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Fuerte crecimiento

Se mantiene

0,
Crecimiento 48,98 %

Como consecuencia, las expectativas para los servicios de interim management son po-
sitivas segtin los encuestados en el estudio. Mas de 8 de cada 10 empresarios de interim
management encuestados (83,67%), esperaba crecimiento para 2022. Solo el 10,20%
pensaba que el negocio se iba a mantener y tinicamente 6,12% pensaba que iba a de-
crecer. Los motivos por los que tenian estas expectativas de negocio para el 2022, eran
las necesidades que podrian surgir en las empresas (18,37%) y por el crecimiento de la
actividad econémica (16,33%).

EXPECTATIVAS DE NEGOCIO

Se mantiene 10,20%

Decrecimiento 6,12%




En cuanto a los precios, cerca del 40% de los encuestados (36,73%) tenian expectati-
vas de crecimiento para el afio 2022, frente al 8,16% que indicaba que sus expectativas
eran de decrecimiento. Cabe destacar que mas de 1 de cada 2 ejecutivos encuestados
(55,10%) esperaba que los precios del interim management se mantuvieran en 2022.

Decrecimiento

Los paises mas optimistas en cuanto al crecimiento de los precios fueron Australia,
Dinamarca, Emiratos Arabes, Eslovaquia, Hungria, México, Paises Bajos, Reptblica
Checa, Suecia y USA. Por el contrario, lo mas pesimistas estaban concentrados en
Asia, principalmente.

Conclusiones

Los profesionales con mas experiencia aportan capacidades y competencias muy re-
levantes a las empresas. A lo largo de sus carreras se han enfrentado a un importante
ntimero de circunstancias que han dejado huella en términos de aprendizajes a través
de los logros, pero también de los errores. Las vicisitudes por las que atraviesa una
empresa a lo largo de los afios son variadas, pero suelen presentar patrones comunes
en los que la experiencia que aporta el talento sénior es critica.

Sin embargo, se da la paradoja de que muchas empresas prescinden de sus empleados
mas experimentados a partir de la edad de 50 afios, cuando se encuentran en plenitud
fisica y han alcanzado cotas relevantes en su curva de aprendizaje, aunque no puede
considerarse que se encuentren en su maximo.

@ ;Por qué ocurre esto?

Una posible causa es la rigidez del mercado laboral que incrementa los costes de las
empresas a medida que el profesional acumula antigiiedad y se acerca a su jubilacién.
Urge, por tanto, proponer férmulas flexibles que faciliten a las empresas contar con
el talento sénior que necesitan, cuando lo necesitan y por el tiempo que necesitan.
La realidad actual es que la posibilidad de encontrar trabajo a partir de los 50 afios se
reduce exponencialmente.

Muchas empresas consideran que su riesgo reputacional esta cubierto con costosos
planes de prejubilacién. Sin embargo, esto presentan dos efectos negativos impor-
tantes.
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Desde un punto de vista econémico, se asegura un ingreso recurrente hasta que la
jubilacion es posible. Como consecuencia, la duracién de la vida laboral en nuestro
pais es mas corta que en otros paises europeos por un margen sustancial. Teniendo en
cuenta diferentes estudios demograficos durante las préximas tres décadas el namero
de pensionistas sera igual al nimero de trabajadores, lo cual no es sostenible.

Desde un punto de vista personal, la gran mayoria de estos talentos sénior sienten la
necesidad de seguir desarrollando sus carreras profesionales. Es una cuestiéon mental y
economica relacionada con la ampliacion de la esperanza de vida.

Por tanto, deberia existir consenso en facilitar cualquier iniciativa que permita alargar
la vida laboral de forma voluntaria, y reducir la dependencia de ingresos procedentes
de las pensiones publicas, fomentando la flexibilidad del mercado laboral, incremen-
tando las colaboraciones temporales de profesionales sénior sin limite de edad y re-
duciendo el desempleo en el colectivo de profesionales de més de 50 afios. Un marco
laboral flexible incentivara la responsabilidad colectiva y la participacion activa en la
superacion del reto demogrifico que tenemos por delante.

En este contexto el nimero de profesionales sénior que abrazan el emprendimiento
es cada vez mayor. Una férmula de emprendimiento que est4 creciendo exponencial-
mente en los ultimos afos es el interim management.

El interim management permite a las empresas reforzar sus equipos directivos tempo-
ralmente, incorporando nuevas competencias o incrementando sus capacidades para
aprovechar las oportunidades cuando se presentan o superar retos sobrevenidos, sin
asumir los riesgos y costes de una contratacién indefinida.

Por tanto, el interim management repercute positivamente en los profesionales, las em-
presas y la sociedad en su conjunto. Los profesionales tienen la posibilidad de mante-
ner una actividad profesional compatible con un mayor aprovechamiento de su vida
personal a medida que avanza su edad, entendiendo que el mantenimiento de la activi-
dad profesional debe ser una libertad personal y no una imposicion legal. Las empresas
tienen la posibilidad de contar con el talento sénior que necesitan, en el momento que
necesitan y por el tiempo que necesitan. Esa flexibilidad genera valor afiadido y ren-
tabilidad adicional. Finalmente, desde un punto de vista social el mantenimiento de la
actividad profesional mas alla de los estandares actuales supone mayores impuestos y
cotizaciones a la Seguridad Social, al tiempo que retrasa la edad de jubilacién efectiva
y con ello el gasto colectivo en pensiones.

Socio director de la Oficina de QMT en Madrid
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omo ayuda la
tecnologia en el
cuidado de los
mayores

El envejecimiento de la poblacién es un fenémeno global que se produce en muchos
paises y Espafia no es una excepcién. Es de sobra conocido que cada vez somos mas
viejos y estamos mas solos. Si hablamos en términos globales como pais, todos tenemos
ejemplos cercanos que describen una situacién que ademas esta avalada por nume-
rosos datos. Segin el Instituto Nacional de Estadistica (INE) el 19% de la poblacién
espafiola tiene mas de 65 afios; una cifra que seguird aumentando en los préximos
afios. De hecho, se prevé que en 2033 el 25% de la poblacién espafiola tendrd mas de

65 anos!.
FIGURA 1: POBLACION DE 80 ANOS O MAS (en % de la poblacién total)
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Fuente: Eurostat - acceso al conjunto de datos -

Esta situacién presenta numerosos desafios, algunos mas complicados que otros, pero
también presenta muchas oportunidades. Como es légico el envejecimiento de la
poblacién ejerce mayor presién en los servicios de atencién médica y en general en
toda la Seguridad Social. La hucha de las pensiones es cada vez mas complicada de
mantener y sacar adelante. Vivimos mas, lo que provoca que estemos mis tiempo
percibiendo una pensién. Desde el punto de vista del individuo, este envejecimiento

U https://www.ine.es/prodyser/demografia_UE/bloc-1c.html.
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viene asociado en muchos casos a soledad, aislamiento social o incluso sentimiento de
culpabilidad... lo que puede llegar a suponer un impacto negativo en su salud tanto
fisica como mental.

Si nos fijamos en las oportunidades, atin queda mucho por desarrollar en distintos
dmbitos de la sociedad espafiola. La Silver Economy, como mercado emergente de
gran componente social, abarca gran cantidad de sectores de la economia: salud,
transporte, vivienda y, por supuesto, la tecnologia, en la que nos centramos en este
capitulo. Los nameros son impresionantes, segn un informe de la consultora PwC se
espera que el mercado de la Silver Economy en Espafia alcance los 109.000 millones
de euros en 2025. Toda esta demanda de productos y servicios para y por los séniors
son oportunidades que estan esperando a ser explotadas en un mercado en el que la
innovacién junto con la conciencia social creara, esta creando ya, un céctel perfecto
para el emprendimiento en esta economia emergente, que tiene sus propias reglas
del juego.

Ya se estan desarrollando tecnologias de seguimiento y monitorizacién continua, pro-
ductos de alimentacién enfocados especificamente a este sector y toda una industria
del bienestar para que los mayores estén lo mejor posible el mayor tiempo posible.

Tecnologias de seguimiento y monitorizacion

El seguimiento y la monitorizacién no intrusiva de los mayores puede ser un apoyo
crucial para garantizar su seguridad, bienestar y la atencién médica adecuada. Esta
debe ser acorde a las necesidades individuales de cada persona y nunca sobrepasar los
limites que la ética y el propio individuo establezcan. Las tecnologias de seguimiento
y la monitorizacién han experimentado un gran avance en los altimos afios, cada dia
salen nuevos productos y servicios que ofrecen una amplia gama de soluciones que
pueden adaptarse a las necesidades especificas de cada persona. El problema puede
originarse en la eleccién y comprension de estas soluciones ya que no todo el mundo
dispone de los conocimientos necesarios para saber qué es lo que mejor se ajusta a su
realidad y puede suponer un beneficio real en su dia a dia.

Sensores y dispositivos de seguimiento de actividad fisica

Los sensores y dispositivos de seguimiento de actividad, como pulseras y relojes
inteligentes, son herramientas utiles para monitorizar la actividad fisica y el com-
portamiento de los adultos mayores. Estos dispositivos pueden medir diversos pa-
rametros como los pasos caminados, la distancia recorrida, las calorias quemadas, la
calidad del suefio o el ritmo cardiaco. Con los algoritmos adecuados muchos de es-
tos dispositivos pueden detectar caidas o cambios bruscos en el movimiento, lo que
puede ser especialmente 1til para prevenir accidentes y garantizar su seguridad.

Tecnologias de la monitorizacion de la salud
Como complemento al seguimiento de la actividad fisica y en muchas ocasiones en
los mismos dispositivos, es posible monitorizar nuestro estado de salud en tiempo
real. Esto es especialmente importante para aquellos con enfermedades crénicas o
patologias graves, aunque sean ocasionales, como por ejemplo arritmias o, simple-
mente, condiciones médicas especificas. Las tecnologias de la monitorizacién de
la salud incluyen dispositivos y sistemas que permiten medir y registrar de forma
continua o periédica diferentes pardmetros de salud, como la presion arterial, el
nivel de glucosa en sangre, la oxigenacion y la temperatura corporal y por supuesto
las pulsaciones por minuto. Todo ello permite que algunos fabricantes de relojes



o pulseras sean capaces de adelantarse a un paro cardiaco o detectar una arritmia
para que se ponga tratamiento antes de que dé lugar a problemas més severos.

Estos dispositivos normalmente portitiles y no invasivos facilitan enormemente el
proceso de la monitorizacion, permitiendo llevar a cabo mediciones en casa y mi-
nimizando la necesidad de visitas frecuentes al médico o al hospital con lo que ello
supone de ventajoso para el paciente y para la propia administracién.

Sistemas de alerta y emergencia

Los sistemas de alerta y emergencia son fundamentales para garantizar la segu-
ridad y el bienestar de los séniors en situaciones de riesgo o emergencia médica,
normalmente se usan para personas que pasan gran parte de su tiempo solas en
su propio domicilio. Estos sistemas pueden incluir dispositivos de alerta perso-
nales como pulseras o colgantes con botones de llamada de emergencia, que les
permiten pedir ayuda de manera ripida y sencilla en caso de una situacion de
emergencia.

Si vamos un paso més alla, existen sistemas mas avanzados que incorporan sensores
y algoritmos de inteligencia artificial para detectar automaticamente situaciones
de emergencia, como caidas, cambios bruscos en los signos vitales o una inactivi-
dad prolongada. Pueden hacer un mapa de hébitos individualizado dentro y fuera
del hogar y si se producen anomalias en su actividad normal enviar alertas a los
cuidadores, familiares o servicios de emergencia en tiempo real, asegurando una
respuesta rapida y eficaz ante cualquier situacién de riesgo. Esto es especialmente
atil ya que la persona no tiene por qué llevar nada puesto por lo que no da lugar al
fallo humano por descuido.

Ademas, algunos sistemas de alerta y emergencia estan integrados con tecnologias
de geolocalizacion, como el GPS, lo que permite rastrear la ubicacién exacta de la
persona en caso de que se pierda o se encuentre en una situacion de peligro fuera
de su hogar. Esto puede ser especialmente til para aquellos que sufren enfermeda-
des que afectan de manera grave a la orientacién y la memoria.

Todas estas tecnologias ofrecen infinidad de posibilidades para realizar seguimiento
de los usuarios para mejorar su bienestar o en otros casos mas extremos garantizar su
seguridad en, por ejemplo, prevencion de accidentes u ofreciendo una respuesta inme-
diata en situaciones de emergencia.

Tecnologias de comunicacion y conectividad

Como animales sociales que somos los humanos, uno de los mayores problemas a los
que se enfrentan los mas mayores es el aislamiento social. Este fenémeno se da, para-
déjicamente, tanto en las grandes urbes, no por vivir en una ciudad superpoblada se
garantiza una actividad social minima, como en la Espafia vaciada. La comunicacion y
la conectividad son aspectos clave para mantener a las personas integradas en la socie-
dad y en contacto con sus seres queridos y con los profesionales de la salud. Si estos
sistemas se implementan adecuadamente, no solo sale beneficiada la persona mayor,
también todo el entorno, que se preocupa del estado de salud de su ser querido, y los
sistemas de salud y bienestar, que pueden ver reducido considerablemente el coste de
su asistencia, sienten y ven inmediatamente los beneficios del uso de la tecnologia para
mejorar la comunicacién.
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Plataformas de videoconferencia y telemedicina

Las plataformas de videoconferencia han experimentado un auge significativo en
los altimos afios a raiz de la pandemia, incluso los mas mayores se vieron obligados
a aprender a utilizar estos sistemas, permitiéndoles comunicarse con sus familiares
y amigos a distancia a través de videollamadas en tiempo real. Estas herramientas
no solo ayudan a mantener el contacto y fortalecer las relaciones sociales, sino que
también pueden tener un impacto directo positivo en el bienestar emocional y la
salud mental. Ya existen asistentes inteligentes que nos permiten mediante coman-
dos de voz simple acceder a multiples posibilidades como llamar a un ser querido
sin necesidad de coger un teléfono o que nos responda preguntas como a qué hora
debo tomarme una determinada pastilla, hacer una lista de la compra o incluso
encargarla sin necesidad de tocar un ordenador o un mévil.

En el 4&mbito de la atencion médica esta revolucién es incluso mayor. Los médicos
y otros profesionales de la salud pueden llevar a cabo consultas y seguimientos a
través de videollamadas, permitiendo recibir atencién en la comodidad de su ho-
gar y minimizando la necesidad de desplazamientos y visitas presenciales. Esto es
especialmente ventajoso para las personas que viven en entornos rurales a los que,
antes de la llegada de esta tecnologia, se les obligaba a desplazarse incluso varios
cientos de kilémetros para poder recibir una atencién médica que en muchos casos
se despacha en unos pocos minutos.

Tecnologias de asistencia virtual y chatbots
Las tecnologias de asistencia virtual y chatbots proporcionan un apoyo y orienta-
ci6én en diversas 4reas, desde la gestion de la salud y la medicacion hasta la realiza-
ci6n de tareas diarias y la resolucién de dudas o problemas. Estas soluciones utilizan
inteligencia artificial y procesamiento del lenguaje natural para interactuar a través
de interfaces de texto o voz, ofreciendo respuestas y recomendaciones basadas en
sus necesidades y preferencias al usuario.

Los chatbots pueden ser especialmente ttiles para aquellos con problemas de me-
moria o cognitivos, ya que pueden proporcionar recordatorios y asistencia en tiem-
po real para la toma de medicamentos, la realizacién de ejercicios o la organizacion
de actividades y citas. En algunos casos pueden ofrecer compafiia y apoyo emocio-
nal a estas personas que viven solas o se sienten aisladas, ayuddndoles a mantener su
bienestar mental y emocional; muy al estilo de peliculas, hasta hace poco de ciencia
ficcién, como “Her” en la que el protagonista principal tiene una relacién que tras-
pasa lo meramente asistencial con una IA muy evolucionada. Hace poco més de un
afio parecia muy lejano, ahora ya casi es una realidad accesible para muchos.

Redes sociales y aplicaciones de comunicacion
Las redes sociales dejan de ser de 4ambito meramente juvenil para traspasar la ba-
rrera de la edad y ser ya un apoyo importante para los adultos mayores que las uti-
lizan para establecer comunicacién con familiares y amigos. El mero hecho de que
puedan ver el dia a dia de las personas que les importan les hace crear un vinculo
participativo de las experiencias que estin viviendo otros y que sin estas platafor-
mas no sentirian como cercanas.

Tecnologias de soporte y asistencia
Aqui vamos un paso mas alla, ya que estas tecnologias traspasan lo digital y se invo-
lucran directamente en el dia a dia fisico mejorando significativamente la calidad de



vida de estas personas al ayudarles a mantener su independencia, seguridad y bienestar
en su vida diaria. Estas soluciones abarcan una amplia gama de dispositivos y sistemas
disefiados para facilitar la movilidad, la gestion del hogar y la administracion de medi-
camentos, entre otros aspectos.

Dispositivos de ayuda a la movilidad

La movilidad es un aspecto crucial para el envejecimiento activo y saludable y
puede verse afectada por diversas condiciones médicas y limitaciones fisicas. Los
dispositivos de ayuda a la movilidad, como andadores, bastones, sillas de ruedas
eléctricas y scooters, pueden facilitar el desplazamiento y la autonomia de las per-
sonas, permitiéndoles realizar actividades cotidianas con mayor facilidad y confian-
za. Cada dia es mis comtn que estos dispositivos cuenten con ayuda de sistemas
complejos como GPS, Inteligencia Artificial y ayuda a la toma de decisiones. Por
ejemplo, bastones que mediante vibracién nos indican el camino a seguir o sillas
con dos tnicas ruedas y conduccién auténoma.

Exoesqueletos y sistemas de asistencia robética, como perros robot que nos siguen
y nos llevan la compra, proporcionan soporte y asistencia en la realizacién de tareas
que requieren fuerza, equilibrio o movilidad. Estas tecnologias pueden ser especial-
mente ttiles para las personas con discapacidades o enfermedades degenerativas,
permitiéndoles mantener cierto grado de independencia y mejorar su calidad de
vida.

Sistemas de domética y automatizacion del hogar

La domética y la automatizaciéon del hogar pueden facilitar la vida de los mayores
al proporcionar soluciones para controlar y gestionar diferentes aspectos de su ho-
gar, como la iluminacién, la temperatura, la seguridad y los electrodomésticos. Es-
tos sistemas pueden ser controlados a través de dispositivos y aplicaciones moviles,
permitiendoles ajustar su entorno segan sus necesidades y preferencias de forma
facil y comoda. Incluso pueden estar conectados con sus sistemas de monitoriza-
cién personal para ajustar el entorno a las necesidades cambiantes. Por ejemplo, au-
mentando la temperatura de una habitacién o poniendo una iluminacién relajante
si se detecta estrés en la persona monitorizada.

Otros aspectos como la seguridad reflejada en sistemas de deteccion y alerta para
situaciones como incendios, inundaciones o intrusiones. Se pueden enviar notifica-
ciones a los dispositivos moéviles del usuario, sus cuidadores o los servicios de emer-
gencia, garantizando una respuesta répida y eficaz en caso de cualquier incidente.

Tecnologias de asistencia en la toma de medicamentos
La gestion adecuada de los medicamentos es fundamental para la salud y el bien-
estar, especialmente para aquellos con enfermedades crénicas o tratamientos com-
plejos. La tecnologia disponible incluye dispositivos y aplicaciones que facilitan la
organizacion, el seguimiento y la administracion de medicamentos, reduciendo el
riesgo de errores y olvidos.

Algunos de estos dispositivos, como los pastilleros electrénicos y los dispensado-
res de medicamentos automatizados, pueden proporcionar recordatorios y alarmas
para garantizar que los séniors tomen sus medicamentos en el momento adecuado
y en la dosis correcta. Ademas, estas soluciones pueden estar conectadas a apli-
caciones moviles y plataformas en linea y asistentes virtuales, permitiendo a los
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cuidadores y profesionales de la salud supervisar y ajustar los tratamientos segin
sea necesario.

Tecnologias de entretenimiento y bienestar

Como hemos indicado anteriormente la salud mental juega un papel primordial en la
salud global del individuo y el uso de la tecnologia puede mejorar significativamente
la calidad de vida al proporcionar oportunidades para el ejercicio fisico y mental, la
relajacion y el disfrute de actividades ladicas y sociales. En la actualidad son realidad
ya una amplia variedad de dispositivos y aplicaciones disefiados para fomentar el en-
vejecimiento activo y saludable.

Juegos y aplicaciones para el ejercicio fisico y mental
Las tecnologias de juegos y aplicaciones pueden hacer que el ejercicio sea mas
accesible, motivador y divertido, permitiendo al sénior realizar actividades fisicas y
mentales de manera mas cémoda y eficiente.

Existe una amplia variedad de juegos y aplicaciones disefiados para mejorar la fle-
xibilidad, la fuerza muscular, la coordinacion y el equilibrio. Este tipo de software
puede ser controlado a través de sensores y dispositivos moéviles, lo que permite a
estas personas ejercitarse en la comodidad de su hogar, adaptando los ejercicios a
sus necesidades y preferencias.

Ademas, existen aplicaciones de entrenamiento cerebral que pueden ayudar a los
mayores a mejorar su memoria, la atencién y la resolucion de problemas. Estas
aplicaciones pueden ser especialmente ttiles para las personas que experimentan
declive cognitivo relacionado con la edad, permitiéndoles mantener su agilidad
mental y retrasar el desarrollo de enfermedades como el Alzheimer.

Dispositivos de realidad virtual y aumentada
La realidad virtual y aumentada ofrece toda una serie de nuevas oportunidades
para la recreacion, el aprendizaje y la interaccion social. Estos dispositivos pueden
sumergir a los adultos mayores en entornos virtuales que simulan experiencias y
lugares reales, lo que permite un acceso mas facil y seguro a actividades que de otro
modo podrian ser dificiles de realizar.

Los dispositivos de realidad virtual y aumentada pueden ser utilizados para propor-
cionar terapia de exposiciéon a personas que sufren de trastornos de ansiedad o fo-
bias o para facilitar la rehabilitacién después de una lesién o enfermedad. Ademis,
estos dispositivos pueden ser utilizados para crear experiencias recreativas y educa-
tivas que promuevan el envejecimiento activo y saludable, como visitas virtuales a
museos, viajes a lugares exéticos o clases de ejercicio.

Tecnologias de bienestar y relajacion

Dispositivos y aplicaciones que promueven la meditacién, la respiracion y la relaja-
cién muscular, asi como el seguimiento y la gestion del estrés y la ansiedad.
Algunas de estas tecnologias, como los dispositivos de biofeedback, pueden propor-
cionar informacién en tiempo real sobre los niveles de estrés y tension en el cuerpo
de una persona, lo que permite a los usuarios practicar técnicas de relajacion y
reducir los niveles de estrés. Ademas, existen aplicaciones de meditacion y respi-
racién que pueden ayudar a los séniors a reducir el estrés y la ansiedad e incluso
mejorar la calidad del suefio.



Retos y oportunidades

El cambio demogrifico que estamos viviendo plantea importantes desafios para la
sociedad, en particular para el sistema de atencion médica y de cuidado a largo plazo.
La Silver Economy es la respuesta a este desafio. La tecnologia tiene un papel fun-
damental en ello y puede contribuir significativamente al cuidado y bienestar de los
mayores en todos los ambitos posibles. Como toda oportunidad, se enfrenta a una serie
de desafios que hay que abordar desde muchas perspectivas, entre las que la ética, la
educacion y la protecciéon de datos juegan un papel muy importante:

Barreras para la adopcion de tecnologias por parte de los mayores
Uno de los principales desafios para la implementacién de tecnologias en el cuidado para
adultos mayores es la barrera a la adopcion. Muchas personas pueden sentirse abrumadas
o inseguras al utilizar tecnologias, especialmente si no han tenido experiencia previa con
ellas. Ademis, 1a falta de habilidades digitales y el acceso limitado a dispositivos y conecti-
vidad pueden dificultar atin més la adopcién de tecnologias de cuidado.

Es importante abordar estas barreras mediante la promocién de la educacién y
capacitacion en habilidades digitales para séniors, asi como mediante la creacién
de soluciones tecnolégicas accesibles, intuitivas y personalizadas para satisfacer las
necesidades especificas de cada persona. Ademis, es necesario involucrar a los cui-
dadores, familiares y amigos en el proceso de adopcién y uso de tecnologias de
cuidados, ya que pueden desempefiar un papel fundamental en la motivacién y el
apoyo emocional para ellos.

Lo ideal seria encontrar siempre un entorno idéneo pero la realidad es que no es fa-
cil de hallar en la mayoria de los casos y es precisamente en estos en los que mayor
beneficio podria encontrar el uso de la tecnologia. Emprendedores y administracio-
nes deben esforzarse con mimo en que la tecnologia se adapte a estos usuarios, no
al revés, por mucho que queramos a veces la educacion, las buenas intenciones y
dedicar tiempo no es suficiente para que determinados perfiles se adapten a cam-
bios tan drasticos, tengamos en cuenta que hay personas que tuvieron una infancia
en la que la electricidad no llegaba a sus casas.

Oportunidades para la innovacion y el emprendimiento.
Para aprovechar estas oportunidades, es necesario fomentar un ecosistema favora-
ble para la innovacién y el emprendimiento en la Silver Economy, promoviendo la
colaboracion entre empresas, instituciones y el sector publico, asi como la inversién
en investigacion y desarrollo. El Estado juega un papel fundamental en todo ello
y son los diferentes organismos, comunitario, provincial y local los que deberian
orquestar estas simbiosis.

Es importante que las soluciones tecnoldgicas sean desarrolladas en colaboracién
con los mayores y sus cuidadores, para garantizar que satisfagan sus necesidades y
sean aceptables y efectivas. Técnicas de desarrollo de productos como Lean Startup
pueden a ayudar en focalizarnos en lo importante y eliminar lo accesorio que pue-
de complicar el desarrollo, la evolucién y el mantenimiento, pero sobre todo el uso
de la tecnologia por los usuarios finales.

Inteligencia Artificial
Ahora que estamos viviendo una auténtica revolucién con el uso de la Inteligencia
Artificial (IA) y que practicamente de la noche a la mafiana hemos dado pasos de
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gigante en el uso cotidiano de esta tecnologia, es importante fijarse en las implica-
ciones éticas y filoséficas. Por un lado, 1a IA puede ser una herramienta valiosa para
mejorar la calidad de vida y el bienestar emocional de las personas. Por otro lado, su
uso indebido o malintencionado puede tener consecuencias graves, especialmente
en lo que se refiere a la privacidad y la proteccion de datos de los mayores.

En el 4mbito de la salud, el uso de la IA para el cuidado de los séniors puede ser
particularmente delicado. Por ejemplo, si los sistemas de IA pueden detectar signos
iniciales de demencia o enfermedades mentales en las personas, esto puede permi-
tir una intervencién temprana y un tratamiento més efectivo. Sin embargo, también
plantea preguntas importantes sobre la autonomia y la privacidad del individuo.
(Las personas deben ser informadas de que se est4 recopilando informacién sobre
su salud? ;Tienen derecho a negarse a ser monitorizadas?

También podemos tener implicaciones en términos de discriminacién y justicia so-
cial. Por ejemplo, si los sistemas de A se utilizan para identificar a las personas que
corren un mayor riesgo de enfermedad o discapacidad, esto podria afectar a la for-
ma en que se asignan los recursos de atencién médica y de cuidado. ;Los mayores
de mayor riesgo deberian recibir més atencion y recursos que los que se consideran
de menor riesgo? ;Qué medidas se pueden tomar para garantizar que el uso de la
IA en el cuidado de las personas mayores sea justo y equitativo?

Otra preocupacién importante es el uso indebido de los datos. Esto puede inquie-
tarnos especialmente. Si los sistemas de IA recopilan informacion sobre la salud y
el bienestar, esta informacion puede ser utilizada por terceros con fines comerciales
o para obtener ganancias financieras de modo no licito. Por ejemplo, las empresas
de seguros pueden utilizar esta informacién para ajustar sus precios y cobrar mas a
las personas que corren un mayor riesgo de enfermedad o discapacidad. ;Cémo se
pueden proteger los datos de los mayores y garantizar que no se utilicen indebida-
mente para fines comerciales?

En dltima instancia, es fundamental que el uso de la IA en el cuidado de las perso-
nas se lleve a cabo con un enfoque centrado en el ser humano y que se garantice la
privacidad, la autonomia y la dignidad de todos. Las soluciones tecnolégicas deben
ser accesibles, intuitivas y personalizadas para satisfacer las necesidades especificas
de cada persona. Ademas, deben cumplir con los estdndares de privacidad y seguri-
dad adecuados para garantizar la confidencialidad y proteccion de datos.

Perspectivas de futuro y recomendaciones

Las tecnologias de cuidado estin en constante evolucién y se espera que en el
futuro se desarrollen soluciones atin més avanzadas y eficaces. Algunas tendencias
emergentes en este campo incluyen la Inteligencia Artificial, el aprendizaje auto-
matico, la robética y la realidad aumentada que, como hemos comentado, avanzan
a un ritmo a veces dificilmente asimilable por la sociedad, esto sin nombrar la le-
gislacion, mucho mas lenta y rigida que siempre va por detras, dejando en algunos
casos indefensos a los usuarios hasta que se toman medidas.

La Inteligencia Artificial y el aprendizaje automatico pueden ayudar a mejorar la
precision y la eficacia de las soluciones de cuidado para los mayores, permitiendo
una mejor identificacion y prevencion de problemas de salud, asi como una ma-
yor personalizacién de los servicios de atencion y tratamiento. Los robots y otros



dispositivos de asistencia pueden ayudar en tareas fisicas y de movilidad, asi como
en la comunicacion y el apoyo emocional para las personas. La realidad aumentada
puede mejorar la experiencia del usuario y la comprensién de los conceptos de
salud y cuidado.

Otras recomendaciones para el uso efectivo de tecnologias de cuidado incluyen
la promocion de la interoperabilidad y la integracion de sistemas, para permitir
una mayor colaboracién y coordinacién entre diferentes proveedores y servicios

de cuidado.

Conclusion

La implantacion de la tecnologia en el cuidado de los séniors esta, como en casi to-
dos los dmbitos de la actualidad, ganando terreno de manera exponencial. La entrada
de tecnologias como la IA, que ha dado un salto de gigante en los ultimos meses y
que avanza a un ritmo frenético, hace que estemos viviendo una auténtica revolucién
como pudo ser en su dia, y no exageramos, la revolucién industrial.

Las revoluciones siempre llevan consigo beneficios para la sociedad, pero también de
manera inevitable dafios colaterales. Desgraciadamente los més desfavorecidos, desde
un punto de vista econémico o social, son los mas perjudicados y son, precisamente,
los que mas necesitan de la existencia de este tipo de ayudas.

El trabajo ahora es asegurar que estas tecnologias no dejen a nadie atris, que sean ase-
quibles y que todos los actores involucrados en ello se coordinen de manera efectiva
para conseguir productos y servicios que realmente sean beneficiosos para la sociedad
en general. Administraciones, asociaciones, empresas y usuarios deben avanzar juntos
para garantizar ese avance global y no solo para unos privilegiados.

Insistimos en la necesidad de que para un sector de edad avanzada es imprescindible
que la tecnologia se adapte a esos perfiles y no al revés, si no es asi, el fracaso esta ga-
rantizado. La tecnologia sera 1til y estard en un grado de madurez aceptable cuando
casi no nos demos cuenta de que la estamos usando. Cuando se convierta en algo tan
cotidiano y asequible que la normalicemos y pase desapercibida, incluso cuando sea
imprescindible para nuestra vida.

Hay por delante grandes retos que desde un punto de vista ético, filosofico y moral
necesitan de un estudio en profundidad para garantizar la preservacién de nuestros
derechos fundamentales, entre ellos la privacidad juega un papel destacado. Por este y
otros aspectos la legislacion vigente debe ser dinamica y adaptarse lo antes posible a
los tiempos. Por un lado, para asegurarnos esos derechos, por otro para no ser un lastre
en el avance de la tecnologia. Que como pais estemos por delante y no detras de otros
restando competitividad y en situacién de desventaja.

Es un momento dorado en el que confluyen, como hemos visto, muchos 4mbitos para

emprender en este sector. Aprovechemos y hagamos de este mundo un sitio més agra-
dable. Todos merecemos que la etapa final de la vida sea lo més dorada posible.

Director de Innovacion y Producto de Grupo Teknei
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Inteligencia
Artificial

para el diseno de
experiencias senior

Capitulo

Introduccion: La revolucion de los smartphones

La dltima década ha sido testigo del nacimiento y desarrollo de las aplicaciones mo-
viles, lo que a su vez ha supuesto una transformacién social sin precedentes [1, 2]. A
fecha de agosto de 2021 existian mas de doce millones de aplicaciones (9 en Google
Play, 2,5 en App Store y 700.000 en Windows) [3][4]. Solo en 2021 “se lanzaron 2
millones de aplicaciones y videojuegos nuevos, lo que llevé a una cifra de mas de 21
millones de aplicaciones lanzadas en iOS y Google en la historia de Internet”. [5].

Lejos de desaparecer, se espera que el mercado de aplicaciones siga creciendo, alcan-
zando los 542.890 millones de dolares en 2026 segin datos de Stadista. [6]. Del total
de aplicaciones destacan las de entretenimiento, enfocadas fundamentalmente a un
publico joven (juegos, redes sociales, sitios de citas, mensajeria, etc.) [7].

M Masificacion y extension de la interaccion hombre - maquina

Estamos en un escenario en el que cada vez més personas tienen acceso a internet
[8], acceden a su teléfono movil cada vez mas frecuentemente [9] y las empresas
cada vez tienen mayor presencia digital, como comprobamos en la Figura 1.

FIGURA 1. MASIFICACION Y EXTENSION DE LA INTERACCION HOMBRE - MAQUINA

MAS GENTE MAS VECES MAS SITIOS

Internet Movil Digitalizacion

El 96% y 93% en el Norte de 142 al dia. ¢Alguien conoce alguna compaiiia
Europa y Europa Oriental y el 18 hora y 12 minutos por semana. | importante que no tenga presencia
90% en los Estados Unidos frente digital?

al 22% y 24% de Africa Central y

Oriental.

+90% vee?

Fuente: U-tad webinar, elaboracion propia en base a [10]

Los datos presentados en la Fig. 1 pueden ayudar a entender la magnitud de los
cambios en el patrén en la interacciéon con otras personas, empresas y organismos
publicos que hemos venido experimentando a lo largo de la dltima década.
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Los grupos

de mayor edad no
so0lo no son
contemplados
de forma
prioritaria,

sino que son
directamente
ignorados en los
procesos de
digitalizacion

M La otra cara de la moneda

La expansion del proceso de digitalizacién que acabamos de sefalar, unido al creci-
ente envejecimiento de la poblacion, ha introducido una urgencia cada vez mayor
de llevar al centro de la escena las necesidades de los mayores.

Esta afirmacion no es solo un titular; ya en 2017 el Foro Econémico Mundial es-
timo6 que el 33% de la poblacién de Europa tendra 60 afios o mas en 2050 [11]
[12] en comparacion con el 24% existente en 2016 [13], edad en la que el proceso
de deterioro cognitivo ya ha empezado en la mayoria de las personas.

En 2022 Giulia Vallese, Directora de la oficina regional de Europa del Este y Asia
Central de la UNFPA, sefialaba que habia llegado el momento de ver el incremento
de este grupo como una oportunidad [14], si bien ya en 2018 Srividya invitaba a
ver mas all4 de la responsabilidad social inherente y centrarse en este grupo de edad
que puede proporcionar nuevas e interesantes fuentes de ingresos para las empre-
sas [15], aproximacion del todo légica si tenemos en cuenta que en 2011 habia casi
104 millones de personas mayores solo en India.

Pero, pese al tamafio considerable de este segmento y a que los grupos de mayor
edad tienen ratios de ingresos y lealtad mucho mas altas, es coman que las em-
presas se enfoquen en los segmentos maés jovenes, sin tener en cuenta que suele
ser el segmento con menos poder adquisitivo, menor propensién al pago y menor

lealtad.

Si a esto le sumamos que los grupos de mayor edad no sélo no son contemplados
de forma prioritaria, sino que son directamente ignorados en los procesos de digi-
talizacion, se hace atin mas dificil que este colectivo pueda acceder a multitud
de servicios, més adn si partimos de la premisa de que estos suelen tener de base,
carencias en el disefio de interaccién. Un ejemplo de esta circunstancia es sefialado
por Du Toit y Burns en relacion a la experiencia bancaria, cuando afirman que
“los canales digitales a menudo no son tan efectivos como los bancos quisieran y
muchos usuarios que los prueban se enfrentan a diversos problemas y terminan
acudiendo a un cajero o llamando a un call center” [16].

M Escenario COVID: el doble aislamiento

Los cambios de comportamiento de los consumidores han sido significativos a raiz
de la pandemia. En el estudio llevado a cabo por Sra. Rushmore [17] podemos
observar cémo se produjeron incrementos de +170% en el consumo de harina o de
+327% en la venta de unidades del Monopoly. Son solo algunos datos que reflejan
estos cambios, pero que debemos ver como anecdéticos.

De mayor interés es preguntarse qué sucedera con el incremento experimentado
en el consumo de medios digitales (Figura 2) y cémo de preparadas estin las em-
presas para competir en este &mbito y, especialmente, en dar respuesta al colectivo
de personas de mayor edad.

La pandemia del COVID-19 puso de manifiesto la mayor vulnerabilidad de la po-
blacion sénior, asi como la necesidad de repensar tanto los modelos de interaccion
como los modelos de negocio existentes, ya que el desarrollo de funcionalidades, pro-
ductos, servicios o canales personalizados para los mayores no es solo una necesidad
o una responsabilidad social, sino también una gran oportunidad de negocio.



FIGURA 2. VARIACION EN EL CONSUMO DURANTE EL CONFINAMIENTO POR COVID

o)

| W
+271%
Gaming
= = 7
+30% +57% +61%
Prensa online oTT Apps mensajeria
+43% +55% +49%
Television YouTube RSS

Fuente: “Post Pandemic Report, la guia de Sra. Rushmore para entender al consumidor post-coronavirus” [17]

El resto de este capitulo se dedica al anélisis de alternativas plausibles y econémica-
mente viables impulsadas por la Inteligencia Artificial para superar este problema. En
primer lugar, se presentan el contexto y la motivaciéon del analisis. Luego, se introduce
y describe el enfoque de algunas posibles soluciones y finalmente una breve discusién
y conclusién como cierre.

Antecedentes y motivacion
FIGURA 3. CAMBIOS EN LA CAPACIDAD COGNITIVA VERSUS LA EDAD

Cognitive ability
(Standardised Intelligence Score)

AE

AF

Maximum Cognitive Ability NART

RPM
AL

Fluid Intelligence at age 64

\

4 Childhood Intelligence at age 11 (MHT) AE: Estimate of maturation

AF: Estimate of fluid ability change

AL: Estimate of decline

MHT: Moray House Test

NART: National Adult Reading Test
RPM: Raven’s Progressive Matrices Test

» Years

11 64

Fuente: Nazahah Mustafa, Trevor S. Ahearn, Gordon D. Waiter, Alison D. Murray, Lawrence J. Whalley, and Roger T. Staff. Brain structural complexity and life

course cognitive change. Neurolmage, 61(3):694—701, 2012. ISSN 1053-8119. [18]
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M ;Qué sucede cuando nuestro cerebro comienza a fallar?

El deterioro cognitivo comienza comtinmente a partir de los 64 afios. Este proceso
aumenta junto con la edad o la aparicién de enfermedades neurolégicas, como lo
ilustra Mustafa et al. [18] en la Fig. 3.

Afortunadamente, existen diferentes tecnologias que pueden ser de gran ayuda
para resolver los problemas que pueden surgir con este deterioro, como son la
biometria, el uso de APIs basadas en patrones de experiencia, los recomendadores
automaticos, la realidad aumentada u otras tecnologias més recientes como la rea-
lidad virtual o chatbots basados en inteligencias artificiales como ChatGPT.

H;Coémo podemos ayudar?

La tecnologia es una herramienta que puede ayudar a simplificar nuestras vidas.
Existen evidencias relevantes que destacan el impacto positivo de la tecnologia
como base para crear nuevas experiencias digitales para los mayores. Los datos y
las evidencias cientificas actuales deberian posibilitar la creacion de estas nuevas
experiencias multicanal, respetuosas y pragmaéticas con este segmento.

Algunos de los aspectos tecnolégicos que se podrian tener en cuenta a la hora de
empezar a abordar esta problemitica serian:

D Creacién de UI-UX dinamicas, con interacciones adaptadas a las limitaciones
cognitivas del segmento hacia el que van orientadas en los tiempos de respuesta,
fuentes y tamafios. Que cuenten sélo con las acciones y caracteristicas necesarias
para una operacion basica y ajustada a las necesidades reales del mismo [19]. Al
trabajar en la accesibilidad y la arquitectura de la informacién, podemos reducir
la carga cognitiva y nivelar la curva de aprendizaje, tanto en el acceso, como en
el uso del servicio. Por ejemplo, podemos mejorar la accesibilidad adaptando
el tamafio de fuente para aumentar la legibilidad. También se puede trabajar
en la arquitectura de la informacién para aumentar la facilidad a la hora de
encontrar informacién y eliminar las funcionalidades de nula o escasa utilidad
para estos clientes. Esto se puede lograr mediante un analisis cuidadoso de las
interacciones mas comunes de cada segmento con los canales digitales a analisis
(aplicaciones, webs, cajeros, etc.).

D Uso de reconocimiento de voz y/o facial para realizar operaciones bancarias
(ordenar o confirmar pagos, transferencias, etc.), de tal manera que las perso-
nas mas mayores ya no necesitaran memorizar sus claves de acceso personales.
La introduccién del reconocimiento facial y/o de voz es una forma simple y
comprobada de autenticacién que elimina el riesgo de olvidar una contrasefia
y no poder operar, introducir informacién errénea con el consiguiente bloqueo
o verse en la necesidad de llevar consigo claves con el incremento del riesgo de
pérdida o robo. Estas técnicas son adecuadas para varios escenarios, como la
banca digital y telefonica, pero también serviran para solucionar el acceso, regis-
tro, consulta y pago de la mayoria de productos y servicios digitales. Los medios
biométricos de autenticacién y autorizacién proporcionan una mayor garantia
de seguridad y evitan la apropiacion de credenciales en un colectivo especial-
mente vulnerable en este aspecto, pero también pueden mejorar la experiencia
en diferentes servicios presenciales (acceso y autenticaciéon en hospitales, pago
en supermercados y restaurantes, etc.)

D Adaptacion de los canales de interaccion al target sénior, entendiendo la necesi-



dad de excepciones a la autogestién y estableciendo mecanismos de soporte
personalizados para este target. Por ejemplo, proporcionando soporte y acom-
pafiamiento al acceso remoto. Es necesario que las entidades, tanto publicas
como privadas, entiendan que no todas las personas pueden navegar por una
web o aplicacién mévil. Todos los clientes pueden requerir de asistencia o infor-
macién en la realizacién de tramites. Por tanto, es necesario revisar la tendencia
predominante de instaurar el canal mévil y la autogestién como principal me-
dio de acceso a la informacion y realizaciéon de operativa, para pensar en una
estrategia mas inclusiva, que ofrezca la posibilidad de realizar gestiones o infor-
marse a través de otros canales. Si bien la autogestion y el canal mévil puede ser
adecuado en términos generales, existe una necesidad de establecer excepciones
para las personas de mayor edad que lo necesiten.

Creemos que empezar trabajando en estos bloques podria contribuir a crear una
experiencia més respetuosa con el colectivo sénior. Identificar sus necesidades, tan-
to de consumo como cognitivas y facilitar la autonomia adaptando las interacciones
digitales a las capacidades de cada individuo es la propuesta de base de toda la
propuesta tecnolégica expuesta.

Bl Necesidades

La teoria de la pirdimide de Maslow explica el comportamiento humano segtin sus
necesidades. En la base de la piramide aparecen las necesidades fisioldgicas, que
todos necesitamos cubrir en primera instancia. Una vez cubiertas estas, buscamos
satisfacer las necesidades inmediatamente superiores, si bien no se puede llegar a
un estrato superior si no se han cubierto antes los inferiores.

FIGURA 4. PIRAMIDE DE NECESIDADES DE MAS

AUTO .
REALIZACION Desarrollo potencial.

Reconocimiento,
confianza, respeto,
éxito.

Desarrollo afectivo.
asociacion,
aceptacion, afecto,
intimidad.

SEGURIDAD seguro y protegico:
vivienda, empleo.
Alimentacion,

FISIOLOGICAS mantenimiento de
salud, respiracion,
descanso, sexo.

Fuente: Elaboracion propia en base a “Una teoria sobre la motivacion humana” Abraham Maslow, 1943. [20]

LIBRO BLANCO DE LA SILVER ECONOMY EN ESPANA/CAPITULO 10



LIBRO BLANCO DE LA SILVER ECONOMY EN ESPANA/CAPITULO 10

En las sociedades desarrolladas, cada vez tienen mayor peso los niveles superiores
de la piramide, fundamentalmente en la medida que las necesidades mas acuciantes
han sido cubiertas. En este escenario, la cobertura de estas necesidades “superiores”
ha ido trasladdndose cada vez en mayor medida hacia el mundo digital, excluyén-
dose en este proceso a los colectivos de mayor edad.

s

FIGURA 5. PIRAMIDE DE NECESIDADES DE MASLOW

AUTO Desarrollo potencial.
REALIZACION

Reconocimiento,
confianza, respeto,
éxito

Desarrollo afectivo.
asociacion,
aceptacion, afecto,
intimidad.

Fuente: Elaboracion propia en base a “Una teoria sobre la motivacion humana” Abraham Maslow, 1943. [20]

A dia de hoy, las escasas propuestas de base tecnolégica orientadas a las necesidades
del colectivo sénior se concentran en los niveles inferiores (salud, banca, seguros),
lo que demuestra el incipiente estado en el que se encuentra la industria, mas atGn
en tanto es este el colectivo que mas necesidades tiene.

-

FIGURA 6. PIRAMIDE DE NECESIDADES DE MASLOW
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vivienda, empleo.

Alimentacioén,
FISIOLOGICAS mantenimiento de
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descanso, sexo.

Fuente: Elaboracion propia en base a “Una teoria sobre la motivacion humana” Abraham Maslow, 1943. [20]



En base a esta jerarquizacién de necesidades, exponemos a continuacién dos casos
de uso aplicados por los que consideramos que seria idéneo comenzar a construir
nuevas experiencias adaptadas a los colectivos de mayor edad con ayuda de la tec-
nologia.

M;Por donde comenzar?

A la vista de los datos mostrados anteriormente, asi como de los que presenta-
remos a continuacién, creemos que un buen punto de partida serian las 4reas de
salud y financiera. Muchas de las necesidades no cubiertas de nuestro colectivo se
encuentran en estos sectores, lo que unido a la importancia de las necesidades que
cubren y a la urgencia en dar respuesta a estas demandas, hacen que sean buenas
candidatas a ser punta de lanza.

M Telemedicina y Salud Digital

A modo de resumen, podemos decir que la telemedicina se enfoca en la atencién
médica a distancia mientras que la salud digital abarca una gama mas amplia de
soluciones tecnoldgicas para la atencion médica y la salud en general.

Algunas maneras en las que la telemedicina puede mejorar la atencién médica,
particularmente en el &mbito de los mayores, incluyen:

D Acceso mejorado a la atencion médica

D Reduccion del tiempo de espera

D Mayor comodidad para los pacientes

D Mayor eficiencia para los profesionales de la salud
D Ahorro de costes

D Mejora de la atencién postoperatoria

Estas son solo algunas de las posibles ventajas de la aplicacién de la telemedicina, pero
podrian existir muchas més. Pensemos por ejemplo el gran avance que supondria la
integracién de la historia médica en un tinico repositorio de facil acceso que muestre
la informacioén actualizada y ordenada de médicos del sector pablico y privado.

Actualmente en Espafa los hospitales no comparten informacion ni siquiera entre
los centros publicos de la misma ciudad y el soporte méas comun de citas e historias
es el papel, lo que obliga a cargar con la informacion en cada visita médica. Esta
circunstancia disminuye el equilibrio y autonomia al no disponer de las dos manos,
e incrementa la probabilidad de no poder acceder a la totalidad de la informacién
para el diagnostico o a la realizacion de pruebas por olvido de documentacién.

Esta circunstancia ejemplifica el bajo nivel de digitalizacién de Espafa reflejado en
el Indice Fenin de Madurez Digital en Salud, que muestra como los servicios digi-
tales para clientes y la analitica de datos estd por debajo del indice global.

Asi, digitalizar la informacion médica y hacerla accesible en cualquier contexto
a través de tecnologias basadas en Inteligencia Artificial o Biometria mejoraria la
autonomia de los mayores evitando posibles esperas, dobles visitas o diagnésticos
sin la totalidad de informacion.

M Servicios Financieros
Indudablemente, la industria financiera y especialmente el sector bancario es uno
de los actores econémicos y sociales mas importantes del mundo. En los dltimos
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FIGURA 7. INDICE FENIN DE MADUREZ DIGITAL
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afios, la reduccién en el ntimero de sucursales bancarias y sus correspondientes
cajeros automaticos ha obligado a los clientes a utilizar canales digitales de autoser-
vicio, lo que pone a los clientes mayores en una situacién vulnerable.

FIGURA 8. EVOLUCION DE SUCURSALES BANCARIAS Y CAJEROS AUTOMATICOS
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FIGURA 9. EVOLUCION DE LAS SUCURSALES EN EUROPA Y ESTADOS UNIDOS

POR CADA 100.000 HABITANTES

Seurce Eurapesn Cenlrpl Bank ElaTip - Wi lipF Sk

135 2mm : )
T

o]

31
1.8 ;)

b | 1 .
1. I L

f iR ] — o

LIFAL} 1

9.5

Ly
do0d Jooh 0D QW0 mog  T0% A0 2011 N 23 s S
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Los graficos en las figuras 8 y 9 ilustran la magnitud de este cambio de paradigma,
mostrando cémo los bancos han reducido significativamente el nimero de oficinas y
cajeros automaticos en la tltima década.

Esta circunstancia, junto con las ya expuestas anteriormente (falta de soluciones adap-
tadas a las capacidades y necesidades de las personas mayores), ha motivado que en
multiples paises el colectivo sénior se haya movilizado reclamando su derecho a ser
auténomo en su gestion financiera. Un ejemplo lo podemos ver en nuestro pais, donde
en 2022 se creé el colectivo “Soy mayor pero no idiota” que reclamaba la atencién
presencial en bancos y tuvo gran repercusién tanto en redes sociales como en difer-
entes medios de comunicacion [23] [24].

Nuestra propuesta: la tecnologia al rescate

En el siguiente apartado se presenta el resultado del esfuerzo en identificar herra-
mientas que empoderen a la poblacién mayor en su acceso a los servicios digitales.
Hemos puesto especial énfasis en el estudio de las aplicaciones de tres familias de
soluciones diferentes basadas en Inteligencia Artificial: recomendadores automiti-
cos (seccién 3.1), APIs basadas en experiencia (seccion 3.2) y Biometria (seccién

3.3).

B Recomendadores automaticos

El uso generalizado de recomendadores automaticos tiene el potencial de permitir
una mejora significativa de la experiencia del usuario. En el caso de nuestra po-
blacién mayor, el uso puede variar desde la seleccién de las opciones del menda que
se mostraran al usuario durante la navegacién, hasta el tipo de productos o funcio-
nalidades que podrian ser de su interés.
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Los sistemas de recomendacién son herramientas efectivas para predecir las preferen-
cias de los usuarios y sugerir opciones en un contexto de toma de decisiones complejo
[25]. Se han convertido en componentes fundamentales en plataformas de comercio
electrénico y herramientas de consulta de informacion, al proporcionar sugerencias
que reducen el namero de opciones a elegir en un momento dado, para que los usu-
arios sean dirigidos hacia aquellas que mejor satisfacen sus necesidades y preferencias.

Existe una amplia gama de técnicas de recomendacién como las basadas en el con-
tenido, las colaborativas o las que se basan en el conocimiento. Como sefiala Burke,
autor cuya clasificacion hemos adoptado en este capitulo, todas tienen sus ventajas
e inconvenientes, por lo que la mejor elecciéon dependera del contexto del proble-
ma que se necesite resolver [26].

La recomendacion colaborativa es la estrategia mas popular, ampliamente implemen-
tada y probada. Se centra en reunir las valoraciones proporcionadas por los usuarios
sobre las diversas opciones y encontrar similitudes entre los usuarios segin su com-
portamiento a la hora de dar una valoracién a una opcion. Una caracteristica especial-
mente valiosa de la estrategia colaborativa es su capacidad de encontrar opciones que
el usuario nunca ha valorado, basandose en las elecciones de otros usuarios similares.

Su principal desventaja es el conocido problema del “arranque en frio” [27] que
refleja la dificultad de clasificar a nuevos usuarios con pocas o ninguna valoracion
previa y la dispersiéon de datos en los casos en los que s6lo unos pocos usuarios han
valorado los mismos elementos.

Los sistemas de recomendaciéon demograficos basan su funcionamiento en catego-
rizar a los usuarios segtn sus atributos personales y hacer recomendaciones basadas
en clases demogréficas. La representacion de esta informacién demografica varia
enormemente de un sistema a otro. Los criterios de clasificacién dependen de los
objetivos que el sistema debe alcanzar. La principal ventaja de este enfoque es que
no requiere un historial de valoraciones de usuarios, por lo que puede proporcionar
recomendaciones incluso sin actividad previa del usuario.

Un sistema de recomendacion basado en contenido almacena informacién sobre
las caracteristicas de las diferentes opciones disponibles y considera las valoraciones
proporcionadas por los usuarios para relacionar el comportamiento del usuario con
las caracteristicas. Aprovechando esta informacién, el recomendador puede estimar
la valoracién que un usuario daria a una opcién en particular, si bien las técnicas
basadas en el contenido sufren también del “arranque en frio”, ya que deben acu-
mular suficientes valoraciones para construir un clasificador confiable.

Los recomendadores basados en utilidad generan una funcién de utilidad que les
permite hacer sugerencias basadas en un célculo de la utilidad de cada opcién para
el usuario. Es decir, un calculo relativo a como de bien se ajusta una opcién concre-
ta a las necesidades de un usuario concreto. Desarrollar dicha funcién de utilidad
para cada usuario es la actividad clave (y no trivial) de esta estrategia.

La recomendacion basada en conocimiento analiza las necesidades y preferencias
de los usuarios para entender lo que necesitan. Este tipo de sistema tiene cono-
cimiento sobre cémo una opcién en particular satisface una necesidad especifica



del usuario y puede razonar sobre la relacién entre una necesidad y una posible
recomendacién. Este conocimiento puede ser recopilado y expresado de multiples
formas, dependiendo del contexto de la operacién que se esté llevando a cabo.

Teniendo en cuenta las limitaciones de las estrategias individuales, se recomien-
da abordar la posibilidad de una estrategia hibrida, combinando dos o mas de los
modelos de recomendacién para superar las limitaciones de las técnicas indivi-
duales. La combinacién de filtrado colaborativo con técnicas basadas en contenido
y/o demogréficas es una de las mas utilizadas [28] [29] [30].

La navegacién en un sitio web bancario es uno de los primeros candidatos a mejorar
con recomendadores automaticos, ya que no siempre es facil de usar, especialmente
para los usuarios mayores. Comtnmente, se requiere que el cliente navegue a través
de una gran cantidad de opciones con nombres técnicos que no siempre son intui-
tivos. Un estudio adecuado de las necesidades y comportamientos de los usuarios
mayores llevaria al desarrollo de un sistema de asistencia basado en recomenda-
ciones para ayudarlos durante la interaccion.

M APIs basada en experiencia

El concepto de API basada en la experiencia conduce a muchas aplicaciones potenciales.
En lo que respecta a la poblacién mayor, este enfoque ayudaria a disefiar un conjunto
de servicios centrados en el cliente, que, combinados con el uso de técnicas de recomen-
dacion, podria adaptar los dispositivos y perfiles de usuario a las necesidades del target.

Un ecosistema API proporciona acceso seguro a los recursos de datos mediante
firewalls, proxies y gateways, ofreciendo una plataforma que posibilita el desarrollo
de nuevos productos digitales que enriquezcan y personalicen la interaccion entre
productores y consumidores [31] [32]. La aplicacién mas obvia de este enfoque

FIGURA 10. PATRONES DE APIS BASADAS EN LA EXPERIENCIA
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Una interfaz de
reconocimiento
facial, mejorada

con el uso del
reconocimiento
de voz, permitiria
a los usuarios de
mayor edad poder
interactuar con
los servicios
digitales que
necesiten con un
menor esfuerzo

es la adaptacion de APIs preexistentes para satisfacer mejor las necesidades de los
consumidores, como se muestra en la Figura 10.

Otra aplicacion, estrechamente relacionada con la anterior, es la abstraccion de la
fuente. Esto introduce una capa adicional de abstraccién que mejora el desaco-
plamiento de consumidores y productores y simplifica la coexistencia de diferentes
versiones de la misma API.

Por dltimo, el patrén de mezcla permite construir una API compuesta que propor-
ciona una vista integrada de los recursos que pueden ser respaldados perfectamente
por diferentes sistemas / API. Este patrén puede ser muy ftil al construir vistas
personalizadas para diferentes consumidores de un sistema de recursos.

Combinado con el uso de técnicas de recomendacion, la API puede adaptarse
adecuadamente para satisfacer las necesidades de los dispositivos y los perfiles de
usuario, desarrollando una nueva capa de mediacién o abstraccion entre los con-
sumidores y los proveedores de la API. Ademis, estos recursos pueden adaptarse a
escenarios moéviles, web o IoT segtin las necesidades del cliente y / o las necesidades
de seguridad.

M Biometria

En esta seccién, se ha adoptado la definicién simple pero precisa de Biometria pro-
porcionada por Jain et al. [33]: “La Biometria es la ciencia de reconocer la identidad
de una persona basindose en los atributos fisicos o conductuales del individuo,
como la cara, las huellas dactilares, la voz y el iris”. Asi, existen dos tareas comunes
que realizan los sistemas de reconocimiento facial: la verificacion y la identificacién.

La verificacion se refiere a la identificacién inequivoca de una persona. Algunos
usos tipicos de esta técnica son comprobar la cara del usuario para desbloquear
smartphones y el escaneo automatico de pasajeros durante el embarque en aviones
[34]. Respecto a la identificacién, hay dos tipos en base al conocimiento y coope-
racién del individuo: si la persona que se esté identificando esta consciente y trata
de facilitar el proceso, se trata de una “identificaciéon cooperativa”. Por el contrario,
si la persona no es consciente de que esta siendo identificada, se trata de una “iden-
tificacién no cooperativa”. Esta variable tiene un impacto obvio en la precisién del
proceso de reconocimiento.

En la tltima década ha habido un avance tecnolégico en cémo el uso de la Biometria
puede simplificar significativamente el proceso de autenticacion. Una interfaz de
reconocimiento facial, mejorada con el uso del reconocimiento de voz, permitiria
a los usuarios de mayor edad poder interactuar con los servicios digitales que nece-
siten con un menor esfuerzo. El uso de dispositivos especiales, como los tétems en
una oficina bancaria u oficina de la administracién, reducirian los tiempos de cola
dandoles acceso a una asistencia adaptada a sus necesidades.

La extension de la Biometria es cada vez mayor, como demuestra su creciente
presencia en multiples aplicaciones: control de fronteras, autenticacién de usuari-
os, aplicacién de la ley, instalaciones de control, etc. Segin Crumpler, “en condi-
ciones ideales, los sistemas de reconocimiento facial pueden tener una precision
casi perfecta. Los algoritmos de verificacién utilizados para comparar sujetos con
imagenes de referencia claras, como una foto de pasaporte, pueden lograr puntu-



aciones de precisién tan altos como el 99,97% en evaluaciones estindar como el
Facial Recognition Vendor Test (FRVT) del NIST” y destaca que incluso los bancos se
sienten comodos utilizando estas técnicas para registrar a sus usuarios [35].

No obstante, hemos de tener en cuenta una serie de limitaciones técnicas de esta
tecnologia, como que la iluminacién y la posicion juegan un papel vital para lograr
un alto nivel de precisién y que el conocimiento y la cooperacién de la persona
identificada tienen un impacto en la precision del proceso.

Existen multiples aplicaciones de la Biometria en la mejora de la experiencia de las
personas de mayor edad. Una de ellas, es la accesibilidad médica. Como ya se ha
sefialado anteriormente, en 2050 uno de cada tres espafioles tendra més de 65 afios
y miés de 5,3 millones de ciudadanos seran mayores de 80. [36].

Las proyecciones del Instituto Nacional de Estadistica (Fig.11) estiman que se va
a incrementar significativamente la cantidad de adultos mayores, lo que nos lleva
a pensar en la idoneidad de interfaces que requieran de una minima interaccién.
Esto incluiria la adopcion de estrategias basadas en el acceso biométrico e interac-
ciones basadas en lenguaje natural. En este altimo caso, la irrupcion de los LLM ha
marcado un antes y un después en la democratizacion del uso de sistemas conver-
sacionales.

ChatGPT se ha convertido de facto en el arquetipo de este tipo de sistemas, que
utilizan inteligencia artificial y procesamiento del lenguaje natural para interactuar
con los usuarios de manera verbal o textual, proporcionando un acceso sencillo a
personas sin ninguna formacion tecnolégica.

FIGURA 11. PIRAMIDES DE POBLACION DE ESPANA: 2020, 2050 Y 2070
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Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. (2020, September 22). Proyecciones de Poblacion 2020-2070. Notas de Prensa INE. |-

Hemos de tener en cuenta que es entre las personas de mayor edad donde se dan
las tasas maés bajas de acceso a Internet y smartphones: 44,7% vs practicamente
el doble en el resto de edades [38]. Esta circunstancia, unida al natural deterioro
cognitivo sefialado anteriormente, hace que consideremos la Biometria como una
herramienta idénea para el acceso y gestion del colectivo sénior.

Los canales digitales, creados para facilitar gestiones, reducir tiempos de gestion o
eliminar desplazamientos, tienen a dia de hoy procesos de acceso altamente com-
plejos y tediosos incluso para colectivos de menor edad: registro con requisitos
cada vez mas exigentes, solicitud de doble factor de autenticacion a través de veri-
ficacion en dos pasos (2FA), el uso de claves OTP (One-Time Password), captcha
para evitar accesos por parte de bots o procesos cada vez mas exigentes de perfilado
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de los usuarios (por ejemplo, los procesos KYC, o Know Your Customer, que deben
cumplir los bancos).

Toda esta seguridad es necesaria y estd en muchos casos asociada a obligaciones de
cumplimiento legal, pero llegados a este punto cabe preguntarse, ;Es imposible sim-
plificar estas interacciones de seguridad? La respuesta, una vez mis, es que se pueden
aplicar técnicas con el apoyo de Inteligencia Artificial que hagan mas sencilla la vida
de los usuarios. Por ejemplo, si nos centramos en la autenticacion, la autenticacion de
doble factor (2FA) es bastante comun, pero los sistemas de IA pueden ser utilizados
de varias maneras para simplificar el proceso evitando el fraude.

D Autenticacion biométrica: analizan y comparan las caracteristicas fisicas tinicas
de un usuario, como su huella digital, voz o rostro, para autenticar su identidad.
D Aprendizaje automatico (Machine Learning): pueden aprender y adaptarse
al comportamiento tipico del usuario, como su ubicacién, horario de inicio de
sesion, dispositivo y patrones de actividad.

D Autenticacion basada en contexto: pueden analizar el contexto de una solici-
tud de inicio de sesién, como la ubicaciéon del usuario, la direccién IP, el tipo de
dispositivo y la hora del dia.

Este es el motivo por el que creemos que, mas alld del onboarding que puede lle-
varse a cabo de manera presencial al realizarse una Gnica vez, la Biometria puede
ayudar a simplificar multitud de situaciones cotidianas. Asociar elementos como
pueden ser el reconocimiento de voz o facial a inicios de sesién, consultas médicas
u operativa bancaria sin duda seria un gran avance para el colectivo sénior.

Ya en 2014 el Banco Mundial se propuso conseguir en 2020 el acceso universal al
sistema financiero de todos los ciudadanos adultos del planeta. Este acceso debe
contemplar la accesibilidad digital, ya que, como sefiala el informe de PwC, en
2030 los pagos electronicos practicamente se triplicaran en el mundo [39].

Los pardmetros actuales de los métodos de pago y validacién no estan adaptados
a las capacidades de los séniors. Tiempos de respuesta cortos, teclas pequefas y la
necesidad de recordar un mayor namero de claves de mayor complejidad hace que
los mayores tengan cada vez més problemas en su autonomia al respecto.

Instaurar soluciones de pago biométrico para el pago en comercios y adicional-
mente, informacién auditiva previa del importe a abonar e incluso una validacion
adicional remota de un tercero para pagos superiores a una determinada cantidad,
redundaria en una mejora de la autonomia y calidad de vida de la poblacion de
mayor edad al reducir la dependencia de terceros para las tareas del dia a dia.

La Biometria permitiria la autenticacién remota o presencial en centros de salud,
hospitales, organismos oficiales y entidades bancarias entre otras, lo que facilitaria
la solicitud de citas o la realizacién de gestiones administrativas o financieras, y es
que, si bien el reto del gobierno es que la mitad de los servicios ptablicos puedan
gestionarse por medio de Apps en 2025 [40], es igualmente necesario que éstas
contemplen las necesidades de interaccién del colectivo sénior.

Mas alla de los sectores y casos de uso expuestos, existe otro gran reto a abordar en
el que queremos incidir, que es el acceso de las personas de mayor edad a platafor-



FIGURA 12: EVOLUCION DE LOS PAGOS ELECTRONICOS EN EL MUNDO

61%

CRECIMIENTO

Total 3.026

82%

CRECIMIENTO !
1.818

Total 1.882

Total 1.035 1.032

494

375

229 258

[
©
~
w
N
©
o
=
o
G
-
oy
[
-
~
N

oLy
Gl
oLy

edoung
edoung

ooyjoed - elsy
eduaweoune]
epeued /NN'33
ooyloed - elsy
edusweoune]
epeue) /NN'33
ooyjoed - eisy
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mas de servicios (comida y desplazamiento) y servicios de entretenimiento (plata-
formas de contenido digital y redes sociales).

En Espafia hay 9 millones de personas aproximadamente con necesidades de des-
plazamiento y problemas de accesibilidad. Gran parte de esta cifra son personas
ancianas, que dejan de conducir sus vehiculos y de viajar en transporte ptublico,
pero que siguen teniendo necesidades de movilidad y en muchos casos de ayuda
en el desplazamiento.

Empresas como Uber ya han lanzado pilotos en Arizona y Florida para pedir sin
app, asi como un modelo de negocio B2B para centros de salud llamado “Uber
Health” [41]. Seria interesante al respecto poder disponer del proceso y los ratios
de respuesta y valoracién, ya que el niimero de reclamaciones del servicio de am-
bulancias se incrementa cada afio y seria conveniente revisar la experiencia que
estan ofreciendo, sobre todo a los usuarios de mayor edad y en desplazamientos no
prioritarios.

Lo mismo sucede con el acceso a servicios de alimentacién. La apificaciéon de las
empresas en la tltima década, asi como el desarrollo del comercio electrénico, hace
que los séniors se vean limitados en el acceso al consumo de bienes y servicios,
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incrementandose en aquellos casos en los que la interaccion es exclusivamente a
través de aplicacion (como suele suceder en las principales plataformas de delivery).

Segtn datos del INE, en 2019 solo un 3,6% de las personas mayores de 74 afios uti-
lizaba internet para realizar compras online [42] y es que, si bien el desarrollo de la
tecnologia ha conectado a un inmenso nimero de proveedores y usuarios, muchos
mayores se han visto excluidos de este proceso, viéndose en la obligacion de pedir
a terceros ayuda ante la incapacidad de autogestion.

Por altimo, hemos de decir que los servicios de mensajeria, musica o contenidos
audiovisuales a la carta para la poblacion sénior serian una asignatura pendiente
para las empresas que triunfan en otros segmentos de la poblacién.

Pensar en como muchas personas de edad avanzada han afrontado la pandemia del
COVID es tomar consciencia de la tremenda exclusién digital en la que se encuen-
tra este colectivo. Todos podemos empatizar en mayor o menor grado con aquellos
mayores que vivieron el confinamiento solos en su domicilio sin la posibilidad de
beneficiarse de la tecnologia.

Personas que no pudieron acceder a los servicios del comercio electrénico o restau-
racién a domicilio a través de aplicaciones centradas en un publico joven. Ciudada-
nos que vieron como administracién, empresas y sistema sanitario les obligaba a in-
teractuar con paginas web y aplicaciones moéviles que no estaban pensadas para el-
los sin darles ningtin tipo de soporte mas all4 de maquinas de respuesta automética
telefonica (IVR) que tampoco estdn adaptadas a las necesidades de este colectivo.
Y todo mientras gran parte del mismo se vio excluido de la posibilidad de evadirse
haciendo una videoconferencia, viendo alguna serie o pelicula en una plataforma
de streaming o leyendo y compartiendo informacion en redes sociales.

En el mejor de los casos, muchos mayores han recibido ayuda de terceros para
realizar las gestiones digitales necesarias (compras, solicitud de desplazamiento o
comidas, gestion de citas sanitarias) pero fueron muchos los que se vieron obliga-
dos a exponerse en los peores momentos de la pandemia al verse abandonados por
empresas y administraciones y no disponer de nadie al que pedir ayuda.

No obstante, no se puede hacer recaer en la disposicion de un tercero el derecho de
acceso y autonomia de todo un colectivo. Se necesita de una adaptacién real que
posibilite una autonomia del mayor que hoy atn no existe.

En este sentido y pensando en el bloque se servicios que acabamos de mencionar
(desplazamiento, alimentaciéon y entretenimiento), la Biometria en combinacion
con la Inteligencia Artificial para la adaptacién de interfaces, asi como el acceso
remoto, pueden suponer un antes y un después en el acceso a este tipo de servicios
que a dia de hoy son cada vez mas basicos.

Conclusiones

Indudablemente, la introduccién de nuevas tecnologias permitira el disefio e imple-
mentacion de una experiencia integral para los clientes séniors que mejorara significa-
tivamente la calidad de sus interacciones con productos y servicios digitales. Existen
grandes oportunidades a este respecto y la tecnologia es un aliado clave para conseguir
que los modelos de negocio sean viables econémicamente y escalables.



Sin embargo, cabe sefialar que més alla de los grandes avances que pueden lograr las
tecnologias impulsadas por la Inteligencia Artificial y las técnicas de automatizacion,
hay todavia importantes desafios que deben superarse en términos de disefio y expe-
riencia de usuario. Sin duda, seri el entendimiento de las necesidades de los clientes de
mayor edad y la manera en la que se den respuesta a estas a través del disefio lo que
marque la diferencia entre las empresas que decidan apostar por este segmento.

No debemos olvidar que la adopcién de soluciones impulsadas por Inteligencia Arti-
ficial ya est4 haciendo posible mejorar la vida cotidiana de millones de personas que
carecen de autonomia al operar con empresas y administraciones. Lo que es necesario
ahora es considerar seriamente un problema que ha sido en gran medida ignorado: que
el proceso de transformacion digital debe tener en cuenta a todos los segmentos de la
poblacién, y no solo a los mas jovenes.

Una de las lecciones que nos ha ensefiado la pandemia del COVID-19 es que el colec-
tivo sénior ha sido uno de los grupos mas vulnerables y no solo por la incidencia de la
enfermedad, sino por no haber sido tenido en cuenta en el proceso de transformacién
digital de empresas y organismos.

Afortunadamente, esta situacion es facilmente subsanable y se dispone de una amplia
gama de tecnologias para conseguirlo. Todas las técnicas expuestas anteriormente son
piezas de una arquitectura que pueden combinarse con el objetivo de aumentar el
bienestar de los clientes sénior al posibilitarles el acceso a los beneficios de la tec-
nologia.

Finalmente...

Este capitulo pretende poner de manifiesto la necesidad de que los mayores accedan a
los beneficios de la tecnologia, dotandolos de una mayor autonomia que contribuya a
una mejora tanto de su calidad de vida como de la de sus cuidadores y familiares. Tam-
bién prever a administraciones, empresas y a los propios ciudadanos del coste derivado
de la falta de accesibilidad al mundo digital y de las grandes oportunidades que supon-
dria invertir en este espacio. Pero, sobre todo pretender reclamar el derecho de cientos
de millones de mayores de formar parte de la revolucion digital que ha desencadenado
la extension de la tecnologia.

En Globant siempre hemos querido transformar nuestra realidad y hacer del mundo
un lugar mejor, creando soluciones innovadoras que cambien organizaciones y mejoren
la vida de millones de personas. Esperamos seguir aportando nuestra visién tecnolégica
en el abordaje de los nuevos retos que empiezan a vislumbrarse en el horizonte del
colectivo sénior.

Yolanda Alfaro Peral

Consultant Manager en Globant

CAPITULO 10
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Salud financiera
para la
poblacion silver

¢ Qué significa salud financiera?

Se entiende por salud financiera el bienestar que se alcanza a través de una 6ptima gestion
de la economia, ya sea personal o empresarial. El objetivo final es poder hacer frente a los
imprevistos y afrontar el futuro financiero con plenas garantias'. Y entonces, ;coémo tener
o conseguir una buena salud financiera? Para ello es importante conseguir generar mas
capital de lo que se gasta, de forma recurrente.

Asi que, si logramos tener més ingresos que gastos en general, habremos conseguido tener
una buena salud financiera y podremos ahorrar. Ahora nos surge otra pregunta, ;cuando es
un buen momento para hacerlo? Una de las mejores respuestas seria contestar que en el
momento en que se comienza a trabajar y se tienen ingresos.

Ahorrar unos euros de un primer salario nos supone un pequefio esfuerzo ya que antes
no teniamos ese ingreso. Serfa como pensar que en lugar de estar cobrando x euros al mes,
cobramos x, menos ese ahorro. Y sigue siendo mas de lo que cobrdbamos sin trabajar.

Dicho esto, y sabiendo que no todas las personas comienzan a ahorrar cuando tienen su
primer salario, cuanto antes se empiece, mejor. Y, ;como empezar? Los cuatro principales
factores que debemos tener claros son:

1.- Objetivo del ahorro
2.- Plazo
3.- Cantidad

4.- Productos para ahorrar

Objetivo del ahorro

Se debe tener claro cudl es el objetivo u objetivos para los que queremos hacerlo: dar una
entrada para comprarnos una vivienda o un coche, para los estudios de nuestros hijos, para
un capricho o simplemente porque queremos tener un colchén para el dia de mafiana.

Los objetivos de ahorro van cambiando a lo largo de la vida en funcién de nuestra evo-
lucion y necesidades. Las soluciones de ahorro se deben adaptar a esas necesidades y

objetivos.

! https.//www.un.org/es/conferences/ageing/viennal 982.
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Plazo

Es importante tener en cuenta que el plazo que tenemos para conseguir el objetivo
es un punto muy relevante a la hora de elegir el producto en el que ahorrar o invertir.
(Por qué? Porque en funcién del tiempo que tengamos podremos ahorrar en un pro-
ducto con mayor volatilidad o riesgo para asi conseguir una mayor rentabilidad.

Como podemos ver en el grafico, desde el afio 1900 el tipo de activo que ha conse-
guido en el largo plazo una mayor rentabilidad siempre han sido las acciones, la renta
variable:

FIGURA 1. EVOLUCION DEL NUMERO DE SUCURSALES BANCARIAS EN ESPANA
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Fuente: Bloomberg, Bloomberg Barclays, FactSet, Shiller; Siegel, Standard & Poor’s, JP. Morgan Asset Management. Rentabilidades antes de 2010: Shiller,
Siegel; desde 2010: Renta variable: S&P 500; Renta fija: Bloomberg Barclays US Treasury 20+ year Total Return Index; Liquidez: Bloomberg Barclays US
Treasury Bills Total Return Index. Las rentabilidades histéricas no son representativas de los resultados presentes ni futuros. Guide to the Markets - Europa.

Datos a 31 de diciembre de 2022

Por lo que, si contamos con un objetivo para el que tenemos mas de 4 o 5 afios para
alcanzarlo, tendria sentido que ahorraramos en un producto con una inversién en renta
variable.

Si por el contrario sabemos que es un objetivo que queremos alcanzar en menos plazo,
tendremos que renunciar a parte de la rentabilidad para ahorrar en activos mas conser-
vadores y con menos riesgo como puede ser la renta fija a corto plazo.

Ademais, también es importante conocer el concepto de interés compuesto, que es la
suma de las ganancias de ganancias anteriores. Por lo que, cuanto antes comencemos a
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ahorrar, mas ganancias acumularemos como podemos ver en esta tabla en la que ahor-
rando 50€ mensuales, si empezamos con 45 afios conseguimos 3 veces mas ahorro al
cumplir los 67 que comenzando con 60.

LIBRO BLANCO DE LA SILVER ECONOMY EN ESPANA/CAPITULO 11

Edad inicio ahorro

SR IR I R R

Total aportaciones

capital acumulado a los 67 afios 4.590

Fuente: Elaboracién propia Caser

Sabiendo el/los objetivo/s que queremos alcanzar y el plazo del que disponemos
para realizarlo, tan sélo nos queda pensar cuinto podemos dedicar al mes para ha-
cerlo y buscar el mejor producto para nosotros y asi conseguirlo.

Cantidad

Si uno de los objetivos es ahorrar para complementar nuestra pensién publica de
jubilacién, podemos usar uno de los simuladores que nos ayudara a saber cual puede
ser nuestra pension de la Seguridad Social cuando nos retiremos y asi averiguar cuén-
to tendremos que complementar y, por tanto, cuanto tendremos que ir ahorrando.
Aqui podemos encontrar una de esas calculadoras: https://www.caser.es/conocenos/
observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro en la que con tan sélo 4 preguntas
nos dan un resultado aproximado de cuinto ahorrar mensualmente.

Productos para ahorrar

Existen muchos tipos de productos para el ahorro y la inversién. En funcién del
objetivo para el que ahorremos, del plazo, de la cantidad que destinemos, de nuestro
perfil de riesgo y de nuestra edad, habra unos mejores que otros para lograr lo que
queramos conseguir.

En general en Espafia, mucha gente piensa en ahorrar en una cuenta corriente o li-
breta y esto cuenta con un inconveniente y es que en general no son muy rentables.
Si estamos ahorrando para un plazo muy corto, tiene sentido y, sin embargo, si nues-
tro plazo es de 2 o mas afios, seguramente estariamos perdiendo poder adquisitivo
de ese ahorro.

Y, en concreto, si ya hemos cumplido los 50 afios, ;en qué podemos ahorrar?.Gen-
eralmente, a partir de los 50 afios, con la casa ya casi pagada, el objetivo de ahorro
se centra en conseguir un ingreso extra para la jubilacién y que permita mantener el
nivel de vida actual. Siendo conscientes que la pensién ptblica no cubriri el 100% de
nuestros ingresos actuales, tenemos varios productos dirigidos a la jubilacién:

1.- Planes de pensiones
2.- PIAS
3.- Unit Linked

Si lo que queremos es conseguir un ingreso extra en el momento en que nos jubile-
mos, podemos contar con estos dos productos de ahorro finalista para nuestro retiro:


https://www.caser.es/conocenos/observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro
https://www.caser.es/conocenos/observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro
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Planes de pensiones / EPSV: los planes de pensiones individuales o EPSV (para
las personas residentes en el Pais Vasco) son un producto financiero cuyo principal
objetivo es ir ahorrando en un producto finalista para la jubilacién. ;Por qué se
dice que es un producto finalista? Porque a cambio de obtener una reduccién en el
IRPF en el afio que se ahorra, el capital acumulado no se puede rescatar hasta que
no se den determinadas circunstancias y la principal es la jubilacién, ademas de en
caso de incapacidad, dependencia, fallecimiento, enfermedad grave o desempleo
de larga duracion. Ahorrar en planes de pensiones cuenta con esa gran ventaja de
no poder disponer del dinero cuando queramos porque asi podremos destinarlo
realmente a su fin: nuestro retiro. Otra ventaja con respecto a otro tipo de producto
es que los activos en los que invierte los decide un equipo de profesionales y son
productos diversificados porque invierten en diferentes acciones y fondos creando
la diversificacion tan necesaria a la hora de ahorrar. A su vez, queda diferenciar en
dos tipos:

Individuales: cada persona decide el tipo de plan de pensiones al que aportar en
funcion de dénde quiere invertir. Podemos decidir ahorrar en un producto mas
conservador, con menos renta variable y, por lo tanto, menor rentabilidad espe-
rada a conseguir o en un plan con mayor inversién en renta variable si tenemos
mas afios por delante. En Caser cuentan con una gama que cubre todos los tipos
de inversién para que los clientes puedan seleccionar el mejor, o incluso ahorrar
en varios. Aqui podras encontrarlos: https://www.caser.es/planes-de-pensiones/
categoria-inversion. Adicionalmente, para las personas que prefieren contar con
un producto cuyas inversiones vayan cambiando autométicamente con su edad
y que cada vez sean més conservadoras al llegar a la jubilacién, se cuenta con
una gama denominada de ciclo de vida Caser Generacion: https://www.caser.es/
planes-de-pensiones/inversion-edades. En tercer lugar, existe un tipo de planes
de pensiones que siguen las directrices de gestoras independientes tipo boutique
y que se pueden encontrar en: https://www.caser.es/planes-de-pensiones/autor.

Es importante sefialar que desde 2022 el maximo anual que podemos ahorrar en
planes de pensiones individuales es de 1.500€/afio, o lo que es lo mismo, 125€/mes.

Empleo: es un producto de ahorro para la jubilacién en el que una empresa,
de la mano de la representacion de los trabajadores y de la empresa, promueve
un plan de pensiones para ahorrar para sus empleados. En funcién de lo que
indique el reglamente de dicho plan, los trabajadores también podran aportar
y, en este caso, podremos ahorrar hasta un méaximo de 8.500€ en funcién de lo
que aporte nuestra empresa. Aqui el plan de pensiones se hace a imagen y se-
mejanza de lo que necesitan los trabajadores de esa empresa y cada una tendra
uno diferente.

Para las personas que trabajan por cuenta propia, con la aprobacién de la ley de
2022, gracias a los planes de pensiones simplificados que puede promover una
asociacién, colegio profesional, confederacién... pueden ahorrar 4.250 euros/
afio, adicionales a los 1.500 euros.

El ahorro que hagamos en los mismos se reduce en el pago del IRPF. Es decir,
si aportamos 1.500€ al afio, en el cilculo del IRPF de ese afio los incluiremos
y nos lo restaran de nuestra base y, por lo tanto, la AEAT nos devolvera apro-
ximadamente ese importe multiplicado por nuestro tipo marginal de IRPF.


https://www.caser.es/planes-de-pensiones/categoria-inversion
https://www.caser.es/planes-de-pensiones/categoria-inversion
https://www.caser.es/planes-de-pensiones/inversion-edades
https://www.caser.es/planes-de-pensiones/inversion-edades
https://www.caser.es/planes-de-pensiones/autor

Si, por ejemplo, este fuera del 30%, nos devolveria 450 euros, que podriamos
aprovechar para ahorrarlos de nuevo en el plan de pensiones de ese afio.

También es importante sefialar que cuando se cobre el ahorro en planes de
pensiones, éste habra que incluirlo en los rendimientos del trabajo del IRPF y
por ello sera importante hacer antes una simulacién y ver si compensa rescatarlo
en forma de capital (el ahorro generado hasta 2006 cuenta con una exencién
del 40% si se rescata en forma de capital) o de renta con la periodicidad que se
prefiera ya que realmente es como nos complementara nuestra pension ptblica.

PIAS: Planes Individuales de Ahorro Sistemético, son otro producto asegurador
con el que poder ahorrar para la finalidad de la jubilacién. También cuentan con
un méximo anual de aportacion, que en este caso es de 8.000€/afio, y el ahorro se
puede disponer en cualquier momento por si nos surge un contratiempo. Cuenta
con una importante ventaja fiscal si rescatamos el ahorro cuando estemos jubilados
y, en forma de renta.

Unit Linked, es un producto asegurador para ahorrar cuando no tenemos un
fin especifico para el que hacerlo. Podremos elegir entre diferentes tipos de in-
versiones y cuyo ahorro es recuperable en cualquier momento. Contamos con:

Una solucién donde ahorrar eligiendo un perfil de riesgo y donde nuestros
expertos en inversiones decidiran qué fondos de inversién tener: Caser Super-
inversion.

Otra eleccion puede ser Caser UL Bestinver en el que es la gestora con ese
nombre la que decide las inversiones a realizar.

Una tercera opcion completamente digital donde podremos ir viendo de for-
ma facil como evoluciona nuestro ahorro y que invierte siguiendo las directrices
de un robot: Caser Ahorrobot.

Caser Cling Cling para ahorrar de forma fécil y en funcién de los gastos que
realices a través del redondeo, de aportaciones periodicas, de retos...

Igual de importante es pensar en el ahorro a medio y largo plazo como pensar ;qué
ocurre si mi plan no se puede llevar a cabo porque me ocurre algtin percance? Para
eso podemos contar con un seguro de los denominados de “vida riesgo”, como son
aquellos que cubren fallecimiento, incapacidad o enfermedades graves del tomador
y/o asegurado. En efecto, el activo de mas valor en un hogar (con o sin hijos) no es
tanto el bien inmueble en el que uno vive, sino los ingresos que generamos. Si nos
hubiera sucedido alguno de los percances anteriores, las personas que dependen
de nosotros (hijos o familiares) o incluso nosotros mismos (caso de la persona sin
hijos que acaba en situacion de invalidez) habrian pasado por un periodo de tran-
sicién duro, ya no solo en lo personal, sino también en lo financiero. Contar con un
seguro que nos pague un capital o una renta en esos casos, permite complementar
las prestaciones publicas, al tiempo que ayuda a afrontar esta nueva realidad vital.

En general, en Espafia se ahorra en depésitos y cuentas corrientes y en vivienda. Asi
que, una vez que contamos con ese ahorro y necesitamos comenzar a disponer de él,
;cémo podemos hacerlo?

La parte ahorrada en productos financieros y aseguradores (cuentas, dep6sitos, fondos
de inversion, planes de pensiones...) se puede cobrar en forma de rentas mensuales o
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https://www.caser.es/seguros-ahorro-inversion/fondo-ul-superinversion
https://www.caser.es/seguros-ahorro-inversion/fondo-ul-superinversion
https://www.caser.es/seguros-ahorro-inversion/fondo-ul-bestinver
https://www.caser.es/seguros-ahorro-inversion/ahorrobot
https://www.caser.es/plan-de-ahorro-automatico
https://www.caser.es/seguros-de-vida
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con la periodicidad deseada a través de otros productos denominados rentas tempo-
rales, finalizando en una determinada fecha, o rentas vitalicias, sin fin para la persona
que lo contrata.

Para los ahorros acumulados en vivienda existen en el mercado diferentes productos
para licuar este patrimonio inmobiliario, siendo la hipoteca inversa?el Gnico con el que
no perdemos la propiedad de nuestra casa, preservandola para nuestros herederos y
ademas nos permite seguir viviendo en ella hasta el fallecimiento.

Si consideramos ademis el dato de que Espafia es un pais en el que se ha ahorrado en
vivienda (71% del ahorro de las familias esta en vivienda?), el quinto, entre los pai-
ses europeos, con una mayor tasa de jubilados que depende tnicamente del Estado
para la percepcién de pensiones* y en el que tenemos mas de 8 millones de personas
mayores de 65 afios con vivienda en propiedad’ ... {por qué no utilizar la hipoteca
inversa para disfrutar mejor de nuestros afios de jubilacién? Si a ello ademas le afia-
dimos que nuestro pais es el quinto de la UE donde més se depende de la pensién
publica y que el 57% de los jubilados reconocen que tienen problemas para llegar
a fin de mes, vemos que se trata de un producto ideal para complementar nuestros
ingresos de jubilacién.

Pero para que nos quede mas clara esta figura de la hipoteca inversa vamos a explicarla
mas en detalle profundizando sobre la Hipoteca Inversa de Caser Seguros. Para ello
vamos a analizar las siguientes cuestiones que nos van a permitir un mayor conoci-
miento del producto:

(Qué es la Hipoteca Inversa? ;Cémo es la de Caser?
La hipoteca inversa es un tipo de crédito hipotecario dirigido a personas mayores
de 65 afios que sean propietarias de una vivienda. Al contrario que en la hipoteca
convencional, es el titular quien recibe de la entidad aseguradora unos ingresos a
cambio del valor de la vivienda y ademés de no perder la propiedad de la misma
podra seguir utilizandola hasta su fallecimiento.

Por lo tanto, podriamos concluir que se trata de una operacién financiera con la que
se puede convertir en dinero el valor de la vivienda habitual. Un activo como un
piso se transforma en un ingreso.

Concretamente Caser Hipoteca Inversa permite percibir los ingresos en forma de
mensualidades, en forma de ingreso tinico inicial, o bien una combinacién de ambas
(mensualidades mas abono dnico inicial adicional en el momento de formalizar la
operacion).

Las mensualidades seran del mismo importe y se cobrardn durante un plazo muy
dilatado, como minimo hasta los 100 afios, y en caso de la disposicién tinica inicial
ésta se calculard sobre un porcentaje del valor de tasacién de la vivienda.

Como novedad Caser Hipoteca Inversa presenta dos opciones de contratacién:

2 i Qué hacer cuando te jubilas? | Caser Magazine.
3 Expansion.
42010 Axa Retirement Scope Survey.

5 Perfil personas mayores en Espaiia, CSIC.


https://www.caser.es/hipoteca-inversa

Opcién 1. Se contrata el producto de Hipoteca Inversa con Servicios Asisten-
ciales especificos para mayores, entre los que se encuentran la asistencia médi-
co-telefénica o la ayuda domiciliaria hasta un limite de horas, entre otros.

Opcién 2. Se contrata el producto de Hipoteca Inversa sin Servicios Asisten-
ciales.

Con un ejemplo numérico se puede entender mejor el producto....

I ETHR G 3 J el

Supongamos una persona de 86 afios y que el valor de tasacién de su vivienda
habitual es de 450.000€. A modo de ejemplo, considerando la posibilidad o no
de una disposicién inicial de 10.000 euros, los importes resultantes serian:

(Cual es la normativa que regula la Hipoteca Inversa?
La hipoteca inversa es un producto que esta regulado en la Ley 41/2007 y que
ofrece total tranquilidad a los clientes pues se formaliza en escritura pablica que
debe firmarse ante notario.

Adicionalmente tiene un régimen de transparencia y comercializacion establecido
por el Ministerio de Economia y Hacienda en la Orden EHA 2899/2011 que re-
gula todos aquellos aspectos relacionados con la documentacién precontractual y
contractual, los servicios de asesoramiento independiente y la tasacién.

Esta normativa establece que para la formalizaciéon de la operacién es obligatorio el
Informe de Asesoramiento Independiente, acreditativo de que los titulares han recibi-
do el servicio de asesoramiento previsto en la legislacion vigente. Ello facilita al cliente
la posibilidad de establecer una comparativa y valorar la idoneidad del producto con
respecto a las otras opciones de la competencia.

Toda esta regulacion genera confianza, transparencia y seguridad juridica al cliente.
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. Qué nos permite este producto?
Caser Hipoteca Inversa es el mejor producto para obtener liquidez en la jubilacién
con la vivienda sin dejar de vivir en ella y manteniendo la propiedad de la misma,
para después poderla transmitir a los herederos.
Asi podemos decir que es ideal para todas aquellas personas mayores de 65 afios
con un patrimonio acumulado y que quieran obtener més ingresos tras su jubi-
lacion, pues les permite:

Mantener la propiedad de la vivienda pudiendo disfrutar del uso de la misma.

Transformar un activo como una vivienda en ingresos sin tener que venderla,
complementando la pensién de jubilacién.

Disponer de un complemento en la jubilaciéon, pudiendo llegar mas desaho-
gados a fin de mes.

Tener la tranquilidad de saber que los hijos mantienen la vivienda en herencia
disfrutando de la misma tras cancelar la deuda.

Darle la tranquilidad a sus hijos de saber que sus padres cuentan con estos
ingresos adicionales.

Ir acumulando una deuda que no es exigible hasta el fallecimiento y no hay que
devolverla mes a mes. Adicionalmente es importante destacar que esta deuda
acumulada evoluciona lentamente y sélo se pagan intereses sobre lo dispuesto.

Cancelar anticipadamente, total o parcialmente, en cualquier momento.

Convertir la vivienda “como en un Plan de Pensiones” sin impacto fiscal.

No tener la obligatoriedad de contratar un seguro de rentas, cuyo coste provo-
ca un incremento de la deuda desde el momento inicial.

(Qué costes o comisiones tiene Caser Hipoteca Inversa para su contratacion?
En el momento de la contratacién:

Comision de apertura: obligatoria para la contrataciéon que sirve para cubrir
los gastos de la operacion.

Servicios Asistenciales (opcionales) en el caso de contratar la Opcion 1 de la
Hipoteca Inversa: seran abonados en nombre y por cuenta de los titulares por la
Entidad Aseguradora a Caser Residencial, prestadora del servicio.

Si se cancelara la Hipoteca Inversa durante los 10 primeros afios se devolveria la
parte proporcional del importe pagado por los mismos.

Previo a la contratacion, los costes asociados al producto después de analizar la
viabilidad de la operacion:

Gastos de tasacion: importe que asume el cliente y paga directamente a la
tasadora. Puede variar en funcion del tipo de inmueble y su ubicacion.

Asesoramiento independiente obligatorio por ley.

. Cual es la fiscalidad del producto? ;Coémo tributa?
Los ingresos recibidos por una hipoteca inversa estan exentos de tributacién en el IRPE.

Ademas, el producto de Caser Hipoteca Inversa disfruta de exenciones en el Im-
puesto sobre Actos Juridicos Documentados (AJD) y reduccion de los honorarios
notariales y registrales.

Como conclusién remarcamos que la Hipoteca Inversa es el tinico producto regu-
lado, que permite obtener unos ingresos de la vivienda sin perder la propiedad de
la misma y pudiendo vivir en ella y disfrutando de la misma hasta el fallecimiento.



Caser ha sido la primera aseguradora en Espafia y por el momento la tinica en
comercializar un producto de Hipoteca Inversa; no obstante, hay alguna entidad
financiera que también lo estd comercializando y alguna otra analizando.

En Europa son varios los paises que ofrecen el producto de Hipoteca Inversa (Por-
tugal, Italia, Reino Unido, Suecia...) siendo Reino Unido el pais de referencia en
cuanto a formalizacion de operaciones.

En Caser estan muy satisfechos de ser la primera compafiia aseguradora en lanzar
este producto al mercado espafiol, y les es grato comprobar de primera mano la
tranquilidad y agradecimiento de los clientes tras la firma de su hipoteca inversa.

A ello se le une el haber disefiado un producto atractivo para los clientes y tomando
en consideraciéon los maximos aspectos para eludir posibles riesgos.

En resumen, debemos convertir el ahorro en un habito para cubrir no sélo nuestras
necesidades sino también para cubrir los imprevistos que nos puedan surgir o para
complementar nuestra pension.
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En Caser Saving & Investment Solutions han reunido todas las soluciones de ahorro
e inversién, para acompadar a los clientes en todo su ciclo vital y asesorarles para que
tomen las mejores decisiones de inversion, en base a su perfil de riesgo, horizonte tem-
poral, nivel adquisitivo y circunstancias personales, en cualquier escenario de mercado
y siempre bajo la supervisién de agentes financieros especializados de Caser, que guian
y ayudan a tomar tus decisiones de inversion.

Trabajan para consolidar e incrementar una gama de productos que incluye planes
de pensiones, productos Unit Linked, seguros de ahorro garantizado a largo plazo,
productos a medida para colectivos, seguros de vida, hipoteca inversa, ahorro por con-
sumo y el asesoramiento en fondos de inversién. Y asi, las mas disruptivas y mejores
soluciones de ahorro e inversiéon adaptadas a cada cliente: soluciones de proteccién,
de inversién, de ahorro, de jubilacién y de liquidez en formato de rentas o en formato
inmobiliario para aquellos con mas de 65 afios.
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El objetivo es convertir a Caser Saving & Investment Solutions en el “sherpa” de los cli-
entes, brindando soluciones de seguros e inversiones a lo largo de las diferentes etapas
de su ciclo de vida, con el objetivo final de lograr su salud financiera absoluta.

Directora de Vida Ahorro y Pensiones y del Observatorio Caser

Directora de Servicios Transversales e Hipoteca Inversa de Caser
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Silver Economy y aumento de la esperanza de vida

Espafia es el segundo pais mas longevo del mundo con 83 afios de esperanza de vida
media. En la actualidad hay 9,2 millones de personas mayores de 65 afios, lo que su-
pone el 19,5% de la poblacién total. La cifra se elevara hasta los 15,7 millones hacia
2050, lo que representara el 31,6% de la poblaciéon espafiola, segin datos del INE. Es
mas, la Union Europea (UE) calcula que mas del 65% de su poblaciéon superara los 70
afios en 2060, mientras que, a escala mundial, la poblaciéon mayor de 80 afos se tripli-
caré superando la cifra de 420 millones de personas, segtin estimaciones de la ONU.

La economia plateada engloba el anilisis de lo que consumen los mayores, cémo lo
consumen, y qué productos y servicios se adaptan a este segmento de poblacién. A
todo ello hace referencia el concepto Silver Economy durante la tercera y la cuarta
edad, un segmento de poblacién que cada vez es y serd también ‘mayor’, dado el pro-
gresivo aumento de la esperanza de vida en los paises desarrollados, gracias a la mejora
de la prevencién y los cuidados sanitarios, una mayor calidad de vida y mejoras en la
alimentacion, el acceso a servicios, la educacioén, etc.

Hay muchos factores involucrados en una mayor longevidad y Espafia es un pais muy
bien posicionado para ello gracias a su ya famosa y admirada calidad de vida. El reto
sera mantener estos niveles en un entorno social y econémico muy diferente, con una
menor base de poblacién joven capaz de sostenerlo y una mayor base de poblacién
mayor més o menos inactiva, aunque no por ello carente de aportaciones a la sociedad.

Poder adquisitivo con una Silver Economy “in crescendo”

Sin duda vivir mas afios, poder disfrutar durante mas tiempo de los hijos, de los nietos
e incluso del propio tiempo durante la jubilacién son gratas noticias. La longevidad
y una mayor esperanza de vida tienen que ser vistas como un logro conseguido a lo
largo de décadas de desarrollo econémico y social. Pero también supone un reto tanto
para la economia de los estados de bienestar como para el propio nivel adquisitivo
de quienes alcanzan la cuarta edad. Sobre todo, en un contexto en el que la piramide
poblacional se invierte.

En este sentido en 2018 se produjo un hito, segiin la ONU: los mayores de 65 afios
superaron en nimero a los menores de cinco afios de edad. Todo desequilibrio conlleva
desafios y el hecho de que haya mas mayores que menores supone un reto para la sos-
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La jubilacion

es entendida por
muchas personas
como una
segunda juventud

tenibilidad econémica de los estados, especialmente en aquellos con un enfoque social
y de bienestar, como es el caso de la mayor parte de las sociedades occidentales y, mas
concretamente, de los paises europeos.

Asimismo, esta situacion supone un desafio para las finanzas personales de los mayo-
res. Més atn si en alguna etapa de esos afios padecen algin tipo de dependencia, cuya
probabilidad de padecerla se incrementa en paralelo al incremento de la longevidad. Si
ambos escenarios confluyen, la cuarta edad sera un retiro ‘menos dorado’ de lo que lo
es ahora, una situacion que puede generar tensiones en sistemas asistenciales, como el
sanitario o el sociosanitario, e impactar en la economia y en el bienestar de las familias,
pues muchos de esos miembros deberan dedicarse al cuidado de sus mayores en lugar
de centrarse en el propio desarrollo de sus carreras profesionales.

Silver Economy y cambio demografico. Claves para entender la impor-
tancia de la tranquilidad necesariay del Asesor Personal, Corredor de
Seguros

La jubilacién es entendida para muchas personas como una segunda juventud. Una etapa
que incluso puede ser mejor que la juventud ‘original’, ya que esta es una edad en la que
muchas veces se carece de la capacidad econémica y racional para disfrutarla en toda su
extension. Un fenémeno que se ha incrementado en las dltimas décadas por la combina-
cién de bajos salarios, precariedad e inestabilidad laboral, incertidumbre econémica, etc.

Por el contrario, durante la jubilacion se dispone de mas tiempo para disfrutar y de una
mayor holgura en la economia personal, lo que incentiva el consumo y la posibilidad
de resarcirse de las limitaciones experimentadas en otras etapas vitales.

Sin embargo, para poder mantener esa holgura econdémica, ese poder adquisitivo que per-
mita disfrutar de la vida en la etapa de jubilacion sin tener que volver a escatimar en ciertos
gastos y poder disfrutar de todo los que ofrece la Silver Economy (productos y servicios
adaptados a las necesidades y demandas de los mayores) el ahorro previo a la edad de ju-
bilacion es determinante. Méxime si se tiene en cuenta la prevision de que la inversién de
la pirdmide poblacional impacte sobre la sostenibilidad del sistema de pensiones publicas.

El incremento del volumen de pensionistas, de la esperanza de vida y del importe
medio de las pensiones se traduce en un cada vez mayor gasto para el sistema de la Se-
guridad Social, que ya contabiliza un déficit de alrededor de 20.000 millones de euros.
Al mismo tiempo, los ingresos que la Seguridad Social percibe por cotizaciones de los
trabajadores se reducen, tanto por el menor namero de personas en edad de trabajar
como por la reduccion del nivel salarial que se viene experimentando.

Con todo ello y de cara a la jubilacién y a las caracteristicas de la economia plateada,
se hace m4s relevante si cabe la necesidad de contar con ahorros privados con los que
complementar la cuantia de la pensién publica por jubilacion. De ello depende el nivel
de disfrute que las personas puedan experimentar respecto de los productos y servicios
de la Silver Economy.

Silver Economy: cuarta edad en situacion de dependencia

Avanzar hacia la cuarta edad también tiene algunos inconvenientes, ya que la salud se
resiente de manera natural e irremediable. Y aunque cada vez se presta mas atencién
a enfoques preventivos que permiten alargar la buena salud y un estado fisico capaz
de soportar ese aumento de la longevidad, el natural deterioro de la salud puede lle-



var, en muchos casos, a situaciones de dependencia, un escenario que es conveniente
contemplar.

“Con la longevidad no s6lo aumentan las posibilidades de acabar siendo dependiente,
sino que se incrementa la probabilidad de sufrir la més severa de todas, la de grado
[II”, segtn se sefala en el informe La dependencia en Espafia, una contingencia del
siglo XXI (elaborado por el Instituto de Analistas Financieros Internacionales). Ex-
perimentar situaciones de dependencia conlleva necesitar cuidados y atenciones que,
lamentablemente, también conllevan un gasto econémico para las personas y sus
familias. Y es que el coste de una atencién a la dependencia de grado III, segin datos
del citado estudio, supone unos 20.000 euros anuales, importe que representa 1,6
veces mas que el importe medio de la pension de jubilacién de quienes hoy tienen
entre 80 y 84 afios.

Con todo ello, se hace necesario adoptar también a nivel personal un enfoque pre-
ventivo que tenga en cuenta esta potencial situacion futura. Las familias tienen que
generar ahorro durante su juventud y en la medida de lo posible para prepararse ante
contingencias dificiles de medir en esas etapas, pero cada vez mas probables conforme
aumenta la edad del individuo. Asi y con independencia de lo préxima o lejana que
esté la edad de jubilacion, nunca es pronto ni tarde para empezar a ahorrar.

Para ello existen numerosos productos de ahorro para preparar ese momento a largo
plazo, pensados para invertir y hacer crecer el ahorro de cara al futuro. En este sentido
es necesario hacer pedagogia para fomentar en capas de la poblacién maés joven una
vision de futuro que no es muy frecuente en una sociedad acostumbrada a las prisas y
a ‘vivir el momento’. Hay que concienciar a la poblacién sobre la necesidad de hallar
un equilibrio entre ese deseo de vivir el momento y la deseable actitud de tener cierta
vision de futuro que permita preparar ya desde la juventud una vejez adecuada en los
planos fisico (fomentando habitos de vida saludables durante toda la vida, ya desde
la infancia) y econémico (fomentando el ahorro y la inversion), entre otros. Estd en
manos de cada persona ser previsores para tratar de disfrutar todo lo bueno de vivir
més afios, de la Silver Economy y de avanzar hacia la cuarta edad. Y por eso es fun-
damental e imprescindible tener una figura de acompanamiento asesorado como es el
asesor personal, un corredor de seguros, que desde Instituto de Desarrollo Asegurador
se propone y defiende, ya que es esa figura capaz de guiar a la poblacién mas joven en
esa preparacion para una vejez que llegara y para la que es necesario contar con herra-
mientas que hagan posible poder vivirla y disfrutarla en plenitud.

El aumento y la esperanza de vida

El secreto de esta segunda juventud en la que se ha convertido la vejez est4 ligado al
espectacular aumento de la esperanza de vida en las ultimas décadas. Las estadisticas
del Banco Mundial y de la Organizacién Mundial de la Salud (OMS) indican que en
2020 se vivia una media de 72,5 afios (20 mas que en 1960) y que la poblacién total
de mayores de 60 afios se habra duplicado en 2050 respecto al afio 2000.

La principal consecuencia de una mayor longevidad, unida al descenso generalizado de
la natalidad en todo el mundo, es la inversién de la pirdmide demografica. Esto significa
que cada vez hay mas personas mayores y menos jovenes, algo que se pudo constatar
en 2018 con un hecho insélito: ese afio por primera vez en la historia de la humanidad,

los mayores de 65 afios superaron en niimero a los menores de cinco, como revelé la
Organizacion de las Naciones Unidas (ONU).

CAPITULO 12
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. Por qué es importante la economia plateada?

La economia plateada no consiste tnicamente en vender productos y servicios a los
mayores de 50 afios, sino que también se trata de ofrecerles ayuda a esa proteccion
que necesitan. Asesoramiento personalizado, acompafandolos en toda su vida y pro-
poniéndoles alternativas adecuadas a sus necesidades.

En la Europa de 2060, uno de cada tres habitantes serd mayor de 65 afios. Una ten-
dencia similar, como el aumento de la esperanza de vida y la inversion de la piramide
demografica es la que seguira el resto de paises desarrollados del planeta. Las formas
de consumo, por tanto, se modificardn y los mayores se convertiran en el motor de la
llamada Silver Economy, que, a su vez, adoptar4 un mayor protagonismo en el esque-
ma de consumo en general.

En este sentido, la Silver Economy se basa en actividades econémicas, productos y
servicios destinados a satisfacer las necesidades de los mayores de 50 afios y adapta-
dos tanto a sus posibilidades como a sus necesidades y capacidades. Por eso aparece
un nuevo concepto, el llamado Silver Market, surgido en Japén (el pais con mayor
porcentaje de personas mayores de 65 afios en la actualidad) durante la década de los
setenta para referirse al mercado sénior. Aglutina a sectores tan diversos como la salud,
la banca, la automocién, la energia, la vivienda, las telecomunicaciones, el ocio y el
turismo, entre otros.

Digitalizacion y tecnologia

Una de las claves de la Silver Economy estara en la innovacion tecnolégica. Los avan-
ces en domotica, Inteligencia Artificial, Internet de las cosas, salud y demas servicios
propios que despiertan el interés de un publico maduro, pero demasiado joven para
sentirse viejo.

En este sentido, se hace necesario comprender los rasgos que definen a los consumidores de
la Silver Economy, ya que ello ayudara a disefiar y vender mejor estos productos y servicios:

D Tienen un poder adquisitivo elevado y estan libres de cargas econémicas, como
pueden ser hipotecas, gastos de escolarizacion, etc.

D Aprovechan el tiempo para hacer lo que siempre quisieron: viajar, vivir nuevas ex-
periencias, darse algan capricho, etc. Disponen de mayor capital para ocio, siempre
que el coste de la vida esté contenido.

D Son personas activas a las que les gusta cuidarse, hacer deporte, comer bien, ir a
la moda y divertirse. Un cliché muy habitual es pensar que son personas tristes o
atormentadas. La realidad es que los mayores destilan vitalidad, y eso se traduce en
un estilo de vida dindmico y hasta similar al de los mas jovenes.

D Son fieles a sus marcas, consumen mas que los jovenes y demandan productos y
servicios mas especificos y personalizados. Aprecian los productos y servicios de
calidad, lo que conlleva un mayor gasto por su parte, y buscan tranquilidad en sus
compras y contrataciones.

D Disponen de més tiempo libre y les gusta aprovecharlo con actividades culturales
y de ocio. Tienen una vida social rica y placentera y quieren compartir el tiempo
con amigos y familiares.



D A la Silver Economy le quedan atin numerosos retos por superar en el presente
para convertirse en un verdadero motor econémico, pero la economia del futuro
estard si o si protagonizada por los mayores, aunque simplemente sea por estadisti-
cay peso poblacional. Despreciar este hecho pondréa en desventaja a esas empresas
que no lo tengan en cuenta.

D Internet y las nuevas tecnologias protagonizaran la Cuarta Revolucion Industrial
y seran el centro de la innovacién empresarial y la via de entrada a los mercados
internacionales. Pero serd necesario que, aunque se piense en productos globales, se
deberi actuar de forma local y personalizada.

Personas

M La clave: las personas y el asesor personal como figura imprescindible en la
proteccion y servicios necesarios para los séniors

A la hora de adquirir un seguro las preguntas més frecuentes en los clientes son:
D;Por qué tener un corredor de seguros?
D;Qué hacen los corredores de seguros que no pueda hacer yo?
D;Me sale mis caro el seguro por contratarlo a través de ellos?

Estas y muchas otras preguntas son recurrentes en la vida diaria. Por una mezcla
de desconocimiento y desconfianza, los clientes interesados en asegurar sus vidas,
su salud o su patrimonio se cuestionan si es necesario contar con un corredor de
seguros y por qué deberian tenerlo.

Para poder responder a estas preguntas es importante explicar dos de los principios
del seguro que se deben cumplir para que los riesgos que cubren las aseguradoras
puedan ser atendidos con éxito y con garantias de profesionalidad en el servicio
adecuado a cada persona.

Existen muchas aseguradoras y muchos productos diferentes para cubrir las nece-
sidades especificas de cada cliente. Es un sector con mucha competencia y con una
gran diversidad de opciones a la hora de elegir, lo que puede crear cierta confusién
en los potenciales clientes. Por ello, el consumidor y especialmente el sénior, va a
necesitar a un corredor profesional que pueda interpretar sus necesidades y buscar
los mejores productos adaptados a lo que realmente necesita:

D Seguimiento y asesoramiento continuo: las pélizas de seguros requieren actua-
lizacién, revisiones para adaptarlas a las necesidades de cada momento. Contar
con un corredor de seguros profesional, que ademiés tenga estructura para dar
seguimiento a todos los tramites y gestiones necesarias, permitiré al cliente estar
protegido a través del tiempo con las pélizas correctas, actualizadas y adaptadas a
cada momento de su vida.

D Personalizacién: un asesor personal ofrece un servicio 100% personalizado. Se
reunird con el cliente y analizar4 a través de preguntas especiales sus riesgos,
haciendo un anilisis de las necesidades concretas.

El corredor de seguros es un sastre que hace un traje a la medida y a la vez lo
modifica conforme las circunstancias y necesidades de las personas van cam-

biando.
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D El mejor aliado: tanto en el momento de la contratacién como en el momento
de velar por sus intereses y que la cobertura sea correcta en el momento de un
siniestro, que es el servicio que aporta el seguro.

El asesor personal, el corredor de seguros, es un experto en ayudar y velar por los
intereses de sus clientes a la hora de interponer cualquier reclamacién ante una
aseguradora. Esto conlleva un proceso que requiere de pasos importantes con infor-
mes, documentacion, etc., y en este proceso el asesor personal acompafa verifican-
do que todo esté correcto y que el proceso sea mis 4gil y eficiente, velando porque
se cumplan las garantias contratadas.

El asesor personal estd pendiente en todo momento de las necesidades del cliente
y estd a su disposiciéon para solucionar dudas, resolver problemas o gestionar si-
niestros. Es un asesor de confianza para que cada persona pueda tomar las mejores
decisiones y una figura que aporta tranquilidad en el dia a dia, ya que implica que
las personas no estan solas ante las posibles contingencias que sufran en sus vidas;
tienen consigo a un aliado preparado para ayudarlos y guiarlos en procesos que
suelen ser traumaticos y dolorosos.

Ademas, el corredor de seguros tiene unas cualidades:

D Experiencia.

D Actualizacion constante.

D Escucha activa y aprendizaje diario de las necesidades de los séniors.

D Cercania fisica y emocional, ya que estin ocupados en entender las necesidades

de los clientes.

D Empatia. El corredor vela por los intereses del cliente, no por los de la empresa
o aseguradora, o los propios.

Por esto y por muchas cosas més, desde Instituto de Desarrollo Asegurador se trabaja de
forma activa, llevando a cabo una serie de actuaciones encaminadas a entender y com-
prender a este segmento de poblacién que reclama su puesto y que merece una atencién
personalizada y adaptada a sus necesidades en una etapa clave de la vida de las personas.

Productos, servicios y riesgos

Lo importante es ver a los séniors como una generaciéon que necesita planes 360 que
sirvan para adaptar de forma especifica las ofertas existentes para soluciones asegura-
doras necesarias para ellos.

Qué propone el Instituto de Desarrollo Asegurador
D Seguros de vida para mayores.
D Seguros de dependencia con servicios, ademas de la cobertura por indemnizacién.
D Seguros de salud para mayores.
D Seguros para asegurar la jubilacién y complementar la pension.
D Seguros para cubrir y preservar su patrimonio: hogar, impago de alquiler, respon-
sabilidad civil, etc.
D Seguros de decesos.
D Seguros de viaje para sénior, incluyendo preexistencias.
D Ademss de servicios de valor afiadido que aporten valor, ya que lo que puede y
debe aportar un asesor personal es esa diferenciacion. Un seguro bueno es mejor
seguro acompafado de un corredor personal profesional.



Conclusiones

Las necesidades de los mayores difieren de las de otras generaciones y es necesario ar-
ticular programas orientados a su bienestar, apoyo a la dependencia, salud, prevencién
y vida activa, entre otros.

Hay que estar muy cerca de los séniors y entender que es una realidad que no puede
quedar fuera de una gestion personalizada. Aquellas empresas que adopten desde ya
mismo una actitud de escucha activa, de comprensién y de respuesta a las necesidades
de este grupo se estardn posicionando con ventaja en un mercado, el de la Silver Eco-
nomy, que ganara cada vez mas peso en la economia.

Cristina Llorens Santonja
Directora de Negocios Estratégicos
1y Comunicacion de Instituto de Desarrollo Asegurador
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Soluciones de
monetizacion de
la vivienda para la
poblacion senior

Las soluciones de monetizacién de la vivienda, también conocidas como soluciones de licua-
cién de patrimonio, son operaciones financieras o inmobiliarias que permiten a los mayores
obtener liquidez a partir de su patrimonio inmobiliario sin tener que abandonar su vivienda
y sin ni siquiera perder la propiedad si el instrumento elegido es la Hipoteca Inversa.

El objetivo de estos productos es aportar soluciones a la poblacién sénior que cuenta con patri-
monio inmobiliario y quiere poder disfrutar del ahorro en él acumulado durante la jubilacién,
como alternativas para complementar los ingresos de la pensién. En definitiva son herramientas
para la planificacion financiera en la jubilacién que permiten aumentar el nivel de vida.

Debido a su variedad y complejidad es fundamental que los interesados no acudan a una
sola entidad de crédito o aseguradora, sino que acudan a un asesor independiente, especia-
lizado en la materia, que les asesore y facilite un estudio comparativo y argumentado de
todas las alternativas disponibles en el mercado para su caso concreto. Estas entidades de-
ben ser capaces de facilitar este tipo de estudio comparativo de forma totalmente gratuita
y sin ningin compromiso a los interesados con carécter previo a la adquisicién de cualquier
compromiso, ya sea econémico o contractual.

La misién desde Optima Mayores, como asesor independiente lider en Espafia, es ayudar
a este sector de la poblacion a transformar su patrimonio en una fuente de ingresos com-
plementarios, asesorando y aportando la mejor solucion a las necesidades de cada persona
acompafiando durante todo el proceso y contribuyendo a que puedan tener acceso a los
bienes y servicios que a lo largo de su jubilacién puedan demandar.

El propésito es conseguir que los séniors puedan mejorar su calidad de vida y, en funcién
de la situacién de cada uno, que puedan acceder a servicios asistenciales personalizados, al
desarrollo de una jubilacién activa, cultural, deportiva o simplemente de ocio o que pue-
dan apoyar otras necesidades de su entorno familiar. En resumen, ayudando a licuar el pa-
trimonio inmobiliario se inyecta liquidez al mercado de la economia sénior contribuyendo
al impulso del desarrollo de todos aquellos productos y servicios de la Silver Economy y
generando un impacto muy positivo a la economia en general.

Antecedentes
Uno de los principales retos a los que se tiene que enfrentar la sociedad espafiola en los
proximos afios es el de garantizar la estabilidad y sostenibilidad del Sistema Nacional de

197

LIBRO BLANCO DE LA SILVER ECONOMY EN ESPANA/CAPITULO 13



198

CAPITULO 13

Seguridad Social. Como es bien sabido, nuestro sistema de pensiones es un sistema de re-
parto, esto es, que el conjunto de personas activas sostiene con sus cotizaciones mensuales
las pensiones. Por tanto, para que se dé el equilibrio, el nivel de ingresos que tiene la Segu-
ridad Social por las cotizaciones de los trabajadores debe ser, al menos, igual que el nivel de
gasto que suponen los pensionistas.

Asi, uno de los factores mas relevantes que influye en esta ecuacion es el demografico. En
este sentido, desde hace ya bastante tiempo, Espafia como uno de los paises a nivel mundial
donde es mas baja la tasa bruta de natalidad, es decir, el niimero de recién nacidos por cada
1.000 habitantes. En concreto, en el afio 2021 la tasa de natalidad se encontraba en minimos
histéricos, naciendo apenas 7,12 nifios por cada 1.000 habitantes, segtin datos del INE.

Si analizamos lo que ocurre con el nimero de pensionistas desde el punto de vista demo-
gréfico, la situacion tampoco es mucho mas alentadora. La proporcion de adultos mayores
de 65 afios sobre el total de la poblacién espafiola crece cada afio y se sitda en 2022 en un
19,98% de la poblacion, esto es, 1 de cada 5 personas en Espafia es mayor de 65 afios y en
el futuro, esto proporcién crecera por la incorporacién a este segmento de la generacion
baby boomer y por el aumento continuado de la esperanza de vida hasta llegar a casi 1 de
cada 3 personas en 2050, segtin la misma fuente.

Asi, esta deriva demografica unida a las recientes crisis sufridas a finales de la primera
década de los 2000 y con la pandemia de la COVID 19, han provocado tensiones impor-
tantes en el sistema de pensiones y ha supuesto la reduccién del Fondo de Reserva desde
66.815 millones de euros en 2011 a tan solo 2.138 millones de euros en 2021. Esto es una
reduccién de casi el 97% en los tltimos 10 afios, segtin datos del Ministerio de Inclusion,
Seguridad Social y Migraciones.

Con el fin de salvaguardar la estabilidad y sostenibilidad del sistema, los diferentes Gobier-
nos han tomado medidas al respecto por dos vias: reducir el gasto en pensiones y aumentar
el nivel de ingresos. Respecto a la primera, las medidas han ido orientadas a corregir el
efecto del aumento de la esperanza de vida, lo que ha supuesto el retraso a los 67 afios en
la edad de acceso a la jubilacién, y, por otro lado, ha supuesto un recorte en las cuantias
pagadas.

En este sentido, un dato importante que muestra cémo se han reducido las pensiones es
la denominada tasa de sustitucion, que no es mas que el porcentaje del Gltimo salario que
se tenia como activo y que se cubre a través de la pension. Bien, segiin datos de la OCDE,
en 2014 la pension cubria el 82,10% del tltimo salario de un trabajador, mientras que en
2020 esta cobertura se habia reducido hasta el 72,90%, es decir, casi un 10% de reduccién
en apenas 6 afios. Obviamente, lo que se espera es que esa tasa de sustitucion siga bajando
en los préximos afios.

Por lo que se refiere a la segunda via, recientemente se ha aprobado el Mecanismo de
Equidad Intergeneracional (conocido por sus siglas, MEI). En la practica, este mecanismo
supone un aumento de los tipos de cotizaciéon que pagan tanto trabajadores como empre-
sas destinado en su totalidad a incrementar la cifra del Fondo de Reserva y, de esta forma,
recuperar el colchén financiero que permita a las generaciones futuras contar con una
pension ptblica digna.

No obstante, tanto la generacién de pensionistas actual como las venideras deben ser cons-
cientes de que las pensiones publicas no van a ser capaces de cubrir las necesidades eco-



némicas que una persona tiene tras su jubilacién, sobre todo si tenemos que hacer frente
a necesidades como servicios asistenciales o situaciones de dependencia, cada vez mas
presentes en nuestra sociedad debido a la mayor longevidad que estamos experimentando.

Es por ello por lo que cobra especial importancia el hecho de contar con otros recursos fi-
nancieros que complementen la pensién publica. Cabria esperar que estos recursos vengan
del ahorro que los trabajadores destinan a sus pensiones privadas a través de los planes de
pensiones, pero la realidad espafiola es que esto no ocurre. Por dar s6lo un dato, el ahorro
en planes de pensiones medio por persona en Espafia asciende a tan solo 17.513 euros,
segtn la Direccién General de Seguros y Fondos de Pensiones, sumando los derechos en los
diferentes tipos de planes que existen. Parece que préximamente se quiere dar un impulso
a los planes de pensiones a través de la creacion de un fondo ptblico con gestion privada,
pero todavia est4 por materializarse.

Asi, la fotografia es que los espafioles no contamos con ahorros extras con los que sufragar
un complemento a nuestra pension de jubilacién publica. Pero ;qué hacen los espafioles
con su dinero?, ;no tienen ninguna capacidad de ahorro? Claramente, la respuesta es que
los espafioles si contamos con capacidad de ahorro, pero preferimos destinarlo a otro tipo
de activo que, al menos hasta ahora, ha sido mas atractivo: los inmuebles.

Segtn el Banco de Espaiia, el 68,68% de la riqueza de los hogares espafioles es ri-
queza inmobiliaria, mientras que s6lo el 31,32% es riqueza financiera. Es decir 2
de cada 3 euros que ahorramos lo destinamos a comprar inmuebles, mientras que
apenas uno lo empleamos en ahorro financiero. Esto, traducido a euros, supone que
el patrimonio o riqueza inmobiliaria se situase a finales de 2021 en 5.910 mil mi-
llones de euros, una cifra similar a la que se registraba en los afios previos a la crisis
inmobiliaria de 2008.

Esta idea se refuerza con los datos de Eurostat. E1 75,1% de los espafioles de cualquier edad
tienen vivienda en propiedad, bastante por encima de la media europea donde esta cifra
asciende al 69.7% de la poblacién. Pero si ponemos el foco en la poblaciéon de mas de 65
afos, la cifra aumenta hasta alcanzar el 86,87% de los espafoles, segiin el INE.

Por tanto, si ampliamos la fotografia que haciamos anteriormente, lo que vemos es que los
espafioles somos ricos en viviendas, pero pobres en ingresos, ya que los recursos inmobilia-
rios tradicionalmente han sido activos que no podian generar ingresos o liquidez para sus
propietarios.

Esta situacion ha cambiado en los tltimos afios gracias a la irrupcién en los mercados de
productos que permiten generar liquidez de los activos inmobiliarios, como son la renta
vitalicia inmobiliaria, la venta con reserva de usufructo, la venta con alquiler vitalicio u
otras soluciones similares, asi como, principalmente, por la irrupcién de la hipoteca inversa
en los mercados financieros.

Aunque se conocen antecedentes en Reino Unido desde poco después de la Gran Depre-
sién de 1929, su mayor despegue se produjo a partir de la década de 1980, tanto en Reino
Unido como en Estados Unidos. En este dltimo, incluso, se cre6 un programa gubernamen-
tal que sigue vigente y que promueve la hipoteca inversa en el pais.

El desembarco en Espafia se produciria afios después, concretamente a principios de la dé-
cada de los 2000, cuando comenzaron a comercializar hipotecas inversas las ya extinguidas
cajas de ahorro, fundamentalmente.
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Tipos de soluciones de monetizacion de la vivienda

Cuando hablamos de soluciones de licuacién o monetizacién de la vivienda nos referimos
a operaciones que permitan obtener liquidez utilizando la vivienda, sin tener que renun-
ciar a la posibilidad de seguir viviendo en ella.

Asinos encontramos con tres tipos de operaciones: hipoteca inversa, venta de nuda propie-
dad y venta con alquiler. La primera es un tipo de préstamo hipotecario, mientras que las
dos segundas implican la venta del inmueble. Veamos cada una de ellas.

Hipoteca Inversa
Es una alternativa que tienen los mayores de 65 afios con vivienda en propiedad para
transformar parte de su valor en liquidez, sin perder la propiedad ni el uso de la misma, y
poder asi hacer frente con mas facilidad a las necesidades econémicas que puedan tener.

Se articula mediante un crédito hipotecario especial para mayores de 65 afios y de-
pendientes regulado por la Ley 41/2007. Hay que destacar, no obstante, que podrian
realizarse operaciones de hipoteca inversa fuera del ambito de la citada ley, no benefi-
cidndose estas operaciones de las ventajas establecidas en la misma, como son la exen-
cion del TAJD o la bonificacion en las tasas notariales y registrales.

Las tres caracteristicas mas importantes de la Hipoteca Inversa son:

1. No tiene cuotas de amortizaciéon — Es decir, el cliente recibe un dinero, bien
en forma de una disposicién Gnica o de disposiciones mensuales, pero no tiene la
obligacién de devolver nada a la entidad. Las cantidades que se prestan junto con
los intereses, es decir la deuda acumulada, es cancelada por los herederos cuando los
titulares de la hipoteca fallecen y reciben la herencia.

2. No es exigible hasta el fallecimiento del titular — Unico producto de financia-
cién en el que no es exigible la deuda hasta el fallecimiento del titular/titulares y
en el que el cliente tiene la facultad de cancelar voluntariamente la operacién en
cualquier momento.

3. No se pierde la propiedad sobre el inmueble — Los herederos heredan la vivien-
da con una deuda. El producto esta disefiado para que a fecha del fallecimiento el
importe de la deuda sea inferior al valor de la vivienda y los herederos puedan saldar
la deuda, bien con fondos propios, bien vendiendo el inmueble, bien solicitando
otro préstamo hipotecario. Lo mas habitual es que cancelen la deuda con la venta
del inmueble y se queden con la diferencia.

Las cantidades que se pueden percibir dependen de la edad y del valor de la vivienda,
de manera que cuanto mayor es el titular, mayores son las cantidades a recibir, dado que
la acumulacion de intereses se producird durante menos afios.

Los requisitos minimos para poder acceder a la contratacién de una hipoteca inversa
son: tener més de 65 afios o tener una dependencia reconocida de mas del 33%, contar
con una vivienda en propiedad y que se trate de nuestra vivienda habitual. A partir de
aqui cada entidad puede exigir requisitos adicionales.

Aunque el dinero que se percibe de la hipoteca inversa puede emplearse en lo que se
desee, las principales motivaciones de contratacién de este tipo de producto son:



Para vivir mas desahogadamente

Mejorar el nivel de vida

Cancelar deudas (hipotecas, otros préstamos)

Disponer de Atencion Domiciliaria

Reformar el hogar (adaptacién vivienda a situaciones de dependencia)
Ayudar econémicamente a hijos y nietos

Si comparamos la hipoteca inversa con las otras dos alternativas de monetizacién, po-
driamos destacar ciertas ventajas sobre ellas.

La principal seguramente sea que no se transmite la propiedad, pues se trata de un
préstamo. Existe una idea preconcebida equivocada muy extendida y es pensar que
tras el fallecimiento “el banco se queda con la casa”. De hecho, las entidades que
proveen el producto no tienen ningan interés en quedarse con la casa, sino que lo
que les interesa es que tras el fallecimiento el valor de la vivienda sea muy superior
al de la deuda para que los herederos tengan la motivacién suficiente para saldarla
y beneficiarse de la diferencia. Recordemos que se trata de una operacién financiera
no inmobiliaria.

El hecho de no transmitirse la propiedad hace que el propietario se beneficie de la
potencial revalorizacién de la vivienda en el tiempo. Esto es importante, pues este
incremento puede compensar en todo o en parte el coste financiero de la hipoteca.
Este hecho beneficia tanto al titular de la misma si quisiera cancelar anticipadamente
la operacién como también a los herederos, dado que lo habitual es que hereden una
vivienda que vale considerablemente mas de lo que valia en el momento de la contra-
tacion de la hipoteca.

Otra ventaja importante es que es una operacién que se puede cancelar. Es decir, con-
tratar una hipoteca inversa no impide poder hacer otras operaciones a futuro sobre
la vivienda, tales como el alquiler, la venta o incluso la venta de la nuda propiedad.
Adicionalmente, cabe destacar que las cantidades percibidas no tributan al tratarse de
disposiciones de un préstamo, por tanto, no hay que declararlas.

Es importante sefialar ademas que al tratarse de un producto que es ofrecido por pro-
veedores institucionales (bancos, aseguradoras o establecimientos financiaros de cré-
dito), dota de mas seguridad juridica y rapidez en la formalizacion que en el caso de
las otras dos alternativas de monetizacion, pues la oferta de estos proveedores esta ya
preestablecida y no requiere una negociacion entre las partes.

Existen diferentes variedades o tipologias de hipotecas inversas dependiendo de la for-
ma en que se percibe el dinero. Vamos a analizar cada una de ellas.

1. Hipoteca Inversa de Disposicion Unica
A través de esta modalidad el cliente recibe un tinico importe a la firma con un li-
mite méximo referenciado a un porcentaje del valor de su vivienda. Cuanto mayor
sea, mayor sera el porcentaje que podra recibir con respecto al valor de tasacién de
su vivienda.

De esta manera el cliente puede recibir a la firma una cantidad importante sobre el
valor de su vivienda (de media suele ser el 33% del valor de la vivienda, pero puede
llegar a mas del 44%, dependiendo de la edad) de la que podra disponer para lo que

201

CAPITULO 13



202

CAPITULO 13

quiera. Es la modalidad de hipoteca inversa que permite obtener mas dinero a la
firma.

2. Hipoteca Inversa de Disposiciones Temporales
Se trata de una variante del tipo anterior. Se garantiza la percepcion de una cantidad
mensual durante un tiempo determinado, no de manera vitalicia.

Llega un momento a partir del cual el titular ya no puede realizar disposiciones
mensuales, ya no recibe méas mensualidades. A partir de ese momento la deuda se
incrementara solo por los intereses, pero no tendré que devolver el dinero prestado
mas los intereses, pues como hemos dicho no es exigible por ley hasta después del
fallecimiento.

3. Hipoteca Inversa de Disposiciones Vitalicias.
También llamada “hipoteca-pensiéon”. Garantiza al cliente recibir todos los meses
una cantidad de por vida. Esta cantidad mensual dependeré de la edad y del valor
del inmueble. A mayor edad y mayor valor, mas importe mensual podré obtener. La
entidad establece un limite del crédito en funcién del valor del inmueble.

El cliente va realizando todos los meses una disposicion fija de una linea de
crédito. El producto esta pensado para que la deuda acumulada a fecha de es-
peranza de vida sea un porcentaje del valor del inmueble en el momento de la
contratacion.

Si el cliente sobrevive a su esperanza de vida, seguird percibiendo la misma canti-
dad que venia recibiendo como disposicién mensual, pero a partir de ese momento
como una prestacion de un seguro de rentas vitalicias diferidas que se ha contratado
al inicio de la operacién con cargo a la linea de crédito. Este seguro suele tener un
coste (prima) a considerar que se incluye dentro del préstamo.

4. Hipoteca Inversa de Disposiciones Abiertas (no se comercializa en Espafia to-
davia).
Se trata de una linea de crédito de la que el cliente puede realizar disposiciones a su
conveniencia con determinados limites.

En cuanto a los gastos de formalizacion, a diferencia de otros créditos hipotecarios,
la operacion est4 exenta del Impuesto de Actos Juridicos Documentados si se reali-
za bajo los requisitos establecidos en la Ley 41/2007. Los gastos de notario, gestoria
y registro los abona la entidad y el cliente abona la comisién de apertura con cargo
al préstamo, por tanto, no tiene que adelantarlo. El coste de la tasacién es el Gnico
desembolso que debe anticipar.

Los herederos a fallecimiento heredan la vivienda con la deuda generada hasta ese
momento y tienen un plazo normalmente de un afio para amortizar la deuda y
como el producto est4 disefiado para que a fecha de fallecimiento la deuda sea in-
ferior al valor de la vivienda, los herederos podran saldar la deuda bien con fondos
propios, bien vendiendo el inmueble, bien solicitando otro préstamo hipotecario.

De la deuda de la hipoteca inversa, por ley, solo responde la masa hereditaria, en ningn
caso responderan los herederos con su propio patrimonio (cosa que no ocurre con otros
créditos hipotecarios).



Podemos concluir por tanto que la hipoteca inversa es un préstamo especial que per-
mite obtener liquidez de una manera flexible, utilizando la vivienda como garantia, que
genera la tranquilidad de saber que no tenemos que hacer frente al pago de incémodas
cuotas mensuales y de que no implica la venta del inmueble, por lo que los herederos
también se beneficiaran de la herencia.

Venta de Nuda Propiedad
La venta de la nuda propiedad es una operacién que consiste en la compraventa de una
parte del pleno dominio de una vivienda, la nuda propiedad, y la reserva del usufructo
a favor del vendedor normalmente de manera vitalicia. Se trata de una operacién inmo-
biliaria. La persona vende la propiedad de su casa, pero se reserva el derecho a seguir
disfrutando de ella de por vida.

La venta de la nuda propiedad se suele realizar a cambio de una renta vitalicia, lo que
se conoce como renta vitalicia inmobiliaria, o a cambio de un importe Gnico a la for-
malizacién. Cuando el vendedor fallece, el comprador consolida la propiedad y pasa a
disponer libremente del inmueble. Por tanto, en este caso, a diferencia de lo que ocurre
con la hipoteca inversa, los herederos no reciben la casa en herencia.

El precio pactado de compraventa depende de la edad y del valor de la vivienda, siendo
este més alto cuanto mayor es la edad del vendedor/usufructuario. Este tipo de opera-
ciones suelen formalizarse con personas mayores de 75 afios, pues no hay muchos in-
versores dispuestos a esperar plazos superiores a los 10-15 afios para obtener el retorno
a su inversion.

El valor que se establece de la nuda propiedad debe ser igual al valor de mercado de
la vivienda restdndole el valor del usufructo. A efectos practicos aqui cabe una diversi-
dad de interpretaciones muy amplia, si bien de manera tedrica podemos concluir que
el valor del usufructo equivale al importe del alquiler que se podria percibir por ese
mismo inmueble durante todo el periodo teérico de la operacion (esperanza de vida
del usufructuario), actualizado a una tasa de descuento. Es importante destacar que
Hacienda atribuye un valor fiscal a la nuda propiedad que no corresponde con el valor
real de la misma.

Como cada precio finalmente se establece en una negociacién, para una misma opera-
cién podriamos encontrar ofertas muy dispares, dado que en muchas ocasiones ni los
compradores ni los vendedores cuentan con los conocimientos necesarios para saber si
el precio final pactado es razonable o no. Y es que a diferencia de lo que ocurre con las
hipotecas inversas, las operaciones de venta de nuda propiedad se realizan entre par-
ticulares o entre particulares y pequefios inversores. De ahi la especial importancia de
asesorarse correctamente con profesionales con conocimientos juridicos, inmobiliarios
y actuariales.

Para poder hacer una operaciéon de venta de nuda propiedad no existen requisitos for-
males, si bien en la practica los mas habituales son:

Tener mas de 75 afios
Vivienda en propiedad ubicada en una poblacién con un mercado inmobiliario

activo Esta operacién tiene la ventaja de que como se vende la nuda propiedad, el
usufructuario deja de pagar normalmente los gastos extraordinario de la comunidad
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de propietarios (derramas) y el seguro de continente. El pago del IBI y los gastos
de comunidad ordinarios normalmente los sigue pagando el usufructuario, si bien
se puede pactar lo contrario, lo que afecta normalmente a las cantidades a percibir.

En cuanto a la fiscalidad, la transmisién de la Nuda Propiedad est4 exenta dentro del
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF), siempre que se trate de la vi-
vienda habitual de una persona mayor de 65 afios. El Impuesto sobre el Incremento de
Valor de los Terrenos de Naturaleza Urbana (plusvalia municipal) al que est4 sujeto el
vendedor, puede ser abonado por cualquiera de las partes, segtin se pacte, pues se trata
de un elemento més de la negociacion. Si la venta de la nuda propiedad se realiza a
cambio de percibir una renta mensual vitalicia, operacién conocida como Renta Vita-
licia Inmobiliaria, las rentas mensuales percibidas estén sujetas a tributacién por IRPF,
considerdandose como rendimiento del capital mobiliario un porcentaje de las mismas,
en concreto un 8% si el usufructuario es mayor de 70 afios, porcentaje sobre el que se
practicaria la retencion correspondiente. Por ejemplo, para una renta de 1.000 euros, la
retencion que le corresponderia seria de 16,80 euros.

Una de las mayores preocupaciones de los vendedores suele ser la eleccién y solvencia de
los compradores con los que se va a pasar a tener una relacién nudo propietario-usufruc-
tuario. En este sentido es importante recordar la importancia de asesorarse correctamente
antes de formalizar cualquier operacién de este tipo que nos confiera unas minimas ga-
rantias de que la operacién tanto financieramente como juridicamente est bien disefiada.

Recordemos que tras el fallecimiento el vendedor consolida la propiedad, lo que im-
plica asumir un riesgo de longevidad para ambas partes. Si el usufructuario vive poco
habra vendido su casa por poco dinero y si vive mas de los esperado puede ser una
operacién muy mala para el comprador.

En definitiva, la venta de la nuda propiedad puede ser una opcién adecuada cuando
necesitamos obtener mas dinero que con una hipoteca inversa (0 no podemos realizar-
la) y no contamos con dejar la casa en herencia para que se beneficien los herederos.

Venta con Alquiler
Se trata de una operacion a través de la cual el vendedor, normalmente una persona de
edad muy avanzada, vende el pleno dominio de su vivienda y pasa a seguir viviendo en
ella como inquilino a través de un contrato de alquiler. De este modo, con la venta ob-
tiene una liquidez que le debe permitir conseguir los objetivos por los cuales se realizé
la operacién, pero que también debe ser suficiente para poder pagar el alquiler por el
tiempo que se haya pactado.

Por tanto, se formalizan dos operaciones, un contrato de compraventa y a continuacion
un contrato de alquiler, que ademas deberan estar vinculados para dotar de mayor
proteccion juridica al vendedor.

La mayoria de las operaciones se formalizan entre particulares o entre un particular y
una pequefia empresa patrimonial por lo que existe libertad de pacto entre las partes.

La venta con alquiler implica un riesgo para la persona que lo realiza que no existe ni
con la hipoteca inversa ni con la venta de la nuda propiedad, ya que debe administrar
el dinero recibido para poder pagar el importe del alquiler durante la duracion del con-
trato, dado que si no pudiera hacerlo podria llegar a ser desahuciado. Es por eso que este



tipo de operaciones se suelen formalizar con personas de edad muy avanzada a partir
de bien entrados en los ochenta y normalmente a través de los hijos, dado que cuanto
mayor se sea menos importe debe “guardarse” para pagar el alquiler y por tanto queda
més remanente para destinarlo a lo que se desee o necesite.

El vendedor normalmente no recibe el 100% del precio de mercado de la vivienda.
Se suele vender con un descuento debido a que el comprador no podra disponer de
la vivienda libremente, debera respetar el contrato de alquiler vitalicio y eso le limita
también las posibilidades de financiacion.

Es habitual igualmente que el comprador retenga del precio pactado el pago anticipado
de alguna anualidad.

Como en el caso anterior no existen requisitos formales, si bien este tipo de operacio-
nes, y especialmente si se quiere poder seguir disfrutando de la vivienda de por vida,
suelen formalizarse a partir de los 80 afios, pues si se formalizan con personas mas
jovenes, el riesgo de no hacer una gestién adecuada del dinero para poder hacer frente
al pago del alquiler empieza a ser critico.

En cuanto a la fiscalidad, la transmisién de la Propiedad (Ganancia Patrimonial) est4
exenta dentro del Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF), siempre que
se trate de la vivienda habitual de una persona mayor de 65 afios. El sujeto pasivo del
Impuesto sobre el Incremento de Valor de los Terrenos de Naturaleza Urbana (plusva-
lia municipal) es el vendedor.

Esta alternativa tiene la ventaja de que se consigue mas dinero que con las otras alter-
nativas vistas anteriormente y de que el inquilino no tiene que pagar ni IBI ni gastos
de comunidad, si bien, como ya hemos sefialado, tendra que administrar el dinero para
poder hacer frente al pago del alquiler.

A continuacién, se muestra una tabla con un breve resumen de las diferentes alternativas:

HIPOTECA VENTADE  VENTA CON
INVERSA NUDA ALQUILER
PROPIEDAD (1)

Se mantiene la propiedad

Producto regulado especificamente

Producto supervisado por Banco de Espana

Obligatoriedad de asesoramiento
independiente en la contratacion para
proteccion de los mayores

Posibilidad de cancelar la operacion

Disponibilidad del inmueble tras la formalizacién Se puede: Se puede:
Vender, Alqui- | Alquilar (con
lar, hipotecar | restricciones)
(cancelando),

Transmitir por
herencia

Posibilidad de desahucio

Fuente: Opﬁma Mayores
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Marco Juridico

Como podemos observar, se trata de operaciones cuya base juridica es muy diferente.
Mientras que la hipoteca inversa es una operacién financiera con garantia hipotecaria,
tanto la venta de la nuda propiedad como la venta con alquiler implican la venta del
inmueble. Veamos el tratamiento juridico de cada una de ellas.

Regulacién de la hipoteca inversa en Espafia

Podriamos decir que el marco juridico de la hipoteca inversa en Espafia es favora-
ble. Por un lado, por la buena acogida del poder legislativo: El gobierno entiende
que hacer liquido el valor de la vivienda mediante productos financieros contribuye
a paliar uno de los grandes problemas socioeconémicos que hay en Espafia y en
2007 (Ley 41/2007 de 7 de diciembre) regula una serie de ventajas fiscales y de re-
duccién de costes para la hipoteca inversa que cumpla esos requisitos. Por otro lado,
se trata de una operacién que estd especificamente regulada: Tanto en su fase de
comercializacién Orden EHA2899/2011 y Ley 2/2009 como en el momento de su
vencimiento Ley de Enjuiciamiento Civil. Por lo que si se cumplen estrictamente
los procesos legalmente establecidos de transparencia y obligatorio Asesoramiento
Independiente va a tener un claro amparo legal, tanto para el consumidor del pro-
ducto como para la entidad proveedora.

Su normativa aplicable, es la siguiente:

a/ Del producto:
Sus requisitos: La D.A. 1* de la Ley 41/2007 de 7 de diciembre de Regulaciéon
del Mercado Hipotecario, se aprueba con la finalidad de incentivar la contrata-
cién de la hipoteca inversa y asi en los parrafos 3° y 4° del apartado VIII de su
preambulo dice textualmente:

“Hacer liquido el valor de la vivienda mediante productos financieros podria
contribuir a paliar uno de los grandes problemas socioeconémicos que tienen
Espafia y la mayoria de paises desarrollados: la satisfaccién del incremento de las
necesidades de renta durante los dltimos afios de la vida.

“No cabe duda, pues, de que el desarrollo de un mercado de hipotecas inversas
que permitan a los mayores utilizar parte de su patrimonio inmobiliario para
aumentar su renta ofrece un gran potencial de generacién de beneficios econé-
micos y sociales. La posibilidad de disfrutar en vida del ahorro acumulado en la
vivienda aumentaria enormemente la capacidad para suavizar el perfil de renta
y consumo a lo largo del ciclo vital con el consiguiente efecto positivo sobre el
bienestar”.

Por estos motivos regula una modalidad de hipoteca inversa a la que le dota
de unas ventajas fiscales y de reduccién de costes, siempre y cuando retinan los
requisitos en ella establecidos, siendo de especial relevancia en comparaciéon
con otros productos hipotecarios la obligatoriedad de facilitar previamente un
“Asesoramiento Independiente” al cliente.

Su comercializacion: El articulo 2.4.f) de la Ley 5/2019 de 15 de marzo regula-
dora de los contratos de crédito inmobiliario excluye de su ambito de aplicacion
a la hipoteca inversa regulada en la Disposicion Adicional Primera de la Ley
41/2007; siendo de aplicacion:



El Capitulo II bis de 1a Orden EHA/2899/2011, de 28 de octubre, de transpa-
rencia y proteccion del cliente de servicios bancarios.

Ley 2/2009. de 31 de marzo, por la que se regula la contratacién con los consumi-
dores de préstamos o créditos hipotecarios y de servicios de intermediacién para la
celebracién de contratos de préstamo o crédito.

Su ejecucion: Ley de Enjuiciamiento Civil. En caso de impago la ley le ofrece al acree-
dor hipotecario la via de ejecucion especial sumaria del Capitulo V del Titulo IV del
Libro III de la Ley de Enjuiciamiento Civil con las modificaciones de la Ley1/2013.

La jurisdiccion es por imperativo legal la del lugar donde radique el inmueble.

Otros: Guia de acceso a la hipoteca inversa del Banco de Espafa. Este documento
tiene por objeto aclarar posibles dudas e interpretaciones de aquellos consumidores
que se planteen acudir a esta via de financiacién

b/ Del proveedor:
La hipoteca inversa regulada en la Ley 41/2007 de 7 de diciembre podra ser comer-
cializada por las entidades de crédito y las aseguradoras autorizadas para operar en
Espafa. Asi como los Establecimientos Financieros de Crédito, autorizados expre-
samente por la Ley 5/2015 de Fomento a la Financiacion Empresarial.

Regulacion de la Venta de la Nuda Propiedad:
La venta de la nuda propiedad no es un producto estandarizado ni especificamente
regulado. Se trata de un negocio juridico entre particulares (entre dos personas fisicas
o entre una persona fisica y una persona juridica) sujeto la autonomia de la voluntad,
reguldndose a través de los pactos que se alcancen entre las partes, siempre que no sean
contrarios a las leyes, a la moral y al orden ptblico.

Su marco juridico es el Codigo Civil (C.C.), més concretamente el Libro II: “De los bie-
nes, de la propiedad y de sus modificaciones” y el Titulo IV de ese libro: “Del usufructo...”

El articulo 348 del Codigo Civil configura el “pleno dominio” (plena propiedad) como:
“el derecho de gozar y disponer de una cosa, sin mas limitaciones que las establecidas
en las leyes”. Estas facultades que integran la plena propiedad pueden separarse me-
diante la constitucién de derechos reales:

de disfrute sobre el bien => “usufructo” arts. 467 y sigs. del mismo codigo
la facultad de disposicién sin el uso y disfrute o “nuda propiedad”.

El articulo 468 del C.C. faculta la constitucion del usufructo “por la voluntad de los
particulares manifestada en actos inter vivos”, pudiendo asi un propietario del pleno
dominio transmitir el usufructo del mismo reservandose la nuda propiedad y viceversa,
siendo una forma valida en derecho la transmision mediante el contrato de compraven-
ta regulado en los arts. 1.445 y sigs. del C.C.

En consecuencia, el negocio juridico de la Venta de la Nuda Propiedad como férmula
de obtener liquidez del inmueble sin perder el uso y disfrute del mismo, esta sujeto al
C.C.y ala autonomia de la voluntad de las partes, posibilitindose diferentes alternati-
vas de negocio en funcion de si:
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La reserva del usufructo es vitalicia o temporal.

Si el precio de la venta de nuda propiedad consiste en un precio determinado con
pago tinico o mediante la constitucién de una renta vitalicia o temporal a favor del
usufructuario, en este caso, es habitual y aconsejable garantizar el pago de las rentas
mediante “condicion resolutoria expresa” (art. 1.504 C.C.).

Y aunque el C.C. regula los derechos del usufructuario, es preferible que en el contrato
de compraventa queden debidamente detallados los derechos y obligaciones de las
partes tras la firma del contrato. Asi mismo, para que tenga efectos frente a terceros,
el contrato deberé instrumentarse en escritura pablica e inscribirse en el Registro de la
Propiedad.

Regulacion de la Compraventa con Alquiler Vitalicio:
La compraventa con alquiler vitalicio, igual que la venta de la nuda propiedad, no es
un producto estandarizado ni con una normativa especifica. Se trata de un negocio
juridico entre particulares (entre dos personas fisicas o entre una persona fisica y una
persona juridica) y como tal sujeto la autonomia de la voluntad mediante los pactos
que se alcancen entre las partes, siempre que no sean contrarios a las leyes, a la moral
y al orden publico.

Su marco juridico es el Titulo IV del Libro IV del Cédigo Civil en lo atinente a los
contratos de compraventa y la Ley de Arrendamientos Urbanos (Ley 29/1994 de 24
de noviembre).

Se trata de una operacién que persigue el mismo resultado que la venta de la nuda
propiedad (tanto para el adquirente como para el vendedor), pero se configura
como compraventa con alquiler vitalicio por motivos de mayor rentabilidad fiscal
para el inversor. Por este motivo es muy importante para proteger los intereses del
mayor:

1. Que ambos contratos se realicen en unidad de acto y que cada uno de ellos
por separado no tendrian causa en el vendedor-arrendador vitalicio, persona mayor.

2. La inscripcion del caracter vitalicio del arrendamiento en el Registro de la Pro-
piedad, ya que mientras que el usufructo es un derecho real, el arrendamiento no
lo es.

3. La redaccién de las clausulas de los contratos (de compraventa y de arrenda-
miento), derechos y obligaciones de las partes, prorroga del contrato de arrenda-
miento, causas de resolucién anticipada, etc.

Situacion Actual

Si bien hemos visto que las operaciones de monetizacién estian disponibles desde hace ya
muchos afios, se puede decir que el mercado no est4 todavia maduro en Espafia, en donde
existe un gran potencial de desarrollo. Esta falta de madurez viene motivada por varias
razones que vamos a tratar a continuacion.

Tasa de sustitucion de la pension publica
Esta tasa ha sido histéricamente muy alta, lo que significaba que la pensién ptblica venia
a cubrir una gran parte de las necesidades de los pensionistas, no siendo necesario acudir a



otras alternativas para financiar la jubilacién. Es una de las razones por las que en Espafia
hay muy poca cultura de ahorro en soluciones como pueden ser los planes de pensiones y
otros productos de ahorro a largo plazo.

Falta de proveedores institucionales

Las operaciones de venta de nuda propiedad y venta con alquiler se realizan mayorita-
riamente entre particulares o entre particulares y pequefias empresas patrimoniales, no
existiendo en el mercado grandes proveedores, lo que genera una enorme disparidad de
oferta para casos similares y riesgos asociadas a ella, realizandose operaciones con un riesgo
muy elevado tanto para el vendedor como para el comprador por falta de informacién y
conocimiento especifico.

En cuanto a la hipoteca inversa, las cajas de ahorro tuvieron un papel protagonista desde el
desarrollo de la Ley41/2007, si bien debido a la crisis inmobiliaria y a la reestructuracion
bancaria desaparecieron del mercado a principios de la década de 2010. En la actualidad
hay cuatro proveedores de producto en Espaiia, en donde solo entidades reguladas y en
concreto, entidades de crédito, aseguradoras y establecimientos financieros de crédito pue-
den ofrecer el producto con las ventajas que establece 1a ley.

En el siguiente cuadro se puede ver una comparativa del desigual desarrollo y madurez del
mercado de hipoteca inversa en varios paises europeos.

2022 ESPANA SUECIA
REINO UNIDO

67.081.000

Poblacion 47.432.805

10.452.000

Poblacion mayor de 65 aiios 9.437.101 12.735.560 2.094.024

Ratio vivienda en propiedad 87% 75% 70,1%
(> 65 aiios)

Mercado Potencial - N2 personas 8.198.001 9.551.670 1.467.911

Numero de proveedores 4 12 2

Numero de nuevas hipotecas inversas 530 52.295 1.500

Hipotecas s/ mcdo potencial 0,006% 0,547% 0,102%

Fuente: Optima Mayores, INE, Consejo General Notariado, Key Retirement, Svensk Hypotekspension

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, existe una enorme diferencia de penetra-
cién del producto en Espaiia frente a otros paises con mas cultura financiera.

Escaso conocimiento por parte de la poblacion y falta de cultura fi-
nanciera

Las soluciones de monetizacién de la vivienda son poco conocidas, por lo que, aunque
exista una necesidad de complementar los ingresos en la jubilacién con alternativas a la
pension puablica, los niveles de demanda real estin muy por debajo de su potencial.

Ademis del escaso conocimiento a nivel general, existe igualmente mucha desinforma-
cién, confundiéndose unas soluciones con otras y especialmente la hipoteca inversa con la
venta de nuda propiedad. Segin un estudio reciente de Optima Mayores, el 78% de los
demandantes de informacién de hipoteca inversa piensan que la vivienda pasa a manos del
banco tras el fallecimiento de los titulares.
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Barreras culturales

Tradicionalmente la vivienda no se ha visto como una forma de ahorro de la que poder dis-
poner en la jubilacién, sino que suponia un activo para dejar como legado a los herederos,
y era un motivo de realizacién personal.

Perspectivas y Recomendaciones

Espafia puede y debe liderar el mercado de soluciones de monetizacion de la vivienda,
como minimo, en la Europa continental. Somos el pais que mas ahorra en vivienda. El
87% de los mayores de 65 afios tiene vivienda en propiedad, nada menos que 630.000
millones ahorrados en sus viviendas. Parece evidente que poder disponer de ese aho-
rro con instrumentos realmente ttiles y eficaces tendria innumerables consecuencias
positivas, la primera de ellas, por supuesto, complementar las pensiones publicas para
mejorar su calidad de vida y la segunda incrementar el consumo interno, pero no uno
cualquiera, sino el especifico de la llamada Silver Economy, en otras palabras, procurar
la financiacién necesaria a estas personas para que de verdad puedan acceder a los
productos y servicios destinados a cubrir las necesidades propias de la edad de jubila-
cién: asistencia en el hogar, residencias, ...pero por supuesto también los destinados a
financiar una jubilacién mejor, activa y saludable.

En el Reino Unido se contrataron 52.000 hipotecas inversas en 2022 por valor de
5.000 millones de libras, en Espafia 530, por valor de 85 millones de euros. De este
dato podemos extraer dos cosas: La primera, que ese es el recorrido que tiene este
producto en Espafia porque teniendo el mismo mercado potencial (8 millones de per-
sonas con mas de 65 y vivienda en propiedad) aqui hay mas necesidad, por los motivos
obvios ya comentados en este capitulo. Y la segunda: tenemos un mercado desarro-
llado donde mirarnos, aprendamos de las cosas bien hechas, también de sus errores.
Si un interesado se dirige a una entidad aseguradora o bancaria para contratar una
Hipoteca inversa en el Reino Unido, no se le atiende, se le redirige autométicamente
a un asesor independiente especializado que le pueda presentar un estudio con todas
las alternativas disponibles en el mercado para su caso concreto, es la tinica forma de
hacerlo bien y de proteger los intereses de la persona mayor contratante. En Espaiia, a
pesar de estar debidamente regulado como obligatorio para la hipoteca inversa, ya se
est4 convirtiendo este esencial requisito en un tramite administrativo mas, en lugar de
en un verdadero y eficaz asesoramiento previo e independiente, imprescindible para
que el contratante pueda elegir, con todas las garantias, la opcién que mas le convenga
en funcion de su situacion econdémica y necesidades financieras, asi como en funcién
de su esperanza de vida.

Obviamente ni este asesoramiento independiente ni el estudio comparativo previo lo
puede hacer cualquiera, lo deben hacer personas fisicas o juridicas con la especializa-
ci6én y con los conocimientos necesarios, entre los que sin duda destaca la capacitacion
técnica actuarial, tal y como afirma el dictamen juridico del catedritico de derecho
mercantil D. Alberto Tapia, del prestigioso estudio juridico Sanchez Calero.

El Consejo Espafiol de Hipoteca Inversa se constituyé con un objetivo muy claro:
conseguir que en Espafia se desarrolle un mercado de hipotecas inversas responsable y
verdaderamente 1til para jubilados y séniors, para ello es necesario fomentar el didlogo
entre la industria y las instituciones y establecer los procedimientos de contratacion
seguros y transparentes que esta asociaciéon propone, a través de la adhesién voluntaria
de entidades, intermediarios y asesores independientes, a su decalogo de buenas préc-
ticas, ya establecido y homologado a nivel europeo.
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Lo incipiente de este mercado -grandes bancos y aseguradoras anuncian la préxima
comercializacién de sus hipotecas inversas- nos brinda la oportunidad de hacer las co-
sas bien desde el principio en Espafia, algunos ya las estan haciendo. Tenemos una gran
oportunidad que no deberiamos desaprovechar y eso pasa por recibir, no la oferta de
un solo proveedor, si no acceso a todas las opciones (bancarias y otras) disponibles en
el mercado en cada momento y para cada caso concreto. La buena noticia para todos es
que ya hay hoy en Espafia asesores independientes especializados en hipoteca inversa
que facilitan este tipo de estudio comparativo previo a los clientes de forma gratuita
y sin ningtin compromiso para ellos. En este sentido, Optima Mayores, como asesor
independiente lider en Espafia, ha asesorado a més de 45.000 personas en soluciones
de monetizacién para ayudarles a tomar la mejor decision para su jubilacién.

Consejero de Relaciones Institucionales de Optima Mayores

Director de Desarrollo de Negocio de Optima Mayores
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La atencion
a mayores
en Espana

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE) Espafia avanza hacia una sociedad
envejecida. Tanto es asi que en 2050, aproximadamente un 34,4% de la poblacion es-
pafola serd mayor de 65 afios (INE, 2020b). Este fenémeno es debido principalmente
a dos factores. Por un lado, el aumento de la esperanza de vida gracias a la cronificaciéon
de enfermedades y al envejecimiento activo y, por otro, el descenso de la natalidad.

Lamentablemente no todas las personas se cuidan igual, ni tienen las mismas opor-
tunidades de hacerlo en funcién de su proximidad a los centros de salud con més o
menos recursos, la zona en la que viven, recursos econémicos, entorno familiar y social
y acceso a la tecnologia, etc. Pero en lo que podemos estar de acuerdo es en que casi
todos (un 80% de las personas mayores de 65 afios, segn el INE) quieren envejecer,
si puede ser, en su hogar.

Ademas, es importante recordar que cada persona es Gnica y puede requerir diferentes
tipos de atencién y apoyo a lo largo de su vida, en funcién de sus necesidades ocasio-
nadas por situaciones de dependencia, de discapacidad o convalecencia.

Por todo lo anterior, es muy importante investigar y explorar diferentes opciones que
nos permitan encontrar la solucién que mejor se adapte a las necesidades individuales
de cada persona.

Recursos para mayores dependientes en Espaia

En la actualidad existen diferentes recursos ptblicos y privados para mayores depen-
dientes en Espafa. Para acceder a ellos, siempre y cuando no se acceda de forma pri-
vada, es necesario contactar con los servicios sociales del municipio donde se reside o
con el Servicio de Atencién a la Dependencia.

Entre los recursos tanto publicos como privados mas conocidos podemos encon-
trar:

Residencias de mayores: son centros donde los mayores o personas dependientes
pueden vivir de forma permanente o temporal. Alli se les ofrece atencion sanitaria,
alimentacion, cuidados de enfermeria, entre otros. Si bien es cierto que supone
vivir fuera de sus domicilios, tiene la ventaja de la socializacién con otras personas
de su edad y, muchas veces, de su entorno.
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En Caser Residencial cuentan en la actualidad con 22 de estos centros repartidos
por la geografia espafiola en los que se ofrece todo tipo de servicios sociosanitarios.
1 Servicios de ayuda a domicilio: estos servicios ofrecen cuidados en el hogar de la
persona dependiente, proporcionando ayuda con las actividades bésicas de la vida
diaria, como el aseo personal, la alimentacién y la movilidad.

Desde Caser Residencial se prestan servicios privados de este tipo a través de Caser
Cuidados en todas las provincias en las hay residencias de mayores y en las que
prestan servicios ptblicos. Ademis, ofrecen otros servicios sociosanitarios en el ho-
gar como fisioterapia, logopedia, podologia, psicologia o terapia ocupacional en la
que profesionales colegiados ayudan a los usuarios a mantener su autonomia per-
sonal o en funcién de sus necesidades ocasionadas por situaciones de dependencia,
de discapacidad o convalecencia.

M Centros de dia: los centros de dia ofrecen actividades y cuidados diurnos para
mayores o dependientes que no necesitan atencién 24 horas. Alli se realizan activi-
dades de ocio y se fomenta la sociabilizacién. En la actualidad, en Caser Residencial
cuentan con 10 centros de dia integrados dentro de las residencias de mayores,
ademas de ofrecer estancias diurnas o atencién ambulatoria en otros centros.

I Teleasistencia: consiste en un servicio que, activado por la persona mediante un
dispositivo remoto y/o un ntimero de teléfono, conecta con una red de profesiona-
les sociosanitarios especializados en gestionar situaciones de emergencia. Estos ac-
téian ante situaciones de riesgo en el propio domicilio, o en cualquier lugar, gracias
a que son capaces de movilizar y coordinar recursos sanitarios y de seguridad con
gran rapidez. Ademas, suelen actuar de forma proactiva con planes de prevencién.
Como veremos méas adelante, aparte de la Teleasistencia Basica, en Caser Cuidados
también cuentan con Teleasistencia Avanzada.
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Ayudas técnicas: son dispositivos o elementos que facilitan la vida cotidiana de
las personas dependientes, como sillas de ruedas, griias, andadores, entre otros.

Programas de atencion especializada: son servicios especializados para personas
con discapacidad intelectual, discapacidad fisica o enfermedades mentales, entre
otros. En Caser Residencial cuentan con unidades especializadas o programas espe-
cializados en recuperacion funcional, recuperacion traumatologica, salud mental o
neurorrehabilitacion entre otras.

Ademais, sélo a nivel pablico, también existen las prestaciones vinculadas a una
prestacion de un servicio: se trata de ayudas econdémicas otorgadas para sufragar
los gastos derivados de la atencion a la dependencia de una persona (por ejemplo,
ayuda a domicilio o residencia de mayores).

Aparte de lo descrito, hay administraciones que cuentan con otros tipo de servicios
como comidas a domicilio, subvenciones para compra de ayudas técnicas, etc.

Para poder conocer mas sobre los recursos publicos en las diferentes provincias espa-
fiolas, en la Fundacién Caser cuentan con un Servicio de Atencién Telefénica gratuita,
el 900 102 180, en el que se atienden dudas y preguntas en temas de dependencia y
discapacidad, atendido por un equipo profesional de trabajadoras sociales y una aten-
cién personalizada sin cita previa.

Las residencias de mayores en Espafia son establecimientos especializados en propor-
cionar cuidados y atencion a personas que necesitan asistencia en su dia a dia. Estas res-
idencias ofrecen alojamiento, alimentacién, atencién médica, servicios de enfermeria,
actividades de ocio y tiempo libre, y otros servicios complementarios, dependiendo
de las necesidades de cada persona. En general, las residencias de mayores en Espafa
proporcionan una atencién integral y personalizada a los residentes, con el objetivo de
mejorar su calidad de vida y asegurar su autonomia personal.

El funcionamiento de las residencias de mayores en Espafa esta regulado por la legis-
lacién nacional y autonémica. Por lo general, las residencias son propiedad de empre-
sas privadas o entidades sin animo de lucro, aunque también hay algunas residencias
publicas que pueden ser gestionadas por entidades privadas a través de contratos de
gestion de servicios publicos y pueden ser de gestion parcial o total.

Para acceder a una residencia de mayores publica o a una plaza concertada en resi-
dencia privada es necesario realizar una solicitud en el centro de servicios sociales de
la zona correspondiente y se evalia la situacion socioeconémica y de dependencia del
solicitante. Si se cumple con los requisitos establecidos, se asigna una plaza.

Las residencias de mayores privadas suelen tener diferentes tipos de habitaciones y
servicios, dependiendo del presupuesto y necesidades del residente. Ademis, el precio
de las residencias también varia segtin la ubicacion geogréfica y el nivel de servicios y
atencién que se ofrece.

De una manera muy general podemos diferenciar entre dos tipos de asistencia en las
residencias de mayores:
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Atencién para mayores autéonomos: Con espacios destinados a personas mayores
que no necesitan asistencia para realizar actividades bésicas de la vida diaria y que
desean vivir en un ambiente comunitario. Ademas, en la actualidad estidn surgiendo
varios proyectos de Senior Coliving, apartamentos con servicios para personas mayores
no dependientes que desean vivir en comunidad.

Atencién a mayores en situacién de dependencia, con espacios y atenciones desti-
nados a personas mayores que necesitan ayuda en ciertas actividades basicas de la vida
diaria, como vestirse, bafiarse o comer y con personal especializado que se encarga de
proporcionar la asistencia necesaria segin el grado de dependencia (I, II o III, siendo
éste el de mayor necesidad asistencial).

Cabe destacar que en algunas residencias de mayores existen unidades especializadas
o programas para atender a personas con discapacidad o dependencia, ya sea perma-
nente o temporal:

Atencién de mayores con demencia, destinadas a personas que padecen este
tipo de enfermedades (Alzheimer, demencia vascular, demencia frontotempo-
ral, o0 demencia con Cuerpos de Lewi, entre otras) y que necesitan atencién y
cuidados especificos.

Atencién a personas mayores con discapacidad, reservadas a personas que
tienen algan tipo de discapacidad fisica o mental y que necesitan asistencia y
cuidados especializados. Cada vez son mas las personas con discapacidad inte-
lectual que superan los 65 afios de edad y que necesitan cuidados especificos.

Atencién a mayores con enfermedades crénicas o con necesidad de cuidados
paliativos, dedicadas a personas que padecen enfermedades crénicas, como can-
cer o esclerosis multiple, y que necesitan cuidados y atencién especializados.

Recuperacion funcional, dirigido a la rehabilitacion de pacientes en procesos
incapacitantes debidos a patologias del aparato locomotor, del sistema nervioso,
cardiovascular, respiratorio, etc.

Recuperacion neurolégica, con tratamientos especificos para personas que han
sufrido alguna alteracién del sistema nervioso, pueden llegar a lograr una mejora
de su funcionalidad, de su independencia para la realizacién de las actividades
para la vida diaria y encontrar un alivio en la sintomatologia propia.

En general, todas las residencias ofrecen una amplia gama de servicios, desde aloja-
miento y alimentacién hasta servicios médicos y terapéuticos, dependiendo del nivel
de atencién que requiera cada residente.

En Caser Residencial han desarrollado un gran namero de unidades y programas espe-
cializados en la mayoria de las necesidades descritas anteriormente, pudiendo acceder
a ellas a través de https://www.caseresidencial.es/cuidados.

El futuro de las residencias de mayores en Espafia esta marcado por varios factores,
entre ellos el envejecimiento de la poblacién, la demanda creciente de servicios de
atencién a mayores y la necesidad de adaptarse a las nuevas formas de vida y cuidados
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Mayor demanda de servicios personalizados: Los mayores cada vez tienen nece-
sidades mas especificas y demandan servicios mas personalizados, adaptados a sus
caracteristicas y necesidades individuales.

Integracion de tecnologia y cuidados: La tecnologia esta transformando la forma
en que se prestan los cuidados a los mayores, y se espera que en el futuro se inte-
gren mas soluciones tecnoldgicas en las residencias, como dispositivos de teleasis-
tencia, robots asistenciales, sistemas de monitorizacién remota, entre otros.

Cuidados centrados en la persona: Las residencias de mayores en el futuro se
centraran en la atencién integral de las personas, adaptindose a sus preferencias,
ritmos y necesidades, fomentando su autonomia, participacion y calidad de vida.

Espacios mas innovadores y adaptados: Las residencias de mayores del futuro
estaran disefiadas para ofrecer un ambiente mas innovador y adaptado, con espacios
verdes, iluminacién natural, tecnologia avanzada y espacios comunes que favorez-
can la convivencia y la participacion.

Nuevas formas de financiacién: La financiacién de las residencias de mayores es
un reto importante en el futuro, por lo que se esperan nuevas formas de financia-
miento, como las asociaciones ptiblico-privadas o las iniciativas de financiamiento
colectivo.

CON LA PERSONA EN EL CENTRO

QUE HAY QUE
DEFINIR

EN BASE A QUE

DONDE CUIDAR

UBICACION, RECURSOS, Y NECESIDAD

ALOJAMIENTO |LA TIPOLOGIA DE| LA INTENSIDAD

QUE DECIDA LOS APOYOS | DE LOS APOYOS
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Productos financieros enfocados al home to cash o monetizar la vivienda, como la
hipoteca inversa, sirven también para hacer frente al pago de las mismas. Para mas
informacion sobre este producto recomendamos Caser Hipoteca Inversa.

En definitiva, el futuro de las residencias de mayores en Espafa estd marcado por la
necesidad de adaptarse a las nuevas formas de vida y cuidados de los mayores y de
ofrecer servicios personalizados y centrados en la persona.

Caser Residencial es una empresa de servicios a las personas en situacion de depen-
dencia en la que se ofrece todo tipo de recursos adaptados a las necesidades indivi-
duales de cada una de ellas. Ademis, en el marco de la continuidad asistencial hay una
adaptacion a la evolucion de las necesidades puntuales o temporales que se presentan,
pudiendo ofrecer el recurso o los recursos mas adecuados para cada caso concreto y
que pueden ir adaptindose segtin la necesidad. Desde la teleasistencia a la residencia
de mayores, pasando por la ayuda a domicilio, el centro de dia o los servicios de profe-
sionales sanitarios a domicilio (fisioterapia, terapia ocupacional, psicologia, logopedia,
podologia, etc.), entre otros.

Debido al creciente nimero de personas dependientes se necesita buscar un modelo
escalable de cuidados para estas personas. Es necesario encontrar el equilibrio entre
las necesidades asistenciales y la realidad econémica y laboral en la que nos encontra-
mos. Si bien es cierto que la mayoria quiere estar en su domicilio, va a ser muy com-
plicado contar con trabajadores cualificados que puedan acompafiar a las personas
dependientes o atenderlas.

Por tanto, es necesario desarrollar servicios apoyados en tecnologia que mejoran y
hacen mas eficiente la atencion, haciéndola mas escalable y que permita, a su vez,
socializar a estas personas que desean continuar en su domicilio.

Existen una serie de productos innovadores que ya estdn ayudando en el cuidado de
los mayores:

Tecnologia wearable: dispositivos como relojes inteligentes o pulseras de activi-
dad pueden ayudar a monitorizar la actividad fisica, el ritmo cardiaco y otros signos
vitales y proporcionar alertas en caso de emergencia.

Robots de compaiiia: estos robots estian disefados para interactuar con los adultos
mayores, proporcionar compaifiia y ayuda en tareas como recordatorios de medica-
mentos y citas médicas.

Tecnologia de hogar inteligente: los dispositivos de hogar inteligente, como sen-
sores de movimiento, detectores de humo, cdmaras de seguridad y termostatos in-
teligentes, pueden ayudar a los cuidadores a monitorear a los mayores y detectar
problemas potenciales.

Dispositivos de telemedicina: estos dispositivos permiten a los médicos realizar
examenes virtuales y monitorear la salud de los pacientes desde la comodidad de

sus hogares.

Sistemas de asistencia virtual: estos sistemas utilizan inteligencia artificial para
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proporcionar asistencia en tareas cotidianas, como recordatorio de medicamentos,
compra de comestibles y programacién de citas médicas.

Camas inteligentes: estas camas estan equipadas con sensores para monitorear la
calidad del suefio y ajustar automaticamente la posiciéon de la cama para mejorar
la comodidad.

Tecnologia de realidad virtual: esta tecnologia puede ayudar a los mayores a
mantenerse activos y comprometidos mediante la participacion en actividades vir-
tuales, como juegos y visitas virtuales a lugares de interés.

Los wearables (dispositivos electréonicos que se pueden llevar puestos) pueden ser una
excelente herramienta para ayudar en el cuidado de adultos mayores. Estos dispositi-
vos pueden ayudarlos a mantenerse activos, monitorizar su salud y seguridad y permi-
tir una comunicacién mas facil con los cuidadores y familiares.

Algunos de los wearables que se pueden utilizar para el cuidado de mayores incluyen:

Relojes inteligentes: los relojes inteligentes pueden ayudar a los mayores a rea-
lizar un seguimiento de su actividad fisica diaria, recordarles tomar medicamentos
y proporcionar una forma sencilla de comunicarse con sus cuidadores o familiares.
Un excelente ejemplo lo podemos ver en https://www.caseresidencial.es/teleasis-
tencia-avanzada.

Pulseras de actividad: similares a los relojes inteligentes, las pulseras de actividad
pueden ayudar a los mayores a realizar un seguimiento de su actividad fisica diaria
y a establecer metas de actividad. Ademais, algunas pulseras de actividad también
pueden monitorizar la frecuencia cardiaca y la calidad del suefio.

Dispositivos de monitorizaciéon de la salud: existen dispositivos portétiles que
pueden ayudar a los mayores a monitorizar su salud, como medidores de glucemia,
medidores de presion arterial y oximetros de pulso.

Dispositivos de localizacién: los dispositivos de localizacién, como los GPS, pue-
den ayudar a los cuidadores a saber la ubicacién de los mayores en todo momento.
Esto puede ser especialmente til para aquellos que tienen demencia o Alzheimer.

Dispositivos de deteccién de caidas: algunos dispositivos pueden detectar cuan-
do una persona ha sufrido una caida y enviar una alerta a un cuidador o familiar.

Un excelente ejemplo lo podemos ver en https://www.caseresidencial.es/teleasis-
tencia-avanzada, un servicio que atna todo lo descrito antes y que ademas afiade
la teleasistencia para atencion de emergencias y la videoconsulta médica para un
asesoramiento en caso de necesidad y que describimos a continuacion.

La unién de tecnologia y servicio estd ayudando a desarrollar la Teleasistencia
Avanzada, convirtiéndose en una excelente opcion para ofrecer seguridad y bien-
estar en el hogar y fuera de él, ademas de favorecer la autonomia personal y una

vida saludable.
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Hoy, el desarrollo de la tecnologia y la penetracién de su uso en edades avanzadas
(mas del 80% de las personas de entre 65 y 75 afios usa Internet y el mévil de manera
habitual) junto con la experiencia en teleasistencia, hace que sea logico dar un paso
mas all4, desarrollar este servicio hasta donde sea posible para conectar a los usuarios
y su red de ayuda inmediata de familiares y sanitarios, participando asi en un modelo
de cuidado mas humanizador que ha fomentado tanto la autonomia, como la perma-
nencia en el hogar frente a otras soluciones de cuidado en la vejez.

Desde un punto de vista humanizador, la tecnologia aplicada a los cuidados sociosani-
tarios tiene beneficios como ayudar a disminuir la soledad, acortar distancias, permitir
contacto inmediato con otras personas, hasta la inclusion y la prolongacion de la auto-
nomia minimizando la vulnerabilidad de los mayores. No se trata de llenar la vida de
afios, sino de calidad de vida, real, y también percibida.

En Caser Cuidados han desarrollado un modelo de Teleasistencia Avanzada consisten-
te en monitorizar a la persona a través de un smartwatch con tarjeta SIM con llamadas
ilimitadas y datos méviles y con geolocalizacion integrada y conectado a una app. Este
servicio lee las constantes vitales, avisa de caidas, conecta con un botén SOS, recuerda
la medicacién y las citas médicas y permite las consultas médicas por videollamada.
La mejora es clara cuando los avisos son atendidos 24 horas al dia por una empresa
especializada en movilizaciéon de recursos de emergencia, la lectura de las constantes
est4 grabada en la app y puede ser consultada al instante, y tanto las familias como los
cuidadores tienen la tranquilidad de saber donde esta la persona y conectar con ella
en todo momento mientras lleve en la mufieca el dispositivo conectado. Y todo ello
sumado a otros servicios que tradicionalmente se ofrecen en la teleasistencia conven-
cional: llamadas periddicas para recordatorios de todo tipo (medicacion, cumpleafios,
citas médicas, etc.), para combatir la soledad no deseada, etc.

En Caser Cuidados se ha desarrollado este servicio pensando en dotar de mayor segui-
miento y durante el mayor tiempo posible a usuarios y cuidadores, permitiendo llevar
a cabo acciones clave para el envejecimiento activo como la participacién social en su
propio entorno y potenciando su independencia, a la vez que aumenta su seguridad al
estar atendido en cualquier lugar y en cualquier momento.

Esta evolucion de la teleasistencia convencional hacia el servicio de Teleasistencia
Avanzada, constituye una opcién 6ptima del cuidado de personas mayores o con cier-
tos grados de dependencia, ya que proporciona altos niveles de confianza para los
usuarios y sus familiares o entorno cercano, e incluso para sus profesionales sanitarios
de referencia.

Director comercial del area de servicios a las personas de Caser Residencial
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Alfaro Peral, Yolanda
Consultant Manager en Globant

Licenciada en Sociologia, especialista
en métodos y técnicas de investi-
gacion. Postgrado en Operaciones
y MBA en Industrias Creativas y

Propiedad Intelectual. Yolanda Alfaro

es una apasionada del disefio de ser-
vicios, datos y personas; con més de

20 afios de experiencia en los que ha

compaginado su trabajo en equipos
de investigacion e innovacién en dife-
rentes multinacionales tecnologicas
(Orange, Globant) con labores de
divulgacion, docencia y direccién en
diferentes escuelas y universidades
(MrMarcel, EAE Business School,
UCM, ESNE, U-Tad, etc.). En Glo-
bant siempre desean transformar
nuestra realidad y hacer del mundo
un lugar mejor, creando soluciones
innovadoras que cambien organi-
zaciones y mejoren la vida de millo-
nes de personas. Confian en haber
aportado su granito de arena y seguir
aportando su vision tecnoldgica en el
abordaje de los nuevos retos que se
vislumbran en el horizonte del colec-
tivo sénior.

Galeria de
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Alonso Padrones, Veronica
Interventora Banca March
y Doctoranda Universidad de Oviedo

Licenciada en Ciencias Econémicas
y Empresariales por la Uni-
versidad del Pais Vasco, en
doble especialidad, Finanzas y
Direccién Comercial. Duran-
te su actividad laboral, realiza
el MBA Executive en ESIC
y continta formandome ob-
teniendo el titulo EFPA, EF-

Planner, Advanced en inglés.

Su carrera profesional se
ha desarrollado en el sector
financiero. Comienza realizando
campanas de renta y finalmente
es contratada en Consulnor, con-
cretamente en la Sociedad Gestora
de Fondos en el area de Adminis-
tracién. Hace 10 afios Consulnor fue
adquirida por Banca March y desde
entonces trabaja para esta entidad
que también le ha permitido conocer
y experimentar acceso a equipos mas
especializados, trabajo en equipo,
mayores recursos, proyeccion, etc.
Desde hace cinco afios desarrolla
funciones de coordinacién y adminis-
tracién en oficina lo que le ofrece una
vision més amplia del sector bancario.
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Alquezar Muniesa, Raquel
Directora del Think Tank Sostenibilidad y Longevidad Cétedra Iberdrola
de Etica Econémica y Empresarial ICAI/ICADE

Estudié Magisterio en la especialidad de Historia e hizo el curso puente
para entrar en Filosofia Pura a falta del altimo curso para obtener la
licenciatura, ambas en la Universidad Complutense de Madrid. Su pri-
mera experiencia laboral fue trabajando en diversos colegios como pro-
fesora de inglés. De ahi pasa al mundo de la empresa donde ha trabajado
en empresa privada, multinacional y medios de comunicacion en las areas
de marketing, comunicacién y publicidad. Actualmente es Directora del
Think Tank Sostenibilidad y Longevidad Catedra Iberdrola de Etica Econémica
y Empresarial ICAI/ICADE.

Cortés Ruiz, Maria
Universidad Rey Juan Carlos

Actualmente desempefia su labor investigadora en la Univer-

sidad Rey Juan Carlos bajo un contrato predoctoral, aunque

ha estado ligada a la empresa privada durante muchos afios.

Siempre ha desempefiado su trabajo unido al anilisis de datos,
mayormente para entender comportamientos humanos en el 4rea

del marketing y las ventas. Maria Cortés est4 terminando su Tesis
Doctoral sobre la vulnerabilidad y resiliencia en la Espafia Vaciada. Un
tema que eligi6 porque le interesa entender las motivaciones que existen para

abandonar los pequefios pueblos a favor de las ciudades. Personalmente con-
sidera que la aglomeracién de la poblacién en torno a las grandes urbes es un
problema sobre el que se deberia hacer més foco. Somos demasiadas personas

y las infraestructuras empiezan a no ser suficientes, concluye.

Cabrera Nocito, Virginia
CEO CultivandoMentesDigitales.com
Investigadora y Docente
Universidad Rey Juan Carlos

Tras mas de 30 afios, 22 de ellos en Telefonica, ayudando a empresas a
incorporar la tecnologia con rentabilidad, ha aprendido que ninguna herra-
mienta garantiza el éxito porque son siempre las actitudes con las que nos

acercamos a ellas quienes lo hacen o no. Es especialista en Digitalizacion Tec-
noemocional y Futuro del Trabajo. Fundadora y CEO de CultivandoMentesDig-
itales.com, donde mentoriza a profesionales para que brillen y a negocios para que
crezcan garantizando la rentabilidad de la inversién y el esfuerzo realizado. Es
también cofundadora del blog de Actitudes Digitales Balcon40.com donde ayu-
da a los profesionales a seguir siendo valiosos en esta era digital. Fundadora del
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programa de podcast “Caminos de Knowmad”, apoyando a quienes emprenden
en el trabajo del conocimiento. Blogger en ThinkBigEmpresas de Telefénica, ayu-
dando a interpretar tendencias tecnologicas. Y autora de los libros “Disfruta Tele-
trabajando” y “Colabora y conecta cuando las pantallas te separan”. Es ademas
profesora en distintas disciplinas relacionadas con la digitalizacién en varias uni-
versidades y escuelas de negocios.
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Cuerdo Mir, Miguel

Decano de la Facultad de Ciencias de la Economia y de la Empresa
Universidad Rey Juan Carlos

Doctor en Economia por la UCM, Doctor en Derecho por la UNED,
Master en Development Finance por la Universidad de Londres (SOAS) y
Licenciado en CC. Econémicas y Empresariales por la UCM. Actualmente

es Decano de la Facultad de Ciencias de la Economia y de la Empresa y per-
tenece al cuerpo de Profesores Titulares de Universidad. Ha sido Vicerrector
de Extension Universitaria, Adjunto al Vicerrector de Titulos Propios, Director
del Departamento de Economia Aplicada I, Historia Econémica y Filosofia
Moral y Secretario de la Seccién de CC. Empresariales del CEESJ Ramén Carande.
También ejerci6 en el sector privado como Administrador General de Greenpeace
Espafia, Director Financiero del Grupo Edelweiss, Consejero del banco internacion-
al Aresbank. En el sector publico fue nombrado Vocal del Tribunal de Defensa de la
Competencia y Consejero de la Comisién Nacional de la Competencia.

de Paz Cobo, Sonia

Directora del Master en Ciencias Actuariales y Financieras
Universidad Rey Juan Carlos

Sonia de Paz Cobo es licenciada en Ciencias Econémi-
cas y Empresariales por la Universidad Auténoma de
Madrid, y en Ciencias Actuariales y Financieras por la
Universidad Complutense de Madrid. Es doctora en
Economia por dicha universidad con la tesis “Trans-
ferencia alternativa de riesgos”, premiada por la Real
Academia de Doctores de Espafia como mejor tesis
en Ciencias Sociales y por el Club de Aseguradores
Internacionales como mejor investigacién en Finanzas
y Seguros. En la actualidad, es profesora en el 4rea de
estadistica del departamento de Economia Aplicada I e His-
toria e Instituciones Econémicas de la Universidad Rey Juan Car-
los. Una de sus lineas de investigacién es en economia silver y calidad de vida
en relacion con el envejecimiento demogréfico. En ese sentido, ha realizado
dos estancias de investigacion en la European Foundation for the Improvement
of Living and Working Conditions de Dublin.
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Actualmente forma parte del equipo de Caser Residencial, siendo el di-
rector comercial del 4rea de Servicios a las Personas. El principal reto es
llevar los servicios de las residencias a los domicilios, con una calidad y
una atencion excelente a quienes atendemos y a sus familias. En los alti-
mos 20 afios ha desarrollado su vida profesional en la parte comercial de
diferentes sectores: seguros, detergencia industrial, inversién inmobiliaria

y en el sector de la dependencia. Anteriormente fue docente en Francia y
Estados Unidos. Entre nominaciones y labores fuera del mundo profesional,
cabe destacar que ha sido presidente de la Asociacion de Antiguos Alumnos del
MBA que curs6 (GECEMat) y mentor en el Colegio de Economistas de Vizcaya

y en el Colegio de Abogados de Vizcaya.

De familia pacense, toledano de nacimiento y habiendo vivido en Madrid,
Poitiers, Houston y Bilbao, es ademas licenciado en Historia del Arte en la
Universidad Auténoma de Madrid con un MBA Executive en la Escuela de
Ingenieria de Bilbao (llamado GECEM) de la Universidad del Pais Vasco, en
el que fue elegido mejor alumno por sus compafieros. Considera que todos
podemos aportar algo diferenciador cada vez que desarrollamos una tarea.
Por eso, afirma, trabaja en una empresa como Caser Residencial, compro-
metida con la atencién a las personas dependientes y que cuida al maximo de
sus trabajadores, sin los que no se podria ofrecer una atencién y un servicio
excelentes.

Hernandez Alesanco, Iiiigo
Director de Desarrollo de Negocio de Optima Mayores

[figo Hernandez Alesanco es economista y tiene un Master en eBusiness
por el IE Business School. Es el Director de Desarrollo de Negocio de Op-
tima Mayores y miembro del consejo de la EPPARG (European Property &
Pension Asset Release Group). Desde la asociacién europea que retine a los

actores més relevantes de la industria, participa activamente en el desarrollo

responsable del negocio a nivel europeo mediante el establecimiento de una

serie de estdndares que garanticen la seguridad de los clientes y un desarrollo
sélido de la industria.

Cuenta con mas de 13 afios de experiencia en el sector financiero ayudando

a los mayores en Espafia a mejorar su calidad de vida mediante la hipoteca
inversa y otras figuras afines. Ha participado activamente en el desarrollo del ne-
gocio en Espafia asesorando a entidades y fondos de inversion a nivel internacio-
nal para el lanzamiento de nuevos productos en Espafia. Ademas, es miembro de
la Comisién Silver Economy MAD FinTech, en donde participa con el propésito
de dar més visibilidad y reconocimiento al segmento de los mayores tanto a nivel

econémico y social, asi como a mejorar la digitalizacion del colectivo.
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Directora del laboratorio de Datos de ASEPUMA
Universidad Rey Juan Carlos

GALERIA DE AUTORES

Con mas de 20 afos de experiencia como docente e investigadora
en la Universidad, ha tenido la oportunidad de investigar sobre la
gestion del comportamiento y bienestar social, tema que le apasiona

y en el que ha podido fusionar su aficién por las matematicas, el in-
terés por la economia y su implicacién con la sociedad. Sus estudios han
seguido este camino y es licenciada en Ciencias Matemiticas y Doctora

con premio extraordinario en Analisis Econémico y Economia Aplicada.

Es Profesora Titular de Universidad y secretaria académica del departamento de
Economia Aplica I e Historia e Instituciones Econémicas de la Universidad Rey
Juan Carlos, donde imparte clases de Estadistica en Economia y en el Master Uni-
versitario de Ciencias Actuariales y Financieras. Ademas, dirige el Laboratorio de
Datos de ASEPUMA y ha sido profesora invitada en “Regional Economic Applica-
tions Laboratory” (REAL) de la Universidad de Illinois (Chicago). Ha participado en
proyectos de investigacién financiados por instituciones ptblicas y privadas y man-
tiene un caracter multidisciplinar en su linea de investigacién, centrada en el estudio
de técnicas estadisticas avanzadas, comportamiento social y big data, con publica-
ciones en revistas de reconocido prestigio y ponencias en Congresos Internacionales
y Nacionales.

Jaén Macarro, Esther
Periodista y Analista Politica

Estudi6 Ciencias de la Informacién en la Universidad Auténoma de Barcelona, su
ciudad natal. Compatibilizando los estudios con su trabajo como funcionaria en la
Diputacion de Barcelona hasta que, tras cursar los tres primeros afios de carre-
ra, le ofrecieron un contrato de practicas en la Cadena SER, concretamente en
su emisora de Sevilla, todo ello, mientras seguia adelante con su formacién. De
Sevilla la trasladan a Madrid para ser corresponsal politica de la cadena y, desde
entonces, lleva mas de 30 afos dedicandose al periodismo en sus mltiples facetas.
Ademias, ha escrito en los semanarios “Tiempo”, “El Siglo” o “Epoca” y en los
periddicos “La Razén”, “Pablico” o “La Gaceta”. Se estrend en el género
de opinién en el programa radiofénico “La Brgjula de El Mundo”,
dirigido por Victoria Prego. Después continué en “El programa de
Ana Rosa” o en “Los Desayunos de TVE”.

En la actualidad trabaja como periodista y analista politica en “Herre-
ra en COPE”, en “La Hora de TVE”, en programas de debate, como
“Buenos Dias”, 0 “120 minutos”, en Telemadrid; en Trece TV, en la
tertulia nocturna “El Cascabel”, asi como en diversos espacios de televi-
siones autonémicas. Se ocupa de la entrevista de actualidad en el periédi-
co digital “The Objective”y escribe articulos semanales en EsDiario.
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l Y Licenciada en Administracién y Direccién de Empresas por la Univer-
-r;- sidad Internacional de Catalufia y posgrado en el IESE. Actualmente
| ocupa el cargo de Directora de Servicios Transversales e Hipoteca In-
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Federico Mayor Zaragoza es un ejemplo de talento sénior. El ex director general
de la Unesco cumple los 90 afios en 2024 y tiene un mensaje que legar a las nuevas
generaciones: “La ciudadania consciente tiene que asegurar un crecimiento sostenible
del planeta y so6lo los séniors tienen el conocimiento, la experiencia y el valor para
exigirlo a sus dirigentes”.

Mayor Zaragoza es farmacéutico, profesor, investigador, poeta, politico y, sobre todo,
es el espafiol que ha ocupado el més alto rango como funcionario internacional; ya que
ostent6 durante 12 afios el cargo de director general de la Unesco, entre 1987 y 1999.
Naci6é en Barcelona, aunque su familia procedia de Tortosa a cuyas instituciones
ha legado parte de su biblioteca personal y obras de arte; aunque mas de 12.000
volimenes fueron donados a la Universidad de Granada, de la que fue rector y con la
que siempre ha mantenido una relacién muy estrecha.

Su biografia es extensa, como también su bibliografia como contribucién a la
comprensiéon de nuestro tiempo. Destacamos sus tltimas obras: “Recuerdos para el
Porvenir” (2018) y “Delito de Silencio” (2011), en la que nos advierte del control
del mundo por 25 personas con recursos financieros equivalentes a la mitad de la
Humanidad, y nos apela a crear un nuevo mundo a la altura de la dignidad humana
basado en una ciudadania consciente y que cuente con el talento, visién y valor de sus
mayores.

PREGUNTA. - ;Cual es la responsabilidad de las personas mayores en este mundo
volatil en el que vivimos?
RESPUESTA. - La capacidad de buscar nuevas férmulas para el futuro es la gran opcion


https://es.wikipedia.org/wiki/Farmac%C3%A9utico
https://es.wikipedia.org/wiki/Profesor
https://es.wikipedia.org/wiki/Poeta
https://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtico
https://es.wikipedia.org/wiki/Funcionario
https://es.wikipedia.org/wiki/Unesco

C
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que hoy tiene la humanidad. Los que ya somos ‘ p‘;nl-L-L-‘ VS
mayores podemos decir: {no!, no nos hemos TORIMUL LJ.]‘;:j

rendido. Y decir que si que hay soluciones. El

modo es pensar lo que nadie ha pensado todavia; :Pﬁ.ﬂ.f’:'-.l @:ﬂ U CULEO!
porque claro, si pensamos lo mismo que los es ‘.L.'.l %mm

demas han pensado, no tenemos nada que hacer. : 71O g
opcionic Mﬁ

P.- Usted habla mucho de libertad y de educacion. [5- vihiienels
R.- Cuando hablo de educacién, yo soy mucho de ‘-[nl(D_}/ U*Jlﬂ'gl? - ')
la Institucién Libre de Ensefianza. Un periodo en que ‘_ﬂ UL ﬂ:ﬂ A ﬂll 0 E.! Ol

se hicieron propuestas muy interesantes. Don Francisco

Giner de los Rios dijo que la educacién es preparar a todos

los seres humanos para dirigir su propia vida. Prepararnos para

saber dirigir nuestra vida y ser nosotros, duefios de nosotros mismos. El

ser duefios de nosotros mismos es fundamental. Eso es educacion, y no esa reforma
de Bolonia que lo tinico que propone es capacitacién; sin pensar que antes hay que
ensefiar a pensar y a ser libres, a tener juicio critico.

P.- Seamos positivos ante los cambios, ;qué hace mejor esta sociedad actual que la
que heredamos de nuestros mayores?

R.- En estas tres ultimas décadas ha habido una cosa que es fantistica. Tenemos
también que mirar las cosas positivas. Todos hemos ido aceptando la igual-dignidad
de todos los seres humanos, sea de género, sea de creencia, sea de ideologia, sea de
etnia. La verdad es que en estos momentos hay una aceptacién muy generalizada de
la igual-dignidad; pero es que ademas tenemos la suerte de disponer de unos aparatos
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|[)JP Jg]ﬂ]_ﬂ ﬁ.lﬂ CAAVEZACTY de desnaturalizacion del medio ambiente, por ejemplo,

porque puede haber un dafio irreversible. De momento,

‘h ‘mm HEY, ‘m SCLES el Artico ya deja pasar, en lugar de reflejar los rayos

que nos permiten expresarlo. Por primera vez en la historia, los seres humanos, iguales
en dignidad, pueden expresarse, pueden participar, puede ser democraticos.

iYa lo tenemos!, ya tenemos la solucién. La solucién es la participacién. La solucién
es sustituir el bellum por el verbum (la guerra por la palabra). Es la palabra, es la
mediacién, ya lo tenemos. ;Qué estd pasando?, ;por qué ahora no actuamos? No
actuamos y por eso somos despreciables, porque pudiendo no nos atrevemos. No, no
se atreven y ahora tenemos que atrevernos.

Yo encuentro que la gran contribucién que hoy podrian
presentar las personas mayores a la situacion actual es ésta:
itenemos que atrevernos!

Ahora que ya somos iguales en dignidad, ahora que ya
podemos expresarnos... ahora ya podemos, ahora ya
debemos. Creo que ahora ha llegado el momento de
atreverse. Y ese valor lo tenemos los séniors.

P.- Cuando habla de reinventar la democracia, habla de
tener valor y de ciudadania consciente.

R.- Ha habido ventanas a la posibilidad de wuna
reconsideracién de lo que significa educacién, de lo que
significa accién popular, de lo que significa ciudadania

B -
L’ui‘f«t‘ni{iﬂd P consciente. Fijese, lo que necesitamos es una ciudadania
Lo ;

consciente. Que diga no, cuando hay que decir que no.
Esa es la ciudadania consciente. No puedo tolerar que
siga habiendo un proceso potencialmente irreversible

‘ MANOSNIO U 0Q solares. Ya se estan produciendo las bolsas de metano...;
AL S '&“ - pero, jcoémo podemos tolerar eso! ;Cémo podemos
'J_J'.r | mﬂ | 0 < AUL, tolerar lo intolerable?
Ipl"L H n @AQ I) LESALSE P.- (Es llegada la hora de los mayores?
ll‘[ t-'l 0] E Jﬂ‘jﬂ] Ol R.- Es el momento. Ahora tenemos que decir, sefiores,
hay esperanza; porque ahora nos reconocemos iguales.
]chlU-L 0 C 1'-‘1 3 Ahora podemos expresarnos. Ahora tenemos los medios

dCMOCraticos s Iagerln

Es el ahora de las personas mayores, por lo que han vivido y
han pasado. Han reconocido en determinados momentos de su
vida que si que era posible. Ahora es el momento. Ahora ya podemos,
ahora ya debemos.

Yo encuentro que esto es una de las cosas que las personas mayores ahora tenemos que
decir. Vamos a ser nosotros los protagonistas del desacuerdo. Tenemos que ser los que
lo llevamos a cabo y se dara.

Hasta hace tan solo unas décadas la mujer no pintaba nada, ahora ya todos estamos
en una situacion en la que todos tenemos que cumplir con una responsabilidad y esta



responsabilidad es tan sencilla como cambiar la mano cerrada y la mano alzada, por la
mano tendida y por la mano abierta. Ha llegado el momento del cambio total.

P.- (La solucion es la solidaridad?

R.- Un poeta espaniol formidable que se llamaba Jestis Hernandez
decia: “La solucién estd en caminar con el amor a cuestas”.
Pues ahora las personas de mayor edad, que son las que

han tenido una perspectiva, se dan cuenta de que solo

hay una solucién. Es la solucién de la solidaridad. —‘ id ,L id!

La soluciéon es el amor. Es la solucién de pensar CONLLI .l(lll _k[ 101

que es intolerable que haya una persona en estos } , ‘

momentos que no tenga el cuidado sanitario que *Q |ULU" AL U\\; ;L( _f‘ﬁi-_”'_'

deberia tener, que no tenga acceso a agua potable N roecontay -

y '] ) ( li_\ [ 1 W l

que se muera de hambre. Todos los dias mueren ,E )LESCIIUA T LS

de hambre miles de nifios, todos los dias. Esto es H]lj‘- LSO S 'jjai VOLESIA

lo que deberia ahora movernos a todos. . ‘L Situac ” MACLL l
¢l '») AU N | CA

P.- Nos preocupan los procesos de exclusion sénior es \Q‘-\M& e g LENEM0S

por el empuje de las tecnologias. Todos recordamos .. iz m

esa reaccion del “Yo soy mayor, yo no soy tonto”. [% !U 1CIAVLEVEIHI0S:

R.- La reaccién de los mayores debe ser la de hacer ver

que la forma de pago y la forma de actuar es irrelevante.

Porque no resuelve ningtin problema, ni a la juventud ni a los

mayores. A los mayores les desplaza. Yo considero, por tanto, que

aqui también somos los mayores los que tenemos que decir, como hizo aquel

sefior, el del yo no soy tonto. Aunque en las finanzas, lo que a mi mas me interesa es que
no haya paraisos fiscales. Ha llegado el momento de decir basta.

P.- Nos preocupan los jovenes.

R.- Es cierto. Me preocupa mucho el que haya unos mayores que no pueden utilizar estos
sistemas de pagos; pero me preocupa mis, el que los jovenes que los utilizan llegue un
momento en que sean también absolutamente esclavos de un procedimiento, en lugar de
ser ellos los que toman las decisiones y los que dicen qué es lo que hay que hacer.

Nos tenemos que dar cuenta de que la inteligencia natural debe siempre prevalecer
sobre la inteligencia artificial y la tecnologia. Y en el momento en que sea la tecnologia
la que prevalezca, la civilizacion habra concluido.

Yo estoy muy preocupado por eso, muy preocupado. Lo importante es pensar lo que
nadie ha pensado. Que no nos engafiemos en tener tecnologias, que lo que prevalezca
aqui es el que manda soy yo. Don Francisco Giner de los Rios decia que el educado es
el que dirige su propia vida. Tenemos que ser educados y tenemos que dirigir nuestra
propia vida. La complejidad que han alcanzado algunos procesos bancarios es absurda.
Gimnasias burocraticas que no llevan a ningan lado.

P.- Cuando estuvo al frente de la Unesco promovié la educacion no tutelada por
el idioma inglés y francés, y no auto-limitada a la educacion basica. Hablo de la
educacion para toda la vida y de la paz de los Pueblos, no de los territorios. ;Qué ha
quedado de todo eso?

R.- Educacion para todos durante toda la vida. Hay veces que cuando hablan de
educacion, la gente enseguida piensa en los nifios de 3 y 4 afos. No, no, la educacion

245

TESTIMONIO SENIOR



246

TESTIMONIO SENIOR

%?;; @"I @'_‘n ora delas

es un proceso de toda la vida. Educacién para todos,

F 1O11E] LL}. P'U L ademas para todos, no para unos especiales. Para todos
\/& Il_,L,_LrW 11O SNC Jﬂ (0) 3] toda la vida, sin discriminacién de nada, sin distincion,
L "LL DCIMOS educacion para todos. Ahora estoy haciendo un esfuerzo

para hacer una gran red mundial de universidades en la

que podamos decir somos nosotros los pueblos.

Ha llegado el momento de participar. Ha llegado el momento

de que nosotros, cada una de nuestras personas, nosotros los pueblos,

digamos ahora que la inteligencia humana est4 en capacidad creadora. Esa es

nuestra esperanza. Que cada ser humano es capaz de crear. Esto es lo que tenemos

que pasar como mensaje a la gente: ;Usted es capaz de inventar su propio futuro, si o
no? Y la respuesta tiene que ser que si. Cada persona tiene que ser duefia de su vida.

Ha llegado el momento de reaccién. Ha llegado el momento en nosotros los pueblos.
Nuestro legado debe ser que hemos resuelto evitar a las generaciones venideras el
horror de la guerra, el horror del sufrimiento, el horror del hambre. No nos engafiemos.

P.- {Qué legado vamos a dejar a nuestros nietos?

R.- Yo como bisabuelo os digo que a mi lo tinico que me mueve en estos momentos es
pensar en que mis bisnietos no merecen que les enfrentemos a una vida sin esperanza.
Una vida sin visién de futuro no puede ser. Nuestro legado tiene que estar en trabajar
para construir un mundo mejor basado en la libertad de las personas.

P.- Usted propone cambiar el clasico lema: “Si vis pacem, para Bellum” (si quieres la
paz, prepara la guerra) por el “Si vis pacem, para Verbum” (si quieres la paz, prepara
la palabra). ;Cual es el mensaje?

R.- Por supuesto, debemos conseguir en esta nueva época que esté la palabra y no la
fuerza, que haya el verbum y no el bellum. Lo primero que yo quisiera anunciar es



que se han acabado las vergiienzas de las fortunas inmensas. Esas 25 personas que
concentran la mitad de los recursos financieros del planeta. Esas 25 personas que
tienen lo mismo que 4.000 millones de personas mas. Sin la distribucion de la riqueza
no hay futuro. {Que se comparta!

P.- Propone el concepto de aprender a aprender. ;Qué es Educacion?, ;Cual es el
proceso educativo?

R.- Se confunde mucho entre educacién y capacitacién. Lo primero tiene que ver con
las personas. Lo segundo es s6lo competencia técnica. Por eso, me gusta recordar el
mensaje de Jacques Delors hablaba de la importancia de aprender.

Nos proponia cuatro niveles de aprendizaje necesario en cualquier sociedad. El primero
es aprender a ser. Que significa: aprender a ser asi, aprender a ser libre, aprender a crear,
aprender esto...

El segundo es aprender a conocer. Ojo, que aprender a conocer no es aprender a estar
informado.

Y una vez que ya se es y una vez que ya se conoce; el tercer nivel es aprender a hacer,
no antes.

Y el cuarto es aprender a vivir juntos. Fijaos qué maravilla.

Bueno, pues yo a estas cuatro afiadi una mas: Aprender a emprender. Porque vuelvo a
pensar en que es muy importante para la especie humana el atreverse a atreverse. Hay
que saber atreverse y ahora ha llegado el momento de saber atreverse.

Ha llegado el momento de aprender a ser, aprender a conocer, aprender a vivir juntos
y aprender a emprender y aprender. Ya esta bien de decir que estamos en invierno,
hay que buscar soluciones y estas soluciones son soluciones que se encuentran a
través de la mediacion, a través del didlogo, a través de las soluciones cientificas, a
través de la confianza en el conocimiento.

Y nos quedamos con una anécdota final recordando a sus tiempos de joven
investigador de la Universidad de Granada desplazado a la Universidad de Oxford
junto al equipo dirigido por Hans Krebs, un bioquimico britanico de origen judeo-
aleman, ganador del Premio Nobel de Fisiologia 0 Medicina en 1953.

Krebs pill6 a Mayor Zaragoza trabajando solo en el laboratorio un viernes por la tarde
bien tarde, porque tenia que optimizar su tiempo en Oxford con unos equipamientos
que no existian en su universidad de Granada. El joven investigador espanol queria
datos y mas datos.

El Premio Nobel mir6 a Federico Mayor Zaragoza y le conminé: “El éxito no depende
de tener muchos datos, muchos datos, muchos datos. Los datos los podemos recoger.
Usted los puede recoger, yo los puedo recoger y ademas en el futuro quizas los recojan
ellos solos (TA). El éxito no depende de tener muchos datos y ver lo que otros ven, sino
que el éxito esta en pensar lo que nadie ha pensado. Hay que pensar lo que nadie ha
pensado”. Esa es la aportacién de los séniors a la nueva sociedad.

Entrevista realizada por Juan Ramoén Gomez y Salvador Molina
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Nuestro agradecimiento
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