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Resumen

El presente trabajo de grado desarrolla el plan de negocio Vital Senior, una plataforma
digital disefiada para personas mayores activas, retiradas o pensionadas, que desean seguir siendo
productivas, saludables y socialmente conectadas. Surge como respuesta a una realidad
demografica ineludible: el envejecimiento progresivo de la poblacion en Colombia y América
Latina, y la carencia de soluciones integradas que aborden sus intereses de forma digna, moderna

y personalizada.

La idea nace de una observacion profunda del entorno laboral y social, que permitid
identificar que muchos adultos mayores desean continuar participando activamente en la sociedad,
pero enfrentan barreras tecnoldgicas, falta de oferta segmentada y modelos de servicios
fragmentados. Vital Senior propone un ecosistema digital accesible que integra servicios de
bienestar fisico y mental, actividades de ocio, oportunidades de emprendimiento, redes de apoyo,

voluntariado y acceso a productos con beneficios exclusivos.

El documento se estructura en seis capitulos que abordan: andlisis del entorno (PESTEL y
Porter), validacion de mercado (entrevistas, encuestas y benchmarking), construccion del modelo
de negocio sostenible (CANVAS 2.0), viabilidad legal, financiera y organizacional, asi como las
proyecciones y conclusiones. La propuesta se valida a través de herramientas estratégicas y

financieras que evidencian una TIR del 23,56%, punto de equilibrio en 4,5 afios

Se concluye que Vital Senior es un modelo viable, escalable y socialmente transformador, que
responde a una necesidad creciente, fomenta un envejecimiento activo e impulsa la inclusion
digital de esta poblacion. Més alla de un negocio, representa una oportunidad para resignificar la

longevidad desde el respeto, el propdsito y la conexion.

Palabras clave: Economia plateada, envejecimiento activo, plataforma digital, inclusion

social.
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Abstract

This graduate project presents the business plan for Vital Senior, a digital platform designed
for active older adults—retirees and pensioners—seeking to remain productive, healthy, and
socially connected. It addresses a growing demographic trend: population aging in Colombia and

Latin America, and the lack of integrated, tailored solutions for this segment.

The idea arises from the professional and social experiences of the authors, who recognized a
pressing need among older adults to stay active, engaged, and independent, despite facing
technological barriers and scattered service offerings. Vital Senior offers an accessible and
intuitive platform that combines physical and mental wellness services, leisure activities,
entrepreneurship opportunities, social networks, volunteering, and exclusive marketplace

benefits.

The document is structured in six chapters covering macroeconomic and competitive analysis,
market validation (interviews and surveys), a sustainable business model (Canvas 2.0), legal and
organizational feasibility, and financial projections. The model demonstrates strong viability,

with a 23,56% IRR, a break-even point under 4,5 years.

The conclusion affirms that Vital Senior is not only financially sustainable but also a socially
impactful solution that redefines aging through empowerment, inclusion, and purpose-driven

innovation.

Keywords: Silver economy, active aging, digital platform, social inclusion.
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Introduccion
El creciente envejecimiento poblacional es un fenomeno que se presenta a nivel global. Segun
datos de la Organizaciéon Mundial de la Salud (OMS), para 2030, una de cada seis personas en el
mundo tendra 60 afios o mas (OMS, 2021). Es una tendencia que incluye a América Latina y el
Caribe, pues se estima que, en el afio 2022 la region contaba con 88,6 millones de personas
mayores de 60 afios, lo que representaba el 13,4% de la poblacion total. Esta cifra se proyecta a

193 millones en 2050, lo que corresponde al 25,1% de la poblacion regional (CEPAL, 2023).

También hay cambios demograficos en Colombia, puesto que en 2023 el pais tenia
aproximadamente 7,6 millones de personas mayores de 60 afos, equivalentes a 14 % de la
poblacion total (DANE, 2023). Se estima que para 2050 esta cifra se duplicard, alcanzando nada
menos que 14,9 millones de personas adultas mayores, es decir, una de cada cuatro personas
colombianas. En relacion con esto, cabe recordar los datos proyectados por Chile, con el 32 % de
su poblacion como personas mayores de 60 afios; Brasil, con un predominio del 29 % y México
con el 22 % en 2050 (United Nations, 2023). Estos datos reafirman que, para el caso de
Colombia, experimenta una acelerada tendencia de envejecimiento, con ritmos semejantes a

paises con ingresos medios y una avanzada transicion demografica.

Sin embargo, a pesar del crecimiento de este segmento, la oferta de soluciones que respondan
a sus intereses y estilos de vida sigue siendo limitada. Adicional a ello, se evidencia una brecha
en la disponibilidad de soluciones digitales que integren servicios especificamente pensados para
este publico. Muchas aplicaciones y/o plataformas, estan disefiadas y dirigidas a generaciones

mas jovenes, sin considerar los intereses, habitos y necesidades particulares de este grupo etario,
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lo que demanda la integracion de servicios que promuevan el bienestar, la salud mental, la salud

fisica y la socializacion en esta etapa de vida. (OMS, 2021).

Es asi, como el concepto de envejecimiento activo adquiere relevancia y ha sido promovido
por diversas organizaciones internacionales como un enfoque clave para mejorar la calidad de
vida de las personas mayores. Segiin la OMS (2002), el envejecimiento activo se define como el
proceso de optimizacion de oportunidades de salud, participacion y seguridad para mejorar el
bienestar de las personas a medida que envejecen. En consonancia con lo anterior, la Comision
Europea subraya la importancia de ofrecer actividades personalizadas que fortalezcan la

participacion y la autorrealizacion de los adultos mayores (Walker, 2002).

Ademas, el interés creciente por servicios de bienestar holistico, como programas de
relajacion, mindfulness, y actividades recreativas, responde a un cambio en las prioridades de
esta poblacion. El Global Wellness Institute (2022), indica que el 68% de las personas entre 60 y

75 anos, que valora cada vez mas experiencias que integren salud fisica y emocional.

En este contexto, el uso de tecnologias digitales se ha convertido en una herramienta
fundamental para fomentar la autonomia y la integracion social de este segmento. Estudios
recientes han demostrado que las personas mayores estan adoptando cada vez mas herramientas
digitales para mejorar su calidad de vida. Segun datos de la consultora McKinsey & Company
(2021), el 70% de los consumidores mayores de 50 afios han incrementado su uso de
aplicaciones moviles en los tltimos afios, y en paises como Chile, México y Brasil, el acceso a

internet en dicha generacion supera el 60% en zonas urbanas. Y a pesar de haber adoptado el uso
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de herramientas digitales en su vida cotidiana, no son nativos digitales, lo que les supone ciertos
desafios en la interaccion con la tecnologia. A diferencia de las generaciones mas jovenes, que
han crecido en un entorno digital, este grupo etario ha tenido que adaptarse progresivamente al
uso de dispositivos y aplicaciones, lo que puede generar dificultades en la comprension de
interfaces, navegacion en plataformas o configuracion de herramientas tecnologicas. Si bien,
muchos de ellos utilizan redes sociales, realizan compras en linea o gestionan servicios bancarios
digitales, la falta de una formacion intuitiva en estos entornos puede generar desconfianza,
resistencia o necesidad de asistencia en determinados procesos fisicos. Esto, resalta la
importancia de desarrollar soluciones digitales accesibles, intuitivas y adaptadas a sus

necesidades especificas, facilitando su inclusion y participacion en la era digital.

Hoy, la mayoria de las aplicaciones y/o plataformas digitales no estan disefiadas
especificamente para las necesidades e intereses de las personas mayores, lo que como ya se
indicd, limita su adopcion y utilidad. A nivel empresarial, diversas startups y plataformas
tecnolodgicas han explorado el desarrollo de servicios digitales con enfoques en salud, educacion
y redes de contacto. No obstante, alin existe una oportunidad de negocio en la creacién de una
solucion integral exclusiva y a la medida de las personas mayores, que combine multiples
servicios de bienestar en un solo ecosistema digital, facilitando la conexidn entre usuarios con

intereses similares y ofreciendo experiencias personalizadas.

Nuestro proyecto se basa en proporcionar a las personas mayores, oportunidades que les
permitan seguir contribuyendo, ya sea a través de actividades de bienestar, laborales, educativas,

o de voluntariado, entre otras. Esta iniciativa, no solo responde a una necesidad real, sino que
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también capitaliza un segmento en expansion con capacidad adquisitiva creciente que esta

buscando alternativas para permanecer productivos y autdbnomos.

Con una poblacién que progresivamente viene envejeciendo de manera creciente, esta idea de
negocio tiene un gran potencial para generar impacto social, siendo economicamente viable.

Objetivos
Objetivo General

Evaluar la viabilidad de la propuesta empresarial Vital Senior, disefiada para ofrecer una
alternativa integrada de servicios y productos especializados para adultos retirados y

pensionados, garantizando su bienestar, autonomia y calidad de vida

Objetivos Especificos

Evaluar la viabilidad de la propuesta empresarial desde el &mbito de mercado, mediante el
analisis de estrategias de mercadeo, publicidad, encuestas y la identificacion del ptblico

objetivo, asegurando su aceptacion y potencial de crecimiento.

Analizar la viabilidad organizacional y legal del modelo de negocio, asegurando que la
propuesta de Vital Senior cumpla con la normativa vigente y cuente con una estructura adecuada

para su operacion eficiente.

Examinar la viabilidad financiera del modelo de negocio, evaluando costos, fuentes de

ingresos y rentabilidad para garantizar su sostenibilidad a largo plazo
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Naturaleza del Proyecto

Origen de la idea de negocio

La idea nace de lo que vemos y vivimos a diario en nuestro entorno laboral, familiar y social,
espacios en los que cada vez tienen mas presencia las personas mayores que desean seguir siendo
activos. Muchos de ellos no quieren quedarse en casa, ni tampoco ser percibidos como una carga
para la vida de sus hijos. Este deseo de continuar participando en la sociedad y mantener una

vida plena mas alla de la jubilacién, es una tendencia que se esta fortaleciendo.

En décadas anteriores, llegar a la edad de jubilacion solia estar asociado con un deterioro
significativo de la salud y una reduccion en la calidad de vida. Las personas mayores enfrentaban
enfermedades cronicas avanzadas, movilidad reducida y una menor expectativa de vida activa.
Sin embargo, en la actualidad, los avances en la medicina, la mayor conciencia sobre la salud
preventiva y los cambios en los habitos de vida han transformado esta realidad. Hoy, muchas
personas en edad de jubilacion, entre los 60 y 75 afios, llegan a esta etapa con altos niveles de

vitalidad, independencia y deseos de continuar participando activamente en la sociedad.

Este cambio se evidencia en diversas estadisticas y tendencias globales. Segtn la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), la esperanza de vida ha aumentado significativamente
en las ultimas décadas, alcanzando un promedio global de 73 afios en 2023, con variaciones

segun el pais y el acceso a servicios de salud.
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Otro dato relevante proviene de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo
Econémicos (OCDE), que senala que el 60% de los adultos mayores de 65 afios en paises
desarrollados se encuentran en condiciones fisicas y cognitivas Optimas, lo que les permite seguir
participando en actividades laborales, sociales y recreativas. Asimismo, el Global Wellness
Institute reporta que el 68% de las personas entre 60 y 75 afios buscan activamente mantener un
estilo de vida saludable, participando en actividades como ejercicio regular, viajes y educacion

continua.

Ademas, la jubilacion ya no se percibe como el final de la vida productiva, sino como una
transicion hacia nuevas oportunidades. Un informe de AARP (2022) reveld que el 45% de las
personas entre 60 y 74 afios estan interesadas en seguir trabajando a tiempo parcial, emprender
negocios o involucrarse en actividades de voluntariado. Esta nueva generacion de jubilados
busca mantenerse activa, socialmente conectada y aprovechar las oportunidades que les ofrece la

tecnologia, el bienestar y el aprendizaje continuo.

Estos datos demuestran que el paradigma del envejecimiento ha cambiado radicalmente. La
idea de una vejez pasiva y dependiente ha sido reemplazada por un concepto de longevidad
activa, en la que las personas mayores buscan experiencias enriquecedoras, mantener su
independencia y aprovechar al maximo esta etapa de la vida. Este cambio no solo representa una
oportunidad para el desarrollo de nuevos productos y servicios adaptados a sus necesidades, sino

que también redefine el papel de los adultos mayores en la sociedad actual.

Es esencial obtener una vision completa sobre las necesidades, problemas y desafios que
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enfrentan los posibles clientes, asi como sus causas y efectos. Para lograrlo, utilizamos el arbol
de problemas, una herramienta de analisis visual y sistematico que facilita la identificacion de las
causas raiz de un problema central. En el centro del arbol se encuentra el problema principal;
debajo se identifican las causas directas que lo generan, las cuales pueden subdividirse en causas
secundarias y terciarias con el objetivo de llegar a la raiz del problema. Ademas, sobre el
problema principal se representan los efectos o consecuencias directas, que también pueden

dividirse en efectos secundarios y terciarios.
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Figura 1 Arbol de problemas
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Fuente de elaboracion propia

A partir de los resultados del arbol de problema se desarrolla la idea de negocio.
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Descripcion Del Modelo De Negocio

El modelo de negocio de Vital Senior esta disefiado para ofrecer una solucion integral a las
personas mayores retiradas y/o pensionadas, combinando tecnologia, alianzas estratégicas y un

fuerte enfoque en el bienestar fisico, mental y social.

La propuesta se sustenta sobre una plataforma digital escalable, lo que permite una expansion

del portafolio de servicios y cobertura geografica sin incurrir en eventuales incrementos de costos.

Propuesta de Valor

A partir de la informacion analizada de los beneficios y las dolencias de nuestro usuario, se
construy6 una propuesta de mapa de generacion de valor que se centra en una plataforma
novedosa que ofrece experiencias personalizadas, lo que promueve el envejecimiento activo con

diversidad de opciones para la economia silver.

La puesta en marcha se da a través de una plataforma intuitiva que integra diferentes servicios
- bienestar fisico, emocional, recreativo, educativo y de emprendimiento - desde una sola
interfaz. El modelo es escalable de manera horizontal y verticalmente, permitiendo afadir

diferentes caracteristicas, regiones, aliados y servicios sin afectar la experiencia del usuario.
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Figura 2 Mapa de valor

'GANANCIAS CREADAS |

Creamos una
oferta ampliay a la

Plataforma para AyudamOS a que
sigan activos tras su
retiro en una oferta de
rrr B productos y servicios
fﬂ;‘;ﬂggjg?g‘;ﬁiﬁ turisticos a diferentes

partes del mundo y

seleccionar medida de sus

actividades fisicas

y mentales neceSIdadeS

nO0O-H0CODOXT

<

Marketplace para
ofrecer productos y
Plataforma para servicios especificos

encontrar y pertenecer por parte de los Ap rove Ch amos su

. miembro premiun para
a comunidaddes de obtener una fuente de

hobbies similares a sus i ingeses adcions vitalidad y

gustos conocimiento para
seguir activos en la
sociedad

Mejoramos los
servicios segun su
retroalimentacion

S
E
R
\"
|
(o3
|
(o}
S

DOLORES SOLUCIONADOS

Fuente de elaboracion propia

En suma, tanto el mapa de empatia detallado como el mapa de valor construido a partir de
dicho insumo permiten converger una propuesta de valor que se ajuste tanto a las necesidades de

los usuarios (Alicia), como del mercado en general.

“CREAMOS SOLUCIONES PARA L.OS PENSIONADOS PARA SEGUIR ACTIVOS EN LA

SOCIEDAD. APROVECHANDO SUS CONOCIMIENTOS Y VITALIDAD Y

GARANTIZANDO EL CUIDADO Y DISFRUTE DE SU SALUD”

A continuacion, se presenta el modelo de negocio usando el Lienzo Canvas, una herramienta practica que
ayuda a ver, de forma clara y visual, como funciona una empresa: a quién se dirige, qué ofrece, como lo

hace y como se sostiene. Este modelo, propuesto por Osterwalder y Pigneur, permite organizar las ideas
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clave en nueve bloques que conectan la propuesta de valor con los clientes, los recursos, las actividades y

los ingresos.

En este caso, el lienzo refleja como esta iniciativa busca aportar al bienestar de las personas pensionadas,

con una oferta pensada para responder a sus intereses y necesidades, creando valor social y econémico al

mismo tiempo.

Figura 3 Lienzo modelo de negocio sostenible

ALIADOS CLAVE
Organizaciones de salud y bienestar
Marcas de productos saludables
Profesionales de la salud
Centros de belleza y estética

Asociaciones y comunidades de
adultos mayores

Gimnasios de todo tipo

ACTIVIDADES Y PROCESOS
Desarrollo y actualizacién
tecnolégica
Fortalecimiento de comunidades
Apoyo de red de especialistas del
area de la salud
Creacion de contenido dirigido
intergeneracionalmente
Alianzas con gimnasios, centros de
bienestar y de belleza
Desarrollo de estrategias Probono

PROPUESTA DE VALOR

CREAMOS SOLUCIONES DE
BIENESTAR A LOS
PENSIONADOS PARA SEGUIR
ACTIVOS EN LA SOCIEDAD,
APROVECHANDO SUS
CONOCIMIENTOS Y VITALIDAD,
GARANTIZANDO EL CUIDADO Y
DISFRUTE DE ESTA ETAPA DE
SU VIDA A PLENITUD.

RELACIONAMIENTO
Relaciones cercanas y de confianza

Relacion de escucha activa

Relacion que valora y premia la
fidelidad

Creacién de comunidades de
embajadores de marca

Creacién de grupos de WhatsApp
con comunidades mas activas

SEGMENTO DE CLIENTES

Adultos mayores de entre 58 y 70
afios que buscan mejorar su
bienestar fisico, mental y social

Familiares y cuidadores
interesados en encontrar una
herramienta que ayude a sus seres
queridos a mantenerse activos y

RECURSOS
Tecnologia de la plataforma
Equipo de soporte y servicio al
cliente
Alianzas estratégicas con aliados

PRODUCTOS Y SERVICIOS
Seleccion de cualquier tipo de
actividad a través de la plataforma

Pago de actividades por adelantado

Descuentos en ciertos
establecimientos

CANALES
Plataforma en linea (aplicacion mévil
y sitio web) de facil acceso y uso
amigable.
WhatsApp 24 horas automatizado
para solucién de dudas
Centros de belleza, entretenimiento

comprometidos

Organizaciones y marcas que
buscan asociarse con un servicio
que impulse el bienestar de las
personas del segmento

Empresas que buscan el bienestar
de sus trabajadores mas cercanos a

COSTOS

Soporte al cliente

Servicios post venta

Pago de proveedores

Desarrollo y mantenimiento de la plataforma
Marketing y adquisicion de usuarios

Produccién de contenido

Impuestos y temas tributarios
Salarios y honorarios del equipo

Asesorias empresariales

i i i i 5di pension.
Capital de trabajo Creacién de comunidades en tormo a y gimnasios con 'chlgos QR
L Centros médicos
un tema de interés
Marketplace
COSTOS AMBIENTALES
Compensacion de huella de carbono BENEFICIOS AMBIENTALES

Tecnologia de la plataforma para disminuir el uso
de energia de los dispositivos desde los cuales
se usa.

COSTOS SOCIALES
Estrategia Probono
Estrategia de voluntariado corporativo
Donaciones

Descuentos a poblacion y/o asociaciones con
atencion a poblacion vulnerable

Obtencion de certificaciones empresariales

INGRESOS

Suscripciones mensuales/anuales

Publicidad

Eventos y talleres en linea

Comisiones por venta de productos y servicios

Reduccién de la huella de carbono

Obtencion de certificaciones
ambientales

BENEFICIOS SOCIALES
Reputacion de la empresa

Obtencién de premios de valor
compartido

Inclusion de poblacion vulnerable

A continuacion, se detalla cada uno de sus elementos clave:
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Aliados clave
La propuesta se basa en una red en expansion de aliados estratégicos: servicios de salud,
gimnasios, bienestar, proveedores de servicios educativos y culturales, y marcas enfocadas en
productos para personas mayores. El modelo modular del disefio permite agregar poco a poco a
nuevos aliados conforme la plataforma crece en usuarios y territorialmente. Esta escalabilidad en
red permitiria a Vital Senior adaptarse a diferentes contextos locales (Bogota, Medellin, Cali,
etc.), replicar su modelo de negocio en distintas ciudades, o bien, expandirse a nivel regional de
acuerdo con el crecimiento de la economia plateada. El éxito del modelo depende de una red
bien estructurada de aliados estratégicos que refuerzan su propuesta de valor:
e Organizaciones de salud y bienestar: Proporcionan servicios especializados que aportan
credibilidad.
e Marcas de productos saludables: Ofrecen productos alineados con las necesidades del
publico objetivo.
o Profesionales de la salud: Garantizan servicios personalizados y de alta calidad.
e Centros de belleza, gimnasios y asociaciones de adultos mayores: Ampliacion de
actividades y fortalecimiento de confianza y participacion.
La diversidad de aliados posiciona a la plataforma como una solucién integral y competitiva

en el mercado del bienestar.

Actividades Clave
La plataforma se enfoca en actividades clave que garantizan tanto la calidad como la

sostenibilidad del modelo:

e Actualizacion tecnoldgica: Mantiene una plataforma moderna y funcional.
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e Fortalecimiento de comunidades: Fomenta la interaccion y el sentido de pertenencia.
e Creacion de contenido intergeneracional: Adaptado a diferentes intereses y contextos

culturales.

e Estrategias probono y alianzas estratégicas: Amplian el alcance y fortalecen el impacto

social.

Estas actividades no solo mejoran la experiencia del usuario, sino que también posicionan a la
plataforma como un actor socialmente responsable.

Hay que mencionar también que la tecnologia empleada es escalable pues se basa en una
arquitectura en la nube, utilizando microservicios que permiten dividir el sistema en modulos

independientes, lo que favorece el crecimiento sin cuellos de botella técnicos.

Propuesta de valor

El modelo busca mejorar la calidad de vida de los pensionados a través de:

e Bienestar integral: Fisico, mental y social.

e Aprovechamiento de conocimientos y vitalidad: Promoviendo su participacion activa en
la sociedad.

e Servicios personalizados: Adaptados a las necesidades especificas de cada usuario.

e Pilar central: El enfoque positivo hacia el envejecimiento y la personalizacion de los

servicios destacan como los elementos mas valiosos de la propuesta.

El modelo prioriza la construccion de relaciones cercanas y de confianza con los usuarios a

través de:
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e Canales efectivos como WhatsApp 24/7.

e Escucha activa y la creacion de comunidades de embajadores de marca.

e Grupos de WhatsApp: Un espacio clave para la interaccion de los usuarios mas activos.
Oportunidad: Expandir las interacciones hacia plataformas mas estructuradas, como foros o

eventos en linea.

Segmento de clientes

En el segmento de clientes el modelo estéd disefiado para atender a:

e Personas con edades entre los (50-70 afios) interesados en su bienestar integral que
perteneces a estratos 4, 5y 6.

e Familiares y cuidadores que buscan herramientas para mejorar la calidad de vida de sus
seres queridos.

e Empresas y marcas que deseen asociarse con un servicio que impulse el bienestar de sus

empleados o clientes.

Todos estos clientes pueden ir escalando su membresia, a través de servicios a la medida para
cada uno de los segmentos: servicios para el adulto mayor activo, salud, entretenimiento,

bienestar, turismo, acondicionamiento fisico, educacion.

Recursos Claves
La plataforma se sustenta en recursos claves, a saber:
e Tecnologia de base escalable, con soporte para nuevos servicios, lenguajes y capacidades.

¢ Equipo de desarrollo y soporte cualificado para incluir nuevas funcionalidades.
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Arquitectura digital apoyada en servicios de nube (AWS, Azure, GCP)
Comunidades de usuarios y embajadores que alimentan el crecimiento orgdnico

Alianzas estratégicas y capital de trabajo, fundamentales para la sostenibilidad del modelo.

El reto es mantener inversiones constantes en tecnologia y talento humano para asegurar fases

avanzadas para integrar inteligencia artificial y personalizar contenidos y servicios en funcion de

la conducta y preferencias de los usuarios, favoreciendo la retencion y optimizando la eficiencia

operativa a gran escala.

Productos y servicios

Los principales productos y servicios incluyen:

Actividades personalizadas: Elegibles en la plataforma segun los intereses de los
usuarios.

Descuentos y un marketplace: Ofrecen opciones econdmicas y productos variados.
Creacion de comunidades tematicas: Fomenta la interaccion entre los usuarios.
Punto fuerte: La flexibilidad en la oferta garantiza una experiencia adaptada a cada

usuario.

Canales y relacion con los clientes

El modelo emplea canales digitales para llegar a los usuarios:

Plataforma en linea: Amigable y facil de usar, tanto en su versiéon web como en la app.
WhatsApp Business automatizado: Mejora la atencion y disponibilidad del servicio.

Centros fisicos: Integrados con tecnologia como codigos QR para facilitar el acceso.
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e Comunidades privadas (foros, grupos de afinidad).
Oportunidad: la personalizacion y la atencidn cercana, elementos que se traducen en la
creacion de grupos locales o embajadas Vital Senior, que se deberan adaptar minimamente a fin

de replicar el modelo en nuevos espacios geograficos.

Estructura de costos
El disefio escalable de este tipo de negocios permite que los costos marginales por nuevos
usuarios sean decrecientes, los cuales incluyen:
e Costos fijos: Programacion, mantenimiento tecnoldgico, soporte y marketing, salarios y
servicios postventa.
o Costos variables: Pago a proveedores seglin el uso, comisiones y atencion de personal.
o Compensacion ambiental y estrategias sociales: Refuerzan el compromiso con la
sostenibilidad y la responsabilidad social.
. Estrategia: Avanzar en el proceso de migrar el contenido de una web a una aplicacion
movil, lo cual automatiza los procesos (reservas, pagos, seguimiento, etc.), por medio de lo
cual se logra una economia de escala, favoreciendo la sostenibilidad del modelo de negocio

a largo plazo.

Impacto ambiental y social
e Beneficios ambientales: Reduccion de la huella de carbono y obtencion de certificaciones
sostenibles.
e Impacto social: Inclusién de poblaciones vulnerables, reputacidon corporativa y

donaciones a comunidades.



< “regn’ Plande negocio para la creacion de una empresa de productos y
et gervicio para economia silver

28

Un diferenciador clave en la idea de negocio es la sostenibilidad y la responsabilidad social
que son valores fundamentales que posicionan a la plataforma como una solucion ética y

consciente.

Fuentes de ingreso
El modelo combina ingresos variables y recurrentes que provienen de:
e Suscripciones mensuales, trimestrales, semestrales y /anuales.
e Comisiones por intermediacion en la prestacion de servicios
e Publicidad dirigida y contenidos patrocinados.
e Servicios premium y alianzas estratégicas.
Oportunidad: El disefio del negocio permite escalar los ingresos sin que sea necesario

aumentar el recurso humano ni la infraestructura fisica, lo cual es comun en modelos digitales.

Conclusiones:

En este modelo, se combina tecnologia avanzada, personalizacion y un fuerte compromiso
con la sostenibilidad para mejorar la calidad de vida de los pensionados, ha sido disefiado como
un ecosistema digital escalable, flexible y adaptable a la complejidad del mundo actual. Su éxito
se basa en la capacidad para mantenerse relevante y cercano a los usuarios, fortaleciendo las
comunidades como un eje central. El enfoque social y ambiental refuerza su propuesta como una
plataforma innovadora y responsable en el mercado del bienestar.

La arquitectura de la plataforma, el modularidad de su servicio, el modelo de ingresos

recurrentes y la replicabilidad de su red de alianzas, asegura que la solucioén pueda crecer e ir
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abriendo nuevas areas territoriales, nuevas lineas de clientes y ampliar el portafolio sin sacrificar
la eficiencia de los procesos.

Tener esa escalabilidad no solo es importante para la sostenibilidad financiera del negocio,
sino que, ademas, lo es para la repercusion del impacto social, ya que la plataforma Vital Senior,
crece de manera sostenible y puede ir tocando a un numero creciente de personas adultas
mayores, sin olvidar el objetivo ultimo del mismo: dignificar la longevidad.

Ahora bien, desde el punto de vista mas operativo de la herramienta tecnoldgica, basados en
el lienzo de modelo de negocio sostenible, se cred un mapping business que representa el paso a

paso de la operatividad y el relacionamiento con actores clave.

El mapping business de Vital Senior permite identificar un modelo de negocio solido y bien
estructurado, que conecta de manera eficiente a proveedores y usuarios. A continuacion, se

detalla el analisis de cada componente:
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Figura 4 Maoning business Vital Senior
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Analisis de la Estructura de Negocio

La estructura de la plataforma se compone de tres elementos principales que interactuan para
garantizar un ecosistema dinamico y sostenible, los proveedores, Vital Senior y los usuarios

silver.

Proveedores

Los proveedores se dividen en dos categorias: Los Silver Proveedores, especializados en
ofrecer productos y servicios alineados con las necesidades de la comunidad Silver en areas

como belleza, actividad fisica, bienestar y contenido educativo, y los proveedores generales, que
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complementan la oferta con servicios adicionales. Su participacion en la plataforma no solo
amplia la variedad de opciones disponibles, sino que también genera comisiones que constituye

una fuente clave de ingresos.

Diferenciar entre "Silver Proveedores" y otros proveedores permite diversificar la oferta y

atender a distintos segmentos de mercado.

Vital Senior

Vital Senior actia como el nucleo operativo de la plataforma, encargdndose de la gestion de
suscripciones y facilitando el acceso de los usuarios a los servicios ofrecidos por los
proveedores. Su rol es fundamental para garantizar una experiencia fluida y personalizada dentro
del ecosistema. Su participacion en la plataforma permite una mejora continua en las opciones

disponibles con una atencion personalizada.

Usuarios Silver

Los usuarios silver son el eje central de la comunidad, accediendo a servicios adaptados a sus
intereses mediante un esquema de suscripcion flexible, que puede ser mensual, trimestral,
semestral o anual. Ademas de consumir contenido y servicios, estos usuarios desempefian un
papel activo en la creacion de comunidades dentro de la plataforma, fortaleciendo la interaccion
y fomentando un sentido de pertenencia que enriquece su experiencia.

Las comunidades pueden jugar un papel mas activo, integrando herramientas como foros o

espacios colaborativos que impulsen la socializacion entre usuarios.
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Flujos economicos y de valor

Las comisiones aportadas por los proveedores representan un flujo importante de ingresos
para la plataforma. El modelo de suscripcion asegura una entrada recurrente y predecible de
ingresos, la personalizacion de los servicios y experiencias mejora la propuesta de valor y

fortalece la fidelizacion de los usuarios.

Una de las principales fortalezas del modelo de negocio es su enfoque en la diversificacion de
ingresos, combinando suscripciones y comisiones, lo que contribuye a una mayor estabilidad
financiera. Ademas, la personalizacion de los servicios permite adaptarse a las necesidades
especificas de los usuarios, lo que representa una ventaja competitiva clave al fomentar la lealtad
y el engagement. Por otro lado, la creacion de comunidades dentro de la plataforma se convierte
en un diferenciador significativo, ya que promueve la interaccion entre los usuarios y mejora su

experiencia general.

En conclusion, el mapping representa a un modelo de negocio s6lido, con un balance efectivo
entre los ingresos recurrentes por suscripcion y las comisiones generadas por proveedores. La
plataforma esté disefiada para crear valor en ambas direcciones: los usuarios finales reciben
servicios personalizados y experiencias adaptadas a sus intereses, mientras que los proveedores
encuentran un canal eficiente para visibilizar y comercializar sus ofertas. El éxito del modelo
dependera de su capacidad para escalar sin comprometer la personalizacion y de seguir

impulsando la creacion de comunidades como un diferenciador estratégico.
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Figura 5 Business Process Model Vital Senior
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Los objetivos empresariales de Vital Senior representan una apuesta desde su planeacion

estratégica de los socios fundadores por penetrar el mercado, crecer orgdnicamente y generar un

impacto positivo en la poblacion objetivo de la iniciativa.

Objetivos Empresariales a Corto Plazo

Consolidar un modelo de negocio atractivo para la poblacion de la economia silver en

Colombia, que atraiga la mayor cantidad de usuarios posibles mediante membresias a largo

plazo. También, dar a conocer la marca en el ecosistema de gimnasios, centros de belleza, salud

mental y demas proveedores criticos de la iniciativa para aumentar la oferta dentro de la
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plataforma. Por ultimo, levantar capital a bajo costo de deuda para lanzar una primera version del

sitio web donde esté incorporado un sistema de e-commerce confiable.

Objetivos Empresariales a Mediano Plazo

Incrementar en un 30% la cantidad de usuarios inscritos en la plataforma especifica mediante
suscripciones a largo plazo. También, aumentar la fidelidad de los proveedores mediante planes
de retencion y aumento de comisiones segun encuestas de satisfaccion. Adicionalmente,
diversificar las fuentes de ingresos mediante la exploracion de publicidad. Por ultimo, migrar la

plataforma de un sitio web a una aplicacion movil con mayor accesibilidad y facilidad en el

manejo de esta.

Objetivos Empresariales a Largo Plazo

Mantener indicadores de retencion de clientes y re-compra de planes a largo plazo superiores
al 60% frente a los afios inmediatamente anteriores, consolidando una rentabilidad neta entre el
15% y 20%. También, fortalecer el componente de responsabilidad social empresarial, creando
programas a la medida para poblacion adulta mayor con baja capacidad adquisitiva. Por tltimo,
expandir el modelo de negocio a paises de latinoamérica con altos indices de renta media como

Meéxico, Ecuador, Chile, Costa Rica y Panama.

Estado Actual del Negocio
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Actualmente la APP se encuentra en la fase de disefio, estamos definiendo la arquitectura de
la plataforma, la experiencia de usuario (UX/UI) y los principales servicios que ofrecera,
asegurando que sean intuitivos y accesibles para nuestro publico objetivo. Estamos desarrollando
wireframes y prototipos interactivos para validar la navegacion y funcionalidad de la app,
ademas de estructurar los contenidos que incluirdan opciones de aprendizaje, emprendimiento,
mentoria, actividades de ocio y contratacion de servicios de interés para los usuarios. También
estamos explorando la integracion de herramientas de comunicacion y soporte para garantizar
una experiencia fluida y personalizada. Paralelamente, trabajamos en la validacion de
necesidades con potenciales usuarios y en la evaluacion de tecnologias que optimicen la

operatividad de la plataforma

Descripcion del Servicio

La plataforma ofrecera una experiencia intuitiva y accesible, permitiendo a los usuarios

explorar y acceder a una variedad de servicios personalizados seglin sus intereses y necesidades.

Entre las principales funcionalidades, la app incluira:

Oportunidades de emprendimiento y mentoria: Espacios donde los usuarios pueden

desarrollar sus propios proyectos, ofrecer sus servicios o recibir asesoria de expertos.

Contratacion de servicios de interés: Acceso a una red de profesionales y proveedores en

areas como bienestar, tecnologia, asesoramiento financiero, turismo, ocio y mas.
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Actividades de ocio y aprendizaje: Cursos, talleres y experiencias en linea o presenciales que

abarcan desde arte y cultura hasta tecnologia y salud.

Comunidad y redes de contacto: Foros y grupos de afinidad donde los usuarios pueden

interactuar con personas de intereses similares, compartir experiencias y participar en eventos.

Soporte y asistencia personalizada: Atencion y acompainamiento en el uso de la plataforma

para garantizar una experiencia Optima y sin barreras tecnoldgicas.

Esta solucién no solo facilitara el acceso a servicios relevantes, sino que también fomentara la
autonomia, el aprendizaje continuo y la participacion activa de los mayores en la sociedad

digital.

Razon Social, Tamafio y Ubicacion de la Empresa

El nombre de la empresa es Vital Senior, es de un tamafio inicialmente pequefio y se
encontrard ubicada en la ciudad de Bogota como sede principal. Bogoté es una excelente opcion
para establecer la empresa detras de la aplicacion digital enfocada en la economia silver. A

continuacion, se presentan las razones clave que la convierten en una ubicacion estratégica:

Colombia cuenta con una poblacion envejecida en aumento. Segliin el DANE, para 2050, mas
del 25% de la poblacion colombiana serd mayor de 60 afios. En Bogotd, hay una concentracion
importante de adultos mayores activos con acceso a tecnologia y disposicion para seguir siendo
productivos, lo que representa una gran base de usuarios potenciales. De conformidad con cifras
de la Administradora Colombiana de Pensiones Colpensiones, a marzo de 2024, la ciudad con
mayor numero de personas pensionadas fue Bogota, donde se concentra el 28,7 % de los

1.668.890 pensionados. (Boletin Estadistico — Marzo 2024. Colpensiones.)
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Existen incentivos y apoyo para la innovacion, con programas como Apps.co, iNNpulsa
Colombia y fondos de inversion en tecnologia. La ciudad alberga aceleradoras e incubadoras
como Rockstart, Endeavor y Seedstars, que facilitan el crecimiento de emprendimientos
digitales. Bogota tiene una infraestructura tecnoldgica avanzada, con fibra optica y acceso a 5G

en desarrollo, ideal para plataformas digitales.

La ubicacion seleccionada combina un mercado en crecimiento, talento especializado,
infraestructura sélida y apoyo para la innovacion, lo que la convierte en una excelente ubicacion
para lanzar y escalar una app enfocada en la economia silver. Ademas, su ecosistema
emprendedor y tecnoldgico brinda oportunidades de networking y financiamiento, esenciales

para el éxito del negocio.

Potencial del Mercado en Cifras

Para analizar el potencial del mercado en cifras especificas que permitan realizar proyecciones
financieras mas certeras, es necesario evaluar distintas variables. Para el caso especifico de Vital
Senior, se evalua: nimero de gimnasios en Bogota, cantidad de centros de belleza en la misma
ciudad, total de pensionados a la fecha (contabilizando aquellos que hacen parte de estratos 4, 5y
6) y, por ultimo, el nivel de conectividad en la ciudad. De esta manera, se logra identificar los
elementos relevantes en el marco del crecimiento y posicionamiento de la marca en el mercado

especifico de la economia silver.

En lo que respecta al crecimiento del mercado de productos y servicios para las personas
mayores, la firma de analisis Statista estima que el mercado de los productos y servicios para
personas mayores en Latinoamérica crecera a una tasa compuesta anual (CAGR) del 8,4 % entre

2024 y 2029. Estas cifras estan relacionadas a servicios que abarcan el bienestar, salud digital,
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actividades recreativas y plataformas de asistencia (Statista, 2024). En Colombia la tendencia
también se refleja en los sectores de wellness y en la prestacion de servicios personalizados para
adultos mayores con crecimientos anuales de entre el 7 % y el 10 %, ayudados por la ciudad de
origen y las zonas mas urbanas con mayor cobertura digital y oferta institucional (Fedesarrollo,

2023).

De acuerdo con el sitio gimnasios.com, una herramienta de busqueda fundamental que
contabiliza el nimero total de estos establecimientos formales en Bogotd, al afio 2023, existian
236 de sedes de cadenas reconocidas como Bodytech, Stark Gym, Smartfit, 24seven, entre otras.
Sin embargo, segin el mismo sitio, si se contabiliza el total de lugares informales, esta cifra
puede ascender a 1.137. Por otro lado, de acuerdo con un articulo de la revista La Republica de
agosto de 2023, la industria de la belleza en Colombia tiene un potencial de mercado importante,

ya que, segin dicho medio, puede significar entre 500.000 y 600.000 millones de gasto al afio.

De otro lado, el envejecimiento de la poblacion en Colombia no es tinicamente un reto social,
sino que representa una oportunidad de mercado especifica. De acuerdo con el Departamento
Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), para 2023 se habia estimado que en Colombia
existian 7,6 millones de personas mayores de 60 anos, lo que se traduce en el 14 % de la
poblacion total. Este grupo de personas mayores se espera que llegue a 14,9 millones personas

para 2050, es decir, el 25 % de la poblacion (DANE, 2023).

En cuanto a la ciudad de Bogota, se conoce que registra la mayor concentracion de
pensionados del pais con el 28,7 % de la poblacién (aproximadamente 478.000 personas segin

Colpensiones, 2024). Y de este total, los estratos 4, 5 y 6 representan un nicho econdmicamente
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activo y tecnologicamente conectado. Hecho que resulta acorde con el perfil de cliente objetivo

de Vital Senior.

Por ultimo, medir la conectividad es relevante, ya que el medio mediante el cudl se
materializard la iniciativa es un sitio web. Por este motivo, segun cifras del Ministerio de
Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones y el DANE, en Bogota, el 29% de la

poblacion tiene acceso y hace uso constante del internet.

A modo de plan estratégico, la tasa de crecimiento anticipado permite prever que la demanda
potencial de servicios personalizados y digitalizados para mayores de 60 afios sera incrementada,
de forma que en un horizonte temporal de cinco afios se superaré el 50%, lo que favorece la
escalabilidad y la sostenibilidad financiera del negocio Vital Senior. Este futuro también respalda

su posicion por ser una solucion integral en el alin incipiente ecosistema de la economia silver.

Ventajas Competitivas del Producto y/o Servicio

La iniciativa Vital Senior, representa una gran oportunidad en el mercado debido a diferentes

factores:

En primera instancia, en la actualidad no existen soluciones o alternativas de entretenimiento,
entrenamiento, centros de hobbies o actividades parecidas para la poblacion de la economia
silver. Las tnicas soluciones integrales del mercado estan representadas por programas de seguro
y medicina, lo cual, victimiza su situacion y limita sus actividades de manera general. Con Vital
Senior, el discurso de la promesa de valor se centra en darle una nueva oportunidad y vitalidad a
la nueva vida tras el retiro, ofreciendo soluciones integrales que mantengan su cuerpo, su mente,

su actividad social y hasta economica, al maximo.
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En segunda instancia, la inica competencia directa en el mercado actual son las cajas de
compensacion, ya qua estas ofrecen paquetes de actividades similares a las de la iniciativa a un
precio razonable. Sin embargo, la exclusividad detras de la plataforma y quiénes hacen uso de
ella, emerge como una ventaja competitiva para el segmento de usuarios objetivo. En general, los
posibles clientes, perciben a las cajas de compensacion como alternativas a las cudles cualquier

pudiera acceder.

En tercera instancia, tanto el modelo del sitio web, como la app a ser desarrollada, estan
proyectadas para ser muy amigables con personas que no se consideran nativos digitales y que

no tienen mayor experiencia en el uso de plataformas.

Por ultimo, el modelo de negocio de Vital Senior, estd pensado para unir la oferta con la
demanda en horarios que favorezcan la rentabilidad de los posibles proveedores de la plataforma.
Es decir, que las opciones dentro de la misma estaran dadas en horarios valle que representan
pérdidas econdmicas para estos establecimientos. De esta manera, tanto gimnasios, centros de
belleza como otro tipo de emprendimientos, podran suplir la oferta en horarios de baja

congruencia de personas, garantizando solventar costos operacionales.

Equipo de trabajo
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El equipo inicial de Vital Senior esta conformado por un experto en consultoria empresarial y
sostenibilidad, un abogado con experiencia en el sector pensional y una experta en seguridad
social, que son los encargados de la direccion estratégica. Una vez se cuenten los recursos se
requerird de un coordinador de operaciones, responsable de la gestion logistica y de proveedores,
asi como de un especialista en marketing y ventas, enfocado en la captacion de usuarios y la
promocion de la plataforma, y un desarrollador web, que garantice el correcto funcionamiento de

la plataforma digital.

Analisis del Sector

Caracterizacion del sector

El sector de la economia plateada en Colombia y particularmente en Bogota, esta en una fase
emergente, pero con un potencial significativo debido al envejecimiento de la poblacion y el
cambio en las necesidades de los adultos mayores. Este fendmeno ha impulsado el crecimiento
de servicios enfocados en la salud, el bienestar, el turismo, la educacion y las actividades
recreativas para los mayores de 60 afios. Seglin el Departamento Administrativo Nacional de

Estadistica (DANE).

El Boston Consulting Group (BCG) ha llevado a cabo un estudio innovador en Latinoamérica
para comprender las tendencias y habitos de consumo de las personas de entre 50 y 70 anos. Esta
investigacion, basada en encuestas a mas de 1.500 individuos en Argentina, Chile, Colombia y
Pert, resalta la creciente importancia de este grupo etario, que se proyecta como el de mayor

crecimiento absoluto en la region para 2050.

Los resultados del estudio indican que este segmento representa una valiosa oportunidad para
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las marcas, ya que cuenta con un elevado poder adquisitivo y una fuerte presencia en el entorno
digital, con un 90% de sus integrantes activos en redes sociales. Ademas, tienen una influencia
significativa en las decisiones de compra de las generaciones mas jovenes. Dentro de este grupo,
se ha identificado un subsegmento denominado "consumidores maduros vibrantes", que equivale
al 20% de la poblacion analizada y concentra cerca del 60% del gasto total en sectores como

inversiones, compras en linea de productos de supermercado, moda y accesorios.

Segun cifras proporcionadas por el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica
(DANE) y de la Organizacion para la Cooperacion y el Desarrollo Econémicos (OCDE), el 60 %
de los adultos mayores de 60 a 74 afios en Colombia, poseen condiciones Optimas que les
permiten mantener actividad de adultos laborales y consumidores activos. En paralelo, el 18 % de
los micronegocios son conducidos para estas personas mayores de 60 afios, lo que pone de
presente su interés por una actividad econémica y socialmente activa (DANE, 2023; OCDE,

2022).

Esto indica una capacidad de gasto significativa y una influencia notable en la economia
local; adicional, el DANE indica que los hogares liderados por personas mayores destinan el
35,2% de sus gastos a vivienda y servicios publicos, el 16,7% a alimentos y bebidas no

alcoholicas, y el 13,2% a bienes y servicios diversos

En el caso de Bogota, este comportamiento se presenta en mayor medida. Segin un estudio
reciente, de la Camara de Comercio de Bogota (CCB) y la consultora Sondear Inteligencia de
Mercados, las personas mayores de 60 afios residentes en centros poblados con estratos 4, 5y 6
gastan en promedio entre $70.000 y $120.000 pesos mensuales en servicios digitales, como
educacion en linea, bienestar, plataformas de actividades fisicas, entretenimiento digital y

asesoramiento personalizado (CCB & Sondear, 2023). Este gasto representa el 8-12 % del
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ingreso mensual disponible, lo que conforme a una alta voluntad al pago en servicios que aportan

un alto valor, una facilidad en su uso y la integracion con sus intereses.

De este modo, el informe refleja que esta poblacion en particular presenta una tasa de
adopcion digital del 62 % vinculada al entorno de Bogota, muy superior al % nacional. Mas de la
mitad de los encuestados declaran encontrarse comodos con las herramientas digitales, siempre

que su uso sea intuitivo y seguro.

Esto abre oportunidades para empresas que buscan ofrecer productos y servicios adaptados a
las nuevas expectativas de este grupo etario, mas inclinado a mantenerse activo, saludable y
conectado socialmente. Plataformas digitales, actividades de ocio y opciones de viajes
especializadas, han ganado popularidad, especialmente en un entorno postpandemia, donde las

personas mayores buscan actividades de bienestar para vivir a plenitud.

No obstante, uno de los principales desafios que enfrenta este sector en Colombia, es la falta
de infraestructura y servicios especializados que respondan a las necesidades de las personas
mayores, especialmente fuera de las grandes ciudades. A pesar del crecimiento de los programas
de salud y bienestar, la oferta sigue siendo limitada en términos de accesibilidad y adaptacion a
las condiciones de vida de este grupo. Ademas, la brecha digital es un obstaculo para muchas
personas mayores que no estan familiarizadas con las nuevas tecnologias, lo que limita su

participacion en servicios en linea y plataformas digitales.

Para abordar esto, las empresas deben centrarse en la inclusion digital y la creacion de
experiencias personalizadas que fomenten la autonomia de las personas mayores sin depender
completamente de la tecnologia. Rodriguez, A., & Goémez, L. (2019). El mercado de la

tercera edicion.
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Analisis PESTEL

A continuacion, se presenta el analisis PESTEL realizado al entorno del mercado de economia
silver en Colombia como oportunidad de negocio, proyectando una empresa que tiene como plan
ofrecer servicios de ocio, bienestar, desarrollo de hobbies, creacion de comunidades, viajes entre
otros.

En el mercado encontramos grandes empresas como las Cajas de Compensacion, el sector
asegurador, las empresas prestadoras de servicios de salud EPS, e inclusive empresas del sector
financiero, que ofrecen alternativas y servicios para la poblacion silver, a pesar que todas estas
compaiiias tiene experiencia en temas de salud, bienestar, aseguramiento, etc., y cada una de
estas es fuerte en su enfoque, lo cierto es que hoy no existe una empresa que los conglomere en un
solo lugar, los servicios y productos para la poblacion silver se encuentran de manera
desagregada y no son personalizables ni disefiados a su medida. A continuacidn, se presentan los

factores PESTEL:

Factores Politicos

El sistema de seguridad social en Colombia cambid y en consecuencia el sistema pensional, lo
que tiene consecuencias directas en la poblacion en edad de pension y su retiro, el punto de partida
fue la expedicion de La Ley 100 de 1993, lo que dio origen a los dos regimenes que conocemos
hoy, el Régimen de Prima Media con Prestacion Definida (RPM) administrado por la
Administradora de Colombiana de Pensiones COLPENSIONES, y el régimen de Ahorro Individual
con Solidaridad (RAIS), administrado por las Administradoras de Fondos de Pensiones (AFP), de

caracter privado.
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Pero sus cambios no han parado a lo largo de estos ultimos 30 afios y esto impacta a la
poblacidon mayor. Dentro de los innumerables cambios se destacan la reforma que increment6 la
edad de pension, que pasd de 55 a 57 en mujeres y de 60 a 62 anos en hombres, y el incremento en
las semanas de cotizacion como requisito para pensionarse, que pasé de 1.000 semanas hasta llegar

a las 1.300 semanas en el Régimen de Prima Media con Prestacion Definida.

Otro aspecto relevante es la inversion publica que promovi6 el desarrollo en infraestructura para
la administracion de las pensiones, con la eliminacion del Instituto de Seguros Sociales
reemplazado en el ano 2012 por la Administradora de Colombiana de Pensiones
COLPENSIONES; la creacion de la Unidad de Gestion Pensional y Parafiscales UGPP en el afio
2010 como entidad que vigila a los empleadores del pais para garantizar el oportuno y correcto

pago de la seguridad social de los trabajadores Colombianos.

Las politicas publicas desarrolladas en los Gltimos afios buscan cierta estabilidad para las
personas mayores, pero son insuficientes. Con corte al 30 de noviembre de 2023, segin
proyecciones del DANE, existe una poblacion mayor en edad de pension de (8.132.421), de esta
poblacion, solo (2.830.357) se encuentra pensionada; (48.612) son beneficiarios de rentas vitalicias
por el programa de Beneficios Economicos Periddicos BEPS; (1.733.307) hacen parte del
Programa Colombia Mayor, mientras que el restante corresponde a poblacion sin ningun tipo de
cobertura (3.519.845), y a pesar que la reciente reforma pensional aprobada en el mes de julio de
2024 busca lograr un mayor cubrimiento a través del esquema de pilares, lo cierto es que los

pensionados del futuro tendran menores ingresos, lo que puede modificar la demanda de productos
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La reforma pensional es una prioridad del gobierno, y aunque su implementacion enfrenta
resistencias politicas y sociales, las presiones demograficas y fiscales hacen que los cambios sean

inevitables por lo que la probabilidad de ocurrencia es alta.

Asimismo, el cambio en las politicas laborales que actualmente se discuten en el Congreso de
Republica con la reforma laboral presentada por el Ministerio de Trabajo, puede incrementar el
costo de la mano de obra, lo que podra eventualmente tener incidencia en la generacion de empleo
y en el incremento de la informalidad laboral, lo que a futuro se vera reflejado en la poblacion

pensionada.

La tendencia cambiante en las politicas publicas que impactan esta poblacion representa una
amenaza para las condiciones socioecondmicas de los pensionados, y por ende en los negocios

relacionados con la poblacion silver.

Tabla 1 Matriz de valoracion PESTEL - factor politico

Nombre Factor Descripcion \ Oportunidades/Retos  Impacto Probabilidad
Cambios 3 Oportunidad:
Normativos Reglamentacion de | Desarrollar productos
Sistema lg actual refqrma al [que 'flyude.r{ ala .
General de sistema pensional y |planificacion del retiro Alto Alto
Seguridad su examen de . y adapten ofertas a los
Social constitucionalidad. |ingresos de los
Politico pensionados.
Inexistencia Oportunidad: Crear
de Politicas | Falta de incentivos | modelos de negocio
Publicas fiscales para la que apoyen a los Alto Medio
para Empleo | contratacion de adultos mayores activos
de Adultos |adultos mayores. o emprendedores,
Mayores incentivando su
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participacion en el
mercado laboral.

Las politicas publicas se han centrado en incentivar la contratacion de jovenes, personas con
discapacidad y mujeres, ofreciendo incentivos fiscales a las empresas que contraten esta poblacion,
sin embargo, es predominante la inexistencia de politicas que promuevan la contratacion de adultos
mayores o la creacion de incentivos fiscales para empresas que los empleen, fomentando el
desarrollo de modelos de los negocios enfocados en este grupo. Aunque el gobierno ha impulsado

programas de inclusion laboral, estos no han abordado de manera especifica a los adultos mayores.

Lo anterior, resulta ser una oportunidad para desarrollar una linea de negocio que permita
acompanar a los silver-activos que desean emprender, en el desarrollo de sus ideas y negocios, para
que puedan continuar siendo productivos a tiempo completo o tiempo parcial de acuerdo con sus

preferencias.

Factores Economicos

En 2024, la inflacion en Colombia mostr6 una desaceleracion significativa cerrando el afio en
un 5,20%, una baja considerable frente al 9,28% registrado en 2023. Esta reduccion estuvo
influenciada por menores incrementos en los precios de servicios regulados como electricidad, agua
y combustibles, asi como por una moderacion en el costo de los alimentos fuera del hogar. No
obstante, a pesar de esta tendencia a la baja, la inflacion atin se mantiene por encima del objetivo

del Banco de la Republica, que busca estabilizarla en un 3%.
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A pesar de la desaceleracion general, algunos sectores experimentaron incrementos de precios
superiores al promedio. La educacion, por ejemplo, present6 un alza del 10,62%, mientras que los
precios en restaurantes y hoteles subieron un 7,87%, y los costos asociados a vivienda y servicios
publicos aumentaron un 6,96%. Estos incrementos han seguido afectando la capacidad adquisitiva
de los hogares, especialmente en aspectos fundamentales como la vivienda, la alimentacion y la
educacion, lo que plantea desafios para los consumidores, en particular para los adultos mayores

con ingresos fijos.

Tabla 2 Matriz de valoracion PESTEL- factor econdmico

Nombre Factor \ Descripcion \ Oportunidades/Retos  Impacto Probalidad
Reduccion del Desarrollar productos y
poder adquisitivo, |servicios asequibles para
Inflacién en |la volatilidad en el |adultos mayores, como
Alto Alto
aumento mercado y la programas de descuentos
incertidumbre o modelos de
? econodmica financiamiento flexible
=3 Posibilidad de
E_ Aumento del 5 incrementar el poder
S salario Afectacion en el adquisitivo de algunos
. aumento de las adultos mayores que ain )
minimo legal . . Medio Alto
pensiones en estan en la fuerza laboral
mensual . } :
. Colombia. o reciben beneficios
vigente . .
indexados al salario
minimo

Las tendencias econdmicas globales y locales indican que la inflacion seguiré siendo una
preocupacion en el corto y mediano plazo, ahora bien, frente al incremento del salario minimo
legal en Colombia tiene un iSmpacto directo en las mesadas pensionales, especialmente para
aquellos pensionados que reciben el salario minimo. Por ejemplo, en 2024, el salario minimo
aument6 un 12%, pasando de $1.160.000 a $1.300.000. Consecuentemente, las pensiones
equivalentes al salario minimo también se ajustaron en la misma proporcion, garantizando que los

pensionados mantuvieran su poder adquisitivo frente al costo de vida.



s se

= “:ean Plandenegocio para la creacion de una empresa de productos y

d laci 49
oo o’ universas SErvicio para economia silver

A pesar del ajuste en sus mesadas, el aumento de la inflacion y los costos en sectores clave
como vivienda, salud y alimentacion pueden afectar su calidad de vida. Aquellos con ingresos
adicionales pueden enfrentar menores dificultades, pero los pensionados que dependen unicamente
de su mesada pueden ver afectada su capacidad de cubrir gastos no esenciales o acceder a servicios
de bienestar y ocio. Por esta razon, el impacto del aumento del salario minimo en los pensionados
es variable y depende de su estructura de ingresos, lo que subraya la importancia de fomentar

alternativas de sostenibilidad financiera para la poblacién mayor.

Factores Sociales

Colombia crece demograficamente en poblacion mayor de 60 afios, de conformidad con las
cifras de DANE (2018) Personas mayores en Colombia, al 2050, donde se estima que la poblacion
mayor ascendera a 15,3 millones de personas mayores, es decir, el 24,7% de la poblacion. Lo que
representa una oportunidad para el desarrollo de productos y servicios.

Aunado a lo anterior, se tiene que esta etapa se asocia comunmente con la enfermedad y la
dependencia. Pero se debe resaltar que el 18% de los propietarios de micronegocios son personas
mayores, lo que demuestra su interés en continuar activos y productivos. Asi mismo, la expectativa
de vida en Colombia ha aumentado significativamente en las tltimas décadas. Seglin los datos mas
recientes de fuentes como el Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE) y la
Organizacion Mundial de la Salud (OMS), la expectativa de vida al nacer en Colombia ha pasado

de aproximadamente 68 anos en 1990 a alrededor de 79 afios en 2023.
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Tabla 3 Matriz de valoracion PESTEL- factor social

Nombre Factor Descripcion \ Oportunidades/Retos Impacto Probalidad

La poblacion mayor
Envejecimiento de 6(.) afios crecera .
de la Poblacién considerablemente Oportunidad:
en las proximas Desarrollar productos
% décadas. y servicios para una Alto Alto
<, poblaciéon mayor
= A del Aumento de la activa, que sigue
umentQ ca expectativa de vida | buscando mantener su
egpectatlva de que paso de 68 afios productividad.
vida en 1990 a 79 aios
en 2023 Alto Alto

El crecimiento de la poblacion mayor de 60 afios tiene un impacto significativo en la economia,
el mercado laboral y la demanda de productos y servicios. Afecta sectores como salud, tecnologia y
consumo.

La probabilidad es alta en los dos factores sociales identificados, lo que tiene respaldo en los
datos demograficos, las tasas de natalidad en declive y el aumento en la longevidad indican que la
poblacion mayor seguird creciendo.

Dado que tanto el impacto como la probabilidad son altos, esto sugiere una necesidad urgente
de adaptacion en sectores como tecnologia, salud y servicios financieros. Ademas, representa una

gran oportunidad de negocio en la silver economia.

Factores Tecnologicos

Las personas mayores presentan dificultades con el uso de la tecnologia, barreras que son mas
marcadas en estratos bajos y zonas rurales; también se observa que las brechas en el manejo de la
tecnologia estan ligados a la edad, lo cual denota que, las personas de edad més avanzada son las

que poseen menos habilidades para manejar dispositivos electronicos, o, por otro lado, no tienen
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acceso regular a herramientas digitales e internet. La desconexion de la tecnologia puede generar un

aislamiento de los adultos mayores, perdiendo beneficios que ofrece la digitalizacion.

Uno de los retos estructurales que deben ser superados para la ejecucion de las iniciativas que
configuran los modelos de negocio en el &mbito de la economia silver en Colombia es la brecha
existente en la alfabetizacion digital de las personas adultas mayores. No se discute que se haya
avanzado en el acceso a tecnologias y conectividad, aunque las situaciones de consigo mismo que
tienen que ver con la autoeficacia digital siguen presentes en la gestion autobnoma de plataformas,

en la comprension de la interfaz digital y en la seguridad en linea.

Se requiere desarrollar plataformas digitales con tecnologia amigable e intuitiva, productos
tecnoldgicos inclusivos adaptados a las necesidades, capacidades y/o limitaciones de las personas
mayores, oferta que es precaria en nuestro pais, dado que no existen disefios de interfases simples,

personalizadas a las necesidades de la poblacion silver.

Una manera de cerrar la brecha tecnologica es a través de la alfabetizacion y capacitacion,
mediante programas disefiados de manera exclusiva para la poblacion mayor, ajustados a su ritmo
de aprendizaje, lo cual se podria lograr mediante alianzas entre entidades privadas y el estado, asi
como a través de apoyo de generaciones jovenes, familiarizadas con la tecnologia, que actiien como
mentores, los cuales podrian hacer parte del ntiicleo familiar del adulto mayor, generando un mayor

cubrimiento y alcance de los programas que se lleguen a disefar.

La alfabetizacion digital de las personas con mas de 60 aiios en Colombia esta tan solo en el
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38% entendiendo la capacidad para realizar actividades como la busqueda de informacion en linea,
la realizacion de pagos o la utilizacion de aplicaciones méviles de forma autonoma (MinTIC &
DANE, 2023), y difiere significativamente del promedio de las personas mayores de los paises de
la OCDE, cuyo porcentaje observamos en el 65%, siendo Suecia, Finlandia y los Paises Bajos los
unicos paises que sobrepasan el 75% y, por el lado contrario, Espafia y Chile en torno al 50% de

personas mayores alfabetizadas digitalmente (OECD, 2022).

La diferencia puede ser en parte explicada por motivos estructurales como:

Bajos niveles de educacion formal digital previa.

e FEscasa oferta formativa, adaptativa de acuerdo con el ritmo de aprendizaje del adulto mayor.
¢ Interfaces de usuario que no priorizan la accesibilidad, la usabilidad inclusiva por sobre la
excelencia visual.

e Escaso ingreso de contenidos culturalmente pertinentes segmentados.

En Colombia, a partir de 2016 se ha incrementado la cantidad de smartphones y de acceso a
internet por los adultos mayores en contextos urbanos de gran tamafio, en particular en Bogota,

Medellin y Cali, pero el salto de la adopcion a la apropiacion digital sigue siendo reducido.

La era digital tiene como fin mejorar la calidad de vida de la poblacion en general, beneficios de
los que no pueden ser excluidos las personas mayores, por las desigualdades en conocimientos o

por factores econémicos.
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Tabla 4 Matriz de valoracion PESTEL- factor tecnolégico

Nombre Factor Descripcion Oportunidades/Retos ~ Impacto Probalidad

Los adultos

p~ mayores enfrentan |Reto: Desarrollar

<8 Adaptacion y | barreras productos accesibles y

% Capacitacion |tecnoldgicas, capacitacion adecuada Medio | Medio
Ua?. Tecnologica | especialmente en | para mejorar el uso de la

© areas rurales y tecnologia.

estratos bajos.

Como el impacto y la probabilidad se consideran medios, la adaptacion y capacitacion
tecnoldgica representa un desafio relevante, pero con soluciones viables. Esto abre la puerta a
iniciativas que fomenten el desarrollo de productos digitales accesibles y programas de formacion
dirigidos a adultos mayores, facilitando su integracion en el entorno digital. Tanto empresas como
instituciones educativas y gobiernos pueden desempeiiar un rol fundamental en la reduccion de la

brecha digital y la promocion de la inclusion tecnoldgica.

En este sentido, el modelo Vital Senior incorpora una arquitectura tecnologica que centrada en:
e Interfaces simplificadas

e Asistencia personalizada para onboarding digital.

e Integracion con los canales familiares como WhatsApp y llamadas.

e (apacitacion gamificada y voluntariado intergeneracional para acompafiamiento digital.

Ademas, la plataforma puede incorporar médulos progresivos de alfabetizacion digital,
integrados en el propio servicio, de forma que la interaccion con el sistema pueda ser también un

proceso de aprendizaje constante.
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Factores Ecoldgicos

A pesar de los avances en el tema de la sostenibilidad en el pais, no ha sido un asunto de alta
relevancia para la poblacién mayor, en especial en sectores de bajos ingresos, quienes no tienen
mucha opcién de ser agentes de cambio a través de sus tendencias de consumo, no obstante, es

viable incentivar el reciclaje, la reutilizacion y la compra de productos locales.

De igual manera, la sostenibilidad estd ligada a la capacidad de las personas para adaptarse a
este estilo de vida, lo cual se puede ir dando a través de pequeiios cambios que pueden generar un

impacto positivo, como reducir el uso de plasticos, y consumir energia de manera eficiente.

Los productos y servicios dirigidos a las personas mayores enfocados en la sostenibilidad tienen
un caracter innovador, que hace un diferencial competitivo en el mercado dirigido a la economia
silver, aunque debera educarse al consumidor mayor en cuanto a los beneficios ecoldgicos de estos

productos.

Puede ser muy efectivo incentivar a las personas mayores y poblacion pensionada a hacer parte
de proyectos locales de reciclaje y reforestacion, lo que les permite trabajar en comunidad y sentirse
parte de un grupo con el fin de dejar un legado positivo. Esto puede llevar a que asuman un roll de
educadores de las nuevas generaciones para transmitir sus conocimientos sobre conservacion del
medio ambiente y actividades ecoldgicas, en busqueda de contribuir al bienestar de su familiay la

comunidad.
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Existe una tendencia en las personas mayores a ser acumuladores, sin que se les brinde la
informacion adecuada para generar conciencia de que productos realmente necesitan para satisfacer

sus necesidades, con el fin de adquirir productos duraderos para evitar el consumo excesivo.

Las soluciones para satisfacer las necesidades de los adultos mayores pueden ser cubiertas por
medio de plataformas tecnoldgicas que ofrezcan servicios, experiencias y productos disefiados a la

medida de esta poblacion, priorizando el consumo responsable.

Tabla 5 Matriz de valoracion PESTEL- factor ecologico

Nombre Factor Descripcion Oportunidades/Retos Impacto Probalidad
Cuidado del |Poca conciencia
medio sobre
ambiente sostenibilidad . .
- Oportunidad: Crear Medio Alto
8 Los adultos plataformas que ofrezcan
chT mayores tienden a productos duraderos y
<3 acumular, sin la sostenibles, promoviendo
© Consumo . 7
informacion un consumo responsable.
Responsable
adecuada sobre
productos
necesarios. Alto Medio

La falta de conciencia sobre sostenibilidad y el consumo no informado representan desafios con
diferentes niveles de impacto y probabilidad. Mientras que la baja conciencia ambiental es un
problema probable, pero de impacto moderado, el consumo no responsable tiene un impacto alto,
aunque su persistencia en el tiempo es menos segura. Esto abre oportunidades para desarrollar
estrategias educativas y plataformas que fomenten habitos més sostenibles y responsables en los

adultos mayores, promoviendo productos duraderos y alineados con un consumo consciente.
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Factores Legales

En términos generales, la economia silver corresponde al impacto de la creciente poblacion
mayor de 50 afos, dado al acelerado envejecimiento de la poblacion, lo cual lleva a la intervencion
del estado mediante normas que establecen sus derechos laborales y pensionales, proteccion de

datos y seguridad social integral.

Con el ofrecimiento de planes, servicios y productos por medio de plataformas digitales, la
proteccion de los datos personales de los adultos mayores se vuelve fundamental, asi como la
seguridad al interactuar dentro de dichas plataformas, para que no se conviertan en victimas de

delitos cibernéticos.

Las plataformas digitales que ofrezcan planes, servicios y productos a las personas mayores,
deben garantizar el cumplimiento estricto de la normativa de proteccion de datos Ley 1581 de
2012, asimismo garantizar la seguridad de los usuarios, para lo cual se requiere invertir en
tecnologias seguras y procesos adecuados. La entidad encargada de vigilar estas garantias es la

Superintendencia de Industria y Comercio — SIC.

Las normas laborales y reforma al sistema de pensiones Ley 2381 de 2024, estan enfocadas en
la formalizacion laboral con el fin de lograr que mas personas hagan parte del Sistema General
de Seguridad Social y coticen al Sistema de Pensiones para el cubrimiento de contingencias

como invalidez, vejez y/o muerte.

Con el aumento de afiliados al Sistema de Seguridad Social Integral, y la implementacion de

los cambios planteados en la reforma pensional (Ley 2381 de 2024), aumentara el nimero de
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personas que logran acceder a una pension de vejez, de tal forma que el emprendimiento podria
capitalizar este cambio al ofrecer productos y servicios que apoyen a una poblacion mayor

activa.

En punto a la legislacion laboral, se promulgé la Ley 2040 del 27 de julio de 2020, "POR
MEDIO DE LA CUAL SE ADOPTAN MEDIDAS PARA IMPULSAR EL TRABAJO PARA

ADULTOS MAYORES Y SE DICTAN OTRAS DISPOSICIONES" (...)

“ARTICULO 1°. Objeto. La presente ley tiene por objeto impulsar el empleo de las personas
adultas mayores que no gozan de pension, promoviendo la autonomia y autosuficiencia economica
del adulto mayor, garantizando asi el envejecimiento activo, satisfactorio y saludable de la

’

poblacion colombiana.’

No obstante, la norma estd enfocada en personas mayores que no gozan de pension, es claro que
aun existen muchos sesgos con relacion a la edad por parte de los empleadores, que marginan a esta

poblacion del mercado laboral.

La reforma pensional y la ausencia de politicas publicas orientadas a la empleabilidad de
personas mayores plantean retos significativos. Por un lado, se percibe una falta de incentivos
fiscales que motiven su contratacion en las empresas; por otro, la sostenibilidad del sistema
pensional sigue siendo incierta. Frente a esto, es fundamental desarrollar soluciones financieras
ajustadas a las necesidades de los pensionados, ademas de impulsar iniciativas empresariales que

promuevan su participacion en el mercado laboral.



s se

+ “:ean Plandenegocio para la creacion de una empresa de productos y

e e ee universidad

.. , . 58
o SCTVIC10 para economia silver

La sostenibilidad del sistema de pensiones continua siendo un tema delicado, generando
inequidades entre generaciones. Los jovenes, en particular, enfrentan un futuro con pensiones
mas bajas y mayores cargas contributivas. Esto hace imprescindible fomentar herramientas y
servicios que les ayuden a planificar su retiro de manera efectiva, anticipandose a los desafios
€condmicos por venir.

El aumento proyectado en la poblacién mayor de 60 afios subraya la necesidad de atender a
este segmento, que muestra interés por productos simples y adaptados a su estilo de vida digital.
Este panorama abre la puerta a la creacion de soluciones practicas e intuitivas que les permitan
mantenerse activos, conectados y productivos.

Las barreras tecnoldgicas siguen siendo un desafio para los adultos mayores, especialmente en
areas rurales y en comunidades de bajos ingresos. Es esencial trabajar en el disefio de plataformas
digitales accesibles y en programas de formacion que mejoren sus habilidades tecnoldgicas,

ayudandolos a integrarse plenamente en la sociedad digital.

La limitada conciencia sobre sostenibilidad en los adultos mayores, sumada a su tendencia a
acumular productos innecesarios, destaca la oportunidad de promover habitos de consumo
responsable. Esto incluye ofrecer bienes duraderos y sostenibles que respondan a sus necesidades

mientras se fomenta el respeto por el medio ambiente.

La proteccion de datos y la seguridad digital son temas criticos, especialmente al desarrollar
plataformas para adultos mayores. Al mismo tiempo, las leyes recientes que incentivan su
inclusion laboral representan una oportunidad para crear servicios que impulsen su participacion

en el mercado de trabajo y apoyen sus iniciativas de emprendimiento.
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Tabla 6 Matriz de valoracion PESTEL- factor legal

Nombre Factor Descripcion Oportunidades/Retos Impacto Probalidad
La proteccion de
., datos.y la Reto: Garantizar la
Proteccion | seguridad son . .
de Datos y |cruciales al segurlqad digital para )
Seeuridad | ofrecer prevenir fraudes y garantizar | Alto Alto
]Sgi tal roductos la proteccion de datos
g gigi tales para personales en plataformas.
adultos mayores.
— Reformas como
@3 la Ley 2381 de
= 2024 y la Ley Oportunidad: Oftrecer
Legislacion 2040 de 2020 servicios de emprendimiento
Laboral y promueven la y apoyo a adultos mayores
Seguridad inclusion de en el mercado laboral activo, | Alto Alto
Social adultos mayores | aprovechando incentivos
Integral en el mercado fiscales y programas de
laboral y el empleabilidad.
acceso a
pensiones.

Tanto la proteccion de datos y seguridad digital como la legislacion laboral y la seguridad
social tienen un impacto alto y una probabilidad alta, lo que indica que son factores criticos en la
inclusion de los adultos mayores en la economia digital y laboral. Esto representa un desafio
importante, pero también una gran oportunidad para desarrollar soluciones que fortalezcan la
seguridad digital y fomenten la participacion activa de los adultos mayores en el mercado laboral.
Es esencial que gobiernos, empresas y organizaciones trabajen en la implementacion de politicas
efectivas para garantizar la proteccion de datos y la empleabilidad de esta poblacion.

La interaccion de estos factores politicos, econdmicos, sociales, tecnologicos, ecologicos y
legales demanda un enfoque integral. Este debe aprovechar las oportunidades existentes, facilitar
la inclusion activa de los adultos mayores y promover un entorno que combine sostenibilidad,

seguridad digital y bienestar para esta poblacion.
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Analisis Fuerzas de Porter
A partir de un analisis holistico de la economia colombiana, especializada en brindar productos
y servicios asociados a la poblacion silver, se plantean identificar barreras y oportunidades frente

al emprendimiento desarrollado. Se analizaran, posibles competidores y sustitutos, posibles

proveedores y compradores.

Nuevos competidores:

Tabla 7 Fuerzas de porter - nuevos competidores

Amenazas Oportunidades

Hoy en dia, plataformas como Colpensiones, Claro
Video y Servicios, Porvenir y Proteccion, tienen
dentro de su portafolio de servicios y productos,
algunos especializados en economia silver. Sin
embargo, frente al planteamiento del
emprendimiento, no clasifica dentro del mismo
segmento. Su enfoque est4 en precios
diferenciados para esta poblacion para ciertos
productos y

servicios.

Actualmente, en el segmento de economia
silver, de poblacion entre los 55 y 70 afios,
con niveles de ingresos entre 5 0 mas
smlmv, no existe una oferta de productos y
servicios enfocados en comunidades,
entretenimiento y ejercicio en el mercado.

Segun un estudio de la OCDE (2022), el
60% de los adultos mayores buscan
alternativas laborales o de ocupacion
activa, lo que representa una gran
oportunidad de desarrollo para una
plataforma integral en este sector

Las cajas de compensacion, como Compensar,
Colsubsidio, Cafam, Comfenalco, COMFAMA
entre otras, representan la principal amenaza
directa para el emprendimiento. Estas, ofrecen
todos los productos y servicios ofertados pero su
limitante frente a nuestra poblacion objetivo esta
descrita por la reputacion y exclusividad, ya que la
mayoria de los compradores objetivos, prefieren
adquirir un servicio mas premium.

Se puede capitalizar toda la oferta de
servicios de las cajas de compensacion,
para hacer alianzas estratégicas y que,
mediante nuestra plataforma, los
compradores puedan acceder a servicios
determinados y muy especificos que solo
ofrecen estas organizaciones.

Segun estudios del BID (2021), el 40% de
los adultos mayores reportan no conocer
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opciones de capacitacion y
emprendimiento adaptadas a sus
necesidades

Si bien es un segmento no atendido
holisticamente, el desarrollo de una
normatividad que promueva mas la
Plataformas ya existentes como Fitpal, pueden proteccion

crear un segmento especial enfocado en economia |integral de esta poblacion y el goce
silver y, de esta manera, abarcarian gran parte de | efectivo de sus derechos, puede llegar a

los servicios que se buscan ofertar a través del incentivar la creacion de empresas

emprendimiento. especializadas en este segmento que
representen una competencia

Segln Statista, el 35% de las personas mayores de directa.

55 afios estan dispuestas a adoptar tecnologia si les

facilita su vida cotidiana. Esto indica que los Estudios de la OECD Silver Economy

competidores pueden aprovechar esta tendencia Report 2022 indican que paises con

para ampliar su oferta. regulaciones claras sobre empleo senior

han visto un crecimiento del 20% en la
participacion de adultos mayores en
plataformas digitales de trabajo.

Desde el punto de vista de la oferta, este mercado resulta altamente atractivo debido a varios
factores clave. En primer lugar, la demanda estd en constante crecimiento, ya que, segin la ONU,
la poblacion mayor de 60 afios aumentara en un 34% para 2050, lo que generard una mayor
necesidad de productos y servicios adaptados a sus necesidades. Ademas, la competencia en el
sector se encuentra fragmentada; aunque existen actores importantes, como las cajas de

compensacion y diversas plataformas de servicios, atin no hay una propuesta integral que aborde
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especificamente el emprendimiento y la ocupacion activa para este grupo etario. Por otro lado, la
digitalizacion dentro de este segmento sigue siendo baja, pues un estudio de McKinsey &
Company indica que solo el 25% de los adultos mayores hacen uso activo de plataformas digitales.
Esto sugiere una gran oportunidad para desarrollar soluciones innovadoras que fomenten su

inclusion en entornos digitales y potencien su participacion en el mercado.

Matriz de perfil competitivo (MPC)

En complemento, se incorpora una Matriz de Perfil Competitivo que compara a Vital Senior
con otros dos competidores relevantes: Fitpal y Cajas de Compensacion. Con la finalidad de
ponderar los criterios criticos conforme a su importancia estratégica se ha establecido una

calificacion del tipo 1 a 5 (1 = deficiente, 5 = excelente).

Tabla 8 Matriz de perfil competitivo

Factores Clave o . q q Cajas de Puntaje Vital Puntaje  Puntaje
de Exito Fonderacion VitalSentor ™ Hitpal Compensacion Senior Fitpal Cajas
Especializacion
en adultos 0.15 4 2 3 0.60 0.30 0.45
mayores
Accesibilidad 0.15 4 3 2 0.60 0.45 0.30
tecnologica
Variedad de
servicios 0.20 4 3 3 0.80 0.60 0.60
integrados
Nivelde 0.10 5 3 2 0.50 0.30 0.20
personalizacién
Fidelizacion y 0.10 5 2 3 0.50 0.20 0.30
comunidad
Escalabilidad 0.15 4 3 2 0.60 0.45 0.30
del modelo
Relacion costo- 0.15 4 3 4 0.60 0.45 0.60
beneficio
Total 1.00 4.20 2.75 2.75
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Esta matriz muestra como Vital Senior presenta una ventaja competitiva estructural en el
mercado porque conjuga capacidades especificas que sus competidores no han integrado
sistematicamente. Gracias a su oferta de servicios especializada en la economia silver, su
orientacion tecnoldgica al alcance (del colectivo sénior) y su propuesta de comunidad, Vital
Senior se posiciona como una alternativa innovadora y sostenible en un mercado que esta

cambiando rapidamente.

Benchmarking Digital

En el marco del analisis de competencia, teniendo en cuenta que el servicio tiene sus mayores
caracteristicas desde la tecnologia, se analizaron como referencia veintiun (21) empresas y su
mercado digital en cuanto oferta de servicios y productos a personas mayores, pensionados y
retirados, en las categorias de emprendimiento, hobbies, tecnologia y educacion y turismo y
entretenimiento.

Las empresas seleccionadas fueron:

Tabla 9 Empresas Benchmarking Digital

No ‘ Empresa/Organizacion ‘ Categoria

1 | Teella Emprendimiento
2 | Fundacién Saldarriaga Concha Emprendimiento
3 | Corporacion Ventures Emprendimiento
4 | INNPulsa Colombia Emprendimiento
5 | Programa 50Plus — Camara de Comercio de Bogota | Emprendimiento
6 | SENA — Programa de Emprendimiento Emprendimiento
7| WeWork Labs — Emprendimiento Senior Emprendimiento
8 | Anos Maravillosos Hobbies
9 | Vitalia Club House Hobbies

10 | Club Campestre El Rancho Hobbies

11| Amarilo Senior Living Hobbies

12 | Bienestar Mayor Hobbies

13 | Senior Tech Hobbies
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14 | Compensar — Programas para Adultos Mayores Tecnologia y Educacién
15 | Digital Senior Tecnologia y Educacion
16 | Tecnologia y Envejecimiento Activo - TecSalud Tecnologia y Educacién
17 | Kuepa EdTech Tecnologia y Educacion
18 | Viajar Salud Tecnologia y Educacioén
19 | Viajar+ Tecnologia y Educacion
20 | Recreovia Colsubsidio Turismo y Entretenimiento
21 | Vitalidad club Turismo y Entretenimiento

Se analizo su presencia en redes sociales LinkedIn, Instagram, Facebook, valoracion de website.
A partir de esto, se concluye que, para este segmento especifico, los sitios webs son el recurso mas

utilizado por las empresas para su operacion, atraccion de usuarios e interaccion con estos.

Figura 6 Benchmarking digital

Benchmarking
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Ahora analizaremos como fuerza del mercado los Proveedores.
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Tabla 10 Fuerzas de porter - proveedores:

Amenazas Oportunidades

Todos los costos asociados a la
inversion inicial, sea de una plataforma
web o0 una aplicacion son bastante
elevados y requerira bastantes fondos
por parte de los socios. Segun un
informe de Statista (2023), el costo
promedio de desarrollo de plataformas
digitales especializadas puede oscilar
entre los USD 50,000 y 150,000,
dependiendo de su complejidad.

Existe una gran variedad de proveedores enfocados
en soluciones tecnologicas como sitios web,
aplicaciones, entre otras. La alta oferta en el
mercado hace que se puedan negociar tanto precios
como productos muy a la medida de las necesidades
del emprendimiento. Estudios de Gartner (2022)
indican que la diversificacion de proveedores ha
reducido los costos de implementacion digital en un
20% en los ultimos 5 afios, favoreciendo a los
nuevos emprendimientos.

Actualmente, no se ha encontrado en el
mercado un proveedor capaz de
centralizar los dos aspectos
fundamentales de la operacion: el front
y back deck de la plataforma web y la
atencion al cliente. Bajo el modelo de
negocio planteado, la atencién al
usuario especializada y a la mano, es
algo que valora mucho en la prestacion
de un servicio nuestro comprador
principal. Por ende, se requerira que, al
menos para el inicio de la operacion,
dicho proveedor se encargue de ambas
cosas.

El avance actual en términos de Inteligencia
Artificial en los negocios hace que empresas que se
fundamentan en plataformas tecnologicas, como la
planteada para el emprendimiento, tengan un nivel
de automatizacion alto. Esto, ayuda a que el costo
asociado a la mano de obra sea menor y la
operacion sea mas sencilla de manejar. PwC (2022)
estima que la IA puede reducir hasta en un 30% los
costos de atencion al cliente en plataformas
digitales, mejorando la eficiencia sin comprometer
la experiencia de usuario.
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El sector de la tecnologia, en términos
generales, se encuentra dolarizado, por
lo cual la mayoria de las cotizaciones
recibidas estan en dicha divisa. En la
actualidad, dado la posicion del peso
colombiano frente al dolar, la inversion
inicial puede ser entre un 10 0 15% mas
costosa debido a esto. Los
establecimientos comerciales que
ofertaran sus servicios a través de la
plataforma pueden, en algin momento,
decidir no usar la intermediacion de la
plataforma y ofertar directamente, lo
cual significaria una fuga de clientes
importante para el modelo de negocio y
las fuentes de ingresos. De acuerdo con
datos de la economia en Colombia, la
mayoria de estos establecimientos
comerciales que serian proveedores de
la plataforma, son catalogados como
mipymes y pymes. Lo cual, significa
que, bajo la ley de pagos justos, habria
que pagar maximo a 30 dias una vez
radicada la factura. Esto, representa un
reto en materia de flujo de caja
operativa del proyecto.

En el mercado tecnologico, existen plataformas de
marcas blancas que alquilan los dominios y toda su
infraestructura a compafiias que estan naciendo.
Esto, representa una gran alternativa en términos de
disminuir la inversion inicial por parte de los socios.
Muchos establecimientos de oferta de servicios
como gimnasios, yoga, wellness, cocina, ceramica,
dibujo, entre otros, tienen poca ocupacion durante
horarios valle entre las 10 de la manana y las 4 de la
tarde. La poblacion silver, es una que puede
facilmente asistir a estas clases en los horarios, por
lo cual, los establecimientos reciben mayor
ocupacion por un precio diferenciado. Este modelo,
puede llegar a ser muy atractivo para dichos
establecimientos para hacer parte del pull de
proveedores de la compafiia en la oferta de sus
servicios

Desde la perspectiva de las fuerzas de mercado de Porter, los proveedores en el segmento de

la economia silver representan una influencia significativa en la estructura competitiva. La

disponibilidad de multiples proveedores tecnoldgicos genera una posicion de negociacion

favorable para nuevos actores, ya que la competencia entre ellos ha impulsado la reduccion de

costos y la accesibilidad a soluciones innovadoras. No obstante, la ausencia de proveedores

integrales que combinen infraestructura tecnologica con servicios personalizados representa una

barrera que limita la escalabilidad de iniciativas emergentes.
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El poder de negociacion de los proveedores varia segun el tipo de servicio que ofrecen. Las
cajas de compensacion y empresas financieras, al contar con una base consolidada de clientes,
tienen una influencia alta en la oferta de servicios para adultos mayores, aunque su enfoque no
estad en la digitalizacion del emprendimiento. En contraste, las startups y plataformas
tecnologicas aun tienen un desarrollo incipiente, pero presentan oportunidades de disrupcion en

el mercado.

En conclusion, el mercado de proveedores presenta tanto oportunidades como retos para el
desarrollo de soluciones en la economia silver. La diversificacion de actores permite a las nuevas
empresas acceder a tecnologias de vanguardia y modelos flexibles, pero la falta de un proveedor
centralizado y especializado en este nicho genera un espacio que puede ser aprovechado por
innovadores que desarrollen soluciones adaptadas a la demanda del segmento. En este sentido, la
atractividad del microentorno radica en la posibilidad de crear alianzas estratégicas con
proveedores tecnoldgicos y en la capacidad de generar propuestas de valor diferenciadas que

mitiguen las barreras existentes en el sector.

Compradores

Tabla 11 Fuerzas de porter - compradores

Amenazas Oportunidades

Los compradores y el segmento especifico | La poblacion silver, tiende a ser muy consistente y
escogido para el emprendimiento, puede |leal con los productos y servicios que consume en
llegar a consolidar algo costoso el su dia a dia, por lo cual, si se logra generar
servicio. Por lo cual, pueden llegar a fidelidad a través del servicio prestado, serd una
adquirir directamente los servicios con los | poblacion muy constante

aliados de la plataforma. en términos de consumo y recompra.
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Amenazas Oportunidades

El eje articulador de la plataforma sera
totalmente tecnologico, una gran brecha
que tiene la poblacion silver para el
consumo de productos y servicios. Por
este motivo, se planea una infraestructura
digital muy fécil e intuitiva de entender; al
igual que un e- commerce que brinde la
posibilidad de pagos en efectivo.

Los ingresos de los compradores de la economia
silver, al igual que sus gastos, tienden a ser muy
estables en el tiempo debido a su condicion de
pensionados. Por lo cual, esto representa una
oportunidad de continuidad en la recompra de los
servicios de la plataforma.

Un factor importante que genera fidelidad
en la poblacion objetivo es la calidad de
los servicios prestados. Por tanto, la
plataforma al ser un intermediario no
controla directamente como se les presta
el servicio a los usuarios; lo que
representa un riesgo importante de fuga de
clientes.

Por este motivo, la constante
retroalimentacion por parte de los clientes
de los servicios prestados y las encuestas
de satisfaccion del mismo, son de suma
importancia para la continuidad de los
aliados en la plataforma.

En la actualidad, no existe una competencia similar
en el mercado, por lo cual, la fuga de clientes y
usuarios a otras plataformas, en el corto plazo, es
improbable y representa una gran oportunidad de
mercado.

Una ventaja competitiva de la plataforma es poder
centralizar en un solo espacio, una oferta diversa 'y
atractiva de productos y servicios para la economia
silver. Sin duda alguna, tener todo centralizado, es
una gran ventaja competitiva que puede llegar a
generar un gran indice de lealtad de los usuarios.

La tecnologia puede representar una barrera para los compradores, por lo que sera necesario

disefiar una plataforma facil de usar y ofrecer opciones de pago adaptadas a sus necesidades.

Ademas, al depender de aliados para prestar los servicios, la calidad percibida podria variar,

afectando la fidelidad de los clientes.
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Las personas en este segmento tienden a ser muy leales a servicios de alta calidad, lo que
podria traducirse en estabilidad de ingresos y recompra. Ademas, no existen competidores
directos en el corto plazo, lo que permite posicionar la plataforma como lider en el mercado. La
capacidad de centralizar multiples servicios en un solo espacio afiade un valor significativo que

puede fortalecer la fidelidad del cliente.
Productos sustitutos

Tabla 12 Fuerzas de porter — productos sustitutos

Amenazas Oportunidades

Ante la poblacion objetivo de la
plataforma, las cajas de compensacion
El principal producto sustituto de la plataforma, son |no son muy usadas en términos

las cajas de compensacion, las cuales son mas generales por la multitud de sus
baratas, pero ofrecen los mismos productos y servicios y la poca exclusividad que
servicios que se piensan pueden

ofertar. llegar a representar para esta poblacion.

Actualmente, existen plataformas via suscripcion
especializadas en economia silver pero que solo
ofertar servicios de salud y seguros. Si dichas
plataformas, expanden su negocio hacia ejercicio,
bienestar y generacion de comunidades, se volverian
unos

competidores directos del segmento.

Para entender mejor el panorama competitivo del emprendimiento en la economia silver, se ha
desarrollado una matriz de valoracion basada en el andlisis de las 5 Fuerzas de Porter antes
descritas. Esta herramienta nos ayuda a visualizar qué tan fuerte es cada una de estas fuerzas y

como pueden influir en la propuesta de valor de Vital Senior.
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Tabla 13 Matriz de valoracion de las 5 fuerzas de porter

Incidencia en la

Fuerza de Porter Peso Relativo Trguesade Yl
Amenaza de nuevos entrantes Medio Moderada
Poder de negociacion de los proveedores Bajo Baja
Poder de negociacion de los compradores Medio Moderada
Amenaza de productos sustitutos Alto Alta
Rivalidad entre competidores existentes Baja Baja

El anélisis de las Fuerzas de Porter muestra que el emprendimiento en la economia silver tiene
un gran potencial, pero también enfrenta retos que deben ser considerados. Aunque hay empresas
con la capacidad de ingresar a este mercado, aun no existe una oferta integral enfocada

exclusivamente en este segmento, lo que representa una oportunidad para diferenciarse.

En cuanto a los proveedores, su poder de negociacion es bajo, ya que hay multiples opciones
tecnoldgicas y de servicios disponibles, lo que facilita conseguir mejores condiciones y costos mas
competitivos. Por otro lado, los compradores tienen un poder de negociacion moderado. Los
adultos mayores suelen ser leales a servicios de calidad, pero si no perciben un valor diferencial,

podrian optar por otras alternativas.

El mayor desafio viene de los productos sustitutos. Las cajas de compensacion y algunas
plataformas digitales podrian ampliar su portafolio y convertirse en una competencia directa. Sin
embargo, la ausencia de una solucion integral y especializada atin deja espacio para innovar y captar

a este publico.
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En. términos generales, el entorno es favorable para el emprendimiento. La competencia directa
aun es baja y hay margen para posicionarse con una propuesta de valor bien definida. Para lograrlo,
sera fundamental enfocarse en la diferenciacion, garantizar un servicio de alta calidad y construir

una relacion de confianza con los clientes a través de una plataforma accesible y facil de usar.

Estrategia del Océano Azul

La Estrategia de Océano Azul, desarrollada por W. Chan Kim y Renée Mauborgne (2005),
propone una ruptura con la logica tradicional de competir en mercados saturados (océanos rojos),
enfocandose en crear espacios de mercado sin competencia directa o donde la competencia se
vuelve irrelevante. Para una empresa enfocada en el bienestar de pensionados, se pueden aplicar

los siguientes enfoques:

Elimina:
La idea de que la jubilacion es sinonimo de inactividad y dependencia.

Los modelos tradicionales de asistencia pasiva que no fomentan la autonomia.

Barreras burocraticas para la participacion en actividades de desarrollo personal y social.

Reduce:

La percepcion de que el envejecimiento conlleva una disminucion en la calidad de vida.

La fragmentacion en la oferta de servicios de bienestar, unificando salud, recreacion y
aprendizaje en una sola plataforma.

Los costos de acceso a servicios de bienestar, optimizando estructuras de precios asequibles.
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Incrementa:

La disponibilidad de programas de formacion continua y reinsercion laboral flexible.

La personalizacion de servicios de bienestar segun las necesidades especificas de cada
pensionado.

Las oportunidades de interaccion social para evitar el aislamiento y fomentar redes de apoyo.

Crea:

Un ecosistema de bienestar integral que combine salud, entretenimiento, educacion y trabajo
en una sola plataforma.

Modelos de membresia que permitan a los pensionados acceder a un abanico de servicios de
manera flexible.

Alianzas estratégicas con empresas, universidades y entidades gubernamentales para expandir

la oferta de actividades y recursos.

Validacion e Investigacion de Mercado

Analisis y estudio de mercado

Para esta investigacion se utilizaron dos tipos de instrumentos: En la primera etapa se llevo a
cabo un analisis cualitativo con entrevistas a profundidad presenciales, con el fin de establecer las
motivaciones y preocupaciones de la poblacion, en la segunda etapa se realizaron encuestas de
preguntas cerradas con respuesta unica y respuestas multiple, la encuesta fue disefiada en la

herramienta surveymonkey y su difusion se efectuo a través de link enviado por WhatsApp.
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Analisis entrevistas a profundidad:

A través de este andlisis de mercado, se busca identificar y validar qué segmentos de clientes
potenciales seran clave para la consolidacién del emprendimiento en la economia silver. En la
entrevista a profundidad se realizaron preguntas abiertas a diez (10) personas, en edad de retiro o
con pension con ingresos mensuales igual o superiores a cinco salarios minimos legales mensuales

vigentes.

Tabla 14 Matriz de preguntas entrevista

QUE BUSCAMOS
No PREGUNTA CONOCER

(El dia que se jubile usted que piensa hacer a que piensa
1 | dedicarse?

(Cuales son las principales inquietudes que surgen al Motivaciones
2 | aproximarse a la jubilacion?

(Como seria el estilo de vida ideal que desea tener al

3 |jubilarse?

(Qué actividades de ocio, pasatiempos o viajes le resultan
4 | atractivos en este momento

(Qué acciones o actividades lleva a cabo para cuidar su salud
5| fisica y mental actualmente o durante su jubilacion?

(Forman parte de su rutina programas de bienestar, grupos de
6 | hobbies, o actividades recreativas y deportivas?

7| (Ha considerado mudarse a algin lugar a su retiro?

Podria describir como interactia con la tecnologia y de qué
8 | manera la integra en su rutina diaria

Salud y bienestar

Uso de Tecnologia

9 | Considera la opinion de su familia en la toma de decisiones en
esta etapa de retiro como influyen Relaciones Familiares
10| ;,Como apoya la toma de decisiones en sus familiares mayores?
11] ;a qué edad piensa deberia darse el retiro del mercado laboral?
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Para el andlisis de las entrevistas a profundidad se utiliz6 la herramienta Atlas TI, en las
cuales se realiz6 un analisis de sentimientos y a través de codificacion IA se identificaron

factores de interés y preocupaciones.

A continuacion, se presentan los resultados:

1. Intereses en Viajes

Un hallazgo relevante es el deseo comun entre los jubilados de viajar al menos dos veces al
afio. Los viajes son una manera de disfrutar el tiempo libre y descubrir nuevos destinos. Aunque
hay opciones disponibles, es dificil encontrar proveedores de servicios que ofrezcan paquetes

personalizados para personas mayores.

2.  Uso de Tecnologia

Aunque los entrevistados hacen uso de la tecnologia, los jubilados tienden a limitarse a
consumir contenido, como leer noticias, ver videos o interactuar en redes sociales. Su participacion
en actividades transaccionales, como compras en linea, es escasa en comparaciéon con quienes
estan a pocos afios de jubilarse, quienes si utilizan mas herramientas digitales para transacciones.

Para el primer grupo, es fundamental que las interfaces digitales sean simples y accesibles.
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3. Intereses en Clubes y Hobbies

Se observa un interés significativo, especialmente entre los hombres, por participar en clubes
de hobbies. Esto refleja un deseo de mantenerse socialmente activos y emocionalmente
comprometidos en actividades que disfrutan, sin las presiones laborales o familiares. Sin embargo,
las ofertas actuales en el mercado no estan adaptadas a sus capacidades fisicas, lo que limita su

disfrute.

Perfil de cliente

A partir de la identificacion de las necesidades se construyo6 el perfil del cliente, que nos
permite comprender a profundidad las necesidades, intereses y comportamientos de los adultos
mayores que desean mantenerse activos profesionalmente, divertirse y preservar su estilo de

vida.

Partiendo de esta informacion, podemos disefiar productos y servicios alineados con sus

expectativas, mejorar la comunicacion y personalizar la oferta para generar mayor valor.

Ademas, este perfil nos ayuda a segmentar el mercado de manera efectiva, identificar y
aterrizar nuestra idea de negocio y disenar estrategias de marketing que conecten con su
motivacion principal: lograr un equilibrio entre productividad, disfrute y bienestar. En ultima
instancia, nos permite tomar decisiones estratégicas informadas para garantizar que nuestra

propuesta sea relevante y atractiva para este publico.

El desarrollo del perfil del cliente o Buyer Persona se realiz6 a partir de un analisis empirico
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en el que se combinaron técnicas cualitativas (entrevistas en profundidad) con técnicas
cuantitativas (encuestas estructuradas). Esta segmentacion permite identificar las caracteristicas
demograficas y tecnologicas de la poblacion objetivo, asi como también sus motivaciones,

barreras, aspiraciones y habitos de consumo entorno al envejecimiento activo.

La segmentacion se realizo a través de los siguientes criterios:

Edad: Como universo base se escogi6 a las personas con edades promedio de entre 50 y 70
afios de edad, centrando la muestra en las personas que ya se encuentran pensionadas o que estan
a punto de pensionarse.

Nivel socioeconémico: Se centrd en los estratos 4, 5 y 6, en vista de que presentan una mayor
capacidad adquisitiva y acceso digital, convirtiéndose en un mercado potencial de cara a los
servicios premium.

Ubicacion geografica: Se prioriza a los residentes urbanos especialmente en la ciudad de
Bogota, donde existe una mayor infraestructura digital y oferta de servicios complementarios.

Habitos digitales: Se interrogd por el uso efectivo de tecnologia (redes sociales, pagos en
linea, consumo de contenido, aprendizaje virtual.).

Intereses y expectativas u orientaciones ante la jubilacion: Se plantearon cuestiones para
averiguar por deseos de emprendimiento, participacion social, bienestar fisico y emocional y una

actitud clara hacia el aprendizaje.

A partir de las 101 encuestas, se extrajeron 'patrones comunes' que dieron pie al Buyer
Persona, validados a través del andlisis de la frecuencia de conductas y la interaccion entre

variables demograficas y de la actitud. A lo que se le afiadi6 hallazgos de las entrevistas
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cualitativas.

Figura 7 Buyer Persona

Nombre

¢Doénde la encuentro?
En la empresa o en su casa

Caracteristicas personales
Tiene entre 55 y 58 afos. Es abogada de profesion.

Historia
Una mujer productiva laboral y familiarmente, que busca una independencia econémica y una pension suficiente para mantener su estilo de vida.
Le gusta hacer viajes al menos cada 6 meses y mantenerse activa mediante ejercicio y actividades culturas mediante grupos de hobbies.
También, goza de buena salud, pero se preocupa por mantenerse en esta condicion.

Tiene un nivel educativo alto, y su ingreso mensual es superior a 4 salarios minimos.

Sus Ultimas viviendas han estado ubicadas en sectores estrato 4, 5y 6.
En general, es casada y sus hijos ya no viven en su casa. Es una persona generosa.
Se interesa por los descuentos.

Objetivos
Dejar a un lado las labores del hogar y crianza de nietos
Mantenerse activa pero mas enfocada en viajes y ocio
Conocer mas lugares
Compartir con mas personas

¢Qué le duele al cliente? ¢Cual es su necesidad?

Adaptarse a nuevas herramientas y desafios digitales
Mantener una imagen profesional y moderna
Gestionar el tiempo de manera eficiente

Mantener una voz dentro de su hogar

Mantener el estilo de vida después del retiro

¢Qué espera de mi producto?

Ampliar sus fuentes de ingresos

Compartir con su familia sin adquirir mas responsabilidades.
Gestion del bienestar fisico y emocional

Actualizacién de conocimiento y aprendizaje continuo.
Conocer mas lugares nacionales e internacionales

Pertenecer a grupos con intereses similares.

¢Qué le cuesta solucionar?

Que no hay oferta a la medida

Que no exista una oferta que no victimice
Que hay oferta discriminatoria

La tecnologia

¢Coémo
L]

lo soluciona?
Afiliaciones o membresias para planes de viajes y spa
Cursos cortos de manejo de plataformas transaccionales
Oferta de programas de actividad fisica y salud mental
Grupos focales de actividades productivas

Fotografia creada con ChatGPT

El perfil del cliente prioriza el bienestar y la diversion, participando en actividades recreativas

como viajes, experiencias culturales, deporte y socializacion con su comunidad. No buscan el

retiro tradicional, sino un equilibrio entre productividad y disfrute, manteniendo un estilo de vida

dinamico y saludable. Son digitalmente competentes, utilizan herramientas tecnoldgicas para su

trabajo y entretenimiento, y estan abiertos a servicios que faciliten su conexion social y
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oportunidades laborales ajustadas a sus intereses y capacidades.

Sumado al perfil del cliente, elaboramos el Mapa de Empatia, que es una herramienta
fundamental en el design thinking, que permite comprender en profundidad a los usuarios,
facilitando el disefio de productos y servicios alineados con sus expectativas y necesidades
(Osterwalder & Pigneur, 2010). En este caso, aplicamos esta metodologia para analizar el perfil
de los adultos mayores que desean mantenerse activos profesionalmente, disfrutar de su tiempo
libre y conservar su estilo de vida. Un segmento que esta en constante crecimiento y
transformacion debido a factores como el aumento de la esperanza de vida y la digitalizacion de

los entornos laborales (World Health Organization, 2021).

A través del Mapa de Empatia, estructuramos el analisis en torno a, qué piensan, sienten, ven,
dicen, hacen y escuchan estos usuarios, lo que nos permite identificar patrones de
comportamiento, aspiraciones y puntos de dolor (Brown, 2009). Este enfoque nos ayuda a
comprender, no solo las motivaciones de los adultos mayores, sino también las barreras que
enfrentan al buscar oportunidades laborales o experiencias de ocio significativas (Coughlin,

2017).

El uso de esta herramienta nos permite humanizar y personalizar la experiencia del cliente,
asegurando que nuestras soluciones sean relevantes y satisfactorias para este grupo demografico.
Ademas, facilita el desarrollo de estrategias de comunicacion mas efectivas, al conectar con su
lenguaje, valores e intereses (Stickdorn & Schneider, 2012). En un mercado donde la economia

plateada representa una gran oportunidad, contar con un entendimiento empatico del usuario se
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convierte en un diferenciador clave para la innovacion y el éxito del negocio.

Figura 8 Mapa de Empatia

;{QUE PIENSA Y SIENTE?
- QUIERESENTIRSE UTIL Y ACOMPANADO.

MAPA DE EMPATIA

;QUE VE?

- DESEAMANTENER SUESTILO DE
VIDADESPUES DEL RETIRO.

- TIENE PREOCUPACIONESSOBRE LA
ADAPTACION A LAS NUEVAS
TECNOLOGIAS Y COMO
MANTENERSEACTIVA FISICAMENTE.

{QUE ESCUCHA?

- COMENTARIOS DE FAMILIARES SOBRE
LA IMPORTANCIA DE MANTENERSE
ACTIVA.

- RECOMENDACIONES DE AMIGOS SOBRE
ACTIVIDADES O SERVICIOS ENFOCADOS
EN PERSONAS DE SU EDAD.

- OPINIONES SOBRE LA FALTA DE
INCLUSION EN SERVICIOS ACTUALES.

¢(DOLORES

- DIFICULTAD PARA ENCONTRAR SERVICIOS
ADAPTADOS A SU EDAD Y STATUS.

- VICTIMIZACION SOCIAL POR SER
PENSIONADA.

- BARRERAS TECNOLOGICAS EN SU VIDA
COTIDIANA.

Analisis de encuestas

Objetivo: Conocer al usuario,
entendiendo sus motivaciones,
preocupaciones y experiencias

- UN ENTORNO CON OPORTUNIDADES
PARA PARTICIPAR EN COMUNIDADES.

- PERSONAS DE SU GENERACION
BUSCANDO MANTENERSE ACTIVAS.

- UNA OFERTA LIMITADA DE PRODUCTOS
ADAPTADOS A SUS NECESIDADES.

;QUE DICE Y HACE?

- PARTICIPA EN ACTIVIDADES FiSICAS
COMO PILATES O ENTRENAMIENTO
FUNCIONAL.

- BUSCA COMUNIDADES DONDE PUEDA
COMPARTIR SUS CONOCIMIENTOS.

- SE INTERESA POR VIAJAR Y DISFRUTAR
DE SU TIEMPO LIBRE.

BENEFICIOS

- UN LUGAR QUE LE PERMITA ACCEDER A
SERVICIOS PERSONALIZADOS A BUEN
PRECIO.

- OPORTUNIDADES DE VIAJAR Y APRENDER
COSAS NUEVAS.

- EMPODERAMIENTO A TRAVES DE
COMUNIDADES Y HOBBIES.

Para comprender mejor las necesidades y preferencias del publico objetivo, se realizé un sondeo

no probabilistico mediante 101 encuestas dirigidas a personas entre 45 y 70 afios. Estas encuestas
fueron disenadas y parametrizadas en la herramienta SurveyMonkey, permitiendo una recopilacion
estructurada de datos. La difusion se llevo a cabo a través de WhatsApp, Instagram y Linkedln,
utilizando el alcance de estas redes para obtener una muestra representativa dentro del segmento
de interés. Estos datos permiten obtener una vision general de la composicion de la muestra y

facilitan el anélisis de posibles tendencias dentro del grupo encuestado.

Tabla 15 Ficha técnica de encuesta
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Ficha Técnica de la Encuesta

Tipo de estudio

Cuantitativo - Sondeo no probabilistico

Técnica Utilizada

Encuesta Estructurada

Numero de Encuestas

101

Poblacion Objetivo

Personas entre 45 y 70 afios, con ingresos e interés en
servicios y productos en funcion de su retiro.

Ubicacion geografica

Ciudades Principales en Colombia (Bogot4d- Medellin-Cali)

Genero de los entrevistados

45 Hombres

56 Mujeres
Edades 45 a 70 afios
Medio de aplicacion Encuesta en linea SurveyMonkey
Medio de Difusion WhatsApp, Instagram. LinkedIn

Del total de personas encuestadas el 55,45% son mujeres y el 44,55% son hombres.

Figura 9 Género de los encuestados

Género de los Encuestados

Mujer _ *
Hombre _ 45

El 58% de la poblacion encuestada esta entre los 55 y 70 afios de edad.

Figura 10 Rango de edad de los encuestados
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Edad de los encuestados

35
30 o )
25
20
15 12 13
” _

Entre 45 y 50 Entre 50y 55 Entre 55y 60 Entre 60y 65 Entre 65y 70

afios afios afios afios afios

Rango de edad Respuestas | Porcentaje
Entre 45 y 50 afios 29 28,71%
Entre 50 y 55 afios 12 11,88%
Entre 55 y 60 afios 24 23,76%
Entre 60 y 65 afios 13 12,87%
Entre 65 y 70 afios 23 22,77%
Total 101 100,00%

Preguntas sobre planes a futuro en la pension: Estas preguntas permiten recopilar informacion
valiosa sobre los intereses y expectativas de los encuestados respecto a sus actividades una vez
alcanzada la etapa de pension. Con ello, se busca identificar tendencias y preferencias que orienten

el desarrollo de servicios y productos alineados con sus necesidades y aspiraciones.

A la pregunta ;Qué le gustaria hacer al lograr su pension? El 64,36 % de los encuestados quiere
dedicarse a un hobbie, el 55.45 % quiere desarrollar un emprendimiento, es decir quiere otras
fuentes de ingresos y solo el 29,71% quiere descansar completamente, el 43% quiere mantenerse
activo a través del ejercicio.

Figura 11 Preferencias de estilo de vida al retiro
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¢Que le gustaria hacer después de lograr su pension?

Hacer Ejercicio I /4

Montar un emprendimiento 56
Dedicarse a las labores del hogar 8
Dedicarse a un hobbie 65

Descansar completamente | NN 25

0 10 20 30 40 50 60 70

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS | PORCENTAJE

Descansar completamente 29 28.71%
Dedicarse a un hobbie 65 64,36%
Dedicarse a las labores del hogar 8 7,92%
Montar un emprendimiento 56 55,45%
Hacer Ejercicio 44 43,56%

Se destaca que especificamente en las mujeres, existe la tendencia a querer alejarse de las
labores del hogar para hacer un goce efectivo del descanso y recreacion tras el proceso de retiro.

Preguntas sobre conocimiento del mercado: Se busca identificar qué porcentaje de los adultos
mayores encuestados considera que existen opciones en el mercado para ellos. Esta informacion
permite evaluar el nivel de conocimiento y percepcion sobre la oferta actual de servicios
dirigidos a este segmento, asi como detectar posibles oportunidades para el desarrollo de una
solucion adaptada a sus necesidades

El 75,25% de los participantes considera que no existe en el mercado, una plataforma que
ofrezca servicios de bienestar. Actualmente, existe una brecha en el mercado mediante la cual

esta poblacion percibe que no se ofrecen productos y servicios mas alld del fomento de su salud.
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Figura 12 Opciones en el mercado

Actualmente ¢éCree que existe en el mercado una
plataforma de servicios de bienestar y salud?

NO I, /6
S I 25

0 10 20 30 40 50 60 70 80

El 58,82% de los participantes quisiera complementar o fortalecer su vida social en el retiro
junto a su familia, el 30% quiere fortalecer su vida social a través de sus hobbies y compartiendo
sus conocimientos.

Figura 13 Preferencias sociales

Tras su retiro, {como quisiera complementar o fortalecer su vida social?

No necesito
mas amigos

Espacios donde
comparta mis
hobbies

Espacios donde
comparta mis
conocimientos

Espacios donde
pueda compartir
mas con mi...

Otros
(especifique)

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% T0% B80% 90% 100%

El 42,7% de los participantes, quieren dedicarse a viajar y un 52%, ha temas relacionados con

entretenimiento.

Figura 14 Preferencias de actividades al retiro
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PREFERENCIAS DE ACTIVIDADES AL RETIRO

Actividades salud mental - meditacién 3,96%
Ejercicio en gimnasio convencional _._67 2% 16
Ejercicio como yoga y/o pilates  uidiemms 19

Ejercicio entrenamiento funcional  umutkblimms 19

Entretenimiento (teatro-cine- eventos) 26,73% 54

Viajes 42.57% 36

0 10 20 30 40 50 60 70 80 90 100

OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS |PORCENTAIJE

Viajes 86 42,57%
Entretenimiento (teatro-cine- eventos) 54 26,73%
Ejercicio entrenamiento funcional 19 9,41%
Ejercicio como yoga y/o pilates 19 9,41%
Ejercicio en gimnasio convencional 16 7,92%
Actividades salud mental - meditacion 8 3,96%

Se evidencia en las encuestas el 31% de los encuestados usa la tecnologia para compra

seleccion y compras de producto, luego le sigue el uso de redes sociales con el 27% .

Figura 15 Uso de tecnologia

En su vida cotidiana ¢ Para que usa la tecnologia?

Seleccidn y Pago de actividades de bienestar y ocio

Servicios de transporte

Pago de servicios

Redes sociales

seleccion y compra de productos

0

I 18

10 20

23

28

I — 32

30 40
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OPCIONES DE RESPUESTA RESPUESTAS PORCENTAIJE
Seleccion y compra de productos 32 31,68%
Redes sociales 28 27.72%
Pago de servicios 23 22,77%
Servicios de transporte 0 0,00%
Seleccion y Pago de actividades de bienestar y

ocio 18 17,82%

Tamaifio y segmentacion del mercado

La iniciativa Vital Senior, tiene un segmento muy claro que se divide en dos grandes

variables. Su principal publico objetivo esta concentrado en:

Personas pensionadas entre los 55 y 70 afios, que vivan en barrios estratos 4, 5y 6 o que tengan

una capacidad adquisitiva superior a los 4 smimv.

Sin embargo, dentro del crecimiento de la plataforma, como segmento de mercado, también
se tiene contemplado a los familiares de las personas pensionadas que esperan que sus parientes

mantengan una vida activa y que, Vital Senior, emerge como una solucion a la medida.

Mercado Total Disponible (TAM)

El TAM representa el mercado total al que se podria dirigir el servicio de Vital Senior,
abarcando a todas las personas mayores Segun datos de Naciones Unidas', en el afio 2021
existian cerca de 761 millones de personas de 65 o0 més anos; lo que representa, cerca del 9% del

total de la poblacion mundial. También, seglin el mismo informe, dicha cifra en 2050 aumentara

' https://www.un.org/es/desa/una-poblaci%C3%B3n-que-envejece-exige-m%C3%A1s-pensiones-y-
M%C3%A1s-salud
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a 1.600 millones de personas. Esto, implica que existe un tamafio de mercado representativo

desde lo global para el desarrollo del negocio de Vital Senior.

Sin embargo, el analisis TAM para este ejercicio se centrard en la zona LATAM
América Latina y el Caribe: En 2022, la poblacion de 60 afos y més alcanzé los 88,6 millones
de personas, representando el 13,4% de la poblacion total. Se proyecta que para 2050, este grupo

constituya el 25,1% de la poblacion, equivalente a 193 millones de personas.

Colombia: En 2023, se estima que la poblacion mayor de 60 afios es de 7,6 millones,

representando el 14% de la poblacion total. Se prevé que para 2050, este grupo alcance los 14,9

millones, constituyendo el 25% de la poblacion colombiana. La Casat+1UNFPA-Colombia+1

Mercado Disponible y Alcanzable (SAM)

El SAM se refiere al segmento del TAM que se ajusta al modelo de negocio de Vital Senior,
considerando criterios especificos como edad, nivel socioecondmico y ubicacidon geografica.
o [Edad: Personas pensionadas entre 55 y 70 afios.
e Nivel socioecondmico: Residentes en estratos 4, 5 y 6, o con ingresos superiores a 4

salarios minimos legales mensuales vigentes (SMLMYV).

Aunque no se dispone de datos exactos que combinen edad y nivel socioeconémico, seglin el
Departamento Administrativo Nacional de Estadistica (DANE), en 2018, el 13,4% de la

poblacion colombiana tenia entre 60 y 64 afios, y el 9,2% tenia 65 afos o més. Wikipedia


https://lacasa.com.co/bienestar-del-adulto-mayor/colombia-mayor-en-2033-habra-igual-numero-de-jovenes-que-de-personas-mayores/?utm_source=chatgpt.com
https://en.wikipedia.org/wiki/2018_Colombian_census?utm_source=chatgpt.com
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Mercado Alcanzable y Obtenible (SOM)

El SOM representa la porcion del SAM que Vital Senior puede capturar, considerando
factores como competencia, capacidad interna y financiera inicial, y tasa de adopcion tecnoldgica

del segmento poblacional objetivo.

Para hacer una estimacion cuantitativa del SOM se procede a proyectar de forma realista el
tamano del mercado alcanzable en el primer ciclo operativo (de 1 a 3 afos) teniendo en cuenta

una férmula basada en el modelo de adopcion parcial ajustado:

SOM = SAM x Tasa de adopcion proyectada
Donde:
SAM (Mercado Disponible y Alcanzable) = Personas con edad comprendida entre 55 y 70
afios de estratos 4, 5 y 6, que residen en Bogota y otras capitales principales, segiin datos del
DANE y segmentacion por estrato. Este grupo representa un universo potencial de

aproximadamente 950.000 personas conforme se ha visto.

Tasa de adopcion proyectada (realista a 3 afios): Se establece a un 1,5%, tomando como
base experiencias comparables de adopcion de plataformas digitales en mercados emergentes
con segmentacion segun la edad (McKinsey 2021; OECD, 2022). Este porcentaje comporta una
curva de adopcion progresiva con fuerte foco en la validacion del modelo, la amortiguacion
tecnoldgica propiamente dicha y, en definitiva, y la fidelizacion.

De tal forma que:

SOM = 950.000 x 1,5% = 14.250 usuarios potenciales
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Este valor representa el universo de usuarios que Vital Senior podria captar de forma efectiva
en esta fase inicial de captacion, a través de estrategias de marketing directo, alianzas
institucionales, embajadores de marca y contenido educativo. Esta aproximacion resulta al
mismo tiempo conservadora y realista y permite entender la viabilidad operativa y financiera del
modelo, ademas de servir como base para evaluar escenificaciones de ingresos por suscripcion y

comisiones.

El anélisis basado en la metodologia TAM, SAM y SOM, sustentado en datos demograficos
de Colombia y América Latina, indica que Vital Senior tiene un mercado potencial significativo.
El envejecimiento acelerado de la poblacion y el crecimiento de la economia plateada presentan
oportunidades claras para ofrecer servicios y productos dirigidos a este segmento. Es esencial
realizar estudios de mercado mas detallados y desarrollar estrategias especificas para abordar

eficazmente las necesidades y preferencias de la poblacion objetivo.

Analisis de la Competencia
Tabla 16 Competencia

Competencia
Caja de Caja de
Descripcion Compensacion Compensacion Fitpal
Compensar Colsubsidio
) Presencial (Bogota,
o Bogoté y Bogotd y 54 Medellin y Cali)
Localizacion Cundinamarca municipios de tual
Cundinamarca Virtua (Tpda
Colombia)
Gimnasio Gimnasio Gimnasios
o Clases grupales Clases grupales Clases virtuales
Productos y servicios . .
) Talleres Talleres Blogs informativos
(atributos) .. ..
Medicina Medicina Yoga
Psicologia Psicologia Nutricionistas




s se

Plan de negocio para la creacion de una empresa de productos y

n sean’ . o 89
et gervicio para economia silver
Actividades al aire Actividades al aire .
: . Clases de cocina
libre libre
Hotel y plan Hotel y plane . ,
Otel ¥ planies Otel ¥ planes Psicologia
turisticos turisticos
Servicios de empleo | Servicios de empleo
Venta de seguros
Mensual: $299.899
Segun la clasificacion | Segun la clasificacion | Trimestral: 879.899
. de acuerdo con el de acuerdo con el
Precios Semestral: §
total de aportes total de aportes
. . 1.699.900
realizados realizados
Anual: $3.279.899
Cuentan con 50 sedes
de salud a nivel Cuentan con mas de
Logistica de nacional y 30 sedes 45 sedes en todos 500 gimnasios y
distribucion de caja de Bogota y centros aliados
compensacion en Cundinamarca
Raantd
Cuenta con gran
variedad de servicios ) o
C}lentan con gran a un bajo costo Variedad de Servicios
Valor agregado variedad dfa servicios adquisicion entre presencw’ll y
a un bajo costo . virtual con la linea
adquisicion Tiene planes “Fitpal Home”
especializados en
adulto mayor

De acuerdo con lo anterior, se evidencia que el principal competidor para Vital Senior es

Fitpal, ya que es la mas parecida en cuanto al modelo de negocio. De estas categorias, se excluye

a las Cajas de Compensacion analizadas ya que, segtn la investigacion de mercados preliminar,

el sentimiento de “exclusividad” es algo que motiva a los usuarios de la iniciativa, aspecto que

las Cajas no garantizan. Desde este punto de vista, existen dos variables que posicionarian a

Vital Senior en la categoria y lo distanciaria de Fitpal: la especialidad del mercado de adulto

mayor y la tecnologia accesible.
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Estrategia y Plan de Introduccion de Mercado

. Cual es el Futuro de mi Negocio?

Tabla 17 Estrategia de Promocion

Estrategia de promocion “Vital Senior: la oportunidad de una vida saludable tras el retiro
Proposito: Dar a conocer la marca

Actividad Recursos Mes de Costo Responsable
requeridos ejecucion (Noml])’rg del
Campania de lanzamiento digital | Publicidad en
(Anuncios en redes sociales y Facebook, Mes 1 -3 | $6,000,000 CEO
Google Ads) Instagram,
Alianzas estratégicas con centros Acuerdos Mes 2 -6 | $2.000.000 COO
de salud, gimnasios y clubes para | comerciales y
Eventos presenciales de bienestar |Espacios fisicos,| Mes 3 - 6 $5.000.000 COO
en clubes y comunidades de material
Publicidad en medios tradicionales ‘S‘péts - Mes 4 -9 | $20,000,000 COO
Blogy (/:on'tenidg‘evcfucat‘i\vo en la Ré(iacéién de | Mes1 - $3.000.000 COO
web y redes sociales articulos, videos 12
Costo Total $36,000,000

La estrategia de promocion "Vital Senior" esta pensada para conectar con las personas
mayores se pretende llegar a ellas a través de campanas digitales en redes sociales y Google Ads,
aprovechando que cada vez més adultos mayores estan presentes en estos espacios. Ademas, se
busca crear alianzas estratégicas con centros de salud y clubes deportivos para acercarnos a la
comunidad de manera directa. También a través de eventos presenciales donde puedan vivir de
primera mano la experiencia de bienestar que ofrece Vital Senior, fortaleciendo asi el sentido de

comunidad y cercania.
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Este grupo etario prefiere los medios tradicionales, por eso se incluye publicidad en television

y radio para llegar a aquellos que no estan tan activos en lo digital. Ademads, se creara contenido

educativo en nuestro blog y redes sociales para mantenerlos informados e inspirados.

Tabla 18 Estrategia de comunicacion

Estrategia de comunicacion: Proposito: Atraer usuarios a la plataforma

. Responsable
Actividad Recursos Mes de Cost (Nombre del
requeridos ejecucion 0 cargo lider del
proceso)

Desarrollo del mensaje clave y (Consultoria en Mes 1 $15.000.000 |ICEO
manual de comunicacion. branding y
Creacion de un storytelling  |Produccion Mes 1 -3 [§5.000.000 |COO
atractivo sobre el impacto de jaudiovisual,
Estrategia de relaciones Agenciade PRy Mes2—-6 [$32.000.000 CEO
publicas (notas de prensa, contactos con
Alianzas con lideres de Contacto y gestionMes 2 -7  [$17.000.000 COO
Podcast o V1ideo c;ipsulas1dé Ij’rodtlcl:i(')n Mes 3 —10 [$13.000.000 COO
salud y bienestar con expertos jaudiovisual y

distribucion en

redes

Costo Total $82.000.000

La estrategia de comunicacion esta disefiada para atraer usuarios a la plataforma, destacando

su valor como un espacio pensado para personas mayores que desean seguir siendo activas,

conectarse socialmente y disfrutar de experiencias significativas. La propuesta de valor se enfoca

en ofrecer una comunidad digital que combine oportunidades de emprendimiento, bienestar y

conexion, por lo que cada accidon de comunicacion busca reflejar estos elementos clave.
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En primer lugar, se plantea el desarrollo de un mensaje clave y un manual de comunicacion
que permitan transmitir la identidad de la plataforma de manera clara y coherente en todos los
canales. Posteriormente, se trabajara en la creacion de un storytelling atractivo que conecte
emocionalmente con los usuarios, mostrando historias inspiradoras que refuercen el proposito de

mantenerse activos y productivos.

Ademas, se considera fundamental fortalecer la visibilidad de la plataforma mediante
estrategias de relaciones publicas, incluyendo notas de prensa y contactos con medios que
permitan llegar a audiencias mas amplias y generar credibilidad. Para complementar esta
visibilidad, se estableceran alianzas con lideres de opinion y expertos en bienestar, aprovechando
su influencia para legitimar el proyecto. Por ultimo, se desarrollaran podcasts o capsulas
audiovisuales con contenido de salud y bienestar, aportando valor educativo y posicionando la

plataforma como una fuente de informacion util y cercana para el publico mayor.

Esta estrategia integral busca conectar con los usuarios a través de diferentes canales y
recursos, promoviendo el uso de la plataforma y posicionandola como un referente en bienestar y

conexion social para personas mayores.

Aspectos Técnicos
Micro y macro localizacion
En el marco del inicio de operacion de la compaiiia, se plantea Colombia y Bogota debido a
tres variables fundamentales: viabilidad normativa, numero de posibles clientes y ecosistema de

proveedores. En primera instancia, de acuerdo con lo evidencia en el andlisis PESTEL y analisis
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juridico, Colombia tiene una normatividad favorable para la promocién de una vejez digna. En
segunda instancia, segiin datos de Colpensiones para el 2022, en la ciudad de Bogota existen
cerca de 479 mil pensionados, lo que representa un marketshare del 29% frente al total nacional.
En este sentido, es el mercado més grande por atender. Por ultimo, Bogota, al ser la capital, tiene
el mayor numero de gimnasios, centros de bienestar y demas tipos de aliados necesarios para la

operacion y crecimiento del negocio.

Por estas razones, se ha escogido Colombia y Bogota como los indicados para el inicio,

consolidacion y crecimiento de la operacion de Vital Senior.

Ficha técnica del producto o servicio

Tabla 19 Ficha técnica del producto o servicio

Descripcion

Una platatorma digital donde los adultos
mayores pueden acceder a servicios que
mejoran su bienestar, salud y empleabilidad.

Este servicio conecta a personas mayores de 55

Producto ]cjoerrrll%gnnggf%?en o afios con diferentes organizaciones aliadas y
especifico: | ¢orvicio oportunidades para su desarrollo personal y
profesional, ayudandoles a tener una mejor
calidad de vida a través de actividades que
fomentan el bienestar y la productividad.
Vital Senior — Un espacio donde ¢l bienestar, la
saéud yla produc(:itlizldad estan al alcance de
Y todos nuestros adultos mayores.
Nombre gﬁg%igﬁcﬁgs e El nombre dice mucho de’lo que ofrecemos:
comercial propone ! queremos que los mayores lleven una vida

activa y satisfactoria, con una variedad de
servicios pensados especialmente para ellos.

Modelos de comercializacion:
Unidad de medida a

. raveé
Unidad de (i[eal\:aesc al se
medida ua. se :
comercializarg el bien

o servicio a ofrecer

La plataforma opera bajo un esquema de
suscripcion y acceso individual a servicios:

e Membresias: Comercializadas en
periodos de tiempo fijos con acceso
diferenciado segun la categoria:
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o Silver: Acceso limitado a ciertas
actividades y descuentos en
servicios.

o Gold: Acceso a una mayor
cantidad de actividades'y
servicios con beneficios
adicionales.

o Platinum: Acceso total a todos
los servicios y beneficios
exclusivos.

o Duracion: Pago mensual,
trimestral, semestral o anual.

o Servicios individuales; Algunos
servicios pueden adquirirse por unidad,
medidos en:

o Sesiones (horas o bloques de
tiempo): Ejemplo: clases de
yoga, sesiones de terapia
psicologica, entrenamiento

ersonal.

o Citas individuales: Ejemplo:
servicio de peluqueria,
fisioterapia, masajes.

o Proyectos o consultorias: En el
caso de profesionales retirados
que ofrecen servicios, estos
pueden medirse en paquetes de
trabajo o asesorias por hora.

Descripcion
genera

Descripcion de las
caracteristicas
técnicas del bien o
servicio

Vital Senior es una plataforma digital basada en
la nube, disefiada para facilitar el acceso de
adultos mayores a una red de servicios
enfocados en el bienestar integral.

Componentes del servicio:
1. Plataforma digital interactiva

e Disponible como aplicacién web y
movil.

o Interfaz intuitiva adaptada ala
poblacion adulta mayor con opciones de
accesibilidad.

o Sistema de geolocalizacion que permite
encontrar los servicios y actividades
mas cercanos.

e Integracion con pasarelas de pago
seguras para la reserva y compra de
SEervicios.

o Sistema de resefias y valoraciones para
mejorar la experiencia del usuario.

2. Servicios de bienestar y salud

Acceso a una red de establecimientos aliados en
Bogota que ofrecen: ] ]
o Actividades fisicas: gimnasios, yoga,
TRX, entrenamiento funcional,
natacion, pilates.
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o Salud mental y emocional: meditacion,
mindfulness, consultas psicologicas y de
coaching.

e Cuidado personal y belleza: peluqueria,
masajes, tratamientos estéticos,
bienestar holistico.

3. Empleabilidad y productividad para adultos
mayores

o Plataforma donde los usuarios pueden
ofrecer sus servicios profesionales.

o Espacios para formacion, cursos y
asesorias en emprendimiento.

e Oportunidad de trabajo remoto o
presencial con empresas aliadas.

4. Modelo de negocio basado en suscripcion y
comisiones

o Los usuarios pueden suscribirse a un
plan mensual, trimestral, semestral o
anual.

e Se cobra una comision por cada

transaccion de servicio individual

estionada a través de la plataforma.

Eos aliados comerciales pagan una

cuota por pertenecer a la red de

Serviclos. ]

5. Soporte y atencion al cliente

e Atencion personalizada via chat,
teléfono y correo electronico.

o Asistencia técnica para usuarios con
dificultades en el uso de la plataforma.

» Politicas de satisfaccion y reembolsos
en caso de inconvenientes.

Condiciones
especiales

Describa las
advertencias o
condiciones
especiales de
almacenamiento o uso
del producto / servicio

I. Condiciones técnicas de uso

Para acceder a la plataforma, es necesario
contar con un dispositivo con conexion a
Internet, ya sea un smartphone (Android o
10S), una tablet o un computador con un
navegador actualizado.

Algunos servicios requieren que los usuarios
acepten términos y condiciones relacionados
con su estado de salud o condicion fisica,
especialmente en actividades de alta exigencia.

2. Restricciones y condiciones de acceso a los
servicios

o Ciertas actividades fisicas pueden
requerir una evaluacion medica previa,
especialmente para personas con
condiciones de salud preexistentes como
hipertension o enfermedades cardiacas.

e Algunas actividades tienen cupos
limitados, sujetos a la disponibilidad de
nuestros aliados comerciales.
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Politica de cancelacion y
reprogramacion: en algunos casos, las
reservas pueden modificarse sin costo,
mientras que otras pueden implicar una
penalizacion por cancelacion tardia.

3. Seguridad y privacidad

La plataforma cumple con la normativa
colombiana de proteccion de datos
personales, garantizando la
confidencialidad de la informacion de
los usuarios. )

Los pagos se realizan a través de
métodos seguros con cifrado de datos,
reduciendo el riesgo de fraude.

4. Condiciones de uso para servicios
profesionales

Todos los profesionales registrados en
la plataforma deben cumplir con los
requisitos legales de su profesion.
Para garantizar la calidad del servicio,
se promueve un sistema de resefias y
verificaciones.

Es necesario establecer unas métricas de desempefio del sitio web y aplicacion establecida

para el servicio de Vital Senior. De esta manera, tanto para el personal de operaciones, como los

inversionistas y demas grupos de interés involucrados en torno a la iniciativa, pueden medir la

confiabilidad del servicio y detectar oportunidades de mejora en el corto plazo.

A continuacion, se detallan los Kpi’s establecidos para medir la funcionalidad de la

plataforma:

Tabla 20 Kpi’s para medir funcionalidad de la plataforma

Nombre del KPI Funcionalidad Medicion Periodicidad
Tasa de Elreaga f; tggénrr% (; % de tiempo activo /
disponibilidad que ‘a pras total de tiempo del Mensual
. esta disponible para .
(Uptime) 1 . periodo
0s usuarios
Tiempo Mide la velocidad Tiempo promedio
promedio de de cargade lasitioo | (en segundos) en Semanal
carga (Load funcionalidades cargar cada vista o
Time) clave moédulo
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Identifica cuantos o )
Tasa de error en rocesos fallan N* de transacciones
. P fallidas / N° total de Mensual
transacciones durante reservas o .
transacciones
pagos
. Mide la eficiencia . )
Tiempo . Tiempo promedio
: del equipo en
promedio de oy desde la apertura .
atencion de . Quincenal
respuesta a . . hasta el cierre de
incidencias o .
soporte cada ticket
consultas
., i ) Usuarios activos
Tasa de retencion | Evalaa el nivel de
. N mes actual /
de usuarios fidelizacion de los ) . Mensual
. . usuarios activos mes
activos usuarios .
anterior

Requerimientos de Infraestructura

Tabla 21 Requerimientos de infraestructura

Descripcion

Cantidades
requeridas

Valor estimado

Requisitos

Interfaz web Compatibilidad
Capa d méwll oy con dispositivos
i teeno oglas I plataforma $ 50.000.000 o
Prosevacion | medermasy P cor méviles
a adultgs nsvegafiiores
mayores. webs modernos.
Capa de Logi GAPﬁ§EST y1 1 backend di At1>t'211'd d
apa de Logica ra ara la ackend con isponibilida
e Ne 001go ges?i(')n _depdatos _ APly $3 0698%000 respuesta_ rjcipidz
(Backend) y logica de microservicios endas solicitudes
negocio. € usuarios.
Bases de datos
Capade D o %’Jj;SQL Sl(g)lils% (Ii\? (1Sa(3015 $ 10.000.000 dSeguridad %?1
apa de Datos . , 1 No , .000. atos y respaldo
Aln%acenamient}cl) alme:iceeﬁgglsento almacenamiento Ccop autom%ticopen la
estructurados y en la nube nube.
noSestru((l:turados.
ervicores y e Automatizacién
almacenamiento Multiples :
CO%oud en la nube para servi do?es en $25.000.000 | y monitoreo para
puting oscalabilidad 3, AWS Ccop evitar fallos en
dlsponlblllda i miCrose€rviCios.
Optimizacion del Reduccion de
CDN (Red de contenido con : . latencia
Distribucisn de | Cloudflare para | 1 integracion | $ 15.000.000 econ
- mejorar con CDN COP p
Contenidos) : contra ataques
VGlOCldélddy DDoS
seguridad. )
Dlst;ilbucu')n de I
Balanceador de tratico con 1 balanceador de $ 8.500.000 1stribucion ce
Nginx para trafico eficiente
Carga b%lapgeo carga cop entre servidores.
eficiente
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i Cumplimiento
Gestion de A;lgeﬁtrg:%glr(l)n Sistema de $ 4.000.000 de norIr)nativas de
Usuarios y o Aguth 20 autenticacion ‘COP seguridad,
Autenticacion TWT. y unico ril;lacichad y
: abeas data.
Motor de Implementacion 1 motor de 1A Capacidad de
Recomendacion de A para con modelos de $ 6.000.000 autoaprendizaje
Personalizado | fecomendaciones COP y ajuste de
Fersonahzadas. modelos de IA.
L ntegracion con ] N Precision en
e acion | oo e o | Integracion | ¢ 10,000.000 | geolocalizacion
Interactivos pa(ria localizacion mapas cor yuesﬁg%réelﬁﬁlﬁge
€ servicios. :
Pagos digitales . Iy Seguridad en
Pasarela de congmte r%lcién a 1 inte rlap li) n $ 5.500.000 tran%acciones y
Pagos Segura Mercat?o Pago, Conag;gllgses COP facilidad de
PﬁyUl y P% . p integracion.
nalisis de
Sistema de resefias con : Andlisis de
< : 1 sistema de $ 7.000.000 : -2
Resefias rocesamiento = satisfaccion del
Feedbac P q[e leln ue];jfe)) resefias con NLP cor usuario con [A.
natura :
Chat en vivo ] Integracion con
Sy : LT 1 médulo de multiples
Coﬁggggglg? y n(ﬁét}}cac&oerl\e/:Is comunicacion $ 8.500.000 cana_lesp para
Cliente perl)ra atgnci(')n al con multiples CopP mejorar la
cliente canales experiencia del
) usuario.
: Seryidores 2 servidores
Besaronoy | “rbepira’ | fisicos, Leloud | $12.000000 | o ARIS 4o
Produccion }i)olggl 2 r(%flal.a f;uvfg é%vg% cor almacenamiento
Espacio fisico | | . Ubicacion
. oficina de 50 y accesible para
Oﬁﬁ;ngggglggl o erla)leclg?)nes 75 m? con $ 4.500.000 los empleagos y
y rabajo rlguni ones y’ espacios COP (mensual) con conexion
soporte técnico. colaborativos ?rsiig?rlét?
5 computadores Equipos
Computadores y | Equipos para los de alto optimizados para
Equipos de isenadores y r%lgrlg%e/%o $ 25('98%000 rogramacion,
Desarrollo desarrolladores 32GB RAM (ﬁseno graficoy
SSD 1TB) ’ gestion de datos.
Infraestructura | 2 routers de alta Seguridad de red
Red y de red con fibra |  velocidad, 1 | $250.000 COP oo
Conectividad optica, routers y VPN (mensual) rer(eiirﬁiﬁ% i(;}é
VPNs. empresarial c onexi?')n. c
l3 milelé)iles para . ]
a sala de estar spacios
Mobiliario y Muebles, sillas | uno para sala dZ $ 8.000.000 cén?odos y
Equl](o)aml_ento de | ergondmicasy reuniones, 5 ‘COP ergonomicos
ficina escritorios uestos de para trabajo
trabajo y 5 sillas eficiente.
ergonomicas
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En suma, las necesidades de infraestructura presentadas responden a una plataforma amigable
con el usuario, en el que se integren diferentes sistemas y el cliente pueda tener una solucion a la
distancia de un click. De esta manera, Vital Senior como plataforma, ofrece una variedad de
ofertas de establecimientos que estan loggeadas por geolocalizacion, la posibilidad de calificar
cada experiencia y realizar pagos en la misma plataforma. De igual manera, también permite
generar comunidades y blogs de conocimiento.

Figura 16 Flujo del servicio prestado:

Fuente: Imagen creada con Inteligencia Artificial a partir de una produccion propia

Descripcion del servicio

Vital Senior, como bien se ha mencionado anteriormente, es una plataforma que se enfoca en
brindar soluciones de bienestar a adultos mayores en Bogota. Por este motivo, y entendiendo la

poblacion objetivo, se ha construido un proceso de reserva muy sencillo e intuitivo.
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1. Vital Senior, gestiona alianzas comerciales con establecimientos como gimnasios, centros
de bienestar y demads para ofrecer sus servicios a través de la plataforma.

2. Los usuarios pagan y seleccionan el plan que més se les acomode a sus necesidades.

3. Vital Senior otorga de acuerdo con el plan seleccionado unos “Vital Tokens” para el
disfrute de los usuarios.

4. El usuario, a través de la plataforma Web, selecciona la actividad que desea realizar.

5. Enla plataforma del aliado prestador del servicio, de forma inmediata, se bloquea el cupo
del usuario.

6. El usuario disfruta de su actividad pactada.

7. El usuario califica su experiencia mediante una encuesta de satisfaccion.

8. Vital Senior descuenta los “Vital Tokens” correspondientes al desarrollo de la actividad.

9. Los establecimientos aliados pasan una cuenta de cobro a Vital Senior por todos los
servicios del mes.

10. Vital Senior paga a los establecimientos aliados por los servicios prestados.

Explicacion de la cadena de valor:

La cadena de valor es un concepto desarrollado por Michael Porter en su libro Ventaja
Competitiva (Porter, 1985), y mediante el cual, explica la division de tareas y estrategias de un
negocio entre las que son primarias y las que son de apoyo. Para el caso especifico de Vital

Senior, esta division es de la siguiente manera:
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Actividades primarias

Gestion de alianzas:
En este segmento del modelo de negocio, se identifica y seleccionan los establecimientos
aliados, se negocian los acordes de pago y sus plazos y se oficializan los contratos

comerciales con cada uno.

Operaciones:
En esta variable, se genera todo el desarrollo y mantenimiento de la plataforma, se gestiona
la facturacion con los establecimientos y los usuarios y se garantiza que la plataforma esté

disponible 100% para reservas y pagos.

Marketing y comunicaciones:

En este proceso, se crean las diferentes estrategias tanto digitales como de medios
tradicionales para atraer nuevos usuarios a la plataforma, se gestionan beneficios especiales
con marcas aliadas segun el tipo de categoria del usuario y se estructuran los planes de

fidelizacion para los clientes mas recurrentes.

Atencion al cliente:

En este proceso, genera una disponibilidad 24/7 para todos los usuarios de la plataforma a
través de diferentes mecanismos como chat de WhatsApp, CallCenter y correo electronico.
También, genera reportes mensuales de las quejas mas comunes del mes y un estudio de

retroalimentacion proveniente de las encuestas de satisfaccion realizadas.
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Actividades secundarias:

- Infraestructura tecnolégica:

o Este proceso genera respuestas inmediatas a cualquier falla reportada en la plataforma.

o También, genera actualizaciones rapidas segun cambio de normatividades aplicables o

procesos de cambio segun encuestas de satisfaccion de usuarios y establecimiento aliados.

- Talento Humano
o Este proceso se encarga de todos los procesos de contratacion, pago de nodmina,

cumplimiento de ley en cuanto seguridad y salud en el trabajo y beneficio a los empleados.

- Finanzas
o En el modelo, este proceso se encarga de levantamiento de capital de inversion, gestion de
los convenants con los bancos, pago a proveedores y recaudacion del pago de los usuarios.

También, tiene el pago de los impuestos y el plan de expansion de la marca.

Capacidad operativa de Vital Senior

En el modelo de negocio, tal y como se ha planteado y construido, la plataforma es un
intermediario en el marco de la prestacion de un servicio a través de los establecimientos aliados.
Por este motivo, la capacidad operativa esta dada por el nimero de aliados que se tengan en la
plataforma. Por lo cual, para encontrar dicha cifra, se partirdn de supuestos a partir de diferentes

usuarios.
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Se plantean 3 escenarios diferentes de acuerdo con las proyecciones de ventas e inscripciones

establecidas. Asi las cosas, el escenario 1 representa el mas conservador, mediante el cual

incluso de logro punto de equilibrio. El escenario 2, es uno de mayor proyeccion de crecimiento

y el escenario 3, es el mas optimista para el emprendimiento.

En este sentido, los tres escenarios representan una hoja de ruta para Vital Senior, para

gestionar segun el nimero de inscritos, los aliados necesarios para mantener la operacion dptima

y a satisfaccion de las expectativas de los clientes.

Escenario 1:

. .. Nimero de usuarios
Nimero de establecimiento

aliados

Total clases y servicios
disponibles (hora)

permitidos por clase

Capacidad total
para usuarios por

Capacidad total

Total clases y servicios .
para usuarios por

disponibles por dia

o servicio (hora)

45 90 540

dia
4.320

mes

1.620 120.960

Escenario 2:

. .. Numero de usuarios
Nimero de establecimiento

aliados

Total clases y servicios
disponibles (hora)

permitidos por clase

Capacidad total
para usuarios por

Capacidad total

Total clases y servicios )
para usuarios por

disponibles por dia

o servicio (hora)

80 160 960

dia
7.680

mes

2.880 215.040

Escenario 3:

. .. Numero de usuarios
Nimero de establecimiento

aliados

Total clases y servicios
disponibles (hora)

permitidos por clase

Capacidad total
para usuarios por

Capacidad total

Total clasesy servicios )
para usuarios por

disponibles por dia

o servicio (hora)

120 240 1.440

dia
11.520

mes

4.320 322.560

Fuente de la tabla: Elaboracion propia.
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Tabla 22 Equipo de trabajo

Nombre cargo

Gerente generalL

es principales

Planificar, dirigir y coordinar
las operaciones de la
organizacion. Formular
politicas y estrategias
corporativas. Supervisar
multiples departamentos o
areas funcionales. Tomar
decisiones estratégicas para el
crecimiento y la sostenibilidad
de la empresa. Levantamiento
de capital para la operacion

Profesional en
Administracion de
Empresas, Ingenieria
Industrial, Economia o
areas afines. Descable
posgrado en Gerencia o
MBA.

Experiencia

Minimo 10 afos de
experiencia laboral en
roles directivos o
gerenciales

Experiencia especifica

Experiencia en liderazgo
de equipos
multidisciplinarios y en la
toma de decisiones
estratégicas.
Levantamiento de capital
y Foundrasing

contrataciéon

Contrato a
término
indefinido.

100%

Unidad

Entre 20 millones y
25 millones de pesos

Gerente de
operaciones

Coordinar y supervisar las
actividades diarias de la
empresa. Optimizar procesos
operativos para mejorar la
eficiencia. Gestionar recursos
humanos y materiales.
Asegurar el cumplimiento de
los objetivos operativos y de
calidad. Asegurar el
funcionamiento de la
plataforma

Profesional en Ingenieria
Industrial, Administracion
de Empresas o carreras
afines

Minimo 8 afios de
experiencia laboral en
areas de operaciones

o produccion y de

innovacion digital

Experiencia en gestion de
procesos y mejora
continua

Contrato a
término
indefinido

100%

Entre 10 millones de
1 pesos y 15 millones
de pesos mensuales

Gerente de Gestion
Humana y Lega

Disefiar e implementar
politicas de recursos
humanos. Gestionar procesos
de seleccion, contratacion y
capacitacion. Asegurar el
cumplimiento de la legislacion
laboral y normativa interna.
Asesorar en temas legales,
laborales y de la operacion de
la plataforma

Profesional en Derecho,
Psicologia,
Administracion de
Empresas o areas
relacionadas.
Especializacion en
Derecho Laboral o
Recursos Humanos

Minimo 5 afios de
experiencia en areas
de recursos humanos

vy legales

Conocimiento en
legislacion laboral
colombiana y manejo de
relaciones laborales.

Contrato a
término
indefinido

100%

Entre 10 millones de
1 pesos y 15 millones
de pesos mensuales

Asistente de
Marketing

Apoyar en la ejecucion de
estrategias de marketing y
publicidad. Gestionar redes
sociales y contenido digital.
Realizar estudios de mercado
y analisis de competencia.
Coordinar eventos y
promociones. Implementar el
plan de fidelizacion

Tecnologo o profesional
en Mercadeo, Publicidad,
Comunicacién Social o
areas afines.

Minimo 1 afio de
experiencia en areas
de marketing o
publicidad

Manejo de herramientas
digitales y conocimiento
en estrategias de
marketing digital.

Contrato por
prestacion de
servios

100%

Entre 3 millones y 4
millones

Asistente de
Facturacion y Pago
de Nomina

Elaborar y gestionar facturas y
cuentas por cobrar. Procesar
la némina y asegurar el
cumplimiento de obligaciones
laborales. Mantener
actualizados los registros
contables y financieros.
Apoyar en la preparacion de
informes financieros

Tecnoélogo o profesional
en Contaduria,
Administracion de
Empresas o areas
relacionadas.

Minimo 2 afios de
experiencia en areas
contables o de nomina

Conocimiento en

procesamiento de némina

y manejo de software
contable.

Contrato por
prestacion de
servios

100%

Entre 3 millones y 4
millones

Asistente de
Operaciones

Apoyar en la coordinacién de
actividades operativas diarias.
Supervisar el cumplimiento de
procesos y procedimientos.
Gestionar inventarios y
suministros. Elaborar informes
operativos y reportar

incidencias.

Tecnoélogo o profesional
en Ingenieria Industrial,
Logistica, Administraciéon
de Empresas o areas
afines.

Minimo 1 afio de
experiencia en areas
operativas o logisticas

Habilidad para coordinar
procesos y manejo de
herramientas ofimaticas.

Contrato por
prestacion de
servios

100%

Entre 3 millones y 4
millones




s se

= “:ean Plandenegocio para la creacion de una empresa de productos y

e e ee universidad

.. , . 105
o SCTVIC10 para economia silver

Aspectos Organizacionales y Legales
Frente al proyecto de creacion de una empresa digital cuyo objeto es ofrecer servicios por
suscripcion dirigidos a la poblacion silver, requiere una planificacion estratégica en los aspectos

tanto organizacionales como legales.

Proposito superior de la empresa

Inspirar la inclusion y el bienestar de la poblacion silver, a través de una plataforma digital
innovadora, segura e intuitiva, de facil uso para las personas mayores, que proporciona contenido
educativo, recreativo de bienestar y salud, por medio de suscripcion. Nos enfocamos en facilitar
la experiencia digital de nuestros suscriptores promoviendo el acceso equitativo a los servicios
ofertados, fomentando el crecimiento personal, la autonomia y la integracion social, donde la
edad no sea una barrera. Nuestra plataforma se destaca por ser un ecosistema que se encuentra en
evolucion constante donde la poblacion silver puede mantenerse conectada con su comunidad y

desarrollar nuevas habilidades, disfrutando de una vida activa y plena.

PES Estratégico

A continuacion, presentamos el andlisis PES (Cabeza, Cola, Dorsal, Abdominal), una
herramienta que nos permite identificar oportunidades y desafios desde una perspectiva integral.
A través de esta metodologia, abordaremos los factores clave que impulsan el negocio desde
cuatro angulos estratégicos: la cabeza, que simboliza la vision y direccidn; la cola, que representa
los resultados y el impacto; el dorsal, enfocado en la estabilidad y el soporte; y el abdominal,
vinculado a los recursos y capacidades internas. Este enfoque nos permitira estructurar un

camino claro para el desarrollo de productos y servicios orientados a la economia silver."
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Tabla 23 Pes estratégico

COMPONENTE FORTALEZAS
Entre el equipo emprendedor,
mas de 15 afios de experiencia

en el segmento

Cabeza (Conocimiento y

valores .. .
) Buen conocimiento en alianzas

estratégicas

DEBILIDADES

Poco conocimiento en el sector
de la tecnologia

No se ha testeado el mercado de
proveedores para identificar bien
su interés en esta poblacion

RECOMENDACIONES

Capacitarse frente a lo
tecnologico

Realizar un estudio de mercado
enfocado en proveedores

El mercado esta totalmente
desatentido

(00 EN (0191 TR 1 G Y I de productos tecnologicos

una oferta desatendida en otras
valle

En el mercado hay mucha oferta

Los gimnasios de demas centros
de entrenamiento y belleza en los atractiva debe ser bajo y puede
que se enfoca el negocio, tienen que no cubra los minimos

Llegar comercialmente a esta
poblacion requiere de medios
tradicionales que son mas
costosos

Pueden llegar a ser muy
costostos

El costo para que la oferta sea

operacionales de los
establecimientos

Intentar llegar mediante otros
medios a familiares que cierren
la transaccion

Realizar un primer MVP con un
proveedor de pagina web blanca,
que sale menos costoso.

Identificar costo promedio por
establecimiento

Equipo fundador capacitado y
muy interesado en la poblacion
objetivo

Plataforma de e-commerce
robusta para atender las
necesidades

El soporte de la aplicacion
puede llegar a ser muy
personalizada

Dorsal (Procesos y personas)

Pocas competencias desde la
operacion tecnologica

Tratamiento de datos como un
riesgo operativo

No se puede optimizar costos
pues dependera de talento
humano muy especializado

Biisqueda de aliados
tecnoldgicos de confianza

Implementar un proceso de
PQRS donde la {iltima opcidn
sea la llamada

muy amplia y tnica en el

Abdominal (Productos y mercado

Servicios)

Atencion personalizada

Oferta de productos y servicios

Retencion de proveedores

El proveedor de Custumer
Service debe ser especializado
en la poblacion objetivo y puede
ser costoso de mantener

Establecer una escala de pago a
proveedores que tenga en cuenta
su posicionamiento en la
plataforma

Identificar varias opciones de
este proveedor critico

A partir del PES Estratégico de la compafiia, se relaciona una matriz DOFA mediante la cual se
establece una jerarquia para cada una de las acciones planteadas.
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Tabla 24 Matriz DOFA
FORTALEZAS
Acciones Componente Jerarquia
Coheren.ma on valores Cabeza Alto impacto
organizacionales
Relamon cercana con Cola Alto impacto
clientes y tono empatico
Compromiso del equipo
fundador con el propdsito Cabeza Mediano impacto
superior
Capagldad de generacion de Cola Mediano impacto
alianzas estratégicas
Oferta de servicios ajustada
a las necesidades de los Abdomen Alto impacto
usuarios
DEBILIDADES
Acciones Componente Jerarquia
Procesos operativos con Dorso Alto impacto
poco desarrollo e iteracion
Depende;nma del servicio de Cola Alto impacto
los aliados estratégicos
Estrategias de
comunicacion y marketing Cola Mediano impacto

muy tradicionales
OPORTUNIDADES
Acciones Componente Jerarquia

Envejecimiento acelerado
de la poblaciéon
Politicas publicas que
promueven el Cabeza Mediano impacto
envejecimiento activo
Interés de empresas en
responsabilidad social Dorso Mediano impacto
vinculada a adultos mayores

Cabeza Alto impacto

AMENAZAS
Acciones Componente Jerarquia
Poca dlgl‘t'a}hzac%or} dela Cola Alto impacto
poblacién objetivo
Fortalecimiento de las Cajas
de Compensacion en el Cabeza Alto impacto

segmento de la poblacion
Silver
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Dificultades para cerrar
acuerdos comerciales con Dorso Mediano impacto
los aliados

Este analisis permite identificar que el negocio enfocado en la economia silver tiene
perspectivas de éxito. Contamos con un equipo emprendedor con amplia experiencia en el
segmento y un profundo conocimiento de las necesidades de esta poblacion, lo que sin duda es
una gran fortaleza. Aunque se identifican algunos retos, como el manejo de tecnologia y la falta
de informacion sobre proveedores, estos pueden abordarse con estrategias concretas, como
capacitaciones especificas y estudios de mercado. Ademas, las oportunidades son claras: el
mercado esta poco explorado en ciertos servicios y existe un interés creciente en soluciones

enfocadas en personas mayores activas.

Normatividad Empresarial (Constitucion de la Empresa)
De manera general, la creacion de un emprendimiento digital en Colombia requiere el
cumplimiento de requisitos legales y administrativos. A continuacion, se relacionan los pasos

para garantizar la conformacion de una sociedad legal solida:

- Eleccion del Tipo de Sociedad

El tipo de sociedad para el emprendimiento expuesto se enmarca en la Sociedad por Acciones
Simplificada (S.A.S.), regulada por la Ley 1258 de 2008. Esta estructura societaria ofrece
ventajas para emprendimientos digitales, dado que permite una amplia autonomia contractual;
posibilidad de ser conformada por un solo socio o multiples; simplificacion de procesos
administrativos y tributarios; flexibilidad de la estructura organizacional y limitacion en la

responsabilidad de los accionistas al capital aportado.
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- Registro ante la Camara de Comercio

La creacion e inscripcion de una Sociedad por Acciones Simplificada SAS, se encuentra
sujeta a un procedimiento establecido (Camara de Comercio de Bogota, 2023), puede ser
constituida por una o varias personas, bien sean naturales o juridicas, mediante contrato o acto
unilateral que conste por documento privado o escritura publica, el cual debe ser inscrito en el
registro mercantil de la Camara de Comercio correspondiente a su domicilio (Articulo 5y 6 de la

Ley 1258 de 2008).

La totalidad del procedimiento se encuentra incluido en la Guia de Tramites #RM 1

Constitucion de una sociedad por acciones simplificada (SAS) de la Camara de Comercio.

Normatividad Tributaria

Al entrar en funcionamiento el emprendimiento digital de servicios por suscripcion para
personas mayores, es necesario garantizar el cumplimiento de las obligaciones fiscales de
nuestro pais, establecidas en las normas tributarias vigentes. A continuacion, se describen las

obligaciones:

- Impuesto Sobre la Renta y Complementarios

En consonancia con el Estatuto Tributario, capitulo IX, en su articulo 240, establece:
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“ARTICULO 240. TARIFA GENERAL PARA PERSONAS JURIDICAS. <Articulo
modificado por el articulo 10 de la Ley 2277 de 2022. El nuevo texto es el siguiente:> La tarifa
general del impuesto sobre la renta aplicable a las sociedades nacionales y sus asimiladas, los
establecimientos permanentes de entidades del exterior y las personas juridicas extranjeras con o
sin residencia en el pais, obligadas a presentar la declaracion anual del impuesto sobre la renta y

complementarios, sera del treinta y cinco por ciento (35%).”

- Impuesto sobre el Valor Agregado (IVA)
El impuesto del IVA en el escenario de los servicios digitales, de acuerdo con lo establecido

en el Estatuto Tributario, articulos 420 y 468, la tarifa general es del 19%.

- Régimen Simple de Tributacion (RST)

LaLey 2010 de 2019, en su articulo 74, crea el Impuesto Unificado Bajo el Régimen Simple

de Tributacioén — para la Formalizacién y Generacion de Empleo, asi:

“ARTICULO 74. IMPUESTO UNIFICADO BAJO EL REGIMEN SIMPLE DE

TRIBUTACION - SIMPLE PARA LA FORMALIZACION Y LA GENERACION DE

EMPLEQO. Sustitiiyase el Libro Octavo del Estatuto Tributario, el cual quedara asi:

Articulo 903. Creacion del impuesto unificado bajo el Régimen Simple de Tributacion -
Simple. Créese a partir del 1 de enero de 2020 el impuesto unificado que se pagara bajo el
Régimen Simple de Tributacion - Simple, con el fin de reducir las cargas formales y

sustanciales, impulsar la formalidad y, en general, simplificar y facilitar el cumplimiento de la


http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/ley_2277_2022.html#10
http://www.secretariasenado.gov.co/senado/basedoc/estatuto_tributario.html#903
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obligacion tributaria de los contribuyentes que voluntariamente se acojan al régimen previsto

en el presente Libro. (...)”

El Régimen Simple de Tributacion, conforme a lo establecido en la Ley, representa una
opcion viable para el tipo de emprendimiento aqui planteado. Este modelo tributario esta
encaminado a disminuir cargas formales y facilitar el cumplimiento fiscal, lo que se traduce en
un beneficio para emprendimientos en el sector digital, los cuales se caracterizan por su
flexibilidad y escalabilidad. Con este régimen, la empresa sustituye el impuesto sobre la renta, el
impuesto de industria y comercio consolidado y, algunas veces, el impuesto al consumo, con lo
cual se simplifica la administracion tributaria y permite un enfoque mas eficiente en la operacion

del negocio.

- Otras Obligaciones Fiscales

Registro y actualizacion del RUT ante la DIAN.

Declaracion y pago de aportes parafiscales si la empresa tiene empleados.

Facturacion electronica, obligatoria para todas las empresas, segiin la normatividad vigente de

la DIAN.

Cumplir con estas obligaciones tributarias garantiza la legalidad y sostenibilidad de la
empresa digital, evitando sanciones y optimizando la carga fiscal dentro del marco regulatorio

colombiano.

Normatividad Técnica (Permisos, Licencias, Registros, Reglamentos)



Y ean Plan. de negocio para la creacion de una empresa de productos y

. lac 112
meee - servicio para economia silver

Las empresas que ofrecen servicios por suscripcion deben cumplir con diversas disposiciones
normativas técnicas en nuestro pais, bajo las cuales se salvaguarda la legalidad, seguridad y
proteccion de los derechos de los usuarios y consumidores, que en el presente caso son adultos
mayores. Estas medidas corresponden a registros, licencias y reglamentos especificos

relacionados con la proteccion de datos y el comercio electronico.

- Proteccion de Datos Personales (Habeas Data) y Registro Nacional de Bases de Datos

(RNBD):

El Habeas Data en Colombia est4 regulado por la Ley 1266 de 2008, la Ley 1581 de 2012 y el

Decreto 1377 de 2013, las cuales establecen en términos generales:

Ley 1266 de 2008: Regula el manejo de la informacion en bases de datos personales,

especificamente financieras, en entidades crediticias, comerciales y de servicios

Ley 1581 de 2012: Garantiza el derecho de las personas a conocer, actualizar y rectificar la

informacion que se haya recopilado en bases de datos, asi mismo, crea el Registro Nacional de

Bases de Datos.

Decreto 1377 de 2013: Establece que las entidades responsables del tratamiento de datos

personales deben designar a una persona o area para la proteccion de dicha informacion.

El cumplimiento de las normas que enmarcan el habeas data es fundamental para una
empresa digital que ofrece servicios por suscripcion a la poblacion silver, dado que garantiza el

la privacidad y la seguridad de los datos personales de los suscriptores.
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Las empresas que recopilen almacenen o procesen datos personales, deben registrarse en el
Registro Nacional de Bases de Datos (Decreto 886 de 2014), que corresponde a un directorio
publico de bases de datos personales sujetas a tratamiento que operan en Colombia, administrado

por la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC).

Normatividad de Comercio Electronico:

La Ley 527 de 1999, establece el marco juridico del comercio electronico en el pais, define y
reglamenta el acceso y uso de los mensajes de datos, del comercio electronico y de las firmas
digitales, estableciendo la validez y efectos legales de los negocios realizados a través de medios

digitales.

El articulo 28 de la Ley 527 de 1999, define los atributos juridicos de la firma digital,
destacando que esta cumple la funcion de autenticar la identidad de quien la suscribe y
manifiesta su consentimiento en los contratos electronicos. Esta figura favorece nuestro modelo
de emprendimiento de prestacion de servicios por suscripcion digital, ya que permite que la
poblacion objetivo, esto es las personas mayores, accedan a los servicios sin necesidad de

interaccion fisica, incentivando la inclusion digital.

Asi las cosas, al operar dentro de estos pardmetros normativos, se evitan posibles disputas
contractuales, dado que se asegura la validez de las relaciones comerciales con suscriptores y

proveedores.



s se

= “:ean Plandenegocio para la creacion de una empresa de productos y

d laci 114
oo o’ universas SErvicio para economia silver

- Proteccion al Consumidor (Estatuto del Consumidor):

En el comercio digital, la proteccion al consumidor esta regulada por la Ley 1480 de 2011,
por medio de la cual se establece el Estatuto del Consumidor. Esta norma contiene derechos y
garantias para los consumidores y obligaciones para las empresas que ofrecen bienes y servicios

en plataformas digitales.

Uno de los principios fundamentales de la Ley 1480 de 2011 es el derecho a la informacion,

descrito en sus articulos 23 y 24.

Ahora bien, frente a las plataformas que ofrecen servicios por suscripcion digital a poblacion
silver, estas deben informar de manera precisa sobre politicas de cancelacion, costos,
condiciones de renovacion, y cualquier cargo adicional asociado al servicio. Asi mismo, las
condiciones del contrato deben estar redactadas de manera clara para garantizar que la poblacion
mayor las entienda y conozca sus derechos, con el fin de que puedan gestionar de manera agil y
efectiva, reclamaciones, devoluciones y el derecho de retracto. Esto genera confianza en la

plataforma y fidelizacion de los usuarios.

- Seguridad Digital y Ciberseguridad:
Todas las empresas digitales, y mas aun las que ofrecen servicios por suscripcion dirigidas a
la poblacidn silver, deben garantizar la seguridad digital y contar con un grado 6ptimo de

ciberseguridad, en concordancia con la Circular 003 de 2021, expedida por la Superintendencia
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de Industria y Comercio (SIC), la cual exige la implementacion de medidas de proteccion de

datos personales y prevencion de fraudes digitales en el comercio electronico.

Los protocolos de seguridad deben garantizar la confidencialidad, integridad y disponibilidad
de la informacion de los usuarios, por medio del cifrado de datos, autenticacion multifactor y un
continuo monitoreo de transacciones para detectar actividades sospechosas. Adicionalmente, es
obligatorio informar a los usuarios sobre los riesgos cibernéticos y como realizar transacciones

seguras en linea.

En los servicios por suscripcion dirigidos a adultos mayores, esta poblacion constituye un
riesgo mas alto frente a posibles fraudes digitales y ataques cibernéticos, por lo tanto, las
empresas deben esforzarse por disefiar plataformas con interfaces seguras y amigables para el
uso de las personas mayores; a lo cual se puede ofrecer como un plus, educacion digital a sus
usuarios y por otro lado, contar con canales eficaces para la notificacion de incidentes de
seguridad, con el fin de cumplir con la normativa existente y asi evitar sanciones por parte de la

SIC, lo cual se complementa con la Ley 1581 de 2012 de proteccion de datos personales.

Normatividad Ambiental

Las empresas en Colombia deben estar alineados con la normativa ambiental vigente
relacionada con impacto ambiental. En este contexto, la Ley 2169 de 2021, “Por medio de la cual
se impulsa el desarrollo bajo en carbono del pais mediante el establecimiento de metas y medidas

minimas en materia de carbono neutralidad y resiliencia climatica y se dictan otras
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disposiciones” establece directrices fundamentales para el uso eficiente de la energia, con el fin

de fomentar la sostenibilidad y la reduccion de la huella de carbono.

Es de resaltar que las empresas digitales dependen de infraestructura tecnolégica para su
funcionamiento, frente a lo cual se deben implementar estrategias que logren la optimizacion del
consumo energético en data centers, servidores y sistemas de almacenamiento en la nube. De

igual forma, se debe reducir el desperdicio energético y la dependencia de fuentes no renovables.

No solo en cumplimiento de las leyes existentes, sino de manera proactiva, las empresas, y en
este caso, los emprendimientos digitales, deben adoptar estrategias que minimicen su impacto

ambiental, tales como:

- Contratar con proveedores de servicios en la nube que funcionen con energias renovables, e
idealmente que cuenten con certificacion de eficiencia energética.

-Desarrollar programas de practicas sostenibles donde se involucre a proveedores y
colaboradores.

- Optimizar los recursos tecnologicos, buscando la reduccion en el consumo de procesamiento
de datos y almacenamiento innecesario.
- Eliminar en el 100% de la operacion el uso de papel.
- Buscar la participacion en programas de compensacion de carbono.

- Sensibilizar a los usuarios sobre la cultura de practicas responsables en el uso de la

tecnologia, a través de estrategias educativas.
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Propiedad Intelectual y Registro de Marca

La propiedad intelectual en Colombia se encuentra reconocida en la Constitucion Politica, en
su articulo 61, el cual indica:

“ARTICULO 61. El Estado protegera la propiedad intelectual por el tiempo y mediante las

formalidades que establezca la ley.”

Este reconocimiento de caracter superior es fundamental para el desarrollo de
emprendimientos innovadores, ya que protege los derechos de sus creadores, y es el punto de
partida del marco normativo que protege las marcas, patentes, disefios industriales, nombres
comerciales, lemas comerciales y otras formas de propiedad intelectual e industrial, lo cual es un
factor importante, dado que salvaguarda las inversiones en desarrollo e innovacion de las

empresas.

En Colombia existen normas que protegen la propiedad intelectual, como la Ley de Signos
Distintivos, la Ley de Competencia Desleal y la Ley de Software, adicionalmente, nuestro pais es
miembro de varios tratados internacionales, como el Tratado de Cooperacion de materia de
Patentes (PCT), el Convenio de Paris para la Proteccion de la Propiedad Industrial y el Acuerdo
sobre los Aspectos de los Derechos de Propiedad Intelectual relacionados con el Comercio

(ADPIC).

Ahora bien, frente al registro de marca, es un paso que cobra una alta relevancia para la

proteccion de la identidad comercial de una empresa digital. Para este registro existe un
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procedimiento regulado en el “TITULO VI, DE LAS MARCAS” de la Decision 486 de 2000 de

la Comunidad Andina y la Circular Unica de la Superintendencia de Industria y Comercio (SIC.

Proteccion de Software

El desarrollo de software y plataformas tecnoldgicas esta regulado en Colombia para asegurar
su propiedad intelectual, la cual esta reconocida por la Ley 23 de 1982 modificada por la Ley
1915 de 2018 y por la Decision Andina 351 de 1993, bajo la calidad de obra literaria y derecho
de autor, dado que el codigo fuente se asemeja a la creacion literaria, tal como se encuentra
definido en la Decision 351 de 1993, el software o la “obra” estd conformada por la

documentacion técnica —donde encontramos el codigo fuente— y los manuales de uso.

De acuerdo con lo anterior, el registro de software debe hacerse ante la Direccion Nacional de
Derecho de Autor adscrita al Ministerio del Interior, para lo cual dentro del sitio web

https://www.derechodeautor.gov.co/es/registro-de-software, se encuentra una “Guia para el

registro de Software”, donde se da la opcion de hacer el registro virtual o presencial y se describe
paso a paso como se debe hacer el registro en la plataforma, e incluye un video tutorial

https://youtu.be/uxm3ibghmlJk

El registro de software es una herramienta efectiva para garantizar la seguridad juridica y la
diferenciacion comercial de una empresa digital que ofrece servicios por suscripcion. Estas
figuras de aseguramiento protegen los activos intangibles del emprendimiento, y a su vez da

confianza dentro del mercado y evita eventuales litigios.


https://www.derechodeautor.gov.co/es/registro-de-software
https://youtu.be/uxm3ibghmJk
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En conclusion, el marco normativo descrito, constituye los procedimientos a seguir para la
adecuada constitucion y operacion de una plataforma digital en Colombia que ofrece servicios
por suscripcion para la poblacion silver en Colombia, con lo que se garantiza el cumplimiento de
la legislacion vigente. De igual forma, esta normatividad proporciona un marco de seguridad
juridica que propende por la proteccion de los derechos de los usuarios y emprendedores,
asegurando condiciones de transparencia, equidad y responsabilidad en las relaciones

contractuales y operativas.

Aspectos financieros

Resumen de las Inversiones Requeridas

Las inversiones requeridas para la iniciativa se dividen en 3 variables importantes para el

primer afio: capex, opex y posicionamiento de marca:

Capex: $184.500.000 millones de pesos para el disefno de creacion del sitio web y todos los
componentes tecnolodgicos que requieren para su funcionamiento y que se desglosaran en los
siguientes capitulos. Est4, debe contar con un sistema E-commerce robusto y que proteja la

seguridad de los datos y las transacciones de los usuarios.

$5.000.0000 millones de pesos para el pago de la plataforma SIIGO para centralizar toda la

informacion contable, recepcion y emision de facturacion electronica.

$25.000.000 millones de pesos en compra de elementos electronicos para la operacion.
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Opex: $338.800.000 millones de pesos para el pago de las ndminas del primer afio y un total
de $169.400.000 millones correspondientes a gastos fijos como arriendo, internet, backdesk y

mantenimiento y pdlizas de seguros.

Posicionamiento de marca: $118.000.000 millones entre lo que se va a incluir temas como

Google Ads, Jingles, pauta en medios tradicionales y marketing digital.

Resumen:

Tabla 25 Resumen capex - opex

Capex $ 184.000.000
Opex $ 338.000,000
Posicionamiento de Marca | $ 118.000.000

Proyecciones de Ventas y Rentabilidad

El proyecto Vital Senior, en inicio, tiene 2 modelos de suscripciones que varia segin su
temporalidad. En total, se divide entre silver y gold, en donde sus principales diferencias yacen
en la cantidad de servicios que pueden reservar y mediante los cuales pueden intercambiar.

Asimismo, cada uno de estos tiene la posibilidad de ser adquirido por mes, trimestre, semestre y
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afio. Bajo el modelo inicialmente planteado, la temporalidad de un afio es la que mayor

rentabilidad brinda al proyecto, por lo que las ventas se centraran en ella.

En la siguiente tabla, se evidencia la proyeccion de ventas por cada una de las suscripciones y

sus temporalidades relacionadas:

Tabla 26 Suscripciones estimadas

Suscripcion Temporalidad Ventas estimadas (und)

Mes 300
Trimestre 75
Silver
Semestre 70
Anual 125
Mes 500
Trimestre 125
Gold
Semestre 160
Afio 300

En total, se estiman unas ventas para el primer afio de $ 1.353.034.500 millones de pesos,

llegando a un margen operativo de $ 772.126.850, es decir, del 46% y una utilidad neta del 28%.

Conclusiones Financieras y Evaluacion de Viabilidad

En términos generales, considerando tanto los costos del opex como del capex para el primer

afio, la inversion inicial seria de $ 826.053.825 millones de pesos; de los cuales, capital suscrito
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aportado por los socios fundadores sera de $ 300.000.000 millones de pesos. El dinero restante,
es decir, $ 526.053825 millones de pesos, seran adquiridos a través de financiacion con una tasa

de interés estimada de 15% EA.

La tasa de interés es fundamental para las decisiones de inversion y financiamiento de Vital
Senior. La referencia de tasa efectiva anual del 15%, corresponde a estimaciones entre la media
establecida por el Banco de la Republica para la banca comercial, mas unos puntos porcentuales
adicionales. En este sentido, segun datos del Banco de la Republica y la Superintendencia
Financiera, para el mes de junio de 2025, la tasa EA fue en promedio de 11,25%; la cual, se ha
mantenido estable durante todo el presente afio. Adicionalmente, se adjunta una tabla
comparativa de las tasas promedio ofertadas por los principales bancos del pais para créditos de
libre inversion.

Tabla 27 Tasa de interés promedio

Banco \ Tasa promedio
Bancolombia 14,97%
Banco de Bogoté 24,17%
Davivienda 14,57%
BBVA 16,3%
Itau 20,01%

Ahora bien, si el promedio ponderado de las tasas de interés es cercano al 18%, se toma como
base el 15% EA bajo supuestos de condonacion de intereses por el impacto social positivo que

tiene la iniciativa en la poblacion silver de Colombia.

Bajo estas condiciones estimadas, el proyecto de Vital Senior tendria un punto de equilibrio

de 668.61 unidades mensuales para un estimado en efectivo de $ 1.050.021.754,33 millones de
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pesos, lo que representa un periodo de recuperacion de la inversion de 4.5 anos. Adicionalmente,

bajo los valores planteados, la tasa interna de retorno (TIR), seria de 23,56%.

Las cifras estimadas anteriormente, demuestran que el proyecto de Vital Senior es una

iniciativa con una perspectiva de recuperacion de inversion rapida y una utilidad neta elevada

para el sector servicios de tecnologia. Esto, en gran medida se debe a que los costos de operacion

son bajos y la rentabilidad.

Aspectos Financieros

Tabla 28 Ingresos

INGRESOS/VENTAS DEL PRIMER ANO

CANTIDADES

NOMBRE DEL. PRODUCTO O SERVICIO PRECIO DE VENTA UNITARIO SIN IVA

-

Suscripcion Silver Unitario 169.900,00

Suscripcion Silver Trimestre 459.900,00

Suscripcion Silver Semestre 869.900,00

Suscripcion Silver Afio 1.639.900,00

Suscripcion Gold Trimestre
Suscripcion Gold Semestre
Suscripcion Gold Afio

599.900,00
1.129.900,00
2.119.900,00

© oo~NO U A W N

$
$
$
$
Suscripcion Gold Unitario $ 219.900,00
$
$
$
$
$

-
o

TOTAL

INGRESOS TOTALES

50.970.000
34.492.500

$

$

$ 60.893.000
$ 204.987.500
$ 109.950.000
$ 74.987.500
$ 180.784.000
$ 635.970.000
$ -

$

$

1.353.034.500

CRECIMIENTO PORCENTUAL EN VTAS
(CANTIDADES)

ANO: 2027 2028 2029 2030
4%
3%
5%
15%
8%
6%
13%
47%
0%
0%
100% -

El proyecto de Vital Senior, tiene estipulado arrancar operacion en los primeros meses de

2026, lo cual establece 4 meses y medio para la puesta en marcha. Esto, esta representado en la

construccion del sitio web, el cierre de los acuerdos comerciales con los negocios aliados y el

primer acceso al posicionamiento de marca. Bajo este periodo, los gastos se asumirian de la

inversion inicial y representan los asociados al Capex.
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Segun BBV A Research, la tasa de interés estimada para el afio 2026 se situa en un 7,75%. Para
fines de este proyecto, se considera un margen de error del 2%, por lo que se asumira una tasa de
préstamo del 15% EA. Ademas, dado que no se prevé ninguna reforma tributaria que modifique
la tasa impositiva sobre la Renta, se establecerad dicha tasa en un 35%. Por ultimo, cada uno de
los salarios, teniendo en cuenta que seran bajo contratos laborales con todas las prestaciones de
ley, se multiplicd por 1,57%, considerando dichas prestaciones dentro de los costos unitarios
mensuales.

Nota: La evaluacion financiera presentada, se realizé acorde al modelo financiero desarrollado
por el profesor Mauricio Reyes Giraldo para la Universidad EAN.

Proyeccion de ingresos:

Las proyecciones de los ingresos para los siguientes afios de puesta en marcha del proyecto, se
establece bajo los siguientes supuestos de crecimiento porcentual en las ventas seglin el tipo de

suscripeion:

Tabla 29 Proyecciones

PROYECCIONES

ANO 2026 2027 2028 2029 2030

VENTAS ANUALES  § 1.353.034.5000 $ 1.710617.9738 § 23798853616 $ 3.448914.7065 $ 5.164.042.351,1
COSTOS ANUALES _$ 580.907.6500 $ 784.927.0636 $ 1.085.936.587.5 $ 1605.327.1155 $ 2.389.645.664,7
MARGEN OPERATIVO _ $ 772.126.850,0 $ 925.690.910,2 $ 1.293.948.774,1 $ 1.843.587.591,1 $ 2.774.396.686,4

En este sentido, en promedio se prevé un crecimiento anual del 30% de las ventas conforme el

posicionamiento de marca vaya creciendo y la operacion también.

Proyeccion de costos:
Los costos, de acuerdo con el modelo establecido, también se han cuantificado a partir del tipo

de suscripcion:
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Tabla 30 Costos
COSTOS DE CADA PRODUCTO O SERVICIO
NOMBRE DEL PRODUCTO SERVICIO CANTIDADES (s:g:leglltjanTARlo Pe-PRTOO COSTOSTOTALES
1 Suscripcion Silver Unitario 300 $ 101.940,00 B 30.582.000 5%
2 Suscripcién Silver Trimestre 75 $ 252.945,00 & 18.970.875 3%
3 Suscripcion Silver Semestre 70 $ 391.455,00 I 27.401.850 5%
4  Suscripcion Silver Afio 125 $ 573.965,00 [ 71.745.625 12%
5  Suscripcién Gold Unitario 500 $ 120.945,00 BB 60.472.500 10%
6  Suscripciéon Gold Trimestre 125 $ 287.952,00 ) 35.994.000 6%
7  Suscripcion Gold Semestre 160 $ 508.455,00 & 81.352.800 14%
8  Suscripcién Gold Afo 300 $ 847.960,00 &) 254.388.000 44%
9 0 0 $ - B - 0%
10 0 0 $ - B - 0%
TOTAL $ 580.907.650 100%

Proyeccion de gastos

Para el ejercicio de proyeccion de la viabilidad financiera de la plataforma, se ha calculado un
estado de resultados para 5 afios del proyecto. En este sentido, se han considerado los siguientes
gastos; gastos por ventas y administrativos, gastos fijos de operacion, la depreciacion y los gastos

financieros. Siendo asi, esta es la proyeccion:

Tabla 31 Gastos

ESTADO DE RESULTADOS
2026 2027 2028 2029 2030

GASTOS ADTIVOS Y VTAS $ 338.800.000,0 $  355.740.000,0 $  387.756.600,0 $  418.777.1280 $ 448.091.527,0
GASTOS FIJOS DEL PERIODO  $ 169.400.000,0 $  177.870.000,0 $  193.878.300,0 $  209.388.5640 $ 224.045.763,5
OTROS GASTOS $ 118.000.000,0 $  122.375.000,0 $  140.175.000,0 $  124.600.000,0 $ 117.925.000,0
DEPRECIACION S 26.050.000,0 $ 26.050.000,0 $ 26.050.000,0 $ 26.050.000,0 $ 26.050.000,0
GASTOS FINACIEROS $ 78.908.073,8 S 67.204.7792 $ 53.745.990,5 $ 38.268.383,4 $ 20.469.135,3

Asi las cosas, los principales gastos se concentran en los administrativos y de ventas,

representados en la némina del personal que se encarga de la operacion. También, es importante
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denotar que, a partir del afio 4, la amortizacion de la deuda es considerable, generando una

disminucién en los gastos financieros.

Tabla 32 Inversiones

CALCULO DEL PRESTAMO

| inicial | interés | amort | cuota | final
ANO 0 $ 1.310.096.200,0
2026 $ 1.310.096.200,0 $ 131.009.620,0 $ 214.5904572 $ 345.600.077,2 $ 1.095.505.742,8
2027 $ 1.095.505.742,8 $ 109.550.574,3 $ 236.049.502,9 $ 345.600.077,2 $ 859.456.240,0
2028 $ 859.456.240,0 $ 85.9456240 $ 259.654.4532 $ 345.600.077,2 $ 599.801.786,8
2029 $ 599.801.786,8 $ 59.980.178,7 $ 285.619.8985 $ 345.600.077,2 $ 314.181.888,3
2030 $ 3141818883 $ 31.418.1888 $ 314.181.888,3 $ 345.600.077,2 $ -

La inversion total para el primer afio es de $826.053.825 millones de pesos, de los cuales $
300.000.000 millones es el capital suscrito por los socios fundadores. Y el restante corresponde a
préstamo teniendo en cuenta una tasa de interés del 15% EA y una proyeccion del crédito a 5 afios,

se plantea la siguiente tabla de calculo del préstamo.

Tabla 33 Tabla de amortizacion de préstamo

TASA DE INT ANUAL CREDITO

15,00% AROS DE CREDITO
CALCULO DEL PRESTAMO
| inicial | interés | amort | cuota | final

ANO 0 $ 526.053.825,0
2026 $ 526.053.825,0 $ 78.908.073,8 $ 78.021.963,7 $ 156.930.037,4 $ 448.031.861,3
2027 $ 448.031.861,3 $ 67.204.7792 $ 89.7252582 $ 156.930.037,4 $ 358.306.603,1
2028 $ 358.306.603,1 $ 53.745.990,5 $ 103.184.047,0 $ 156.930.037,4 $ 255.122.556,1
2029 $ 255.122.556,1 $ 38.268.3834 $ 118.661.654,0 $ 156.930.037,4 $ 136.460.902,1
2030 $ 136.460.902,1 $ 20.469.1353 $ 136.460.902,1 $ 156.930.0374 $ -

Por ende, la cuota anual se calcula en $ 156.930.037 millones, que, dividido en todos los

meses del afo, seria una cuota de $ 13.077.503 millones.
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Capital de trabajo:

El Capital de Trabajo Neto Operativo, se define a partir de los activos y los pasivos corrientes.

De acuerdo con las proyecciones del proyecto, el KTNO para los siguientes afos es el siguiente:

Tabla 34 Capital

ANO o 2026 2027 2028 2029 2030
Activos Corrientes S 603.553.825 $ 592.550.638 $ 664.357.734 S 903.115.440 $ 1.344.664.418 $ 2.145.565.261
Pasivos Corrientes S - S 14.339.072 $ 61.757.896 $ 172.320.009 $ 359.276.230 $ 678.235.341
KTNO $ 603.553.825 $ 578.211.566 $ 602.599.838 $ 730.795.430 $ 985.388.187 $ 1.467.329.919

Indicadores financieros del proyecto

=  Punto de Equilibrio

El punto de equilibrio de la plataforma se ha estipulado de acuerdo con el margen de
contribucion de los costos a cada una de las suscripciones. De igual forma en términos mensuales
es de aproximadamente $87.501.812.83 millones de pesos y un total de 59 suscripciones
mensuales durante el primer afio. En este sentido, el mayor numero de suscripciones se
concentran en las anualidades tanto Gold como Silver, pues representan mayor margen en la
contribucion de los costos, pero a su vez pueden representar una mayor utilidad neta al final del
gjercicio. En total, de la suscripcion anual Gold, el punto de equilibrio esta en 28 y de la Silver

en9.

Por lo cual, en la siguiente tabla se establece el valor en pesos y en unidades para cada una.
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Tabla 35 Punto de equilibrio
| PUNTO DE EQULIBRIO
PTO EQUILIBRIO POR
MARGEN DE CONTRIBUCION MARGEN DE CONTRIBUCION REFERENCIA DE PDTO O

NOMBRE DEL PRODUCTO O SERVICIO UNITARIO PARTICIPACION « EN VENTAS TOTALES PONDERADO SERVICIO

Suscripcion Silver Unitario $ 67.960,00 4% $ 2.560,11 26,30 UNIDADES
Suscripcién Silver Trimestre $ 206.955,00 3% $ 5.275,84 17,80 UNIDADES
Suscripcién Silver Semestre $ 478.445,00 5% $ 21.532,30 31.42 UNIDADES
Suscripcién Silver Afio 5 1.065.935,00 15% $ 161.491,34 105,76 UNIDADES
Suscripcién Gold Unitario $ 98.955,00 8% $ 8.041,26 56,72 UNIDADES
Suscripcién Gold Trimestre $ 311.948,00 6% $ 17.288,69 38,69 UNIDADES
Suscripcién Gold Semestre $ 621.445,00 13% § 83.033,59 93,27 UNIDADES
Suscripcion Gold Afio $ 1.271.940,00 47% $ £597.852,96 328,10 UNIDADES
0 $ - 0% $ - - UNIDADES
0 $ 0% $ - UNIDADES

698,05 UNIDADES

Si consideramos los periodos de evaluacion como anuales, el punto de equilibrio serian 668

suscripciones, siendo la Gold Afio, la de mayor participacion por su rentabilidad.

= Periodo de Recuperacion de Capital

De acuerdo con las proyecciones, el periodo de recuperacion de capital esta estipulado para 4,5

anos.

= TIR

La TIR del proyecto esta en 23,56%, esta tasa muestra el porcentaje de rentabilidad que se

espera generar con la inversion a lo largo de su vida util, considerando los flujos de ingresos y

egresos. Esto, significa que el proyecto Vital Senior es muy rentable y tiene una proyeccion de

crecimiento tnica en el mercado.

= VPN

El valor Presente Neto del proyecto Vital Senior estd en $ 91.031.203, lo que significa que

indica que el proyecto es rentable, ya que el valor presente de los ingresos esperados supera el

costo inicial de la inversion.
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Analisis horizontal
Durante el analisis horizontal se percibe un crecimiento constante tanto en ventas como en
utilidad bruta a lo largo de los afios, con tasas que fluctuan entre un 26% y cerca del 50%, lo cual
sugiere una proyeccion de expansion bastante acelerada. Lo importante a analizar es el crecimiento
exponencial en la utilidad neta durante los primeros afios, con un aumento que supera el 300%
entre 2026 y 2027, lo que apunta a una notable mejora en la eficiencia operativa o una reduccion

considerable de los costos del proyecto para ese momento.

Analisis Vertical
Desde el enfoque vertical, la utilidad bruta se mantiene de forma consistente entre el 57% y el
63% de las ventas, lo que deja ver un margen bruto sélido. Al mismo tiempo, la utilidad neta
sube desde un 2% en 2026 hasta mas del 24% en 2030, reflejando una evolucion muy positiva en
la rentabilidad neta conforme el negocio aumenta su participacion de mercado. En total, estos

resultados muestran una estructura financiera solida y en constante crecimiento.

Fuentes de Financiacion y Evaluacion Financiera
Las fuentes de financiacion del proyecto son cruciales para su primer afio de operacion, dado
que el capital aportado por los socios fundadores representa el 36.4% de la inversion inicial total.
En este contexto, se propone financiar el 66.6% de la inversion a través de la banca comercial

nacional, con una tasa estimada del 15% EA.



s se

< “regn’ Plande negocio para la creacion de una empresa de productos y
Lt e gervicio para economia silver

130

No obstante, considerando el potencial del proyecto, Vital Senior podria explorar la opcioén de
captar capital de riesgo mediante estructuras de Venture Capital, buscando levantar un total de
$200.000.000, lo cual representaria el 24% del equity total de la empresa frente al capital suscrito
inicial. Este capital se destinaria principalmente al posicionamiento de marca y a la amortizacion

de la deuda con la banca comercial.

Adicionalmente, dada la relevancia de Vital Senior en términos de sostenibilidad y su caracter
innovador, se podria contemplar una inversion adicional a partir del tercer afio de operaciones,
mediante la emision de otro porcentaje de equity y flujo de efectivo, con el apoyo de entidades de
Banca de Desarrollo. Posibles fuentes de financiamiento incluyen Bancoldex, BID Invest, BID
Lab y el IFC. Este recurso, seria implementado en un plan de expansion nacional y amortizacion

de la deuda con la banca comercial.

Plan de salida de la inversion:

El plan se pondra en marcha si, durante un periodo de entre 18 y 24 meses, se cumplen al
menos dos de las siguientes condiciones:

No se alcanza el 50% de la meta proyectada de miembros suscritos en la plataforma.

e Se evidencian pérdidas netas de forma sostenida por mas de tres trimestres consecutivos,
sin sefales claras de recuperacion.

e  Surgen obstaculos significativos para escalar el modelo en Bogota, ya sea por una baja
adopcion por parte del mercado o por fallas estructurales en la operacion.

o El equipo fundador no consigue asegurar una nueva ronda de inversion o establecer

alianzas estratégicas clave que garanticen la liquidez del negocio.
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e Se presentan factores externos que comprometan la viabilidad del proyecto, como
cambios en la regulacion, alteraciones en las condiciones del mercado o una crisis

reputacional grave.

Por ende, el plan se compone de:

Venta parcial o total del negocio

e Identificar compradores estratégicos, tales como clinicas privadas, EPS, fondos de
impacto social o empresas tecnologicas interesadas en el mercado de adultos mayores.

e Determinar el valor de la empresa considerando sus activos intangibles: plataforma
tecnologica, base de usuarios y contratos vigentes con aliados.

e Considerar opciones de fusion o adquisicion que permitan preservar parte del valor
construido.

Liquidacion ordenada

e Disefar un plan progresivo para cerrar operaciones, procurando minimizar los costos
legales y laborales.

e Dar prioridad al cumplimiento de obligaciones con empleados, proveedores y entidades
financieras.

e Comercializar activos tangibles e intangibles como el software, bases de datos, licencias y
acuerdos comerciales.

e Ejecutar el cierre contable y tributario conforme a la normativa vigente.

Cesion de operacion
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e  Analizar la posibilidad de transferir la operacion de la plataforma a una organizacién del

sector social o fundaciéon que pueda continuar con parte del proposito original.

Proteccion a los inversionistas

e Establecer una clausula de liquidacion preferente, que garantice prioridad a los
inversionistas en la devolucion de su capital (hasta el porcentaje pactado) en caso de
cierre.

e Incluir derechos de tag-along, para que los inversionistas puedan participar en igualdad de
condiciones si se vende la empresa.

e  Garantizar un aviso previo de al menos 90 dias antes de ejecutar el plan de salida,

acompanado de un informe técnico-financiero de respaldo.

Revision del plan
e El plan serd evaluado y ajustado cada 12 meses o cuando ocurran eventos relevantes que

modifiquen el contexto operativo del proyecto.

La sostenibilidad representa un nuevo paradigma para realizar y gestionar negocios. Por este
motivo, desde la misma planificacion y ejecucion de actividades de Vital Senior, se plantea que
tenga un impacto positivo en cada una de las dimensiones. A continuacion, se plantean
estrategias por cada una:

Enfoque Hacia la Sostenibilidad

=  Dimension social

Actividades de voluntariado:
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Por medio de la plataforma, existird una pestafia de actividades de voluntariado a los que los
usuarios se pueden inscribir de manera gratuita. Cada actividad, generard una retribucion
adicional en Vital Tokens que los usuarios podran redimir dentro de la misma plataforma. Las
actividades se plantearan de acuerdo con alianzas con diferentes fundaciones que apoyen
poblacion en situacion vulnerable como, nifios victimas del conflicto, adultos mayores en

condicidon de abandono, desplazados, fundaciones de animales rescatados, entre otros.

Apadrinamiento activo:

A través de la plataforma, los usuarios podran donar Vital Tokens para que, otros adultos
mayores que no tienen la posibilidad de pagar por las actividades puedan disfrutar de los

servicios ofrecidos.

= Dimension ambiental

Consciencia ambiental:

En la plataforma, existira una pestafia denominada “Conoce y gestiona tu impacto ambiental”,
en la cual, basados en libros como “Guia de los vagos para salvar el mundo” de Naciones
Unidas, se crearan una serie de videos cortos en los que se generen tips practicos a los usuarios.

En estos, se ensefara a separar correctamente los residuos desde la fuente, a aprovechar al
maximo los residuos mediante estrategias de economia circular, a generar menor consumo

energético y de agua en el hogar.

Aliados responsables:
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La plataforma, promovera un ecosistema de proveedores verdes. Mediante un incentivo del
5% adicional del pago pactado y mejores condiciones de desembolso, se buscara que los

proveedores tengan sellos verdes como ser carbonos neutrales, o basura cero.

=  Dimension economica

Universidad Plateada:

Mediante la plataforma, se buscara generar conocimientos relevantes para la poblacion
referente a su situacion de retiro. Por ejemplo, como manejar las finanzas al reducirse los
ingresos, hasta qué punto es bueno endeudarse, qué tipo de créditos convienen mas, entre otros.
Esto, busca generar herramientas practicas que promuevan unas finanzas responsables para los

afiliados.

Talento infinito:
A través de la plataforma, los usuarios podran ofrecer servicios profesionales y técnicos a las
demas personas de la comunidad. Esto, busca generar otras posibilidades de ingreso a la

poblacién que sienta la necesidad de seguir activo desde lo profesional.

= Dimension de gobernanza

Vital Senior a tu alcance:

Con el objetivo de fortalecer el proceso de cercania con los usuarios, la alta direccion de la
empresa organizara trimestralmente entrevistas grupales con maximo 8 clientes elegidos al azar.
En este espacio, se busca escuchar las oportunidades de mejora del servicio y entender de

primera mano, los dolores y ganancias en la prestacion del servicio.
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Linea de transparencia:
A través de la plataforma, se establecerd una linea de transparencia via correo electrénico
mediante la cual, de manera andnima, los usuarios, proveedores y demas grupos de interés dentro

del ecosistema de la organizacion, puedan exponer casos de PQRS.

Informe de sostenibilidad:
El segundo afio de operacion de la plataforma, se creard un informe de sostenibilidad sencillo

dando cumplimiento a la normatividad colombiana y de conformidad con los Estandares GRI.

Sociedad BIC:
Desde la constitucion de los estatutos de la compaiia, se busca crear la sociedad como una de
Beneficio e Interés Colectivo, comprometiéndose a realizar o gestionar unas actividades para una

de las 5 dimensiones propuestas en la normatividad aplicable.

Alineacion con los ODS:
Mediante la metodologia SDG Compass y en concordancia con el Conpes 3918 de 2018, se

realiza una alineacion con ODS y metas especificas:

Meta 3.4: “Reducir en un tercio la mortalidad prematura por
SALUD .. . .,
Y BIENESTAR enfermedades no transmisibles mediante la prevencion y el
tratamiento, y promover la salud mental y el bienestar para

(") 2030.

Meta 3.8: “Lograr la cobertura sanitaria universal, incluido el
acceso a servicios de salud esenciales de calidad.”
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Meta 8.3: “Promover politicas orientadas al desarrollo que
TRABAJO DECENTE apoyen las actividades productivas, la creacion de empleo

Y CRECIMIENTO . . . o
ECONOMICO decente, el emprendimiento, la creatividad y la innovacion.

ﬁi Meta 8.5: “Lograr el empleo pleno y productivo y el trabajo
decente para todas las personas, incluidas las personas
mayores y con discapacidad, para 2030.”

Hacen relacion a los resultados alcanzados, los objetivos correspondientes y las hipotesis

comprobadas.

A partir de las iniciativas planteadas en la estrategia de sostenibilidad de Vital Senior, se propone
el siguiente modelo de evaluacion y seguimiento a través de indicadores clave:

Tabla 36 Modelo de evaluacion y seguimiento

Iniciativa Indicador Periodicidad
Actividades de voluntariado | N° de actividades realizadas | Semestral
/ N° de inscritos / N° de
beneficiarios
Apadrinamiento activo N° de tokens donados / N° | Mensual

de beneficiarios nuevos con
acceso gratuito

Consciencia ambiental N° de visualizaciones de Mensual
videos / N° de usuarios que
completan retos sostenibles

Aliados responsables N¢ de proveedores con sello | Anual
ambiental / N° de
proveedores total

Universidad Plateada N° de usuarios activos / N° | Semestral

de modulos completados /
NPS del contenido

Talento infinito N° de usuarios oferentes / Mensual
N° de servicios contratados

Vital Senior a tu alcance N° de encuentros realizados | Trimestral
/ N° de hallazgos
transformados en acciones

Linea de transparencia N°de PQRS recibidas / N° | Mensual
de casos resueltos

Informe de sostenibilidad Total, informes publicados | Anual

Sociedad BIC % Cumplimiento metas BIC | Anual
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Conclusiones Finales

Viabilidad de Mercado

El mercado de la economia silver crece de forma exponencial, existiendo un nimero creciente
de personas de mas de 60 afios en los paises de Latino América. Este grupo demografico se
encuentra cada vez mas interesado por mejorar la calidad en sus vidas en general, apoyandose
para ello en servicios digitales que les permita mantenerse activos y conectados. Vital Senior se
encuentra en una situacion 6ptima pues ofrece una plataforma digital completa que aboga por la
salud fisica, mental y social de la gente mayor. La investigacion de mercado llevada a cabo
refleja que un 70% de las personas mayores considerarian adoptar tecnologias digitales en el
caso que sean faciles de usar y éstas les ofrezcan soluciones personalizadas. Esta predisposicion,
contratada con la mejora del poder adquisitivo de este grupo de poblacién justifica que el publico
objetivo es lo suficientemente grande como para garantizar la viabilidad y el crecimiento del

negocio.

Asimismo, Vital Senior se encuentra en una circunstancia competitiva favorable ya que, si
bien hay servicios dispersos enfocados en diversos ambitos como pueden ser el de la salud o el
de la socializacion, no encontramos una oferta que integre estos servicios a través de una Unica
plataforma; Este tipo de enfoque distintivo, singular y concreto que caracteriza a Vital Senior, la
hace diferente y proporciona un valor de una propuesta bien definida y clara. El estudio de
tendencias, por otro lado, demuestra que la mayoria de las personas de la tercera edad prefieren
utilizar una plataforma como la que les permite interaccionar con otros usuarios y participar en

actividades fisicas y mentales desde casa. Este escenario asegura que Vital Senior puede
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aprovecharse de esta creciente necesidad de soluciones completas y, por lo tanto, para crear una

gran aceptacion del publico objetivo.

Conclusion 1.

El anélisis de mercado descubre que el nicho de economia plateada es uno de los segmentos
de mas rapido crecimiento en la region y que Vital Senior puede cubrir una necesidad existente
mediante la propuesta integral de Vital Senior. Con una féormula compuesta del bienestar, la
tecnologia y la socializacion es una combinacion que contempla bien la oferta actual y la futura

evolucion del sector.

Viabilidad técnica.

La viabilidad técnica de Vital Senior esta clara, ya que avala una fuerte infraestructura
tecnoldgica que permite a la plataforma escalar cualquier tipo de servicio a medida que sus
usuarios aumentan. La arquitectura de la plataforma se ha disefiado siguiendo un enfoque de
accesibilidad y facilidad; se ha tenido en cuenta las caracteristicas tecnoldgicas de las personas
mayores, que en muchas ocasiones no estdn familiarizadas con las herramientas digitales
complejas. La plataforma se ha elaborado con tecnologias que estan mas que probadas y son
escalables para poder introducir facilmente funcionalidades mas complejas como por ejemplo la
inteligencia artificial para poder personalizar la experiencia de usuario, sin ver comprometida la
calidad del servicio. Esta flexibilidad tecnoldgica contribuye a garantizar la adaptacion de Vital
Senior frente a la evolucion del mercado y presenta la posibilidad de ir por delante de la carrera

inovadora.
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Por otra parte, los desarrollos técnicos previstos para la plataforma también persiguen incluir
medidas de seguridad y proteccion de datos, un aspecto clave en un mercado en el que la
intimidad y la confianza son ingredientes béasicos a la hora de garantizar la satisfaccion del
usuario. Vital Senior desarrollard un sistema de proteccion potente para garantizar la informacion
personal y sanitaria de los usuarios, cumpliendo estrictamente la normativa de privacidad. De la
misma manera, esto no sélo contribuye en incrementar la fiabilidad de la plataforma, sino que
facilita la entrada en mercados internacionales cada vez més sensible a la regulacion de la
seguridad de datos. Con unas infraestructuras tecnoldgicas bien disefiadas y con escalabilidad

flexible, Vital Senior esta preparada para proveer un servicio seguro y eficiente.

Conclusion 2.

La viabilidad técnica de Vital Senior es alta, dado que la plataforma estd concebida para
superar cualquier barrera basada en la tecnologia y asegura un servicio totalmente personalizado
para los usuarios. La inversion tecnoldgica esta en linea con el modelo proyectado y la

infraestructura es flexible para absorber el crecimiento y la expansioén de la misma empresa.

Viabilidad administrativa.

Desde un punto de vista administrativo, Vital Senior es una empresa que tiene una estructura
organizacional bien definida disefiada para obtener la eficiencia en la operacion y en la
consecucion de los objetivos estratégicos. El equipo fundador, formado por expertos en el campo
de la atencidn a la tercera edad, de la gestion de plataformas digitales y de la sostenibilidad,

responde al criterio que permite liderar y ejecutar el proyecto de forma correcta. La empresa
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aplicard un modelo organizativo agil, donde cada uno tiene un rol bien definido para la gestion
de operaciones y marketing, de la gestion de contenidos y de la atencion al cliente. La aplicacion
de un sistema de gestion que controle los KPIs claves de la plataforma garantiza una
correspondencia entre las actividades realizadas y los objetivos comerciales y sociales

establecidos, asegurando asi la toma de decisiones estratégicas en tiempo y forma.

Aparte de ello, Vital Senior se beneficia de contar con una red de aliados estratégicos que
incluye profesionales de la salud, gimnasios, centros de wellness y entidades del sector social,
fortaleciendo su modelo de administracion. Dicha red de colaboracion amplia no sélo la oferta de
servicios que se pueden ofrecer en la propia plataforma, sino que permite a Vital Senior de una
operacion mas eficiente y menos riesgosa. Al ser un modelo vinculado a las alianzas, permite a
Vital Senior de optimizar recursos e incrementar rapidamente su capilaridad, todo ello sin
grandes inversiones en infraestructura fisica. Esta estrategia administrativa serd una palanca que
permitira al proyecto crecer y escalar para poder responder a nuevas necesidades, sin perder

agilidad ni eficiencia.

Conclusion 3.

La estructura administrativa de Vital Senior es adecuada para llevar a cabo realizadas de
forma eficiente y apoyadas por un equipo multidisciplinario que permite garantizar la buena
puesta en ejecucion del plan de negocio. La gestion de alianzas estratégicas sera clave para el

crecimiento y la consolidacion de la plataforma.
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Viabilidad Financiera

La factibilidad econémica y financiera del proyecto Vital Senior cuenta con el soporte de la
propuesta de un modelo de ingresos que combina: subscripciones mensuales y anuales,
publicidad de productos y servicios complementarios. La informacion financiera, basada en
estudios que confirman que el proyecto alcanzara el punto de equilibrio a partir de los 4,5 afios,
garantiza la rapida amortizacion de la inversion inicial con una TIR del 23,56% y generacion de
flujo de caja positivo desde el primer afio de operacion, lo que lo hace financiero y por ende
atractivo para los inversores. Las proyecciones de ingresos, coherentes con el alto potencial de
demanda de los servicios digitales de los adultos mayores y con el modelo escalable de la

plataforma, permiten confirmar que existe una sélida viabilidad financiera.

En la segunda fase de Vital Senior se considera la reinversion de unas rentas en crecimiento
para ampliar la cartera de servicios e introducir cambios a la plataforma en cuanto a nuevas
funciones, en funcion de la demanda. Y asi, se aumentaradn de forma adicional los ingresos, lo
que servira para fortalecer aun mas la capacidad competitiva de la propuesta. La diversificacion
de fuentes de ingresos permite reducir el riesgo financiero ya que el proyecto no depende de una
unica fuente de ingresos, sino que cuenta con variedad de canales. La estructura de costos,
correctamente controlada y alineada con las previsiones de crecimiento, permite pensar en que
Vital Senior podra mantener sanos margenes de beneficio. Ademas, la aplicacion de campaias
de marketing digital ademas de activar estrategias de fidelizacion llevase a incrementar la tasa de
retencion de usuarios por consiguiente la captacion de ingresos recurrentes como resultado de la

reduccion de los niveles de volatilidad financiera del proyecto.



s se

= “:ean Plandenegocio para la creacion de una empresa de productos y

e e ee universidad

.. , . 142
o SCTVIC10 para economia silver

Conclusion 4.

Vital Senior presenta viabilidad econdémica, retorno de inversioén razonable, asi como un
modelo de negocio que genera utilidad, diversificacion de las fuentes de ingresos y control de los
costos operativos asegurando la estabilidad de la empresa y la capacidad para generar beneficios

a largo plazo.

Conclusion Global.

Por lo tanto, el analisis de viabilidad del proyecto Vital Senior en sus variables -mercado,
técnica, administrativa y financiera- lo convierten en un proyecto de alta viabilidad y que podria
constituir una buena referencia en el contexto de la economia silver. El envejecimiento activo e
inclusivo digital y el bienestar integral y completo de los Senior son caminos que van a tomar
fuerza, lo que sittia a Vital Senior en un lugar diferencial dentro de un marco de necesidades que
se podrian considerar como una nueva economia. Una propuesta de valor diferencial con una
infraestructura tecnologica estructurada y sélidas bases administrativas y financieras aseguran
poder establecer un proyecto con buena solidez comercial y retorno de inversiones, pero con un
fuerte anclaje en componentes de alto impacto social. Vital Senior estd preparado para encabezar
el camino hacia un envejecimiento activo, saludable y conectado, proporcionando soluciones que

son de ayuda para las personas y la sociedad en su conjunto.

Si bien toda la propuesta de Vital Senior y su modelo de negocio parece tener una gran
viabilidad dadas las condiciones del mercado, especificamente en relacion con la poblacion
objetivo, representa varios desafios en su implementacion. En primera instancia, la principal

barrera yace en la adopcion de herramientas digitales necesarias por parte de la poblacion silver
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para navegar por la plataforma y hacer un uso relevante de esta. En este sentido, el desarrollo
tecnoldgico a implementar debe contar con una interfaz accesible, facil y muy intuitiva para los
usuarios. En segunda instancia, el relacionamiento con los establecimientos aliados representa un
punto de riesgo relevante para la continuidad del negocio. El aumento de precios por parte de los
aliados, un mal servicio prestado y el no cumplimiento de la promesa de valor, son variables
necesarias para monitorear mes a mes para garantizar la retencion de los usuarios bajo un modelo
de suscripcion a largo plazo. Por tltimo, el constante cambio en las regulaciones de datos
personales, siendo estas cada vez mas restrictivas, pueden poner en riesgo un mecanismo de
obtencidn de ingresos como lo es la publicidad dentro de la plataforma. Por ello, se debe
garantizar el cumplimiento normativo, garantizando condiciones atractivas para pautas

comerciales enfocadas en marketing digital a través de la plataforma.
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