

Este flujo se complementa con una economia de puntos y microtransacciones,
mediante la que los alumnos acceden a herramientas de IA o descargan material
exclusivo. El modelo incorpora ademas dos suscripciones mensuales: una para
alumnos (4.99 €/mes) que ofrece ventajas en la adquisicion de puntos y otra para
tutores Tier 1 (9,99 €/mes) que otorga mayor visibilidad en los listados de
busqueda. Este enfoque permite generar ingresos tanto de forma recurrente como
por cada servicio puntual realizado, adaptandose a las necesidades de cada
usuario

4.5.6. Recursos Clave

Elrecurso fundamental de Mentora es su infraestructura tecnolégica, la aplicacion
moavil, la plataforma web y especialmente, el modelo de inteligencia artificial que
personaliza los materiales y realiza el seguimiento de cada alumno. Es
precisamente la tecnologia la que alimenta los activos mas valiosos de la
plataforma: la red de tutores verificados, la base de alumnos activos y el
repositorio de apuntes, exdmenes y datos acumulados, todos ellos
imprescindibles para que el servicio funcione y sea escalable. Esta base de datos,
combinada con el procesamiento continuo de la IA, genera una barrera de entrada



dificil de replicar para la competencia, apalancada en el conocimientoy el
contenido especifico que la plataforma acumula de forma organica.

4.5.7. Actividades Clave

El modelo operativo de Mentora se apoya en tres ejes. El primero, es el desarrollo
tecnolégico inicial y su mantenimiento y mejora continua, incluyendo el
entrenamiento de los modelos de inteligencia artificial para garantizar que los
materiales generados sean precisos y el seguimiento esté personalizado para
cada alumno. El segundo, es la gestidon y supervision de los tutores: verificacion de
perfiles, control de calidad de las clases y atencion al cliente, garantizando una
experiencia positiva para todos los usuarios. El tercero, seria el analisis continuo
de los datos de la plataforma, que permite ajustar la estrategia y orientar los
esfuerzos de marketing hacia los segmentos y mensajes con mayor retorno.

4.5.8. Asociaciones Clave

La estrategia de asociaciones se orienta principalmente hacia colegios e institutos
publicos, donde las conversaciones iniciales han recibido una respuesta positiva
sobre cémo la plataforma podria complementar el apoyo académico a sus
alumnos. En el caso de las universidades privadas se ha detectado una mayor
resistencia inicial, asociada a la proteccioén de la propiedad intelectual, lo que las
convierte en un objetivo de colaboracidon a mas largo plazo.

En el plano tecnolégico, los socios indispensables son los proveedores de
servicios en la nube y de APIs de inteligencia artificial, que permiten procesar la
informaciény generar los materiales de estudio durante los primeros afos de
operacion. Completan este ecosistema las pasarelas de pago seguras y otras
herramientas de comunicacion, cuya externalizacion permite al equipo
concentrarse en el desarrollo del valor diferencial de la plataforma.

4.5.9. Estructura de costes

La estructura de costes se organiza en tres bloques: costes fijos, costes variables
y costes de promociones. La evolucién detallada de cada bloque se recoge en el
modelo financiero (seccion 8).

Ademas, como costes de puesta en marcha, se incluyen los gastos de
constitucion legal (1.500 €), el desarrollo del MVP (150 €) y tres meses de salario
delingeniero contratado previos al inicio de las operaciones (7.128 €), lo que
supone un desembolso inicial total de 8.778 €.



4.5.9.1. Costes fijos
El coste de personalincluye el salario de un ingeniero, con un coste total para la
empresa de 28.512 € anuales, con una prevision de incremento del 15 % anual
para poder retener talento. Los fundadores operaran inicialmente como
auténomos, con una cuota mensual de 300 € por fundador (600 € mensuales en
total), sin percibir nédmina en la fase inicial. Los gastos de marketing ascienden a
15.000 € el primer afio, con una previsidon de duplicarse anualmente para escalar
la captacion de usuarios hasta alcanzar la masa critica. Los gastos de gestion
(contabilidad, gestoria, seguros y otros servicios operativos) se estiman en 1.000
€/mes.

Los costes tecnoldgicos recurrentes cubren la base de datos (25 €/mes), la
infraestructura de la plataforma (20 €/mes), las herramientas de CRM (20 €/mes),
el sistema de mensajeria y foros (349 €/mes), el programa de apoyo al aula virtual
(1.400€/mes +10% trimestral) y la suscripcidon a herramientas de inteligencia
artificial (100 €/mes), con un crecimiento ajustado a la inflacion del 2 % anual. Un
punto estratégico del modelo es la transicion en la gestidn de la inteligencia
artificial. Durante los dos primeros afios, se asume el coste de uso de APIs
externas de proveedores como Anthropic u OpenAl; a partir del tercer afo, la
plataforma prevé implementar un modelo de |IA propio, sustituyendo el coste de
APls por costes de computacién en la nube (1.000 €/mes con un crecimiento
trimestral del 10 %), lo que mejora el margen de beneficio a largo plazo. Esta
transicion se explicara de forma mas detallada en la seccién 5.5, que desarrolla la
estructura tecnolégica de la plataforma.

4.5.9.2. Costes variables
Dentro de los costes variables, se incluye el uso de Stripe como pasarela de pago,
que genera costes aplicables a todas las transacciones: una comisiéon de ingreso
del 1,5 % + 0,25 € por cada cobro recibido, una comisién de transferencia al tutor
del 0,25 % + 0,1 €; y un coste fijo de 2 €/mes por cada tutor activo que reciba

pagos.

4.5.9.3. Costes de promociones

Dentro de los costes variables, se destacan a parte los relativos a las promociones
iniciales debido a su peso dentro de los costes totales. La estrategia de captacion
contempla tres mecanismos de incentivo con impacto directo en los costes. En
primer lugar, un sistema de cashback del 2 % sobre el precio total de cada clase
(incluyendo IVAy retencidon del IRPF del tutor) y sobre cada suscripcién. En



segundo lugar, la suscripciéon mensual del alumno incluye un 10 % adicional de
puntos respecto a la compra puntual. Dado que durante los dos primeros afos el
coste de uso de APIs se traslada directamente al coste de los puntos a la par, esta
bonificaciéon supone en la practica una pérdida de 0,49 € por suscripcion.

En cuanto a las promociones de lanzamiento, Mentora no ofrece la primera clase
gratuita, sino que reembolsa su coste (hasta un maximo de 15 €) en forma de
puntos tras haberla realizado. De este modo, el alumno abona la primera sesiony
recibe el saldo necesario para cubrir la segunda o utilizar los servicios de IA,
incentivando la permanencia en la plataforma. Adicionalmente, cada nuevo
usuario recibe 200 puntos de bienvenida, canjeables exclusivamente en
herramientas de |IAy documentos premium. Para modelar el posible impacto de
cuentas duplicadas que aprovechen estas promociones iniciales, se aplicara un
multiplicador de 1,5x y 2x respectivamente sobre el coste estimado de ambas
promociones que se utilizara durante la elaboracién del modelo financiero.

Para la captacion de tutores, se ofrece un incentivo de 20€ tanto al nuevo profesor
como a quien lo referencid, condicionado a que el nuevo perfil complete al menos
tres clases. Se estima que el 25 % de los nuevos tutores se incorporara a la
plataforma a través de esta via y realizaran todas las clases.

4.6. Posicionamiento estratégico en el mercado

Una vez desarrollados todos los elementos del modelo de negocio de Mentora,
resulta necesario analizar qué capacidades internas tiene la plataformay
contrastarlas con las exigencias del mercado y el comportamiento de los
competidores. El andlisis DAFO permite identificar los elementos con mayor
potencial de la propuesta, asi como las amenazas que deberan gestionarse a lo
largo del desarrollo del proyecto.

4.6.1. Fortalezas

La principal fortaleza de Mentora es su infraestructura tecnoldgica centralizada. A
diferencia de los competidores, la integracion de un aula virtual propiay el uso de
herramientas de IA permite capturar datos clave en tiempo real, transformando
cada clase en materiales de estudio y alimentando los modelos que sostienen las
herramientas de la plataforma. A esto se suma un disefo totalmente centrado en
el usuario, donde la gamificaciény el seguimiento constante son pilares
fundamentales de valor tanto para alumnos como para padres. Por ultimo, la
estructura de costes resulta asequible para el usuario final gracias a la estrategia
de cashbacky las promociones de bienvenida, lo que permite ofrecer una



experiencia de calidad a un precio mas accesible que el de las academias
tradicionales.

4.6.2. Debilidades

Al tratarse de un proyecto en fase inicial, la principal debilidad es la ausencia de
una base de usuarios propiay de un historial de resefias que genere confianza
inmediata frente a los grandes competidores del sector. Para que el modelo
funcione, es necesario construir desde cero una base de tutores sélida, lo que
representa el principal reto operativo de la plataforma en sus primeras etapas.
Existe ademas una dependencia tecnolégica de proveedores externos para el uso
de APIs de inteligencia artificial, si bien esta vulnerabilidad es temporaly queda
acotada a los dos primeros anos de operacion, hasta que la plataforma desarrolle
sus propios modelos. Finalmente, hasta que se alcance el volumen critico de
usuarios necesario para que los efectos de red sostengan el crecimientoy
refuercen las barreras de entrada, el proyecto exigira un esfuerzo de marketing
elevado, costoso y de alta precision para penetrar el mercado.

4.6.3. Oportunidades

El contexto tecnolégico actual ofrece una oportunidad Unica en la historia. El
avance de la inteligencia artificial permite desarrollar aplicaciones con
funcionalidades complejas en un tiempo récord y sin necesidad de un
conocimiento técnico experto, reduciendo drasticamente la brecha entre una idea
y su implementacion. El perfil joven del equipo fundador supone una ventaja
adicional, ya que el conocimiento de primera mano de las necesidades del
estudiante y del entorno digital en el que vive garantiza que la plataforma esté
disefiada de forma natural desde la perspectiva del alumno, con caracteristicas
como la gamificacion que otros competidores incorporan de forma forzada.
Igualmente, el momento actual de digitalizacién de las instituciones educativas,
especialmente las publicas, abre la puerta a colaboraciones en las que Mentora
puede actuar como vehiculo de acceso a herramientas de inteligencia artificial
para centros que carecen de los medios para desarrollarlas por su cuenta. A mas
largo plazo, la recopilacién sistematica de datos de aprendizaje abre la posibilidad
de entrenar modelos mas avanzados y ofrecer servicios de analitica tanto para
personalizar el estudio de los alumnos, como para asesorar a las propias
instituciones, aunque esta linea queda fuera del alcance inicial del proyecto. Ser
los primeros en presentar este enfoque integrado en el mercado espafiol supone
la oportunidad de ocupar un hueco estratégico y construir barreras de entrada
dificiles de superar en el futuro.



4.6.4. Amenazas

Elriesgo mas relevante de la plataforma es la baja barrera de entrada para
competidores con mayor presupuesto que intenten replicar el modelo. En este
sentido, la ventana de oportunidad es temporal, hasta que no se alcance una
masa critica de usuarios que consolide los efectos de red y fidelice a la
comunidad, la plataforma es vulnerable a que empresas mas grandes intenten
absorber el mismo mercado. A esto se suma la velocidad de los cambios
tecnoldgicos, que obliga a una actualizacién constante de la plataforma para no
quedar expuesta frente a nuevas soluciones gratuitas. Sin embargo, esta amenaza
puede convertirse en una oportunidad, ya que el menor tamafo de Mentora le
otorga una agilidad de adaptacion que los grandes competidores no pueden
igualar. Por ultimo, existe una posible resistencia al cambio por parte de padres e
instituciones mas tradicionales que desconfien de las tutorias online o del uso de
la inteligencia artificial, lo que requiere un esfuerzo sostenido para demostrar el
valory la seguridad de la propuesta.

Como conclusiodn, el éxito de Mentora depende en gran medida de una carrera de
velocidad. La plataforma debe ser la mas rapida en aprovechar las nuevas
herramientas de IA que permiten crear y mejorar software en tiempo récord y su
principal ventaja reside en la flexibilidad total para adoptar cualquier tecnologia
emergente antes de que los grandes competidores sean capaces de replicarla. Sin
embargo, la tecnologia por si sola no garantiza el éxito. El modelo solo escalara si
Mentora es capaz de responder a las necesidades de todos los grupos de interés:
que el alumno ahorre tiempo, que el tutor incremente sus ingresos de forma
sencillay que los padres vean resultados reales y perciban seguridad en el
proceso. El factor determinante sera la capacidad de la plataforma para alcanzar
una masa critica de usuarios en el menor tiempo posible. Si Mentora logra
consolidar una comunidad activay una base de datos robusta sobre la que
apalancar su modelo, habra construido unas barreras de entrada muy dificiles de
igualar para los competidores.



Analisis DAFO

g » Tecnologia propia integrada * Sin base de usuarios inicial
E * Datos en tiempo real * Oferta de tutores por construir
E » Disefio centrado en el usuario * Dependencia inicial de IA externa
* Precios accesibles * Marketing intensivo y costoso
\ J \ J

ool

* Bajas barreras de entrada iniciales
* Avance acelerado de la IA )

T Ty o P i Carrera por masa critica
» Digitalizacion institucional o

EXTERNO

. ~ * Cambio tecnoldgico acelerado
* Primeros en Espana

* Resistencia cultural al cambio

Tabla 11: Analisis DAFO - Elaboracidn propia a partir del analisis del mercado, la
competencia y el modelo de negocio

5.Tecnologia

Como se ha sefalado en la conclusiéon del analisis DAFO, el éxito de Mentora
depende en gran medida de la velocidad con la que la plataforma sea capaz de
adoptar y combinar las tecnologias mas recientes. La arquitectura tecnoldgica
que se describe a continuacién es por tanto la traduccién operativa de esa carrera
de velocidad, un ecosistema disenado para ser flexible, escalable y seguro desde
el primer dia, que permita evolucionar al mismo ritmo al que avanza el sector.

En lugar de invertir en infraestructuras rigidas o en hardware propio, Mentora se
apoya en un ecosistema basado en la nube que integra funciones avanzadas
(analisis de datos, modelos de IA, sistemas de pago) mediante APIs y servicios
bajo demanda. Esta decisidon no solo reduce drasticamente la inversion inicial,
sino que permite al equipo concentrar sus recursos en lo que realmente diferencia
a la plataforma: el producto, la experiencia del usuario y la inteligencia artificial
aplicada al aprendizaje.

El desarrollo de la plataforma no sigue un proceso estrictamente lineal, ya que
muchos flujos de trabajo se desarrollan en paralelo, pero puede sintetizarse en
cinco fases principales (Tabla 12):

- Definicién de la infraestructura base (dominio, hosting y seguridad).



- Desarrollo de cédigo (Frontend, Backend y conexiones).

- Establecimiento de la estructura de datos y operativa (bases de datos,
sistema de pagos y analitica).

- Integracidon de herramientas de IA mediante APls externas.

- Creacién de un modelo propio de IA.

Fases para la creacion de la plataforma

FASE 3

FASE 5
DATOS Y OPERATIVA

IA — FASE 2

Dominio, hosting y sequridad Base de datos, pagos y analitica Modelo propio

,, Google Domains o Supabase o Llama 4 (Meta)

Dominio web Base de datos + login Modelo base open source

, Vercel @ Stripe Connect @ AWS +Fine-Tuning

Hostingescalable Pagos divididos Entrenamiento propio

_ SSL/TLS o PostHog

° Independencia total
Cifrado RGPD Analitica de uso

Costefijoy privacidad

° Aflo 3+

FASE 2 FASE 4

1A — FASE 1

DESARROLLO

Interfaz y gestion de codigo APIs externas
Next.js + React @ GPT-5.4-nano
Interfaz web Tareas de alto volumen
TypeScript Claude Sonnet 4.6
@ TypeScrip °

Lenguaje seguro Andlisis complejo

 GitHub o RAG +Prompting

Control de versiones Técnicas de control

Tabla 12: Fases del desarrollo tecnolégico de Mentora - Elaboracidn propia a partir del
analisis tecnoldgico y la planificacidon del proyecto

El presente apartado describe cada uno de estos elementos, desde las
herramientas de desarrollo y gestion de datos hasta la estrategia de evolucion
hacia un modelo propio de inteligencia artificial, asegurando que la plataforma
pueda escalar de forma sostenible a medida que crece la base de usuarios.

5.1. Infraestructura en la nube y alojamiento con Vercel

El primer paso es la adquisicion de un dominio, es decir, la direccidon de la marca
en internet. La gestién se realiza a través de Cloudflare, una plataforma fiable y de
facil integracién con el resto de herramientas que usaremos. Una vez asegurada la
direccion, el siguiente paso consiste en seleccionar el servidor digital donde se
alojara la plataforma, el Hosting.



En lugar de servidores fisicos tradicionales, vulnerables a caidas en momentos de
alta demanda, Mentora se apoya en Vercel, una plataforma en la nube cuya
principal ventaja es la flexibilidad. Si durante la semana de examenes, por
ejemplo, el trafico de estudiantes se multiplicase, el sistema lo detectariay
asignaria recursos adicionales de forma automatica para que la web no se
ralentice ni se bloque. Vercel implementa ademas un sistema de despliegue
continuo, de modo que cada mejora en el cddigo de la aplicacién se publica
automaticamente.

Ademas, para garantizar la seguridad de la plataforma y cumplir con la normativa,
Mentora implementa el sistema de cifrado TLS que Vercel proporciona de forma
nativa en todos sus despliegues. Este protocolo cifra toda la informacién que viaja
entre el dispositivo del usuario y los servidores de la plataforma, asegurando que
datos sensibles como contrasefnas o tarjetas bancarias estén siempre protegidos.

Esta arquitectura permite a Mentora ofrecer un servicio profesional sin necesidad
de invertir en hardware propio ni en infraestructura de seguridad adicional.

5.2. Interfazy entorno de trabajo

En el desarrollo web tradicional existe una divisién clara entre el Frontend (lo que
ve el usuario) y el Backend (la légica interna). Next.js unifica ambas capas en un
mismo ecosistema, lo que resulta fundamental para que la comunicacion entre
componentes, por ejemplo, entre el sistema de pagos y la pantalla del alumno;
sea instantaneay libre de errores, dotando a la plataforma de mayor agilidad y
seguridad.

Para la interfaz se emplea la libreria React.js, que divide la web en pequehas
piezas independientes y actualiza Unicamente los componentes necesarios en
cada momento, mejorando asi la fluidez de la experiencia. Como lenguaje de
programacion se utiliza TypeScript, que a diferencia de otros lenguajes mas
permisivos, obliga al desarrollador a definir con precisién el tipo de cada dato,
garantizando por ejemplo, que el sistema reciba siempre un nimero para el precio
de una clase y nunca un texto por error. Esta capa adicional de seguridad protege
especialmente el sistema financiero y el saldo de puntos de los usuarios, al
detectar fallos antes de que la web se publique.

La eleccion de las herramientas Next.js + React.js + TypeScript responde a dos
razones principalmente. Primero, la enorme comunidad que rodea estos sistemas,
con miles de guias, proyectos de referencia y desarrolladores activos; y su
integracion nativa con Vercel, que simplifica enormemente la publicacién de
actualizaciones en la plataforma.



5.3. Control de versiones con GitHub

Para garantizar un desarrollo organizado y seguro, Mentora utiliza GitHub como
centro de gestion del codigo. GitHub es el ecosistema de programacién mas
utilizado del mundo, lo que asegura su compatibilidad con practicamente
cualquier herramienta del ecosistema tecnoldgico actual.

Esta plataforma funciona como un historial inteligente que permite al equipo
trabajar en distintas funcionalidades, como por ejemplo, la creaciéon de la
comunidad o el sistema de pagos, de forma paralelay sin interferencias. Su
integracion nativa con Vercel facilita ademas que cada actualizacion guardada en
el repositorio se despliegue automaticamente en cuestion de segundos.

Esta configuracion aporta una red de seguridad adicional: si una actualizacion
presentara un error, el sistema permite revertir a la versidon anterior de forma
inmediata, garantizando que el servicio al alumno nunca se interrumpay que la
plataforma evolucione sin paradas por mantenimiento.

5.4. Gestion de datos y almacenamiento

La base de datos de Mentora se construye sobre Supabase, una infraestructura
profesional de bajo coste que escala con facilidad a medida que crece el nimero
de usuarios. Sobre Supabase se almacenan los perfiles de usuario, las
valoraciones de tutores, el historial de clases, el saldo de puntosy el resto de
informacién operativa. Supabase permite conectar datos de forma intuitiva, por
ejemplo, asociando automaticamente los apuntes de una asignatura con los
alumnos matriculados en la facultad correspondiente.

Una de sus principales ventajas es la facilidad de integracion con el resto del
ecosistema. En cuanto un tutor sube un documento, el sistema lo detectay lo
pone a disposiciéon de los modelos de IA, que lo procesan al instante para generar
materiales de estudio. Supabase gestiona también la autenticacion de los
usuarios, permitiendo el inicio de sesion a través de cuentas de Google o Appley
aplica politicas de seguridad RLS (Row-Level Security) que garantizan que cada
alumno solo pueda acceder a sus propios materiales y datos personales. A esto se
suma un sistema integrado de deteccion de vulnerabilidades que avisa de
posibles fallos de seguridad para su correccion inmediata, sin coste adicional



5.5. Integracion de inteligencia artificial en la plataforma

La estrategia de inteligencia artificial de Mentora se desarrolla en dos fases bien
diferenciadas, una primera fase de apalancamiento sobre modelos comerciales
mediante APls externas y una segunda fase de migracion hacia un modelo propio
entrenado sobre datos especificos de la plataforma.

5.5.1. Uso de APIs externas: primera fase

Durante el lanzamiento de Mentora no se desarrolla un modelo de IA propio, ya
que su entrenamiento exigiria una inversion de tiempo y capital dificil de asumir en
esta etapa. En su lugar, la plataforma se conecta a los principales modelos del
mercado mediante APls, lo que permite tener disponibles las herramientas de IA
desde el primer dia.

Para la mayoria de las tareas (generacion de resumenes, tests y resolucion de
dudas) se utiliza GPT 5.4 nano de OpenAl por su gran relacién calidad/precio. Para
tareas mas complejas (analisis de las clases en directo, procesamiento de PDFs
extensos, recomendaciones personalizadas de estudio) se utiliza Sonnet 4.6 de
Anthropic, que ofrece un rendimiento superior sin alcanzar el coste de los
modelos mas avanzados.

Ademas, para extraer el maximo valor de estos modelos la plataforma incorpora
dos técnicas complementarias:

- RAG (Retrieval-Augmented Generation): este sistema actua como un filtro
previo a la respuesta. Antes de generar texto, la IA localiza en el
almacenamiento de Supabase los fragmentos exactos de los apuntes
subidos por el alumno y construye su respuesta basandose Unicamente en
esa fuente. De este modo, el modelo responde estrictamente sobre el
material del estudiante y se evita que se invente la informacidn, algo
caracteristico de los LLM tradicionales.

- Prompt Engineering: un conjunto de instrucciones que obliganalalAa
adoptar un rol determinado, en este caso el de un profesor adaptado a la
edad y nivel del alumno. Esta capa garantiza una mejor conexiéon con el
estudiante y evita la frustracidon de interactuar con un modelo no ajustado
con su perfil.

5.5.2. Transicion a infraestructura propia

A partir del tercer afo (estimacion inicial), Mentora prevé la transicion desde APIs
externas hacia servidores y modelos propios alojados en la nube. Este movimiento



permitira eliminar los costes variables por mensaje o peticién y sustituirlos por un
coste fijo de infraestructura. Ademas, al procesar los datos en un entorno propio,
la plataforma alcanza una independencia total respecto a terceros y un control
absoluto sobre la privacidad de la informacién de sus alumnos.

5.5.2.1. Entrenamiento y especializacion mediante Fine-Tuning
Para alcanzar un rendimiento equivalente al de los modelos comerciales, Mentora
utilizara como base el modelo de cédigo abierto Llama 4 de Meta, referente en el
ecosistema de cédigo abierto. La eleccidon de Llama responde a tres factores
clave: acceso gratuito a su arquitectura, una comunidad global activa que
garantiza actualizaciones y parches de seguridad continuos; y la flexibilidad para
sustituirlo por otra alternativa si surgiera una opcién superior durante el periodo
inicial.
A partir de Llama, la plataforma aplicara una técnica conocida como Fine-Tuning,
que consiste en tomar un modelo preexistente y entrenarlo de forma
personalizada sobre datos especificos (apuntes, registros de seguimiento,
transcripciones de tutorias, conversaciones, etc.) hasta especializarlo en el
ambito académico. Este proceso de entrenamiento se realizara en la nube, sobre
AWS (la infraestructura en la nube de Amazon), aprovechando su potencia de
computo y su coste competitivo para procesar grandes volumenes de datosy
escalar de forma sencilla a lo largo del proyecto.

Una vez entrenado, el modelo se desplegara para su uso diario sobre la misma
infraestructura de AWS, eliminando por completo la dependencia de APls
externas. Las técnicas de RAG y Prompt Engineering mencionadas anteriormente,
se mantendran activas para preservar la calidad de la experiencia de usuario.

La implementacién de un modelo propio es un punto critico para la rentabilidad
de Mentora, ya que al apoyarse en tecnologia de codigo abierto con licencia
gratuita, el coste de la IA pasa de ser un gasto variable significativo (proporcional
al numero de peticiones) a un coste practicamente fijo y predecible. El pago se
asociara a la disponibilidad de la infraestructura y a la capacidad de cOmputo de
los servidores en AWS, no al nimero de mensajes o tokens procesados. En otras
palabras, la plataforma paga por tener disponible una capacidad de cémputo
determinada, independientemente de si la utiliza un usuario o mil. Este cambio
permite beneficiarse de economias de escala, donde el coste operativo por
alumno disminuye conforme aumenta la base de usuarios, ya que un mismo
servidor puede gestionar miles de consultas sin los recargos lineales que imponen
las APIs externas.



5.6. Sistema de pago con Stripe

La gestidn financiera de Mentora se organiza a través de Stripe, una infraestructura
de pagos que automatiza todo el ciclo de cobro de la plataforma. Stripe es uno de
los estandares en la industria de los marketplaces y se encarga de la gestidn
cifrada de los datos bancarios, la renovacion automatica de las cuotas y la gestion
de los pagos, lo que reduce a practicamente cero la carga administrativay
garantiza un flujo de caja constante y predecible.

Su funcionalidad mas relevante para el modelo de Mentora es la posibilidad de
realizar pagos divididos, es decir, el sistema procesa el dinero en el mismo
instante en que el alumno realiza el pago, deriva automaticamente la comision
correspondiente a la cuenta de la plataforma y deposita el resto directamente en
la cuenta del tutor. Este mecanismo garantiza una transparencia total, permite a
los tutores disponer de sus ingresos sin retrasos y evita que Mentora tenga que
gestionar fondos de terceros de forma manual, simplificando enormemente la
contabilidad y la operativa financiera.

Ademas, al delegar la operativa en Stripe, la plataforma asegura el cumplimiento
de los mas altos estandares internacionales de seguridad en el manejo de datos
bancarios.

La eleccion de Stripe frente a alternativas como PayPal o Adyen se justifica por
esta combinacion de flexibilidad de pagos, estandares de seguridad y comisiones
competitivas, ademas de su mayor especializacion en marketplaces de servicios.

5.7. Analisis de comportamiento con PostHog

Para garantizar que la plataforma pueda adaptarse a las necesidades reales de
sus estudiantes, Mentora utiliza PostHog como herramienta de analitica de datos.
PostHog se ha seleccionado frente a alternativas como Google Analytics por
combinar en una Unica plataforma el analisis del comportamiento del usuario o
los mapas de calor, con la posibilidad adicional de alojar los datos en servidores
propios.

Este ultimo punto resulta clave, ya que Google Analytics ha sido objeto de
denuncias en distintos paises europeos por transferir datos de usuarios a
servidores estadounidenses, lo que constituye un riesgo regulatorio considerable,
especialmente al tratarse de datos de estudiantes, en muchos casos, menores de
edad. Ademas, PostHog ofrece un plan gratuito hasta un determinado volumen de
interacciones, lo que permite cubrir las necesidades de analisis durante la fase de
MVP y los primeros meses de operacidén con un coste practicamente nulo.



El marco tecnoldgico explicado, constituye un resumen de los elementos
fundamentales de la tecnologia de Mentora, disefiado para establecer una hoja de
ruta clara sobre la creacién y la escalabilidad de la plataforma, donde cada
decision técnicaresponde a la logica estratégica planteada en los apartados
anteriores.

En cuanto a la ejecucién técnica de la web, dado que ninguno de los dos
fundadores cuenta con un perfil de programacioén especializado, el desarrollo se
apoyara en un enfoque basado en el uso de inteligencia artificial para programar
(especialmente vibe coding). Herramientas como Claude Code se emplearan para
la supervision del proyecto y la programacién de elementos sencillos, mientras
que la arquitectura compleja, el desarrollo del cédigo fuente criticoy la
implementacién de los sistemas mas sensibles se delegaran en elingeniero de
software del equipo. De este modo, la visidon de negocio de Mentora queda
respaldada por una ejecucion técnica profesional y no Unicamente por la
asistencia de herramientas de IA, por mas prometedoras que estas resulten.

6. Creacion del MVP: prueba de concepto

La arquitectura tecnoldgica descrita en la seccion anterior define el producto al
que aspira Mentora a corto-medio plazo. Antes de construirlo en su totalidad, se
ha desarrollado una prueba de concepto que permite acercar la propuesta a
usuarios reales e inversores potenciales, y que sirve como punto de partida para
las siguientes mejoras.

6.1. Alcancey objetivos

Este MVP incorpora los aspectos mas basicos de la plataforma, sin incluir
herramientas de inteligencia artificial ni sistema de pagos y de puntos. Su
propésito no es validar las hipotesis principales del modelo de negocio, ya que eso
requeriria funcionalidades que aun no estan implementadas, sino ofrecer una
primera imagen tangible de la propuesta a potenciales usuarios (alumnos, tutores,
instituciones académicas) e inversores y recoger feedback que oriente el
desarrollo del producto real.

Una vez explicado el objetivo de esta propuesta, la siguiente seccidon muestra el
proceso de creacidny las funcionalidades implementadas en este producto.



6.2. Herramientas utilizadas

El desarrollo se ha apoyado en dos herramientas principales. La primera es
Hostinger Horizons, una plataforma que integra hosting, dominio, revisiéon de
seguridad y creacion de paginas web asistida por IA en un Unico entorno. Esta
integracion ha permitido agilizar el proceso sin necesidad de gestionar varios
servicios de forma separada. La segunda es Supabase, la misma plataforma de
base de datos que se utilizara en el producto finaly que dispone de un plan
gratuito para proyectos en fase inicial.

Con estas dos herramientas, el proyecto se ha construido con un coste muy
reducido en aproximadamente un mes y medio, un tiempo que incluye el
aprendizaje de las herramientas y la adquisicién de conocimientos basicos de
programacion necesarios para emplearlas correctamente. Sin esa curva de
aprendizaje, el mismo resultado se podria obtener en menos de dos semanas.

Este proceso ilustra el momento singular que atraviesa el sector tecnoldgico:
personas sin formacion técnica formal pueden crear aplicaciones funcionales,
eliminando las barreras de entrada que histéricamente han existido. De hecho,
utilizando herramientas como Claude Code con su nuevo modelo Opus 4.7, seria
posible desarrollar en ese mismo mes una aplicacion significativamente mas
cercana al producto final, trabajando en paralelo con el ingeniero de la plataforma
y accediendo al plan de pago mas avanzado.

6.3. Funcionalidades implementadas

Eldiseno de este MVP se ha estructurado en torno a los siguientes pilares: una
interfaz sencilla, inspirada en aplicaciones como Duolingo donde el usuario sabe
qué hacer nada mas entrar; rapidez en la conexién con un tutor, eliminando
cualquier elemento que retrase el proceso de encontrar un profesor; y la confianza
y contacto, priorizando que el alumno pueda validar al tutor de forma inmediata a
través de sus valoraciones, perfil y apuntes, con un botén de contacto destacado
que conduce a un chat interno.

Las funcionalidades desarrolladas son las siguientes:

- Buscador de tutores: pagina de aterrizaje con una interfaz disefiada para
que el estudiante localice los profesores mas relevantes con un unico clic.

- Panel de perfiles y recursos: fichas de tutor con especialidad, valoraciones
de otros alumnos, apuntes descargables y acceso directo al chat.

- Sistema de mensajeria: chat interno que permite al alumno mantener
conversaciones simultaneas con varios tutores sin salir de la plataforma.



- Registroy gestion de perfiles: sistema de cuentas diferenciado para tutory
estudiante, con administraciéon independiente de informacién, foto,
descripcidony subida de materiales.

- Area privada: panel con estadisticas basicas de actividad para tutores y
alumnos (materiales compartidos, interacciones registradas).

Ademas de las funcionalidades operativas anteriores, el MVP incluye una
aproximacion visual a las herramientas de inteligencia artificial y a la comunidad,
con el objetivo de transmitir a inversores y usuarios el potencial del producto
completo. En concreto, se muestran las interfaces correspondientes a la creacion
de tests con IA, la generacién de documentos con IA, la elaboracién de planes de
estudio personalizados con seguimiento inteligente y una vista previa de coémo se
articularia la comunidad de la plataforma. Estas secciones son exclusivamente
visuales, ninguna esta conectada a un modelo de |A ni estan operativas en esta
version. Su funcién es ilustrar la direccién del producto y facilitar la conversacion
con potenciales interesados antes de empezar el desarrollo completo.

Como se puede observar, gran parte de las funcionalidades del producto final
quedan fuera del alcance de esta version, pero el MVP cumple su propésito,
ofrecer unaimagen concreta de la propuesta a cualquier interesado en la
plataforma, tanto en lo que ya existe como en la direccién hacia la que se dirige.

El paso siguiente es convertir ese interés en usuarios reales, lo que requiere una
estrategia de captacion clara. A continuacién, la seccion de marketing detalla
como Mentora planea construir su base de usuarios inicial y alcanzar la masa
critica necesaria para que el modelo de red funcione.

Para obtener una imagen completa de este MVP y sus funcionalidades, se puede
acceder a la plataforma en el siguiente enlace (no optimizada para dispositivos
moviles; acceder preferiblemente desde un ordenador):

https://mentoraedu.es/

(Link funcional a fecha: 24/06/2026)

7.Marketing

Con la propuestay el primer MVP definidos, el principal reto de la plataforma es la
captacion de usuarios. Durante esta seccion se detallara la estrategia de Mentora



para construir su base inicial de alumnos y tutores, combinando acuerdos
institucionales, presencia fisica en los centros educativos y una estrategia digital
adaptada al presupuesto disponible en cada fase.

El primer paso antes del lanzamiento es asegurar un volumen minimo de tutores
institucionales que den credibilidad a la plataforma desde el primer dia. El plan
inicial es empezar contactando con todas las academias de Madrid,
aprovechando la proximidad y el conocimiento de la ciudad, para después
extender el contacto a Valladolid y Talavera de la Reina (ciudades de origen de los
fundadores), donde ya existen relaciones informales con directores de institutos
que facilitan las primeras conversaciones. Por ultimo, el alcance se ira ampliando
progresivamente a nivel nacional, a medida que avancen las conversaciones. Para
las academias, se les planteara el modelo de negocio, ensefidndoles si es posible
el MVP o el producto final en primera persona; mostrandoles las ventajas que la
plataforma puede ofrecer: mejor seguimiento de los alumnos, una posible base de
usuarios a futuro, un entorno propio donde realizar las clases, entre otros.

En paralelo, se llevara a cabo una campana similar de contacto con institutos
publicos y concertados de Madrid, comenzando por los centros con mayor
numero de alumnos en ESO y Bachillerato. El objetivo de esta campahna no seria
vender directamente, sino presentar la plataforma en persona al igual que con las
academias y mostrar todas las ventajas que posee. Un centro que recomienda
Mentora a sus alumnos tiene un efecto muy superior al de cualquier anuncio
digital, debido a los efectos del boca a boca que, segun la encuesta realizada,
comprende el 91% de los descubrimientos de tutores particulares.

Dicho esto, la estrategia de marketing fisica se centrara en los puntos de mayor
trafico del publico objetivo de Mentora: institutos, facultades, bibliotecasy
cafeterias proximas a centros educativos. Se distribuiran carteles y panfletos con
un coédigo QR y un mensaje divertido y llamativo en los centros que lo permitan
(siempre con la autorizacion de los responsables). En tiempos de mayor actividad
como inicio de curso, épocas de examenes o el tramo previo a la EBAU, se
reforzara esta presencia fisica con equipos que repartan material en las
proximidades de los institutos y en paradas de transporte publico cercanas a los
centros con mayor concentraciéon de alumnos.

Por su parte, en el plano digital, los canales principales seran Instagram y TikTok,
donde se concentra el publico objetivo de Mentora. Una parte de la estrategia se
apoyara en contenido organico, mediante la creacién de blogs y cuentas que
suban consejos de estudio, métodos de memorizacién, experiencias de tutores de
la plataformay casos reales de alumnos. Otra parte relevante del presupuesto del
primer afno, se destinara a colaboraciones con influencers con entre 5.000 y
50.000 seguidores, cuya base de fans sean estudiantes de instituto y estén en



proceso de realizar la EBAU. A partir del segundo afio, con mayor presupuesto
disponible, se incorporan campafas de pago en Meta Ads y TikTok Ads
segmentadas por edad y ubicacion, asi como el pago de herramientas de SEO
para aparecer en las primeras busquedas de Google, por ejemplo, cuando los
usuarios busquen "clases particulares" o "tutor EBAU online".

Por ultimo, las promociones descritas a lo largo del trabajo estan pensadas
precisamente para que los propios usuarios sean quienes promocionen a Mentora
mediante el boca a boca. Un alumno que tiene una buena experiencia o un tutor
que llega a la plataforma mediante el programa de referidos, genera de forma
natural esta dindmica de expansién por proximidad.

8. Modelo Financiero: asunciones, escenarios e
hipotesis
La propuesta estratégica y tecnoldgica desarrollada en las secciones anteriores
requiere una traduccién numeérica que permita evaluar su viabilidad real. El
modelo financiero presentado a continuacion cubre un horizonte de cinco afos

(2026-2030) y cuantifica las implicaciones econdmicas de las decisiones
tomadas a lo largo del trabajo.

El analisis se ha estructurado en tres escenarios (realista, optimista y pesimista),
manteniendo en todos ellos una postura conservadora en las asunciones para
garantizar la solidez del proyecto incluso en entornos desfavorables. El modelo
asume que en el primer dia del periodo proyectado la plataforma ya esta
operativa. A lo largo de esta seccidn se presentan los datos del escenario realista;
el resto de cifras quedan recogidas en las tablas expuestas a continuacion.



Inputs por Escenario

Optimista| Realista

Cuota de mercado

Cuota de mercado Madrid Ano 1 0,5% 0,3% 0,2%
Cuota de mercado Madrid Ailo 5 5,3% 4,2% 2,0%
Cuota de mercado Espana (ex-Madrid) Afio 1 0,3% 0,2% 0,1%
Cuota de mercado Espana (ex-Madrid) Afio 5 4,8% 3,5% 1,7%
Tasa de abandono trimestral y reactivacion

Tasa de abandono Q3 (Verano) 50% 60% 80%
Tasa de abandono trimestral resto del afio 10% 20% 30%
Tasa de reactivacion Q4 90% 70% 50%
|Suscripciones y nimero de clases |
% de usuarios que pagan la suscripcion premium 30% 20% 1%

NO° Clases por usuario (trimestral) 21 15 9
|Tutores |
Tutores Individuales (% de alumnos) 8% 5% 1%
Conversion a Tier 2 por timestre 90% 75% 45%
Conversién a Tier 1 por trimestre 100% 90% 50%

% Tutores que pagan suscripcion 30% 20% 5%
Tutores Institucionales (% alumnos) ESO+Bach 0,2% 0,1% 0,1%
Tutores Institucionales (% alumnos) Universidad 0,7% 0,4% 0,2%

Promociones y costes

Multiplicador de promociones 1,1x 1,5x 2,0x

Tabla 13: Analisis de escenarios - Elaboracién propia partir de las asunciones del modelo
financiero



Resumen de asunciones y precios

Categoria Valor Unidad Notas / Crecimiento
TECNOLOGIA
Dominio anual 15€ Anual Inflacion
Infraestructura Cloud (Vercel Pro) 20€ Mensual Inflacion
Base de datos: Supabase Pro 25€ Mensual Inflacion
Mensajeria y comunidad (Sendbird) 349€ Mensual Inflacion
CRM 20€ Mensual Inflacion
Aula virtual 1.400€ Mensual 10% trimestral
Herramientas de 1A 100€ Mensual Inflacion
Coste senvidor en la nube (Base) 1.000€ Mensual 10% trimestral

PROMOCIONES

Cashback alumnos 2,00% % sobre clase Solo alumnos

Promocion puntos iniciales 200 Puntos Al primer registro

Promocion puntos iniciales € 2,00€

Promocion puntos iniciales: multiplicador 2x

Promocion extra API (puntos) 10% % extra Sobre precio de suscripcion (4,99€)
Promocion trae a un tutor: pago por tutor 20€ EUR Por tutor + 3 clases

Promocion trae tutor: % tutores que llegan 50% % nuevos

Promocion trae tutor: % completan 3 clases 50% % conversion

PRECIOS: CLASES Y SUSCRIPCIONES

Precio clase ESO+Bachillerato (total) 14,61€ EUR/clase Incluye IVA + IRPF
Precio clase ESO+Bachillerato (neto) 10,74€ EUR/clase Base imponible
Precio clase Universidad (total) 16,86€ EUR/clase Incluye IVA + IRPF
Precio clase Universidad (neto) 12,40€ EUR/clase Base imponible
IVA aplicable 21% %

IRPF aplicable 15% %

Suscripcion Premium estudiantes (con IVA) 4,99€ EUR/mes

Suscripcion Premium tutores (con IVA) 9,99€ EUR/mes

Comisién por clase — Tier 3 30% % sobre clase Multiplicador 1x
Comisién por clase — Tier 2 25% % sobre clase Multiplicador 5x
Comisioén por clase — Tier 1 18% % sobre clase Multiplicador 10x
Comisioén por clase — Institucional 15% % sobre clase Multiplicador 20x
% tutores Tier 3 que dan clase 70% % Tier 1y 2 — 100%
Stripe — comisién por ingreso (variable) 1,50% % transaccion + 0,25 € fijo

Stripe — comision por transferencia (variable) 0,25% % transferencia + 0,10 € fijo

Stripe — mantenimiento tutor activo 2,00€ EUR/mes (solo si recibe pago)

Tabla 14: Asunciones y precios empleados en la realizacién del modelo - Elaboracion
propia partir de las asunciones del modelo financiero

8.1. Tamano de mercado

El punto de partida es el mercado accesible definido en la seccién 3.3.3, donde se
aplica una media ponderada a las cifras de los estudios de CaixaBank y ESADE,
con mayor peso a las estimaciones mas conservadoras para evitar
sobreestimaciones.

El modelo segmenta por nivel educativo (ESO/Bachillerato y Universidad) y por
geografia (Madrid y resto de Espana). Al tratarse de una plataforma
descentralizada sin barreras fisicas, la division geografica responde



exclusivamente a los esfuerzos de marketing iniciales, donde Madrid arranca con
una base de usuarios mayor, que se va equiparando al resto de Espafa conforme
avanza el periodo proyectado.

La penetracion estimada para el primer afno es del 0,3% en Madrid y 0,15% fuera
de ella (0,07% neto aplicando la tasa de abandono), alcanzando el 4,2% vy 3,5%
respectivamente al final de la simulacién (1,09% neto). EL modelo llega a 14.042
usuarios totales al cierre de 2030 en el escenario realista (12.813 de ESO/Bachy
1.229 universitarios).

La tasa de abandono aplicada es del 20% trimestral, excepto en Q3, donde se
eleva al 60% para reflejar la caida estacional en verano. Para Q4 se aplica una tasa
de retorno del 70%, asumiendo que la mayoria de usuarios que abandonaron en
verano regresan en septiembre.

8.2. Comisiones

El precio medio de las tutorias, incluyendo IVA (21%) y retencién de IRPF a tutores
(15%), es de 14,62€ para ESO/Bachillerato y 16,86€ para universitarios. Se asume
una media de 15 clases por alumno y trimestre. El precio de referencia empleado
en el modelo se ha establecido a partir de las siguientes fuentes. Primero, en la
Encuesta de Gasto de los Hogares en Educacion del INE, el gasto medio por
alumno en clases de apoyo y refuerzo fue de 546 euros en el curso 2023/2024, lo
que equivale a un coste por hora de 15,17 euros asumiendo 9 meses escolares y
una hora por semana (INE, 2025). Segundo, TusClasesParticulares situa la
mediana nacional en 15 euros por hora sobre una muestra de mas de 70.000
anuncios publicados en la plataforma (Fernandez, A. 2026) y por ultimo, las
estimaciones de GoStudent para el mismo periodo apuntan a un rango entre 15-
20€ (GoStudent, 2026).

La estructura de comisiones por Tier es la siguiente: Tier 3 (30%), Tier 2 (25%), Tier
1 (18%) e instituciones (15%). La comisién media efectiva se calcula mediante una
media ponderada que incorpora un multiplicador de probabilidad de seleccién,
reflejando que los tutores mejor valorados son elegidos con mayor frecuencia:

Y.(%Tutores X Mutiplicador X Comision)
Y (%Tutores x Multiplicador)

Comisiéon media =



Los multiplicadores aplicados son: Tier 3 (1x), Tier 2 (5x), Tier 1 (10x), instituciones
(20x). Este mecanismo refleja que los tutores con menor comision son los mas
demandados, lo que reduce el coste para el alumno y premia la calidad.

8.3. Tutores

Se modela 1 tutor por cada 20 alumnos (5%), sin contar instituciones. Los tutores
institucionales se modelan como el 0,1% del total de alumnos de ESO/Bach vy el
0,4% de universitarios, con una base de partida de 3y 5 instituciones
respectivamente, reflejando que Mentora llegara a un acuerdo con academias
para aparecer en la web antes del lanzamiento oficial.

La progresion entre Tiers sigue estas tasas trimestrales:

- EL75% de los tutores en Tier 3 ascienden a Tier 2 (requisito: 5 clases con
+4,5 estrellas)

- ELl90% de los tutores en Tier 2 ascienden a Tier 1 (requisito: 15 clases con
+4,5 estrellas)

Estas tasas de transicion son deliberadamente altas para reflejar que los tutores
activos tienen un incentivo econémico muy elevado para reducir su comision lo
antes posible. Los requisitos de ascenso estan pensados para ser alcanzables en
los primeros meses, con el objetivo de maximizar la fidelizacion en la etapa mas
critica. Elresultado es que el modelo llega a una proporcion de tutores Tier 1 del
90% al cierre de 2030, frente al 50% inicial en Q4 2026.

8.4. Suscripciones

Se plantea una suscripcion mensual de 4,99€ para alumnosy 9,99€ para tutores
(IVA incluido), aplicando un ajuste del 2% anual por inflacién.

El porcentaje de usuarios que opta por la suscripcidon premium se estima en un
20%, tanto para alumnos como para tutores. Las microtransacciones no se han
incluido como fuente de ingresos en esta version del modelo al considerarse no
relevantes en fases iniciales, aunque representan una palanca de monetizacién a
explorar una vez consolidada la base de usuarios.

8.5. Promociones

Las promociones modeladas y sus asunciones son las siguientes:



- Cashback del 2%: aplicable a todo gasto del alumno en la plataforma
(tutorias y suscripciones), calculado sobre el precio total (IVA e IRPF
incluidos).

- Reembolso de la primera clase: se reembolsa via puntos el coste de la
primera sesioén, hasta un maximo de 15€. Se asume que el precio de esta
clase esigual al precio medio y que ambas tutorias (primera clasey
posterior con reembolso) ocurren en el mismo trimestre.

- Puntos iniciales al registrarse: 200 puntos (equivalentes a 2€) para gastar
en herramientas de IA o documentos premium. Se asume que el alumno
consume todos sus puntos y que a partir del tercer afio el coste de APIs es
cero, eliminandose este gasto.

- Venta a pérdida en suscripciones: durante los dos primeros anos se asume
una pérdida del 10% sobre el precio de suscripcion (4,99€), que
desaparece a partir del tercer ano.

- Promocion "trae a un tutor": ambas partes reciben 20€ si el tutor
incorporado realiza tres clases. Se asume que el 50% de los tutores llegan
por esta viay que la mitad de ellos completa las tres clases, todo en el
mismo trimestre.

Para aproximar de forma mas realista el coste real de las promociones, se aplica
un multiplicador de 1,5x en el escenario realista sobre el coste de la primera clase
reembolsable y 2x para los puntos iniciales. De esta forma reflejamos la
posibilidad de que alumnos se creen varias cuentas para aprovechar estas
promociones. El seguimiento de este multiplicador es uno de los indicadores
operativos mas criticos del modelo, un desvio al alza en los primeros trimestres
tendria un impacto directo sobre la rentabilidad en la fase de mayor consumo de
caja. Para controlarlo, estableceremos politicas como limitar los beneficios de las
promociones a un solo numero de teléfono o tarjeta de crédito, para dificultar la
creacion de multiples cuentas.

8.6. Comisiones de pago

La gestidon de fondos se automatiza mediante Stripe Connect, con tres niveles de
coste:

- Ingreso: 0,25€ fijo + 1,5% variable

- Transferencia al tutor: 0,1€ fijo + 0,25% variable



- Mantenimiento: 2€/mes por tutor activo (se considera activo todo tutor Tier
1oTier2,yel70% de Tier 3)

Es importante senalar que la comisidn de Stripe se aplica sobre el volumen total
de transacciones, es decir, sobre el precio completo que paga el alumno,
incluyendo IVA e IRPF y no solo sobre la comisién que retiene Mentora. Esto
explica que la comisién de Stripe sea la partida de coste variable mas elevada del
modelo, representando el 21% de los costes totales en Q4 2026 y llegando al 33%
en Q4 2030. No refleja un sobrecoste de la plataforma, sino que es la
consecuencia directa de intermediar un volumen de transacciones muy superior
al ingreso neto retenido.

8.7. Costes fijos y gastos iniciales

Los gastos de lanzamiento se limitan a tres partidas: la constitucion legal de la
sociedad (1.500€), el desarrollo del MVP (150€) y el pago de 3 meses de salario del
ingeniero de la plataforma (7.128€)

En cuanto a los costes fijos recurrentes, la partida mas relevante en términos de
crecimiento es el marketing, que empieza con una inversién de 15.000€ en el
primer anoy se duplica anualmente hasta alcanzar los 60.000€ trimestrales en Q4
2030, acompanando la expansién geografica y la estrategia de captacion detallada
en la seccidon 7. El salario del ingeniero de software se fija en 28.512€ anuales con
un incremento del 15% anual, recogiendo tanto la evolucién salarial del mercado
como el mayor peso de responsabilidades a medida que la plataforma escala.

La infraestructura tecnoldgica incluye los siguientes costes: Vercel Pro (20€/mes)
y Supabase Pro (25€/mes), que cubren el soporte y las bases de datos, el sistema
de CRMy las herramientas de comunidad que suponen 369€/mes. Los servidores
cloud parten de 1.000€/mes con una subida del 10% trimestral (a partir del tercer
ano), reflejando el crecimiento progresivo del traficoy el volumen de datos
procesados por las herramientas de inteligencia artificial. Por ultimo, el software
para implementar el aula virtual en la plataforma (1.400€/mes) con un aumento
del 10% trimestral; y la suscripcion a herramientas de inteligencia artificial
(100€/mes).

Finalmente, la cuota de auténomos asciende a 600€/mes en total (300€ por cada
uno de los dos fundadores) y los gastos generales de gestoria, contabilidad y
seguros se estiman en 1.000€/mes.



8.8. Resultadosy analisis

8.8.1. Estructura de costes

Una caracteristica que define al modelo es la ligera estructura de costes fijos.
Excluyendo marketing y salario, los gastos fijos representan unicamente el 11% de
los costes totales en Q4 2030, lo que implica que la plataforma escala sin
incrementar proporcionalmente su base de costes comprometidos.

La mayor parte de los costes son de naturaleza variable y se concentran en dos
bloques: promociones (36% en Q4 2030) y comisiones de Stripe (33%), llegando a
253.000€ durante el ultimo trimestre. Por su parte, el gasto en marketing (16%) y
salario (3%) suman 72.000€ para el mismo periodo. Esta estructura refleja un
crecimiento del gasto en funcién del volumen de transacciones, lo que garantiza
que no comprometan la viabilidad en fases de crecimiento lento.

8.8.2. Ingresos

Las comisiones representan mas del 95% de los ingresos de la plataforma a lo
largo de todo el periodo, alcanzando 387.025€ en Q4 2030. Las suscripciones
premium (alumnos: 12.786€ y tutores: 5.496€ en el mismo periodo) constituyen
una fuente secundaria con potencial de crecimiento si la percepcién de valor de
las herramientas de IA supera las estimaciones actuales. Es por ello, que estas
suscripciones se plantean en primer lugar como una forma de dar valor al usuario
que da clases particulares, mas que como una fuente relevante de ingresos.

8.8.3. EBITDAY beneficio neto

El modelo parte de un EBITDA negativo de -11.142€ en Q4 2026, con la pérdida
acumulada méaxima produciéndose en el primer trimestre de 2027 (-79.643€
acumulados). A partir de ese punto, el crecimiento de ingresos supera al de costes
variables y la plataforma alcanza rentabilidad sostenida, cerrando 2030 con un
EBITDA trimestral de 102.320€ y un beneficio neto de 76.740€ en el ultimo periodo.
El beneficio neto acumulado al cierre del modelo es de 589.725€.



METRICAS CLAVE — ESCENARIO REALISTA

Categoria Q4 2026 Q4 2030
USUARIOS Y MERCADO

Usuarios ESOy Bach (EoP) 1.202 12.813
Market Share — ESOvy Bach 0,1% 1,1%
Usuarios Universidad (EoP) 119 1.229
Market Share — Universidad 0,1% 1,0%

TUTORES

Tutores totales 74 720
% Tutores Tier 1 54% 90%
INGRESOS

Ingresos por comisiones € 37.632 € 387.025€
% sobre ingresos totales 96% 95%
Suscripciones Premium — Alumnos € 1.111 € 12.786 €
Suscripciones Premium — Tutores € 309€ 5.496 €
COSTES VARIABLES
Coste reembolso primera clase con 8.930€ 60.473€
multiplicador €
% sobre costes totales 17% 16%
Coste por cashback € 6.152€ 70.772€
%sobre costes totales 12% 19%
Coste puntos iniciales con multiplicador € 2.186€ 0€
% sobre costes totales 4% 0%
Coste promocion nuevos tutores € 169 € 254 €
% sobre costes totales 0,3% 0,1%
Coste suscripciones premium € 1222 0
% sobre costes totales 2% 0%
Comisién Stripe 11186 122197
%sobre gastos totales 21% 33%
COSTES FIJOS
Marketing € 3.750€ 60.000€
% sobre costes totales 7% 16%
Salario € 7.128€ 12.467€
% sobre costes totales 14% 3%
Gastos Fijos (ex. Mkty Sal) € 12.027€ 41.065€
% sobre costes totales 23% 11%
RESULTADO
EBITDA € (11.142¢€) 102.320€
Beneficio Neto € (11.142€) 76.740€
METRICAS UNITARIAS
LTVE 137,46€ 139,77€
CAC € 25,37€ 38,30€
Ratio LTV / CAC 5,42x 3,65x

Tabla 15: Métricas clave del modelo financiero - Elaboracidn propia partir de las
asunciones del modelo financiero



8.8.4. Diferencias entre escenarios

La diferencia entre el escenario optimista y el realista es significativa, el escenario
optimista alcanza un beneficio neto acumulado de 6.404.037€ frente a los
589.725€ del realista, con 28.245 usuarios frente a 14.042. Esta brecha no indica
inconsistencia en el modelo, sino que es consecuencia directa de utilizar
asunciones deliberadamente conservadoras en el escenario realista. Pequenas
variaciones al alza en penetracién de mercado, retencién o precio medio generan
un efecto multiplicador relevante dado el alto componente variable de los
ingresos. A esto se suma que, como se desarrollé en la seccion 4.4, Mentora opera
bajo una légica de efectos de red y economias de escala, donde una base de
usuarios mayor no solo genera mas ingresos, sino que atrae a mejores tutores,
mejora la experiencia del alumno y reduce el coste marginal por usuario,
amplificando la rentabilidad de forma no lineal a medida que la plataforma crece.

En cuanto al escenario pesimista, la pérdida neta acumulada proyectada alcanza
los -705.110€, aunque en la practica esta cifra no llegaria a materializarse, ya que
cuando las pérdidas superen el capital inicial aportado por los fundadores, la
operativa de la plataforma se detendria antes de alcanzar ese nivel de exposicion.
El escenario pesimista sirve como referencia del riesgo maximo en caso de seguir
indefinidamente y no como trayectoria real.

Usuarios Totales
30.000
25.000
20.000
15.000
10.000

5.000
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Tabla 16: Numero de usuarios - Elaboracidn propia partir de las asunciones del modelo
financiero



EBITDA trimestral (Miles de €)
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Tabla 17: Ebitda trimestral (miles de €) - Elaboracién propia partir de las asunciones del
modelo financiero

Beneficio Neto Acumulado (Miles de €)
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Tabla 18: Beneficio neto acumulado (miles de €) - Elaboracidn propia partir de las
asunciones del modelo financiero

El modelo financiero presentado confirma que Mentora es un proyecto viable en el
escenario realista, con una pérdida maxima acumulada de 79.643€ en los



primeros trimestres y un beneficio neto acumulado de 589.725€ al cierre de 2030.
La estructura de costes, mayoritariamente variable, garantiza que el proyecto no
incurre en gastos fijos desproporcionados durante la fase de menor traccidon y las
economias de escala hacen que la rentabilidad mejore de forma acelerada una
vez superado el punto de equilibrio (Q2-2028). Esa pérdida maxima acumulada no
es una cifra arbitraria, es exactamente el capital que Mentora necesita levantar
para ejecutar la estrategia descrita en este trabajo sin comprometer la continuidad
operativa. La seccion siguiente detalla de déonde debe provenir ese capital, en qué
formay a qué perfil de inversor va dirigida la propuesta.

9. Plan de financiacion

El modelo financiero presenta la necesidad de capital del proyecto: una pérdida
maxima acumulada de 79.643€ durante el primer trimestre de 2027 que marca el
punto de mayor exposicion del proyecto antes de comenzar a obtener beneficios.
Esta seccién detalla cdmo se estructurara el capital necesario para atravesar ese
periodo sin comprometer la operativa, qué fuentes se utilizarany en qué orden; y
como se reducira progresivamente el coste de capital a medida que el proyecto
demuestra ser viable.

La filosofia del plan financiero es secuenciar las fuentes en funcion del riesgo
percibido. Las mas costosas (capital en fases iniciales, donde la valoracién es
bajay la dilucidn alta) se utilizaran solo en lo estrictamente necesario, mientras
que las mas eficientes (deuda bancaria, lineas de circulante) se incorporan mas
adelante, cuando la visibilidad de usuarios e ingresos permite acceder a ellas en
condiciones favorables.

9.1. Necesidades de tesoreria

El modelo financiero de Mentora muestra dos fases de tesoreria bien
diferenciadas a lo largo de la vida del proyecto, cada una con un perfil de riesgo y
una necesidad de capital distintas (Tabla 19).

Durante el primer ejercicio (afio 2026), tiene lugar el mayor esfuerzo desde un
punto de vista de gestion de caja del proyecto. La pérdida alcanza los -33.000€
para el cierre del primer trimestre, llegando hasta los -70.000€ al cierre del afo,
debido en gran parte a los elevados costes fijos de personal, marketing y
tecnologia que se manifiestan en su totalidad mientras la base de usuarios todavia
se encuentra en construccion. La necesidad de tesoreria durante este periodo



asciende por tanto a aproximadamente 70.000€, que deberan estar disponibles
para este primer afo.

El primer trimestre de 2027 marcaria el punto critico del proyecto. Las pérdidas
acumuladas alcanzan los -79.643€ para este periodo y la caja se encuentra en su
nivel mas bajo, lo que convierte a este momento en la fase mas delicada del plan,
dado que cualquier desviacién negativa sobre el escenario realista podria
comprometer la operativa antes de alcanzar el punto de equilibrio. A partir del
segundo trimestre, sin embargo, el proyecto comenzaria a generar beneficio neto
positivo, reduciendo la pérdida acumulada hasta los -59.000€ al cierre de Q2. A
partir de ese momento las necesidades de tesoreria disminuyen
considerablemente gracias al flujo de caja positivo del proyecto, por lo que la
obtencién de capital pasa a orientarse hacia la expansién de la plataformay a
otorgar estabilidad, mas que como una herramienta de supervivencia.

Evolucion de Tesoreria (€) durante los primeros tres anos
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Punto de equilibrio
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Tabla 19: Evolucién de las necesidades de tesoreria durante los tres primeros afios -
Elaboracion propia partir de las asunciones del modelo financiero

9.2. Estructura de financiacion inicial: 60.000€

El objetivo de esta primera fase es captar aproximadamente 60.000€ antes del
lanzamiento de la plataforma, capital suficiente para cubrir las operaciones hasta
el cierre del tercer trimestre donde la pérdida alcanza -59.000€. Esta cifra se
estructurara combinando tres fuentes de financiacion ordenadas de menor a
mayor coste de capital, de forma que cada euro se levante en las condiciones mas
eficientes posibles.



Como base principal, ambos fundadores aportaran 40.000€ (20.000€ cada uno),
cubriendo el 66% del capital objetivo para esta ronda. Esta aportacién no solo
pretende financiar el proyecto durante las primeras etapas, sino que también
busca enviar una sefial clara al resto de posibles inversores, mostrando que los
fundadores asumen la mayor cantidad de riesgo y facilitando el acceso a capital
en mejores condiciones.

Sobre esta primera base, se incorporara una ronda familiar con un importe de
9.500€ a cambio del 10% del capital social. Las conversaciones preliminares con
los siete inversores familiares interesados estan ya cerradas y simplemente
estaria pendiente la firma del pacto de socios para cerrar el compromiso.

Una vez aportado el capital fundacional y cerrada la ronda familiar, el importe
faltante hasta alcanzar los 60.000€, ascenderia a 10.500€, que se cubriran
mediante una combinacion de ayudas publicas e inversores externos, priorizando
las primeras por su menor coste de capital.

9.3. Ayudas publicas y programas de apoyo

El objetivo de esta via es captar entre 5.000 y 15.000€ para cubrir la mayor parte
del capital restante de la fase inicial. Mentora relne varias caracteristicas que la
convierten en una candidata atractiva para este tipo de financiacion: fundadores
menores de 30 afos, base tecnoldgica con componente de inteligencia artificial,
sede en la Comunidad de Madrid y un proyecto con clara vocacién de impacto
social en el ambito educativo.

La linea principal a la que acudira Mentora sera el programa Jévenes
Emprendedores de Enisa, un préstamo que no requiere garantias y con un importe
que puede llegar a los 75.000€. Este programa esta especialmente disenado para
emprendedores jovenes (menores de 40 anos) con ideas innovadoras y cuenta
con unas condiciones muy eficientes para una start-up en fase inicial. A nivel
autondmico, la Comunidad de Madrid ofrece diversas opciones como el plan de
Ayudas para Startups y PYMEs de Alta Intensidad Innovadora (incluidas dentro del
Programa FEDER 2021-2027), dirigido a empresas con base tecnoldgica con sede
en laregion. A nivel local, Madrid Emprende gestiona ayudas directas a jovenes
emprendedores con premios como Madrid Impacta o su foro de inversion. En el
sector privado también existen diversas iniciativas a las que presentarse como los
Premios Emprende XXI impulsados por CaixaBank, que no solo incluyen dotacién
econdmica, sino también acompanamiento y acceso a profesionales de primer
nivel. Adicionalmente, Comillas dispone de un ecosistema interno de apoyo al
emprendimiento que puede complementar a las fuentes ya mencionadas con
financiacién, acompanamiento académico y conexiones relevantes.



La estrategia de Mentora consistiria en presentar candidatura a varios programas
simultdneamente una vez desarrollado el MVP definitivo. Debido al componente
competitivo de estas ayudas, la cifra objetivo es dificil de cuantificary el plan
financiero no depende de forma critica de obtener ninguna de ellas. Aun asi, es
razonable pensar que la plataforma captara parte del rango establecido debido a
la naturaleza tecnoldgica y social del proyecto.

Elimporte restante hasta los 60.000 €, se cubrira mediante inversores particulares
dispuestos a entrar con un ticket reducido, intentando que estén relacionados con
el sector educativo. El objetivo seria minimizar la dilucién de los fundadores, ya
que la entrada de inversores antes de generar ingresos es una de las fuentes de
capital mas caras del mercado y se reserva exclusivamente para cerrar el objetivo
de capitalinicial.

8.4. Ampliacion de capitalinicial y deuda

A partir del cuarto trimestre de 2026, una vez agotado el capital inicial, el proyecto
necesita reforzar su tesoreria para atravesar la fase de mayor exposicién que se
extiende hasta el segundo trimestre de 2027, llegando al maximo nivel de pérdida
acumulada (-79.643€). Es previo a este momento, cuando se plantea una
ampliacidon de capital de entre 15.000€ y 20.000€, dirigida a cubrir las necesidades
de caja pendientes hasta el punto en el que el proyecto comienza a generar
beneficio de forma recurrente.

Esta ampliacion buscaria cerrarse entre el tercer y cuarto trimestre del primer ano,
momento en el que el perfil de riesgo del proyecto deberia ser sustancialmente
menor si la trayectoria se aproxima al escenario realista. Para el cierre del primer
ano Mentora dispondria de una base de usuarios verificable (1.320 usuarios
estimados), métricas reales de retencién y abandono sobre las que validar las
hipotesis del modelo e ingresos por comisiones y suscripciones recurrentes
(121.128 € en ingresos estimados al cierre del afo). Es precisamente esta
reduccion de riesgo y visibilidad futura, lo que permitirian a Mentora acudir al
mercado a un coste de capital significativamente mas bajo que antes de lanzar la
plataforma. Ademas, se plantea un préstamo a corto/medio plazo de 10.000€,
para llegar a los 30.000€ necesarios para sobrepasar esta fase sin forzar la
tesoreria.

8.5. Financiacion Bancaria

A partir del segundo trimestre de 2027, el proyecto se encontraria en una posicién
con flujos de caja establecidos y beneficio recurrente, lo que respaldara la



incorporacion de deuda bancaria a la estructura de financiacion de forma
consistente. La deuda en esta fase es significativamente maés barata que el capital
y no diluye a los socios, pero requiere precisamente de una capacidad
demostrada de generacion de caja, motivo por el cual solo se habia contemplado
un préstamo pequeno en la fase anteriormente explicada.

El objetivo es estructurar un paquete de aproximadamente 50.000€ repartido en
dos instrumentos complementarios. El primero es una linea de crédito revolvente
de entre 20.000€ y 30.000€ destinada a cubrir desfases puntuales de tesoreria
entre ingresos y pagos, como los picos estacionales de gasto en marketing previos
al inicio del curso o costes puntuales de promociones durante determinados
meses. Al tratarse de una linea de disposicion flexible, solo se devengarian
intereses sobre el importe efectivamente utilizado, lo que la convierte en una
herramienta muy eficiente para la gestion diaria de la caja. El segundo instrumento
es un préstamo a medio plazo, con un horizonte de cuatro o cinco anosy un
importe de entre 20.000€ y 30.000€, destinado a financiar partidas de inversién
especificas como la expansidn geografica fuera de Madrid, la posible ampliacién
del equipo técnico o la aceleracion del gasto en marketing en periodos donde el
retorno esté ya demostrado.

8.6. Resumeny calendario

En conclusion, la estructura de financiacion de Mentora responde a un principio
claro, cada euro de capital debe captarse en el momento en que su coste sea
menor. El plan se construye por tanto de forma escalonada, donde cada fuente
cubre una necesidad especifica del proyecto y enlaza con la siguiente.

La primera fase, hasta el tercer trimestre de 2026, combina capital de los
fundadores (40.000€), ronda familiar (9.500€), ayudas publicas y unaronda de
inversores externos hasta alcanzar los 60.000€ necesarios al lanzamiento. La
segunda fase inicia entre el tercer y cuarto trimestre de 2026, momento en el que
se incorpora una ampliacion de 15.000 - 20.000€ junto con un préstamo a
corto/medio plazo de 10.000€, destinados a sobrepasar el pico maximo de
pérdida acumulada (-79.643€ en Q1 2027) y mantener una reserva de seguridad
hasta que el proyecto genere beneficio de forma recurrente. La tercera fase,
prevista entre finales de 2027 y principios de 2028, incorpora hasta 60.000€ de
deuda bancaria que ayudaria a la financiacion de la expansiény la estabilidad del
proyecto.

En conjunto, el plan combina un total de hasta 150.000€ entre capital y deuda
repartidos a lo largo de cuatro afios, con una dilucion moderada y una estructura



financiera que mantiene el control del proyecto en manos del equipo inicial
durante toda la fase critica.

Calendario de financiacion

FASE 1 - Capital inicial FASE 2 - Ampliacion + deuda FASE 3 - Deuda bancaria
60.000 € 25.000 - 30.000 € Hasta 60.000 €

@ [ [ J  J
Q12026 Q42026 Q22027 Q12028

Lanzamiento Cierre primer afio Break-even Expansién

e Fundadores o Familia e Linea de crédito revolvente
40.000 € 9.500 € Inversores especializados 20.000 - 30.000 €

(VC, business angels, aceleradoras)
+
Préstamo a corto/medio plazo

6 Ayudas publicas @ Inversores externos o Préstamo a medio plazo
=5.500 € = 5000 € 25.000 —-30.000 € 20.000 - 30.000 €

Tabla 20: Calendario de financiacion - Elaboracién propia partir de las asunciones del
modelo financiero

10. Conclusion

El presente trabajo ha analizado la viabilidad de Mentora como una propuesta
dentro del sector EdTech espanol, con el objetivo de responder a las tres
preguntas planteadas en la introduccién: si existe un problemay un mercado
donde encajar la propuesta, qué solucién concreta se planteaycémo sevaa
ejecutar; y si el modelo es viable econémicamente a cinco afos vista.

Respecto a la primera pregunta, el diagndstico del mercado confirma que las tres
ineficiencias identificadas inicialmente (el coste, el desajuste entre las
plataformas tradicionales y las necesidades del alumno actual y la fragmentacion
del ecosistema educativo) no solo son reales, sino que configuran una
oportunidad de mercado consistente. Espafa presenta un mercado accesible de
aproximadamente 196 millones de euros para el curso 2025/2026 Unicamente por
comisiones, una demanda consolidada con un mas de un 40% de penetracion en
clases particulares y un sector EdTech con proyecciones de crecimiento de doble
digito hasta 2035. A esto se suma una baja digitalizacion del subsector de tutorias
(solo el 18,4% de los padres ha utilizado alguna plataforma onliney el 70,7% de
los estudiantes no reconoce ninguna marca del sector), lo que confirma que existe
un espacio claramente definido que los competidores actuales no estan
cubriendo de forma satisfactoria.



En cuanto a la segunda pregunta, la propuesta de Mentora se diferencia del resto
de actores del mercado al combinar lo mejor de los dos enfoques dominantes: la
agilidad del marketplace y el acompanamiento de la academia tradicional,
integrando la inteligencia artificial no como un complemento, sino como una pieza
fundamental del producto final. Los cuatro pilares estratégicos: infraestructura
tecnoldgica propia, gamificacion, modelo de monetizacion flexible y efectos de
red, responden directamente a las debilidades detectadas de los competidores,
especialmente en flexibilidad de pago, integracién de IA, experiencia de usuario y
seguimiento del alumno. El desarrollo del MVP, alcanzado en aproximadamente
mes y medio con un coste muy reducido, demuestra ademas que la ejecucion
técnica de la plataforma es factible incluso sin un perfil de programacion
especializado en el equipo fundador, gracias al momento que atraviesa el sector
tecnologico y la creacion de Software con IA.

Por ultimo y en relacion con la tercera pregunta, el modelo financiero confirma la
viabilidad econdmica del proyecto en el escenario realista, con una pérdida
maxima acumulada de 79.643€ en el primer trimestre de 2027 y un beneficio neto
acumulado de 589.725€ al cierre de 2030. La estructura de costes,
mayoritariamente variable (los costes fijos representan unicamente el 11% de los
costes totales en Q4 2030 excluyendo marketing y salario), permite que la
plataforma escale sin comprometer su solidez financiera durante la fase de menor
traccion. El plan de financiacion, escalonado en funcion del coste de capital de
cada fuente, asegura los 60.000€ necesarios para atravesar el periodo mas critico
mediante una combinacidn de capital fundacional, ronda familiar y ayudas
publicas, sin comprometer en exceso la dilucidon de los fundadores en la fase
inicial.

Mas alla de los numeros, el éxito de Mentora dependera fundamentalmente de su
capacidad para ganar la carrera descrita a lo largo del trabajo: alcanzar una masa
critica de usuarios antes de que competidores con mayor presupuesto puedan
replicar el modelo. La ventaja competitiva no residira Unicamente en la tecnologia,
sino en la capacidad de la plataforma para acumular datos propios que permitan
entrenar modelos de inteligencia artificial especificos en el ambito académico,
construir una comunidad activa y consolidar una red de tutores y materiales que
active los efectos de red de forma sostenida en el tiempo. Estos tres elementos,
una vez consolidados, constituiran unas barreras de entrada dificiles de igualar
para futuros competidores.

Como reflexion final, este trabajo refleja también el momento histoérico que
atraviesa el ecosistema emprendedor. La irrupcion de la inteligencia artificial esta
reduciendo drasticamente la distancia entre una idea y su implementacion,
permitiendo que dos fundadores sin un perfil técnico especializado puedan



plantear, disefiar y comenzar a construir una plataforma de la complejidad de
Mentora en cuestién de meses. Este contexto representa una oportunidad
excepcional para proyectos que combinen una propuesta tecnologica sélida con
un conocimiento real de las necesidades del usuario al que se dirigen. Mentora
aspira no solo a ser una alternativa mas en el mercado de las clases particulares,
sino a contribuir a democratizar el acceso a una educacion personalizaday de
calidad, garantizando que ningun estudiante quede excluido del avance
tecnolégico por motivos econdémicos.

Declaracion de Uso de Herramientas de Inteligencia Artificial Generativa en
Trabajos Fin de Grado

ADVERTENCIA: Desde la Universidad consideramos que ChatGPT u otras
herramientas 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 esta
permitido su uso en la elaboracién del Trabajo fin de Grado para generar cédigo
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, Rodrigo de Gracia, estudiante de Administraciény Direccién de
Empresas de la Universidad Pontificia Comillas al presentar mi Trabajo Fin de
Grado titulado " PLAN DE NEGOCIO - START UP ", declaro que he utilizado la
herramienta de Inteligencia Artificial Generativa ChatGPT u otras similares de IAG
de cddigo so6lo en el contexto de las actividades descritas a continuacion:

1. Brainstorming de ideas de investigacion: Utilizado para ideary esbozar
posibles areas de investigacion.

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

3. Referencias: Usado conjuntamente con otras herramientas, como
Science, paraidentificar referencias preliminares que luego he contrastado
y validado.

4. Constructor de plantillas: Para disenar formatos especificos para
secciones del trabajo.



5. Corrector de estilo literario y de lenguaje: Para mejorar la calidad
lingUistica 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 resumiry
comprender literatura compleja.

8. Revisor: Para recibir sugerencias sobre cdmo mejorar y perfeccionar el
trabajo con diferentes niveles de exigencia.

Afirmo que toda la informacién y contenido presentados en este trabajo son
producto de mi investigacidon y esfuerzo individual, excepto donde se ha indicado
lo contrarioy 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 académicasy
éticas de presentar un trabajo no original y acepto las consecuencias de cualquier
violacion a esta declaracion.

Fecha: 24/05/2026

Firma: Rodrigo de Gracia
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