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Como consecuencia, las expectativas para los servicios de interim management son po-
sitivas según los encuestados en el estudio. Más 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 únicamente 6,12% pensaba que iba a de-
crecer. Los motivos por los que tenían estas expectativas de negocio para el 2022, eran 
las necesidades que podrían surgir en las empresas (18,37%) y por el crecimiento de la 
actividad económica (16,33%).
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En cuanto a los precios, cerca del 40% de los encuestados (36,73%) tenían expectati-
vas de crecimiento para el año 2022, frente al 8,16% que indicaba que sus expectativas 
eran de decrecimiento. Cabe destacar que más de 1 de cada 2 ejecutivos encuestados 
(55,10%) esperaba que los precios del interim management se mantuvieran en 2022.           

Los países más optimistas en cuanto al crecimiento de los precios fueron Australia, 
Dinamarca, Emiratos Árabes, Eslovaquia, Hungría, México, Países Bajos, República 
Checa, Suecia y USA. Por el contrario, lo más pesimistas estaban concentrados en 
Asia, principalmente.         

Conclusiones
Los profesionales con más experiencia aportan capacidades y competencias muy re-
levantes a las empresas. A lo largo de sus carreras se han enfrentado a un importante 
número 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 años son variadas, pero suelen presentar patrones comunes 
en los que la experiencia que aporta el talento sénior es crítica. 

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

�¿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 antigüedad y se acerca a su jubilación. 
Urge, por tanto, proponer fórmulas 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 años se 
reduce exponencialmente.

Muchas empresas consideran que su riesgo reputacional está cubierto con costosos 
planes de prejubilación. Sin embargo, esto presentan dos efectos negativos impor-
tantes.
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Desde un punto de vista económico, se asegura un ingreso recurrente hasta que la 
jubilación es posible. Como consecuencia, la duración de la vida laboral en nuestro 
país es más corta que en otros países europeos por un margen sustancial. Teniendo en 
cuenta diferentes estudios demográficos durante las próximas tres décadas el número 
de pensionistas será igual al número de trabajadores, lo cual no es sostenible.

Desde un punto de vista personal, la gran mayoría de estos talentos sénior sienten la 
necesidad de seguir desarrollando sus carreras profesionales. Es una cuestión mental y 
económica relacionada con la ampliación de la esperanza de vida.

Por tanto, debería 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 públicas, fomentando la flexibilidad del mercado laboral, incremen-
tando las colaboraciones temporales de profesionales sénior sin límite de edad y re-
duciendo el desempleo en el colectivo de profesionales de más de 50 años. Un marco 
laboral flexible incentivará la responsabilidad colectiva y la participación activa en la 
superación del reto demográfico que tenemos por delante.

En este contexto el número de profesionales sénior que abrazan el emprendimiento 
es cada vez mayor. Una fórmula de emprendimiento que está creciendo exponencial-
mente en los últimos años 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 contratación 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 imposición 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 añadido y ren-
tabilidad adicional. Finalmente, desde un punto de vista social el mantenimiento de la 
actividad profesional más allá de los estándares actuales supone mayores impuestos y 
cotizaciones a la Seguridad Social, al tiempo que retrasa la edad de jubilación efectiva 
y con ello el gasto colectivo en pensiones.

Javier Moreno Navarro
Socio director de la Oficina de QMT en Madrid
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Introducción
El envejecimiento de la población es un fenómeno global que se produce en muchos 
países y España no es una excepción. Es de sobra conocido que cada vez somos más 
viejos y estamos más solos. Si hablamos en términos globales como país, todos tenemos 
ejemplos cercanos que describen una situación que además está avalada por nume­
rosos datos. Según el Instituto Nacional de Estadística (INE) el 19% de la población 
española tiene más de 65 años; una cifra que seguirá aumentando en los próximos 
años. De hecho, se prevé que en 2033 el 25% de la población española tendrá más de 
65 años1.

Esta situación presenta numerosos desafíos, algunos más complicados que otros, pero 
también presenta muchas oportunidades. Como es lógico el envejecimiento de la 
población ejerce mayor presión en los servicios de atención médica y en general en 
toda la Seguridad Social. La hucha de las pensiones es cada vez más complicada de 
mantener y sacar adelante. Vivimos más, lo que provoca que estemos más tiempo 
percibiendo una pensión. Desde el punto de vista del individuo, este envejecimiento 
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FIGURA 1: POBLACIÓN DE 80 AÑOS O MÁS (en % de la población total)

Fuente: Eurostat - acceso al conjunto de datos -

1 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 
física como mental.

Si nos fijamos en las oportunidades, aún queda mucho por desarrollar en distintos 
ámbitos de la sociedad española. La Silver Economy, como mercado emergente de 
gran componente social, abarca gran cantidad de sectores de la economía: salud, 
transporte, vivienda y, por supuesto, la tecnología, en la que nos centramos en este 
capítulo. Los números son impresionantes, según un informe de la consultora PwC se 
espera que el mercado de la Silver Economy en España alcance los 109.000 millones 
de euros en 2025. Toda esta demanda de productos y servicios para y por los séniors 
son oportunidades que están esperando a ser explotadas en un mercado en el que la 
innovación junto con la conciencia social creará, está creando ya, un cóctel perfecto 
para el emprendimiento en esta economía emergente, que tiene sus propias reglas 
del juego.

Ya se están desarrollando tecnologías de seguimiento y monitorización continua, pro­
ductos de alimentación enfocados específicamente a este sector y toda una industria 
del bienestar para que los mayores estén lo mejor posible el mayor tiempo posible.

Tecnologías de seguimiento y monitorización
El seguimiento y la monitorización no intrusiva de los mayores puede ser un apoyo 
crucial para garantizar su seguridad, bienestar y la atención médica adecuada. Ésta 
debe ser acorde a las necesidades individuales de cada persona y nunca sobrepasar los 
límites que la ética y el propio individuo establezcan. Las tecnologías de seguimiento 
y la monitorización han experimentado un gran avance en los últimos años, cada día 
salen nuevos productos y servicios que ofrecen una amplia gama de soluciones que 
pueden adaptarse a las necesidades específicas de cada persona. El problema puede 
originarse en la elección y comprensión 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 día a día.

n Sensores y dispositivos de seguimiento de actividad física
Los sensores y dispositivos de seguimiento de actividad, como pulseras y relojes 
inteligentes, son herramientas útiles para monitorizar la actividad física y el com­
portamiento de los adultos mayores. Estos dispositivos pueden medir diversos pa­
rámetros como los pasos caminados, la distancia recorrida, las calorías quemadas, la 
calidad del sueño o el ritmo cardíaco. Con los algoritmos adecuados muchos de es­
tos dispositivos pueden detectar caídas o cambios bruscos en el movimiento, lo que 
puede ser especialmente útil para prevenir accidentes y garantizar su seguridad.

n Tecnologías de la monitorización de la salud
Como complemento al seguimiento de la actividad física 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 crónicas o 
patologías graves, aunque sean ocasionales, como por ejemplo arritmias o, simple­
mente, condiciones médicas específicas. Las tecnologías de la monitorización de 
la salud incluyen dispositivos y sistemas que permiten medir y registrar de forma 
continua o periódica diferentes parámetros de salud, como la presión arterial, el 
nivel de glucosa en sangre, la oxigenación y la temperatura corporal y por supuesto 
las pulsaciones por minuto. Todo ello permite que algunos fabricantes de relojes 
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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 más severos.

Estos dispositivos normalmente portátiles y no invasivos facilitan enormemente el 
proceso de la monitorización, 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 administración.

n 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 rápida y sencilla en caso de una situación de 
emergencia.

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

Además, algunos sistemas de alerta y emergencia están integrados con tecnologías 
de geolocalización, como el GPS, lo que permite rastrear la ubicación exacta de la 
persona en caso de que se pierda o se encuentre en una situación de peligro fuera 
de su hogar. Esto puede ser especialmente útil para aquellos que sufren enfermeda­
des que afectan de manera grave a la orientación y la memoria.

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

Tecnologías de comunicación y conectividad
Como animales sociales que somos los humanos, uno de los mayores problemas a los 
que se enfrentan los más mayores es el aislamiento social. Este fenómeno se da, para­
dójicamente, tanto en las grandes urbes, no por vivir en una ciudad superpoblada se 
garantiza una actividad social mínima, como en la España vaciada. La comunicación 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 tecnología para 
mejorar la comunicación.
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n Plataformas de videoconferencia y telemedicina
Las plataformas de videoconferencia han experimentado un auge significativo en 
los últimos años a raíz de la pandemia, incluso los más 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 múltiples 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 móvil.

En el ámbito de la atención médica esta revolución es incluso mayor. Los médicos 
y otros profesionales de la salud pueden llevar a cabo consultas y seguimientos a 
través de videollamadas, permitiendo recibir atención 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 tecnología, se les obligaba a desplazarse incluso varios 
cientos de kilómetros para poder recibir una atención médica que en muchos casos 
se despacha en unos pocos minutos.

n Tecnologías de asistencia virtual y chatbots
Las tecnologías de asistencia virtual y chatbots proporcionan un apoyo y orienta­
ción en diversas áreas, desde la gestión de la salud y la medicación hasta la realiza­
ción de tareas diarias y la resolución 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 útiles 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 realización de ejercicios o la organización 
de actividades y citas. En algunos casos pueden ofrecer compañía y apoyo emocio­
nal a estas personas que viven solas o se sienten aisladas, ayudándoles a mantener su 
bienestar mental y emocional; muy al estilo de películas, hasta hace poco de ciencia 
ficción, como “Her” en la que el protagonista principal tiene una relación que tras­
pasa lo meramente asistencial con una IA muy evolucionada. Hace poco más de un 
año parecía muy lejano, ahora ya casi es una realidad accesible para muchos.

n Redes sociales y aplicaciones de comunicación
Las redes sociales dejan de ser de ámbito 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 comunicación con familiares y amigos. El mero hecho de que 
puedan ver el día a día de las personas que les importan les hace crear un vínculo 
participativo de las experiencias que están viviendo otros y que sin estas platafor­
mas no sentirían como cercanas.

Tecnologías de soporte y asistencia
Aquí vamos un paso más allá, ya que estas tecnologías traspasan lo digital y se invo­
lucran directamente en el día a día físico mejorando significativamente la calidad de 
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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 
diseñados para facilitar la movilidad, la gestión del hogar y la administración de medi­
camentos, entre otros aspectos.

n 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 físicas. Los 
dispositivos de ayuda a la movilidad, como andadores, bastones, sillas de ruedas 
eléctricas y scooters, pueden facilitar el desplazamiento y la autonomía de las per­
sonas, permitiéndoles realizar actividades cotidianas con mayor facilidad y confian­
za. Cada día es más común 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 vibración nos indican el camino a seguir o sillas 
con dos únicas ruedas y conducción autónoma. 

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

n Sistemas de domótica y automatización del hogar
La domótica y la automatización del hogar pueden facilitar la vida de los mayores 
al proporcionar soluciones para controlar y gestionar diferentes aspectos de su ho­
gar, como la iluminación, la temperatura, la seguridad y los electrodomésticos. Es­
tos sistemas pueden ser controlados a través de dispositivos y aplicaciones móviles, 
permitiendoles ajustar su entorno según sus necesidades y preferencias de forma 
fácil y cómoda. Incluso pueden estar conectados con sus sistemas de monitoriza­
ción personal para ajustar el entorno a las necesidades cambiantes. Por ejemplo, au­
mentando la temperatura de una habitación o poniendo una iluminación relajante 
si se detecta estrés en la persona monitorizada.

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

n Tecnologías de asistencia en la toma de medicamentos
La gestión adecuada de los medicamentos es fundamental para la salud y el bien­
estar, especialmente para aquellos con enfermedades crónicas o tratamientos com­
plejos. La tecnología disponible incluye dispositivos y aplicaciones que facilitan la 
organización, el seguimiento y la administración de medicamentos, reduciendo el 
riesgo de errores y olvidos.

Algunos de estos dispositivos, como los pastilleros electrónicos 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. Además, estas soluciones pueden estar conectadas a apli­
caciones móviles y plataformas en línea y asistentes virtuales, permitiendo a los 
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cuidadores y profesionales de la salud supervisar y ajustar los tratamientos según 
sea necesario.

Tecnologías 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 tecnología puede mejorar significativamente 
la calidad de vida al proporcionar oportunidades para el ejercicio físico y mental, la 
relajación y el disfrute de actividades lúdicas y sociales. En la actualidad son realidad 
ya una amplia variedad de dispositivos y aplicaciones diseñados para fomentar el en­
vejecimiento activo y saludable.

n Juegos y aplicaciones para el ejercicio físico y mental
Las tecnologías de juegos y aplicaciones pueden hacer que el ejercicio sea más 
accesible, motivador y divertido, permitiendo al sénior realizar actividades físicas y 
mentales de manera más cómoda y eficiente.

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

Además, existen aplicaciones de entrenamiento cerebral que pueden ayudar a los 
mayores a mejorar su memoria, la atención y la resolución de problemas. Estas 
aplicaciones pueden ser especialmente útiles 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.

n Dispositivos de realidad virtual y aumentada
La realidad virtual y aumentada ofrece toda una serie de nuevas oportunidades 
para la recreación, el aprendizaje y la interacción social. Estos dispositivos pueden 
sumergir a los adultos mayores en entornos virtuales que simulan experiencias y 
lugares reales, lo que permite un acceso más fácil y seguro a actividades que de otro 
modo podrían ser difíciles de realizar.

Los dispositivos de realidad virtual y aumentada pueden ser utilizados para propor­
cionar terapia de exposición a personas que sufren de trastornos de ansiedad o fo­
bias o para facilitar la rehabilitación después de una lesión o enfermedad. Además, 
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 exóticos o clases de ejercicio.

n Tecnologías de bienestar y relajación
Dispositivos y aplicaciones que promueven la meditación, la respiración y la relaja­
ción muscular, así como el seguimiento y la gestión del estrés y la ansiedad.
Algunas de estas tecnologías, como los dispositivos de biofeedback, pueden propor­
cionar información en tiempo real sobre los niveles de estrés y tensión en el cuerpo 
de una persona, lo que permite a los usuarios practicar técnicas de relajación y 
reducir los niveles de estrés. Además, existen aplicaciones de meditación y respi­
ración que pueden ayudar a los séniors a reducir el estrés y la ansiedad e incluso 
mejorar la calidad del sueño.

Las redes 
sociales dejan 

de ser de ámbito 
meramente 
juvenil para 
traspasar la 

barrera de la edad 
y ser  ya un apoyo 

importante 
para los adultos 

mayores
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Retos y oportunidades
El cambio demográfico que estamos viviendo plantea importantes desafíos para la 
sociedad, en particular para el sistema de atención médica y de cuidado a largo plazo. 
La Silver Economy es la respuesta a este desafío. La tecnología tiene un papel fun­
damental en ello y puede contribuir significativamente al cuidado y bienestar de los 
mayores en todos los ámbitos posibles. Como toda oportunidad, se enfrenta a una serie 
de desafíos que hay que abordar desde muchas perspectivas, entre las que la ética, la 
educación y la protección de datos juegan un papel muy importante:

n Barreras para la adopción de tecnologías por parte de los mayores
Uno de los principales desafíos para la implementación de tecnologías en el cuidado para 
adultos mayores es la barrera a la adopción. Muchas personas pueden sentirse abrumadas 
o inseguras al utilizar tecnologías, especialmente si no han tenido experiencia previa con 
ellas. Además, la falta de habilidades digitales y el acceso limitado a dispositivos y conecti­
vidad pueden dificultar aún más la adopción de tecnologías de cuidado.

Es importante abordar estas barreras mediante la promoción de la educación y 
capacitación en habilidades digitales para séniors, así como mediante la creación 
de soluciones tecnológicas accesibles, intuitivas y personalizadas para satisfacer las 
necesidades específicas de cada persona. Además, es necesario involucrar a los cui­
dadores, familiares y amigos en el proceso de adopción y uso de tecnologías de 
cuidados, ya que pueden desempeñar un papel fundamental en la motivación y el 
apoyo emocional para ellos.

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

n Oportunidades para la innovación y el emprendimiento. 
Para aprovechar estas oportunidades, es necesario fomentar un ecosistema favora­
ble para la innovación y el emprendimiento en la Silver Economy, promoviendo la 
colaboración entre empresas, instituciones y el sector público, así como la inversión 
en investigación y desarrollo. El Estado juega un papel fundamental en todo ello 
y son los diferentes organismos, comunitario, provincial y local los que deberían 
orquestar estas simbiosis.

Es importante que las soluciones tecnológicas sean desarrolladas en colaboración 
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 evolución y el mantenimiento, pero sobre todo el uso 
de la tecnología por los usuarios finales.

n Inteligencia Artificial
Ahora que estamos viviendo una auténtica revolución con el uso de la Inteligencia 
Artificial (IA) y que prácticamente de la noche a la mañana hemos dado pasos de 
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gigante en el uso cotidiano de esta tecnología, es importante fijarse en las implica­
ciones éticas y filosóficas. Por un lado, la 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 protección de datos de los mayores.

En el ámbito 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 intervención temprana y un tratamiento más efectivo. Sin embargo, también 
plantea preguntas importantes sobre la autonomía y la privacidad del individuo. 
¿Las personas deben ser informadas de que se está recopilando información sobre 
su salud? ¿Tienen derecho a negarse a ser monitorizadas?

También podemos tener implicaciones en términos de discriminación y justicia so­
cial. Por ejemplo, si los sistemas de IA se utilizan para identificar a las personas que 
corren un mayor riesgo de enfermedad o discapacidad, esto podría afectar a la for­
ma en que se asignan los recursos de atención médica y de cuidado. ¿Los mayores 
de mayor riesgo deberían recibir más atención 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 preocupación importante es el uso indebido de los datos. Esto puede inquie­
tarnos especialmente. Si los sistemas de IA recopilan información sobre la salud y 
el bienestar, esta información puede ser utilizada por terceros con fines comerciales 
o para obtener ganancias financieras de modo no lícito. Por ejemplo, las empresas 
de seguros pueden utilizar esta información para ajustar sus precios y cobrar más a 
las personas que corren un mayor riesgo de enfermedad o discapacidad. ¿Cómo se 
pueden proteger los datos de los mayores y garantizar que no se utilicen indebida­
mente para fines comerciales?

En última 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 autonomía y la dignidad de todos. Las soluciones tecnológicas deben 
ser accesibles, intuitivas y personalizadas para satisfacer las necesidades específicas 
de cada persona. Además, deben cumplir con los estándares de privacidad y seguri­
dad adecuados para garantizar la confidencialidad y protección de datos.

n Perspectivas de futuro y recomendaciones
Las tecnologías de cuidado están en constante evolución y se espera que en el 
futuro se desarrollen soluciones aún más avanzadas y eficaces. Algunas tendencias 
emergentes en este campo incluyen la Inteligencia Artificial, el aprendizaje auto­
mático, la robótica y la realidad aumentada que, como hemos comentado, avanzan 
a un ritmo a veces difícilmente asimilable por la sociedad, esto sin nombrar la le­
gislación, mucho más lenta y rígida que siempre va por detrás, dejando en algunos 
casos indefensos a los usuarios hasta que se toman medidas.

La Inteligencia Artificial y el aprendizaje automático pueden ayudar a mejorar la 
precisión y la eficacia de las soluciones de cuidado para los mayores, permitiendo 
una mejor identificación y prevención de problemas de salud, así como una ma­
yor personalización de los servicios de atención y tratamiento. Los robots y otros 
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dispositivos de asistencia pueden ayudar en tareas físicas y de movilidad, así como 
en la comunicación y el apoyo emocional para las personas. La realidad aumentada 
puede mejorar la experiencia del usuario y la comprensión de los conceptos de 
salud y cuidado.

Otras recomendaciones para el uso efectivo de tecnologías de cuidado incluyen 
la promoción de la interoperabilidad y la integración de sistemas, para permitir 
una mayor colaboración y coordinación entre diferentes proveedores y servicios 
de cuidado. 

Conclusión
La implantación de la tecnología en el cuidado de los séniors está, como en casi to­
dos los ámbitos de la actualidad, ganando terreno de manera exponencial. La entrada 
de tecnologías como la IA, que ha dado un salto de gigante en los últimos meses y 
que avanza a un ritmo frenético, hace que estemos viviendo una auténtica revolución 
como pudo ser en su día, y no exageramos, la revolución industrial. 

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

El trabajo ahora es asegurar que estas tecnologías no dejen a nadie atrás, 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 tecnología se adapte a esos perfiles y no al revés, si no es así, el fracaso está ga­
rantizado. La tecnología será útil y estará 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, filosófico y moral 
necesitan de un estudio en profundidad para garantizar la preservación de nuestros 
derechos fundamentales, entre ellos la privacidad juega un papel destacado. Por este y 
otros aspectos la legislación vigente debe ser dinámica 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 tecnología. Que como país estemos por delante y no detrás de otros 
restando competitividad y en situación de desventaja.

Es un momento dorado en el que confluyen, como hemos visto, muchos ámbitos para 
emprender en este sector. Aprovechemos y hagamos de este mundo un sitio más agra­
dable. Todos merecemos que la etapa final de la vida sea lo más dorada posible.

Pablo Moya García
Director de Innovación y Producto de Grupo Teknei

Para un sector 
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10
Introducción: La revolución de los smartphones
La última década ha sido testigo del nacimiento y desarrollo de las aplicaciones mó­
viles, lo que a su vez ha supuesto una transformación social sin precedentes [1, 2]. A 
fecha de agosto de 2021 existían más 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 llevó a una cifra de más 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 dólares en 2026 según datos de Stadista. [6]. Del total 
de aplicaciones destacan las de entretenimiento, enfocadas fundamentalmente a un 
público joven (juegos, redes sociales, sitios de citas, mensajería, etc.) [7].

n Masificación y extensión de la interacción hombre - máquina
Estamos en un escenario en el que cada vez más personas tienen acceso a internet 
[8], acceden a su teléfono móvil cada vez más frecuentemente [9] y las empresas 
cada vez tienen mayor presencia digital, como comprobamos en la Figura 1.

Los datos presentados en la Fig. 1 pueden ayudar a entender la magnitud de los 
cambios en el patrón en la interacción con otras personas, empresas y organismos 
públicos que hemos venido experimentando a lo largo de la última década.

Ca
pí

tu
lo Inteligencia 

Artificial 
para el diseño de 

experiencias sénior

MÁS GENTE

Internet

El 96% y 93% en el Norte de 
Europa y Europa Oriental y el 
90% en los Estados Unidos frente 
al 22% y 24% de África Central y 
Oriental.

+90%

MÁS VECES

Móvil

142 al día.
18 hora y 12 minutos por semana.

142

MÁS SITIOS

Digitalización

¿Alguien conoce alguna compañía 
importante que no tenga presencia 
digital?

...?
Fuente: U-tad webinar, elaboración propia en base a [10]

FIGURA 1. MASIFICACIÓN Y EXTENSIÓN DE LA INTERACCIÓN HOMBRE - MÁQUINA
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n La otra cara de la moneda
La expansión del proceso de digitalización que acabamos de señalar, unido al creci­
ente envejecimiento de la población, ha introducido una urgencia cada vez mayor 
de llevar al centro de la escena las necesidades de los mayores.

Esta afirmación no es solo un titular; ya en 2017 el Foro Económico Mundial es­
timó que el 33% de la población de Europa tendrá 60 años o más en 2050 [11] 
[12] en comparación con el 24% existente en 2016 [13], edad en la que el proceso 
de deterioro cognitivo ya ha empezado en la mayoría de las personas.

En 2022 Giulia Vallese, Directora de la oficina regional de Europa del Este y Asia 
Central de la UNFPA, señalaba que había llegado el momento de ver el incremento 
de este grupo como una oportunidad [14], si bien ya en 2018 Srividya invitaba a 
ver más allá 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], aproximación del todo lógica si tenemos en cuenta que en 2011 había casi 
104 millones de personas mayores solo en India.

Pero, pese al tamaño considerable de este segmento y a que los grupos de mayor 
edad tienen ratios de ingresos y lealtad mucho más altas, es común que las em­
presas se enfoquen en los segmentos más jóvenes, sin tener en cuenta que suele 
ser el segmento con menos poder adquisitivo, menor propensión al pago y menor 
lealtad.

Si a esto le sumamos que los grupos de mayor edad no sólo no son contemplados 
de forma prioritaria, sino que son directamente ignorados en los procesos de digi­
talización, se hace aún más difícil que este colectivo pueda acceder a multitud 
de servicios, más aún si partimos de la premisa de que estos suelen tener de base, 
carencias en el diseño de interacción. Un ejemplo de esta circunstancia es señalado 
por Du Toit y Burns en relación 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].

n Escenario COVID: el doble aislamiento
Los cambios de comportamiento de los consumidores han sido significativos a raíz 
de la pandemia. En el estudio llevado a cabo por Sra. Rushmore [17] podemos 
observar cómo 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 anecdóticos.

De mayor interés es preguntarse qué sucederá con el incremento experimentado 
en el consumo de medios digitales (Figura 2) y cómo de preparadas están las em­
presas para competir en este ámbito y, especialmente, en dar respuesta al colectivo 
de personas de mayor edad.

La pandemia del COVID­19 puso de manifiesto la mayor vulnerabilidad de la po­
blación sénior, así como la necesidad de repensar tanto los modelos de interacción 
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.
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El resto de este capítulo se dedica al análisis de alternativas plausibles y económica­
mente viables impulsadas por la Inteligencia Artificial para superar este problema. En 
primer lugar, se presentan el contexto y la motivación del análisis. Luego, se introduce 
y describe el enfoque de algunas posibles soluciones y finalmente una breve discusión 
y conclusión como cierre.

Antecedentes y motivación

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

+271%
Gaming

+57%
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+55%
YouTube

+30%
Prensa online

+43%
Televisión

+61%
Apps mensajería

+49%
RSS

FIGURA 2. VARIACIÓN EN EL CONSUMO DURANTE EL CONFINAMIENTO POR COVID
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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. NeuroImage, 61(3):694–701, 2012. ISSN 1053-8119. [18]

FIGURA 3. CAMBIOS EN LA CAPACIDAD COGNITIVA VERSUS LA EDAD
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n ¿Qué sucede cuando nuestro cerebro comienza a fallar?
El deterioro cognitivo comienza comúnmente a partir de los 64 años. Este proceso 
aumenta junto con la edad o la aparición de enfermedades neurológicas, como lo 
ilustra Mustafa et al. [18] en la Fig. 3.

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

n¿Cómo podemos ayudar?
La tecnología es una herramienta que puede ayudar a simplificar nuestras vidas. 
Existen evidencias relevantes que destacan el impacto positivo de la tecnología 
como base para crear nuevas experiencias digitales para los mayores. Los datos y 
las evidencias científicas actuales deberían posibilitar la creación de estas nuevas 
experiencias multicanal, respetuosas y pragmáticas con este segmento.

Algunos de los aspectos tecnológicos que se podrían tener en cuenta a la hora de 
empezar a abordar esta problemática serían:

w Creación de UI­UX dinámicas, con interacciones adaptadas a las limitaciones 
cognitivas del segmento hacia el que van orientadas en los tiempos de respuesta, 
fuentes y tamaños. Que cuenten sólo con las acciones y características necesarias 
para una operación básica y ajustada a las necesidades reales del mismo [19]. Al 
trabajar en la accesibilidad y la arquitectura de la información, 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 tamaño de fuente para aumentar la legibilidad. También se puede trabajar 
en la arquitectura de la información para aumentar la facilidad a la hora de 
encontrar información y eliminar las funcionalidades de nula o escasa utilidad 
para estos clientes. Esto se puede lograr mediante un análisis cuidadoso de las 
interacciones más comunes de cada segmento con los canales digitales a análisis 
(aplicaciones, webs, cajeros, etc.).

w 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 más mayores ya no necesitarán memorizar sus claves de acceso personales. 
La introducción del reconocimiento facial y/o de voz es una forma simple y 
comprobada de autenticación que elimina el riesgo de olvidar una contraseña 
y no poder operar, introducir información errónea 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 telefónica, pero también servirán para solucionar el acceso, regis­
tro, consulta y pago de la mayoría de productos y servicios digitales. Los medios 
biométricos de autenticación y autorización proporcionan una mayor garantía 
de seguridad y evitan la apropiación de credenciales en un colectivo especial­
mente vulnerable en este aspecto, pero también pueden mejorar la experiencia 
en diferentes servicios presenciales (acceso y autenticación en hospitales, pago 
en supermercados y restaurantes, etc.)
w Adaptación de los canales de interacción al target sénior, entendiendo la necesi­
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dad de excepciones a la autogestión y estableciendo mecanismos de soporte 
personalizados para este target. Por ejemplo, proporcionando soporte y acom­
pañamiento al acceso remoto. Es necesario que las entidades, tanto públicas 
como privadas, entiendan que no todas las personas pueden navegar por una 
web o aplicación móvil. Todos los clientes pueden requerir de asistencia o infor­
mación en la realización de trámites. Por tanto, es necesario revisar la tendencia 
predominante de instaurar el canal móvil y la autogestión como principal me­
dio de acceso a la información y realización de operativa, para pensar en una 
estrategia más inclusiva, que ofrezca la posibilidad de realizar gestiones o infor­
marse a través de otros canales. Si bien la autogestión y el canal móvil 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 podría contribuir a crear una 
experiencia más respetuosa con el colectivo sénior. Identificar sus necesidades, tan­
to de consumo como cognitivas y facilitar la autonomía adaptando las interacciones 
digitales a las capacidades de cada individuo es la propuesta de base de toda la 
propuesta tecnológica expuesta.

n Necesidades
La teoría de la pirámide de Maslow explica el comportamiento humano según sus 
necesidades. En la base de la pirámide aparecen las necesidades fisiológicas, 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. PIRÁMIDE DE NECESIDADES DE MASLOW

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

Desarrollo potencial.
AUTO

REALIZACIÓN

AUTOESTIMA

SOCIALES

SEGURIDAD

FISIOLÓGICAS

Reconocimiento, 
confianza, respeto, 
éxito.

Desarrollo afectivo.
asociación, 
aceptación, afecto,
intimidad.

Necesidad de sentirse
seguro y protegico:
vivienda, empleo.

Alimentación,
mantenimiento de
salud, respiración,
descanso, sexo.



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
CA

PÍ
TU

LO
 1

0
166

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

A día de hoy, las escasas propuestas de base tecnológica 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, más aún 
en tanto es este el colectivo que más necesidades tiene.

FIGURA 5. PIRÁMIDE DE NECESIDADES DE MASLOW

FIGURA 6. PIRÁMIDE DE NECESIDADES DE MASLOW

Desarrollo potencial.

Reconocimiento, 
confianza, respeto, 
éxito

Desarrollo afectivo.
asociación, 
aceptación, afecto,
intimidad.

AUTO
REALIZACIÓN

AUTOESTIMA

SOCIALES

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

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

SEGURIDAD

FISIOLÓGICAS

Necesidad de sentirse
seguro y protegico:
vivienda, empleo.

GAP

Alimentación,
mantenimiento de
salud, respiración,
descanso, sexo.

FOCO HOY



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
CA

PÍ
TU

LO
 1

0

167

En base a esta jerarquización de necesidades, exponemos a continuación dos casos 
de uso aplicados por los que consideramos que sería idóneo comenzar a construir 
nuevas experiencias adaptadas a los colectivos de mayor edad con ayuda de la tec­
nología.

n¿Por dónde comenzar?
A la vista de los datos mostrados anteriormente, así como de los que presenta­
remos a continuación, creemos que un buen punto de partida serían las áreas 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.

n Telemedicina y Salud Digital
A modo de resumen, podemos decir que la telemedicina se enfoca en la atención 
médica a distancia mientras que la salud digital abarca una gama más amplia de 
soluciones tecnológicas para la atención médica y la salud en general.
Algunas maneras en las que la telemedicina puede mejorar la atención médica, 
particularmente en el ámbito de los mayores, incluyen:

w Acceso mejorado a la atención médica
w Reducción del tiempo de espera
w Mayor comodidad para los pacientes
w Mayor eficiencia para los profesionales de la salud
w Ahorro de costes
w Mejora de la atención postoperatoria

Estas son solo algunas de las posibles ventajas de la aplicación de la telemedicina, pero 
podrían existir muchas más. Pensemos por ejemplo el gran avance que supondría la 
integración de la historia médica en un único repositorio de fácil acceso que muestre 
la información actualizada y ordenada de médicos del sector público y privado.

Actualmente en España los hospitales no comparten información ni siquiera entre 
los centros públicos de la misma ciudad y el soporte más común de citas e historias 
es el papel, lo que obliga a cargar con la información en cada visita médica. Esta 
circunstancia disminuye el equilibrio y autonomía al no disponer de las dos manos, 
e incrementa la probabilidad de no poder acceder a la totalidad de la información 
para el diagnóstico o a la realización de pruebas por olvido de documentación.

Esta circunstancia ejemplifica el bajo nivel de digitalización de España reflejado en 
el Índice Fenin de Madurez Digital en Salud, que muestra como los servicios digi­
tales para clientes y la analítica de datos está por debajo del índice global.

Así, digitalizar la información médica y hacerla accesible en cualquier contexto 
a través de tecnologías basadas en Inteligencia Artificial o Biometría mejoraría la 
autonomía de los mayores evitando posibles esperas, dobles visitas o diagnósticos 
sin la totalidad de información.

n Servicios Financieros
Indudablemente, la industria financiera y especialmente el sector bancario es uno 
de los actores económicos y sociales más importantes del mundo. En los últimos 
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años, la reducción en el número de sucursales bancarias y sus correspondientes 
cajeros automáticos ha obligado a los clientes a utilizar canales digitales de autoser­
vicio, lo que pone a los clientes mayores en una situación vulnerable.

Fuente: José Francisco López. ¿Desaparecerán las sucursales bancarias?, May 2018. [22]

FIGURA 8. EVOLUCIÓN DE SUCURSALES BANCARIAS Y CAJEROS AUTOMÁTICOS 
EN LA ZONA EURO 

FIGURA 7. ÍNDICE FENIN DE MADUREZ DIGITAL

Fuente: Fig 7 Estudio fenin de ÍNDICE de madurez DIGITAL.  (2020, June 1). [21]
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Los gráficos en las figuras 8 y 9 ilustran la magnitud de este cambio de paradigma, 
mostrando cómo los bancos han reducido significativamente el número de oficinas y 
cajeros automáticos en la última 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 
múltiples países el colectivo sénior se haya movilizado reclamando su derecho a ser 
autónomo en su gestión financiera. Un ejemplo lo podemos ver en nuestro país, donde 
en 2022 se creó el colectivo “Soy mayor pero no idiota” que reclamaba la atención 
presencial en bancos y tuvo gran repercusión tanto en redes sociales como en difer­
entes medios de comunicación [23] [24].

Nuestra propuesta: la tecnología al rescate
En el siguiente apartado se presenta el resultado del esfuerzo en identificar herra­
mientas que empoderen a la población 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 automáti­
cos (sección 3.1), APIs basadas en experiencia (sección 3.2) y Biometría (sección 
3.3).

n Recomendadores automáticos
El uso generalizado de recomendadores automáticos tiene el potencial de permitir 
una mejora significativa de la experiencia del usuario. En el caso de nuestra po­
blación mayor, el uso puede variar desde la selección de las opciones del menú que 
se mostrarán al usuario durante la navegación, hasta el tipo de productos o funcio­
nalidades que podrían ser de su interés.

Fuente: José Francisco López. ¿Desaparecerán las sucursales bancarias?, May 2018. [22]

FIGURA 9. EVOLUCIÓN DE LAS SUCURSALES EN EUROPA Y ESTADOS UNIDOS 
POR CADA 100.000 HABITANTES
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Los sistemas de recomendación 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 
electrónico y herramientas de consulta de información, al proporcionar sugerencias 
que reducen el número 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 recomendación como las basadas en el con­
tenido, las colaborativas o las que se basan en el conocimiento. Como señala Burke, 
autor cuya clasificación hemos adoptado en este capítulo, todas tienen sus ventajas 
e inconvenientes, por lo que la mejor elección dependerá del contexto del proble­
ma que se necesite resolver [26].

La recomendación colaborativa es la estrategia más 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 según su com­
portamiento a la hora de dar una valoración a una opción. Una característica especial­
mente valiosa de la estrategia colaborativa es su capacidad de encontrar opciones que 
el usuario nunca ha valorado, basándose en las elecciones de otros usuarios similares.

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

Los sistemas de recomendación demográficos basan su funcionamiento en catego­
rizar a los usuarios según sus atributos personales y hacer recomendaciones basadas 
en clases demográficas. La representación de esta información demográfica varía 
enormemente de un sistema a otro. Los criterios de clasificación 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 recomendación basado en contenido almacena información sobre 
las características de las diferentes opciones disponibles y considera las valoraciones 
proporcionadas por los usuarios para relacionar el comportamiento del usuario con 
las características. Aprovechando esta información, el recomendador puede estimar 
la valoración que un usuario daría a una opción en particular, si bien las técnicas 
basadas en el contenido sufren también del “arranque en frío”, ya que deben acu­
mular suficientes valoraciones para construir un clasificador confiable.

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

La recomendación basada en conocimiento analiza las necesidades y preferencias 
de los usuarios para entender lo que necesitan. Este tipo de sistema tiene cono­
cimiento sobre cómo una opción en particular satisface una necesidad específica 
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del usuario y puede razonar sobre la relación entre una necesidad y una posible 
recomendación. Este conocimiento puede ser recopilado y expresado de múltiples 
formas, dependiendo del contexto de la operación que se esté llevando a cabo.

Teniendo en cuenta las limitaciones de las estrategias individuales, se recomien­
da abordar la posibilidad de una estrategia híbrida, combinando dos o más de los 
mode los de recomendación para superar las limitaciones de las técnicas indivi­
duales. La combinación de filtrado colaborativo con técnicas basadas en contenido 
y/o demográficas es una de las más utilizadas [28] [29] [30].

La navegación en un sitio web bancario es uno de los primeros candidatos a mejorar 
con recomendadores automáticos, ya que no siempre es fácil de usar, especialmente 
para los usuarios mayores. Comúnmente, 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 llevaría al desarrollo de un sistema de asistencia basado en recomenda­
ciones para ayudarlos durante la interacción.

n APIs basada en experiencia
El concepto de API basada en la experiencia conduce a muchas aplicaciones potenciales. 
En lo que respecta a la población mayor, este enfoque ayudaría a diseñar un conjunto 
de servicios centrados en el cliente, que, combinados con el uso de técnicas de recomen­
dación, podría 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 interacción entre 
productores y consumidores [31] [32]. La aplicación más obvia de este enfoque 

FIGURA 10. PATRONES DE APIS BASADAS EN LA EXPERIENCIA

Improved control & flexibility 
over the API contract. Payload 
optimisation, for instance by 
discarding unneeded Hyper 
Media Controls.

Consumer tailored 
API contract01

Consumer

REST Response

SOAP Response

Experience 
based API

Legacy Api</>

Aggregation of data from several 
Legacy API info a unified & trimmed 
down consistent response. 
Supported by light 
orchestration & a reich API 
catalog. Abailable only for read API’s.

API Mashup02

Consumer

Aggregated Response

Multiple
System  Response

Experience 
based API

Legacy 
Api x

Legacy 
Api x

</> </>

Foster loose coupling between 
consumer and actual data sources 
Shield consumer apps from Legacy 
API changes.

Source Abstraction03

Consumer

Consistent Response

Old or New
Response

Experience 
based API

Old 
Legacy 
Api x

New 
Legacy 
Api x

</> </>

Fuente: Ross Garret. API Mediation: Why You Need an API Experience Layer, May 2017. [32]
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es la adaptación de APIs preexistentes para satisfacer mejor las necesidades de los 
consumidores, como se muestra en la Figura 10.  

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

Por último, el patrón 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 patrón puede ser muy útil al construir vistas 
personalizadas para diferentes consumidores de un sistema de recursos.

Combinado con el uso de técnicas de recomendación, la API puede adaptarse 
adecuadamente para satisfacer las necesidades de los dispositivos y los perfiles de 
usuario, desarrollando una nueva capa de mediación o abstracción entre los con­
sumidores y los proveedores de la API. Además, estos recursos pueden adaptarse a 
escenarios móviles, web o IoT según las necesidades del cliente y / o las necesidades 
de seguridad.

n Biometría
En esta sección, se ha adoptado la definición simple pero precisa de Biometría pro­
porcionada por Jain et al. [33]: “La Biometría es la ciencia de reconocer la identidad 
de una persona basándose en los atributos físicos o conductuales del individuo, 
como la cara, las huellas dactilares, la voz y el iris”. Así, existen dos tareas comunes 
que realizan los sistemas de reconocimiento facial: la verificación y la identificación.

La verificación se refiere a la identificación inequívoca de una persona. Algunos 
usos típicos de esta técnica son comprobar la cara del usuario para desbloquear 
smartphones y el escaneo automático de pasajeros durante el embarque en aviones 
[34]. Respecto a la identificación, hay dos tipos en base al conocimiento y coope­
ración del individuo: si la persona que se está identificando está consciente y trata 
de facilitar el proceso, se trata de una “identificación cooperativa”. Por el contrario, 
si la persona no es consciente de que está siendo identificada, se trata de una “iden­
tificación no cooperativa”. Esta variable tiene un impacto obvio en la precisión del 
proceso de reconocimiento.

En la última década ha habido un avance tecnológico en cómo el uso de la Biometría 
puede simplificar significativamente el proceso de autenticación. Una interfaz de 
reconocimiento facial, mejorada con el uso del reconocimiento de voz, permitiría 
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 tótems en 
una oficina bancaria u oficina de la administración, reducirían los tiempos de cola 
dándoles acceso a una asistencia adaptada a sus necesidades.

La extensión de la Biometría es cada vez mayor, como demuestra su creciente 
presencia en múltiples aplicaciones: control de fronteras, autenticación de usuari­
os, aplicación de la ley, instalaciones de control, etc. Según Crumpler, “en condi­
ciones ideales, los sistemas de reconocimiento facial pueden tener una precisión 
casi perfecta. Los algoritmos de verificación utilizados para comparar sujetos con 
imágenes de referencia claras, como una foto de pasaporte, pueden lograr puntu­
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aciones de precisión tan altos como el 99,97% en evaluaciones estándar como el 
Facial Recogni tion Vendor Test (FRVT) del NIST” y destaca que incluso los bancos se 
sienten cómodos utilizando estas técnicas para registrar a sus usuarios [35].

No obstante, hemos de tener en cuenta una serie de limitaciones técnicas de esta 
tecnología, como que la iluminación y la posición juegan un papel vital para lograr 
un alto nivel de precisión y que el conocimiento y la cooperación de la persona 
identificada tienen un impacto en la precisión del proceso.

Existen múltiples aplicaciones de la Biometría en la mejora de la experiencia de las 
personas de mayor edad. Una de ellas, es la accesibilidad médica. Como ya se ha 
señalado anteriormente, en 2050 uno de cada tres españoles tendrá más de 65 años 
y más de 5,3 millones de ciudadanos serán mayores de 80. [36].    

Las proyecciones del Instituto Nacional de Estadística (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 mínima interacción. 
Esto incluiría la adopción de estrategias basadas en el acceso biométrico e interac­
ciones basadas en lenguaje natural. En este último caso, la irrupción de los LLM ha 
marcado un antes y un después en la democratización 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 formación tecnológica.

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

Los canales digitales, creados para facilitar gestiones, reducir tiempos de gestión o 
eliminar desplazamientos, tienen a día de hoy procesos de acceso altamente com­
plejos y tediosos incluso para colectivos de menor edad: registro con requisitos 
cada vez más exigentes, solicitud de doble factor de autenticación a través de veri­
ficación en dos pasos (2FA), el uso de claves OTP (One-Time Password), captcha 
para evitar accesos por parte de bots o procesos cada vez más exigentes de perfilado 

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica. (2020, September 22). Proyecciones de Población 2020-2070. Notas de Prensa INE. [37]

FIGURA 11. PIRÁMIDES DE POBLACIÓN DE ESPAÑA: 2020, 2050 Y 2070 
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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 está 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 más, es que se pueden 
aplicar técnicas con el apoyo de Inteligencia Artificial que hagan más sencilla la vida 
de los usuarios. Por ejemplo, si nos centramos en la autenticación, la autenticación de 
doble factor (2FA) es bastante común, pero los sistemas de IA pueden ser utilizados 
de varias maneras para simplificar el proceso evitando el fraude.

w Autenticación biométrica: analizan y comparan las características físicas únicas 
de un usuario, como su huella digital, voz o rostro, para autenticar su identidad.
w Aprendizaje automático (Machine Learning): pueden aprender y adaptarse 
al comportamiento típico del usuario, como su ubicación, horario de inicio de 
sesión, dispositivo y patrones de actividad.
w Autenticación basada en contexto: pueden analizar el contexto de una solici­
tud de inicio de sesión, como la ubicación del usuario, la dirección IP, el tipo de 
dispositivo y la hora del día.

Este es el motivo por el que creemos que, más allá del onboarding que puede lle­
varse a cabo de manera presencial al realizarse una única vez, la Biometría puede 
ayudar a simplificar multitud de situaciones cotidianas. Asociar elementos como 
pueden ser el reconocimiento de voz o facial a inicios de sesión, consultas médicas 
u operativa bancaria sin duda sería 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 señala el informe de PwC, en 
2030 los pagos electrónicos prácticamente se triplicarán en el mundo [39].

Los parámetros actuales de los métodos de pago y validación no están adaptados 
a las capacidades de los séniors. Tiempos de respuesta cortos, teclas pequeñas y la 
necesidad de recordar un mayor número de claves de mayor complejidad hace que 
los mayores tengan cada vez más problemas en su autonomía al respecto.

Instaurar soluciones de pago biométrico para el pago en comercios y adicional­
mente, información auditiva previa del importe a abonar e incluso una validación 
adicional remota de un tercero para pagos superiores a una determinada cantidad, 
redundaría en una mejora de la autonomía y calidad de vida de la población de 
mayor edad al reducir la dependencia de terceros para las tareas del día a día.

La Biometría permitiría la autenticación remota o presencial en centros de salud, 
hospitales, organismos oficiales y entidades bancarias entre otras, lo que facilitaría 
la solicitud de citas o la realización de gestiones administrativas o financieras, y es 
que, si bien el reto del gobierno es que la mitad de los servicios públicos puedan 
gestionarse por medio de Apps en 2025 [40], es igualmente necesario que éstas 
contemplen las necesidades de interacción del colectivo sénior.

Más allá 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
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mas de servicios (comida y desplazamiento) y servicios de entretenimiento (plata­
formas de contenido digital y redes sociales).

En España 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 vehículos y de viajar en transporte público, 
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, así como un modelo de negocio B2B para centros de salud llamado “Uber 
Health” [41]. Sería interesante al respecto poder disponer del proceso y los ratios 
de respuesta y valoración, ya que el número de reclamaciones del servicio de am­
bulancias se incrementa cada año y sería conveniente revisar la experiencia que 
están ofreciendo, sobre todo a los usuarios de mayor edad y en desplazamientos no 
prioritarios.

Lo mismo sucede con el acceso a servicios de alimentación. La apificación de las 
empresas en la última década, así como el desarrollo del comercio electrónico, hace 
que los séniors se vean limitados en el acceso al consumo de bienes y servicios, 

FIGURA 12: EVOLUCIÓN DE LOS PAGOS ELECTRÓNICOS EN EL MUNDO 
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incrementándose en aquellos casos en los que la interacción es exclusivamente a 
través de aplicación (como suele suceder en las principales plataformas de delivery).

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

Por último, hemos de decir que los servicios de mensajería, música o contenidos 
audiovisuales a la carta para la población sénior serían una asignatura pendiente 
para las empresas que triunfan en otros segmentos de la población.

Pensar en cómo muchas personas de edad avanzada han afrontado la pandemia del 
COVID es tomar consciencia de la tremenda exclusión 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 tecnología.

Personas que no pudieron acceder a los servicios del comercio electrónico o restau­
ración a domicilio a través de aplicaciones centradas en un público joven. Ciudada­
nos que vieron como administración, empresas y sistema sanitario les obligaba a in­
teractuar con páginas web y aplicaciones móviles que no estaban pensadas para el­
los sin darles ningún tipo de soporte más allá de máquinas de respuesta automática 
telefónica (IVR) que tampoco están 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 película en una plataforma 
de streaming o leyendo y compartiendo información 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, gestión 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 disposición de un tercero el derecho de 
acceso y autonomía de todo un colectivo. Se necesita de una adaptación real que 
posibilite una autonomía del mayor que hoy aún no existe.

En este sentido y pensando en el bloque se servicios que acabamos de mencionar 
(desplazamiento, alimentación y entretenimiento), la Biometría en combinación 
con la Inteligencia Artificial para la adaptación de interfaces, así como el acceso 
remoto, pueden suponer un antes y un después en el acceso a este tipo de servicios 
que a día de hoy son cada vez más básicos.

Conclusiones
Indudablemente, la introducción de nuevas tecnologías permitirá el diseño e imple­
mentación de una experiencia integral para los clientes séniors que mejorará significa­
tivamente la calidad de sus interacciones con productos y servicios digitales. Existen 
grandes oportunidades a este respecto y la tecnología es un aliado clave para conseguir 
que los modelos de negocio sean viables económicamente y escalables.

Los servicios 
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Sin embargo, cabe señalar que más allá de los grandes avances que pueden lograr las 
tecnologías impulsadas por la Inteligencia Artificial y las técnicas de automatización, 
hay todavía importantes desafíos que deben superarse en términos de diseño y expe­
riencia de usuario. Sin duda, será 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 diseño lo que 
marque la diferencia entre las empresas que decidan apostar por este segmento.

No debemos olvidar que la adopción de soluciones impulsadas por Inteligencia Arti­
ficial ya está haciendo posible mejorar la vida cotidiana de millones de personas que 
carecen de autonomía 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 transformación digital debe tener en cuenta a todos los segmentos de la 
población, y no solo a los más jóvenes.

Una de las lecciones que nos ha enseñado la pandemia del COVID­19 es que el colec­
tivo sénior ha sido uno de los grupos más vulnerables y no solo por la incidencia de la 
enfermedad, sino por no haber sido tenido en cuenta en el proceso de transformación 
digital de empresas y organismos.

Afortunadamente, esta situación es fácilmente subsanable y se dispone de una amplia 
gama de tecnologías 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
nología.

Finalmente…
Este capítulo pretende poner de manifiesto la necesidad de que los mayores accedan a 
los beneficios de la tecnología, dotándolos de una mayor autonomía 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
dría invertir en este espacio. Pero, sobre todo pretender reclamar el derecho de cientos 
de millones de mayores de formar parte de la revolución digital que ha desencadenado 
la extensión de la tecnología.

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 visión tecnológica 
en el abordaje de los nuevos retos que empiezan a vislumbrarse en el horizonte del 
colectivo sénior.

Yolanda Alfaro Peral 
Consultant Manager en Globant
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11
¿Qué significa salud financiera?
Se entiende por salud financiera el bienestar que se alcanza a través de una óptima gestión 
de la economía, ya sea personal o empresarial. El objetivo final es poder hacer frente a los 
imprevistos y afrontar el futuro financiero con plenas garantías1. Y entonces, ¿cómo tener 
o conseguir una buena salud financiera? Para ello es importante conseguir generar más 
capital de lo que se gasta, de forma recurrente.

Así que, si logramos tener más ingresos que gastos en general, habremos conseguido tener 
una buena salud financiera y podremos ahorrar. Ahora nos surge otra pregunta, ¿cuándo es 
un buen momento para hacerlo? Una de las mejores respuestas sería 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 pequeño esfuerzo ya que antes 
no teníamos ese ingreso. Sería como pensar que en lugar de estar cobrando x euros al mes, 
cobramos x, menos ese ahorro. Y sigue siendo más de lo que cobrábamos 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, ¿cómo empezar? Los cuatro principales 
factores que debemos tener claros son:

w 1.- Objetivo del ahorro
w 2.- Plazo
w 3.- Cantidad 
w 4.- Productos para ahorrar

Objetivo del ahorro
Se debe tener claro cuál 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 colchón para el día de mañana.

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

Ca
pí

tu
lo Salud financiera 

para la 
población silver

1 https://www.un.org/es/conferences/ageing/vienna1982.
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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 función del tiempo que tengamos podremos ahorrar en un pro-
ducto con mayor volatilidad o riesgo para así conseguir una mayor rentabilidad.

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

Por lo que, si contamos con un objetivo para el que tenemos más de 4 o 5 años para 
alcanzarlo, tendría sentido que ahorráramos en un producto con una inversión 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 más conser-
vadores y con menos riesgo como puede ser la renta fija a corto plazo.

Además, 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 

Fuente: Bloomberg, Bloomberg Barclays, FactSet, Shiller, Siegel, Standard & Poor’s, J.P. 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 históricas no son representativas de los resultados presentes ni futuros. Guide to the Markets - Europa. 

Datos a 31 de diciembre de 2022
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FIGURA 1. EVOLUCIÓN DEL NÚMERO DE SUCURSALES BANCARIAS EN ESPAÑA
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ahorrar, más ganancias acumularemos como podemos ver en esta tabla en la que ahor-
rando 50€ mensuales, si empezamos con 45 años conseguimos 3 veces más ahorro al 
cumplir los 67 que comenzando con 60.

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

Cantidad 
Si uno de los objetivos es ahorrar para complementar nuestra pensión pública de 
jubilación, podemos usar uno de los simuladores que nos ayudará a saber cuál puede 
ser nuestra pensión de la Seguridad Social cuando nos retiremos y así averiguar cuán-
to tendremos que complementar y, por tanto, cuanto tendremos que ir ahorrando. 
Aquí podemos encontrar una de esas calculadoras: https://www.caser.es/conocenos/
observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro en la que con tan sólo 4 preguntas 
nos dan un resultado aproximado de cuánto ahorrar mensualmente.

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

En general en España, 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 más años, seguramente estaríamos perdiendo poder adquisitivo 
de ese ahorro.

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

w 1.- Planes de pensiones 
w 2.- PIAS
w 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:

Fuente: Elaboración propia Caser

Aportación 50€/mes
Edad inicio ahorro

30 45 50

Total aportaciones 22.200 13.200 4.200

capital acumulado a los 67 años 36.234 17.551 4.590

TABLA 1: EJEMPLO CON UNA HIPÓTESIS DE RENTABILIDAD MEDIA ANUAL DEL 2,5%

https://www.caser.es/conocenos/observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro
https://www.caser.es/conocenos/observatorio/simuladores/simulador-de-ahorro
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n Planes de pensiones / EPSV: los planes de pensiones individuales o EPSV (para 
las personas residentes en el País Vasco) son un producto financiero cuyo principal 
objetivo es ir ahorrando en un producto finalista para la jubilación. ¿Por qué se 
dice que es un producto finalista? Porque a cambio de obtener una reducción en el 
IRPF en el año que se ahorra, el capital acumulado no se puede rescatar hasta que 
no se den determinadas circunstancias y la principal es la jubilación, además de en 
caso de incapacidad, dependencia, fallecimiento, enfermedad grave o desempleo 
de larga duración. Ahorrar en planes de pensiones cuenta con esa gran ventaja de 
no poder disponer del dinero cuando queramos porque así 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 diversificación tan necesaria a la hora de ahorrar. A su vez, queda diferenciar en 
dos tipos:

w Individuales: cada persona decide el tipo de plan de pensiones al que aportar en 
función de dónde quiere invertir. Podemos decidir ahorrar en un producto más 
conservador, con menos renta variable y, por lo tanto, menor rentabilidad espe-
rada a conseguir o en un plan con mayor inversión en renta variable si tenemos 
más años por delante. En Caser cuentan con una gama que cubre todos los tipos 
de inversión para que los clientes puedan seleccionar el mejor, o incluso ahorrar 
en varios. Aquí podrás encontrarlos: https://www.caser.es/planes-de-pensiones/
categoria-inversion. Adicionalmente, para las personas que prefieren contar con 
un producto cuyas inversiones vayan cambiando automáticamente con su edad 
y que cada vez sean más conservadoras al llegar a la jubilación, se cuenta con 
una gama denominada de ciclo de vida Caser Generación: 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 señalar que desde 2022 el máximo anual que podemos ahorrar en 
planes de pensiones individuales es de 1.500€/año, o lo que es lo mismo, 125€/mes. 

w Empleo: es un producto de ahorro para la jubilación en el que una empresa, 
de la mano de la representación de los trabajadores y de la empresa, promueve 
un plan de pensiones para ahorrar para sus empleados. En función de lo que 
indique el reglamente de dicho plan, los trabajadores también podrán aportar 
y, en este caso, podremos ahorrar hasta un máximo de 8.500€ en función de lo 
que aporte nuestra empresa. Aquí el plan de pensiones se hace a imagen y se-
mejanza de lo que necesitan los trabajadores de esa empresa y cada una tendrá 
uno diferente.

Para las personas que trabajan por cuenta propia, con la aprobación de la ley de 
2022, gracias a los planes de pensiones simplificados que puede promover una 
asociación, colegio profesional, confederación… pueden ahorrar 4.250 euros/
año, 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 año, en el cálculo del IRPF de ese año los incluiremos 
y nos lo restarán de nuestra base y, por lo tanto, la AEAT nos devolverá apro-
ximadamente ese importe multiplicado por nuestro tipo marginal de IRPF. 

Generalmente, 
a partir de los 50 
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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
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Si, por ejemplo, este fuera del 30%, nos devolvería 450 euros, que podríamos 
aprovechar para ahorrarlos de nuevo en el plan de pensiones de ese año. 

También es importante señalar que cuando se cobre el ahorro en planes de 
pensiones, éste habrá que incluirlo en los rendimientos del trabajo del IRPF y 
por ello será importante hacer antes una simulación y ver si compensa rescatarlo 
en forma de capital (el ahorro generado hasta 2006 cuenta con una exención 
del 40% si se rescata en forma de capital) o de renta con la periodicidad que se 
prefiera ya que realmente es como nos complementará nuestra pensión pública.

n PIAS: Planes Individuales de Ahorro Sistemático, son otro producto asegurador 
con el que poder ahorrar para la finalidad de la jubilación. También cuentan con 
un máximo anual de aportación, que en este caso es de 8.000€/año, 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. 

n Unit Linked, es un producto asegurador para ahorrar cuando no tene mos un 
fin específico para el que hacerlo. Podremos elegir entre dife rentes tipos de in-
versiones y cuyo ahorro es recuperable en cualquier momento. Contamos con:

w Una solución donde ahorrar eligiendo un perfil de riesgo y donde nuestros 
expertos en inversiones decidirán qué fondos de inversión tener: Caser Super-
inversión.
w Otra elección puede ser Caser UL Bestinver en el que es la gestora con ese 
nombre la que decide las inversiones a realizar.
w Una tercera opción completamente digital donde podremos ir viendo de for-
ma fácil cómo evoluciona nuestro ahorro y que invierte siguiendo las directrices 
de un robot: Caser Ahorrobot.
w Caser Cling Cling para ahorrar de forma fácil y en función de los gastos que 
realices a través del redondeo, de aportaciones periódicas, 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 algún 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 más 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 situación de invalidez) habrían pasado por un periodo de tran-
sición 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 públicas, al tiempo que ayuda a afrontar esta nueva realidad vital.

En general, en España se ahorra en depósitos y cuentas corrientes y en vivienda. Así 
que, una vez que contamos con ese ahorro y necesitamos comenzar a disponer de él, 
¿cómo podemos hacerlo?

La parte ahorrada en productos financieros y aseguradores (cuentas, depósitos, fondos 
de inversión, planes de pensiones…) se puede cobrar en forma de rentas mensuales o 

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 inversa2 el único con el que 
no perdemos la propiedad de nuestra casa, preservándola para nuestros herederos y 
además nos permite seguir viviendo en ella hasta el fallecimiento. 

Si consideramos además el dato de que España es un país en el que se ha ahorrado en 
vivienda (71% del ahorro de las familias está en vivienda3), el quinto, entre los paí-
ses europeos, con una mayor tasa de jubilados que depende únicamente del Estado 
para la percepción de pensiones4 y en el que tenemos más de 8 millones de personas 
mayores de 65 años con vivienda en propiedad5 … ¿por qué no utilizar la hipoteca 
inversa para disfrutar mejor de nuestros años de jubilación? Si a ello además le aña-
dimos que nuestro país es el quinto de la UE donde más se depende de la pensión 
pública 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 jubilación.   

Pero para que nos quede más clara esta figura de la hipoteca inversa vamos a explicarla 
más 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:

n ¿Qué es la Hipoteca Inversa? ¿Cómo es la de Caser?
La hipoteca inversa es un tipo de crédito hipotecario dirigido a personas mayores 
de 65 años 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 además de no perder la propiedad de la misma 
podrá seguir utilizandola hasta su fallecimiento.

Por lo tanto, podríamos concluir que se trata de una operación 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 único inicial, o bien una combinación de ambas 
(mensualidades más abono único inicial adicional en el momento de formalizar la 
operación).
     
Las mensualidades serán del mismo importe y se cobrarán durante un plazo muy 
dilatado, como mínimo hasta los 100 años, y en caso de la disposición única inicial 
ésta se calculará sobre un porcentaje del valor de tasación de la vivienda. 

Como novedad Caser Hipoteca Inversa presenta dos opciones de contratación:

2 ¿Qué hacer cuando te jubilas? | Caser Magazine.
3 Expansión.
4 2010 Axa Retirement Scope Survey.
5 Perfil personas mayores en España, CSIC.

Fuente: Elaboración propia Caser

https://www.caser.es/hipoteca-inversa
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w Opción 1. Se contrata el producto de Hipoteca Inversa con Servicios Asisten-
ciales específicos para mayores, entre los que se encuentran la asistencia médi-
co-telefónica o la ayuda domiciliaria hasta un límite de horas, entre otros.
w Opción 2. Se contrata el producto de Hipoteca Inversa sin Servicios Asisten-
ciales.

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

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

n ¿Cuál es la normativa que regula la Hipoteca Inversa?
La hipoteca inversa es un producto que está regulado en la Ley 41/2007 y que 
ofrece total tranquilidad a los clientes pues se formaliza en escritura pública que 
debe firmarse ante notario. 

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

Esta normativa establece que para la formalización de la operación es obligatorio el 
Informe de Asesoramiento Independiente, acreditativo de que los titulares han recibi-
do el servicio de asesoramiento previsto en la legislación 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 regulación genera confianza, transparencia y seguridad jurídica al cliente.

Fuente: Elaboración propia Caser

FIGURA 2. MATRIMONIO DE 86 Y 85 AÑOS, 
VIVIENDA EN MADRID TASADA EN 450.000€
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n ¿Qué nos permite este producto?
Caser Hipoteca Inversa es el mejor producto para obtener liquidez en la jubilación 
con la vivienda sin dejar de vivir en ella y manteniendo la propiedad de la misma, 
para después poderla transmitir a los herederos.
Así podemos decir que es ideal para todas aquellas personas mayores de 65 años 
con un patrimonio acumulado y que quieran obtener más ingresos tras su jubi-
lación, pues les permite:

w Mantener la propiedad de la vivienda pudiendo disfrutar del uso de la misma.
w Transformar un activo como una vivienda en ingresos sin tener que venderla, 
complementando la pensión de jubilación.
w Disponer de un complemento en la jubilación, pudiendo llegar más desaho-
gados a fin de mes.
w Tener la tranquilidad de saber que los hijos mantienen la vivienda en herencia 
disfrutando de la misma tras cancelar la deuda.
w Darle la tranquilidad a sus hijos de saber que sus padres cuentan con estos 
ingresos adicionales.
w 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 sólo se pagan intereses sobre lo dispuesto.
w Cancelar anticipadamente, total o parcialmente, en cualquier momento.
w Convertir la vivienda “como en un Plan de Pensiones” sin impacto fiscal.
w No tener la obligatoriedad de contratar un seguro de rentas, cuyo coste provo-
ca un incremento de la deuda desde el momento inicial.

n ¿Qué costes o comisiones tiene Caser Hipoteca Inversa para su contratación?
En el momento de la contratación:

w Comisión de apertura: obligatoria para la contratación que sirve para cubrir 
los gastos de la operación.
w Servicios Asistenciales (opcionales) en el caso de contratar la Opción 1 de la 
Hipoteca Inversa: serán 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 años se devolvería la 
parte proporcional del importe pagado por los mismos.
Previo a la contratación, los costes asociados al producto después de analizar la 
viabilidad de la operación:
w Gastos de tasación: importe que asume el cliente y paga directamente a la 
tasadora. Puede variar en función del tipo de inmueble y su ubicación.
w Asesoramiento independiente obligatorio por ley. 

n ¿Cuál es la fiscalidad del producto? ¿Cómo tributa?
Los ingresos recibidos por una hipoteca inversa están exentos de tributación en el IRPF.

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

Como conclusión remarcamos que la Hipoteca Inversa es el único 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.  

Debemos 
convertir 

el ahorro en un 
hábito para 

cubrir no sólo 
nuestras 

necesidades sino 
también para 

cubrir los 
imprevistos 

que nos puedan 
surgir o para 

complementar 
nuestra pensión
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Caser ha sido la primera aseguradora en España y por el momento la única en 
comercializar un producto de Hipoteca Inversa; no obstante, hay alguna entidad 
financiera que también lo está comercializando y alguna otra analizando. 

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

En Caser están muy satisfechos de ser la primera compañía aseguradora en lanzar 
este producto al mercado español, 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 diseñado un producto atractivo para los clientes y tomando 
en consideración los máximos aspectos para eludir posibles riesgos.

En resumen, debemos convertir el ahorro en un hábito para cubrir no sólo nuestras 
necesidades sino también para cubrir los imprevistos que nos puedan surgir o para 
complementar nuestra pensión. 

En Caser Saving & Investment Solutions han reunido todas las soluciones de ahorro 
e inversión, para acompañar a los clientes en todo su ciclo vital y asesorarles para que 
tomen las mejores decisiones de inversión, en base a su perfil de riesgo, horizonte tem-
poral, nivel adquisitivo y circunstancias personales, en cualquier escenario de mercado 
y siempre bajo la supervisión de agentes financieros especializados de Caser, que guían 
y ayudan a tomar tus decisiones de inversión. 

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 inversión. Y así, las más disruptivas y mejores 
soluciones de ahorro e inversión adaptadas a cada cliente: soluciones de protección, 
de inversión, de ahorro, de jubilación y de liquidez en formato de rentas o en formato 
inmobiliario para aquellos con más de 65 años.

Fuente: Elaboración propia Caser

FIGURA 3
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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.

Eva Valero
Directora de Vida Ahorro y Pensiones y del Observatorio Caser

Nuria López Catalán
Directora de Servicios Transversales e Hipoteca Inversa de Caser



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
CA

PÍ
TU

LO
 1

2

189

Silver Economy y aumento de la esperanza de vida
España es el segundo país más longevo del mundo con 83 años de esperanza de vida 
media. En la actualidad hay 9,2 millones de personas mayores de 65 años, lo que su-
pone el 19,5% de la población total. La cifra se elevará hasta los 15,7 millones hacia 
2050, lo que representará el 31,6% de la población española, según datos del INE. Es 
más, la Unión Europea (UE) calcula que más del 65% de su población superará los 70 
años en 2060, mientras que, a escala mundial, la población mayor de 80 años se tripli-
cará superando la cifra de 420 millones de personas, según estimaciones de la ONU.

La economía plateada engloba el análisis de lo que consumen los mayores, cómo lo 
consumen, y qué productos y servicios se adaptan a este segmento de población. A 
todo ello hace referencia el concepto Silver Economy durante la tercera y la cuarta 
edad, un segmento de población que cada vez es y será también ‘mayor’, dado el pro-
gresivo aumento de la esperanza de vida en los países desarrollados, gracias a la mejora 
de la prevención y los cuidados sanitarios, una mayor calidad de vida y mejoras en la 
alimentación, el acceso a servicios, la educación, etc. 

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

Poder adquisitivo con una Silver Economy “in crescendo” 
Sin duda vivir más años, poder disfrutar durante más tiempo de los hijos, de los nietos 
e incluso del propio tiempo durante la jubilación 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 económico y social. Pero también supone un reto tanto 
para la economía 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 pirámide 
poblacional se invierte. 

En este sentido en 2018 se produjo un hito, según la ONU: los mayores de 65 años 
superaron en número a los menores de cinco años de edad. Todo desequilibrio conlleva 
desafíos y el hecho de que haya más mayores que menores supone un reto para la sos-

Ca
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tenibilidad económica 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, más 
concretamente, de los países europeos. 

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

Silver Economy y cambio demográfico. Claves para entender la impor-
tancia de la tranquilidad necesaria y del Asesor Personal, Corredor de 
Seguros 
La jubilación 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 económica y racional para disfrutarla en toda su 
extensión. Un fenómeno que se ha incrementado en las últimas décadas por la combina-
ción de bajos salarios, precariedad e inestabilidad laboral, incertidumbre económica, etc.  

Por el contrario, durante la jubilación se dispone de más tiempo para disfrutar y de una 
mayor holgura en la economía 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 económica, ese poder adquisitivo que per-
mita disfrutar de la vida en la etapa de jubilación 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-
bilación es determinante. Máxime si se tiene en cuenta la previsión de que la inversión de 
la pirámide poblacional impacte sobre la sostenibilidad del sistema de pensiones públicas.

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 número de personas en edad de trabajar 
como por la reducción del nivel salarial que se viene experimentando.

Con todo ello y de cara a la jubilación y a las características de la economía plateada, 
se hace más relevante si cabe la necesidad de contar con ahorros privados con los que 
complementar la cuantía de la pensión pública por jubilación. 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 situación 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 más atención 
a enfoques preventivos que permiten alargar la buena salud y un estado físico capaz 
de soportar ese aumento de la longevidad, el natural deterioro de la salud puede lle-

La jubilación 
es entendida por 

muchas personas 
como una 

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

“Con la longevidad no sólo aumentan las posibilidades de acabar siendo dependiente, 
sino que se incrementa la probabilidad de sufrir la más severa de todas, la de grado 
III”, según se señala en el informe La dependencia en España, 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 económico para las personas y sus 
familias. Y es que el coste de una atención a la dependencia de grado III, según datos 
del citado estudio, supone unos 20.000 euros anuales, importe que representa 1,6 
veces más que el importe medio de la pensión de jubilación de quienes hoy tienen 
entre 80 y 84 años.

Con todo ello, se hace necesario adoptar también a nivel personal un enfoque pre-
ventivo que tenga en cuenta esta potencial situación futura. Las familias tienen que 
generar ahorro durante su juventud y en la medida de lo posible para prepararse ante 
contingencias difíciles de medir en esas etapas, pero cada vez más probables conforme 
aumenta la edad del individuo. Así y con independencia de lo próxima o lejana que 
esté la edad de jubilación, 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 pedagogía para fomentar en capas de la población más joven una 
visión de futuro que no es muy frecuente en una sociedad acostumbrada a las prisas y 
a ‘vivir el momento’. Hay que concienciar a la población sobre la necesidad de hallar 
un equilibrio entre ese deseo de vivir el momento y la deseable actitud de tener cierta 
visión de futuro que permita preparar ya desde la juventud una vejez adecuada en los 
planos físico (fomentando hábitos de vida saludables durante toda la vida, ya desde 
la infancia) y económico (fomentando el ahorro y la inversión), entre otros. Está en 
manos de cada persona ser previsores para tratar de disfrutar todo lo bueno de vivir 
más años, de la Silver Economy y de avanzar hacia la cuarta edad. Y por eso es fun-
damental e imprescindible tener una figura de acompañamiento 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 población más joven en 
esa preparación para una vejez que llegará 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 está ligado al 
espectacular aumento de la esperanza de vida en las últimas décadas. Las estadísticas 
del Banco Mundial y de la Organización Mundial de la Salud (OMS) indican que en 
2020 se vivía una media de 72,5 años (20 más que en 1960) y que la población total 
de mayores de 60 años se habrá duplicado en 2050 respecto al año 2000.

La principal consecuencia de una mayor longevidad, unida al descenso generalizado de 
la natalidad en todo el mundo, es la inversión de la pirámide demográfica. Esto significa 
que cada vez hay más personas mayores y menos jóvenes, algo que se pudo constatar 
en 2018 con un hecho insólito: ese año por primera vez en la historia de la humanidad, 
los mayores de 65 años superaron en número a los menores de cinco, como reveló la 
Organización de las Naciones Unidas (ONU).
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¿Por qué es importante la economía plateada?
La economía plateada no consiste únicamente en vender productos y servicios a los 
mayores de 50 años, sino que también se trata de ofrecerles ayuda a esa protección 
que necesitan. Asesoramiento personalizado, acompañándolos en toda su vida y pro-
poniéndoles alternativas adecuadas a sus necesidades. 

En la Europa de 2060, uno de cada tres habitantes será mayor de 65 años. Una ten-
dencia similar, como el aumento de la esperanza de vida y la inversión de la pirámide 
demográfica es la que seguirá el resto de países desarrollados del planeta. Las formas 
de consumo, por tanto, se modificarán y los mayores se convertirán en el motor de la 
llamada Silver Economy, que, a su vez, adoptará un mayor protagonismo en el esque-
ma de consumo en general.

En este sentido, la Silver Economy se basa en actividades económicas, productos y 
servicios destinados a satisfacer las necesidades de los mayores de 50 años 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 Japón (el país con mayor 
porcentaje de personas mayores de 65 años 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 automoción, la energía, la vivienda, las telecomunicaciones, el ocio y el 
turismo, entre otros.

Digitalización y tecnología
Una de las claves de la Silver Economy estará en la innovación tecnológica. Los avan-
ces en domótica, Inteligencia Artificial, Internet de las cosas, salud y demás servicios 
propios que despiertan el interés de un público 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 ayudará a diseñar y vender mejor estos productos y servicios:

w Tienen un poder adquisitivo elevado y están libres de cargas económicas, como 
pueden ser hipotecas, gastos de escolarización, etc.

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

w 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 dinámico y hasta similar al de los más jóvenes.

w Son fieles a sus marcas, consumen más que los jóvenes y demandan productos y 
servicios más específicos 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.

w Disponen de más 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. 
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w A la Silver Economy le quedan aún numerosos retos por superar en el presente 
para convertirse en un verdadero motor económico, pero la economía del futuro 
estará sí o sí protagonizada por los mayores, aunque simplemente sea por estadísti-
ca y peso poblacional. Despreciar este hecho pondrá en desventaja a esas empresas 
que no lo tengan en cuenta.

w Internet y las nuevas tecnologías protagonizarán la Cuarta Revolución Industrial 
y serán el centro de la innovación empresarial y la vía de entrada a los mercados 
internacionales. Pero será necesario que, aunque se piense en productos globales, se 
deberá actuar de forma local y personalizada. 

Personas
n La clave: las personas y el asesor personal como figura imprescindible en la 
protección y servicios necesarios para los séniors

A la hora de adquirir un seguro las preguntas más frecuentes en los clientes son:
w¿Por qué tener un corredor de seguros? 
w¿Qué hacen los corredores de seguros que no pueda hacer yo?
w¿Me sale más 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 deberían 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 garantías de profesionalidad en el servicio 
adecuado a cada persona.  

Existen muchas aseguradoras y muchos productos diferentes para cubrir las nece-
sidades específicas 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 confusión 
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: 

w Seguimiento y asesoramiento continuo: las pólizas de seguros requieren actua-
lización, revisiones para adaptarlas a las necesidades de cada momento. Contar 
con un corredor de seguros profesional, que además tenga estructura para dar 
seguimiento a todos los trámites y gestiones necesarias, permitirá al cliente estar 
protegido a través del tiempo con las pólizas correctas, actualizadas y adaptadas a 
cada momento de su vida. 

w Personalización: un asesor personal ofrece un servicio 100% personalizado. Se 
reunirá con el cliente y analizará a través de preguntas especiales sus riesgos, 
haciendo un análisis 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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w El mejor aliado: tanto en el momento de la contratación 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 reclamación ante una 
aseguradora. Esto conlleva un proceso que requiere de pasos importantes con infor-
mes, documentación, etc., y en este proceso el asesor personal acompaña verifican-
do que todo esté correcto y que el proceso sea más ágil y eficiente, velando porque 
se cumplan las garantías contratadas. 

El asesor personal está pendiente en todo momento de las necesidades del cliente 
y está a su disposición 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 día a día, ya que implica que 
las personas no están 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 traumáticos y dolorosos. 

Además, el corredor de seguros tiene unas cualidades: 

w Experiencia.
w Actualización constante.
w Escucha activa y aprendizaje diario de las necesidades de los séniors. 
w Cercanía física y emocional, ya que están ocupados en entender las necesidades  
de los clientes. 
w Empatía. 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 más, 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 población que reclama su puesto y que merece una atención 
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 generación que necesita planes 360 que 
sirvan para adaptar de forma específica las ofertas existentes para soluciones asegura-
doras necesarias para ellos. 

Qué propone el Instituto de Desarrollo Asegurador
w Seguros de vida para mayores. 
w Seguros de dependencia con servicios, además de la cobertura por indemnización. 
w Seguros de salud para mayores. 
w Seguros para asegurar la jubilación y complementar la pensión.
w Seguros para cubrir y preservar su patrimonio: hogar, impago de alquiler, respon-
sabilidad civil, etc. 
w Seguros de decesos.
w Seguros de viaje para sénior, incluyendo preexistencias. 
w Además de servicios de valor añadido que aporten valor, ya que lo que puede y 
debe aportar un asesor personal es esa diferenciación. Un seguro bueno es mejor 
seguro acompañado de un corredor personal profesional. 
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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, prevención 
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 gestión personalizada. Aquellas empresas que adopten desde ya 
mismo una actitud de escucha activa, de comprensión y de respuesta a las necesidades 
de este grupo se estarán posicionando con ventaja en un mercado, el de la Silver Eco-
nomy, que ganará cada vez más peso en la economía.

Cristina Llorens Santonja
Directora de Negocios Estratégicos 

y Comunicación de Instituto de Desarrollo Asegurador
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Las soluciones de monetización de la vivienda, también conocidas como soluciones de licua-
ción 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 población sénior que cuenta con patri-
monio inmobiliario y quiere poder disfrutar del ahorro en él acumulado durante la jubilación, 
como alternativas para complementar los ingresos de la pensión. En definitiva son herramientas 
para la planificación financiera en la jubilación 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 ningún compromiso a los interesados con carácter previo a la adquisición de cualquier 
compromiso, ya sea económico o contractual.

La misión desde Óptima Mayores, como asesor independiente líder en España, es ayudar 
a este sector de la población a transformar su patrimonio en una fuente de ingresos com-
plementarios, asesorando y aportando la mejor solución a las necesidades de cada persona  
acompañando durante todo el proceso y contribuyendo a que puedan tener acceso a los 
bienes y servicios que a lo largo de su jubilación puedan demandar.

El propósito es conseguir que los séniors puedan mejorar su calidad de vida y, en función 
de la situación de cada uno, que puedan acceder a servicios asistenciales personalizados, al 
desarrollo de una jubilación 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 economía sénior contribuyendo 
al impulso del desarrollo de todos aquellos productos y servicios de la Silver Economy y 
generando un impacto muy positivo a la economía en general.

Antecedentes
Uno de los principales retos a los que se tiene que enfrentar la sociedad española en los 
próximos años es el de garantizar la estabilidad y sostenibilidad del Sistema Nacional de 

Ca
pí

tu
lo Soluciones de 

monetización de 
la vivienda para la 

población sénior

La misión desde 
Óptima Mayores, 
como asesor 
independiente 
líder en España, 
es ayudar a este 
sector de la 
población a 
transformar su 
patrimonio 
inmobiliario 
en una fuente 
de ingresos 
complementarios

13



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
CA

PÍ
TU

LO
 1

3
198

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.

Así, uno de los factores más relevantes que influye en esta ecuación es el demográfico. En 
este sentido, desde hace ya bastante tiempo, España como uno de los países a nivel mundial 
donde es más baja la tasa bruta de natalidad, es decir, el número de recién nacidos por cada 
1.000 habitantes. En concreto, en el año 2021 la tasa de natalidad se encontraba en mínimos 
históricos, naciendo apenas 7,12 niños por cada 1.000 habitantes, según datos del INE. 

Si analizamos lo que ocurre con el número de pensionistas desde el punto de vista demo-
gráfico, la situación tampoco es mucho más alentadora. La proporción de adultos mayores 
de 65 años sobre el total de la población española crece cada año y se sitúa en 2022 en un 
19,98% de la población, esto es, 1 de cada 5 personas en España es mayor de 65 años y en 
el futuro, esto proporción crecerá por la incorporación a este segmento de la generación 
baby boomer y por el aumento continuado de la esperanza de vida hasta llegar a casi 1 de 
cada 3 personas en 2050, según la misma fuente.

Así, esta deriva demográfica 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 reducción 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 
reducción de casi el 97% en los últimos 10 años, según datos del Ministerio de Inclusión, 
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 vías: 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 años en 
la edad de acceso a la jubilación, y, por otro lado, ha supuesto un recorte en las cuantías 
pagadas.

En este sentido, un dato importante que muestra cómo se han reducido las pensiones es 
la denominada tasa de sustitución, que no es más que el porcentaje del último salario que 
se tenía como activo y que se cubre a través de la pensión. Bien, según datos de la OCDE, 
en 2014 la pensión cubría el 82,10% del último salario de un trabajador, mientras que en 
2020 esta cobertura se había reducido hasta el 72,90%, es decir, casi un 10% de reducción 
en apenas 6 años. Obviamente, lo que se espera es que esa tasa de sustitución siga bajando 
en los próximos años.

Por lo que se refiere a la segunda vía, recientemente se ha aprobado el Mecanismo de 
Equidad Intergeneracional (conocido por sus siglas, MEI). En la práctica, este mecanismo 
supone un aumento de los tipos de cotización 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 colchón financiero que permita a las generaciones futuras contar con una 
pensión pública digna.

No obstante, tanto la generación de pensionistas actual como las venideras deben ser cons-
cientes de que las pensiones públicas no van a ser capaces de cubrir las necesidades eco-
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nómicas que una persona tiene tras su jubilación, sobre todo si tenemos que hacer frente 
a necesidades como servicios asistenciales o situaciones de dependencia, cada vez más 
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 pensión pública. Cabría 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 española es que esto no ocurre. Por dar sólo un dato, el ahorro 
en planes de pensiones medio por persona en España asciende a tan solo 17.513 euros, 
según la Dirección General de Seguros y Fondos de Pensiones, sumando los derechos en los 
diferentes tipos de planes que existen. Parece que próximamente se quiere dar un impulso 
a los planes de pensiones a través de la creación de un fondo público con gestión privada, 
pero todavía está por materializarse.

Así, la fotografía es que los españoles no contamos con ahorros extras con los que sufragar 
un complemento a nuestra pensión de jubilación pública. Pero ¿qué hacen los españoles 
con su dinero?, ¿no tienen ninguna capacidad de ahorro? Claramente, la respuesta es que 
los españoles sí contamos con capacidad de ahorro, pero preferimos destinarlo a otro tipo 
de activo que, al menos hasta ahora, ha sido más atractivo: los inmuebles.

Según el Banco de España, el 68,68% de la riqueza de los hogares españoles es ri-
queza inmobiliaria, mientras que sólo 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 años previos a la crisis 
inmobiliaria de 2008.

Esta idea se refuerza con los datos de Eurostat. El 75,1% de los españoles de cualquier edad 
tienen vivienda en propiedad, bastante por encima de la media europea donde esta cifra 
asciende al 69.7% de la población. Pero si ponemos el foco en la población de más de 65 
años, la cifra aumenta hasta alcanzar el 86,87% de los españoles, según el INE. 

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

Esta situación ha cambiado en los últimos años gracias a la irrupción 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, así como, principalmente, por la irrupción de la hipoteca inversa 
en los mercados financieros.

Aunque se conocen antecedentes en Reino Unido desde poco después de la Gran Depre-
sión de 1929, su mayor despegue se produjo a partir de la década de 1980, tanto en Reino 
Unido como en Estados Unidos. En este último, incluso, se creó un programa gubernamen-
tal que sigue vigente y que promueve la hipoteca inversa en el país.
El desembarco en España se produciría años 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 monetización de la vivienda
Cuando hablamos de soluciones de licuación o monetización 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. 

Así nos 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.

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

Se articula mediante un crédito hipotecario especial para mayores de 65 años y de-
pendientes regulado por la Ley 41/2007. Hay que destacar, no obstante, que podrían 
realizarse operaciones de hipoteca inversa fuera del ámbito de la citada ley, no benefi-
ciándose estas operaciones de las ventajas establecidas en la misma, como son la exen-
ción del IAJD o la bonificación en las tasas notariales y registrales.

Las tres características más importantes de la Hipoteca Inversa son:

w 1. No tiene cuotas de amortización – Es decir, el cliente recibe un dinero, bien 
en forma de una disposición única o de disposiciones mensuales, pero no tiene la 
obligación 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.

w 2. No es exigible hasta el fallecimiento del titular – Único producto de financia-
ción 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 operación en 
cualquier momento.

w 3. No se pierde la propiedad sobre el inmueble – Los herederos heredan la vivien-
da con una deuda. El producto está diseñado 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 más 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 acumulación de intereses se producirá durante menos años.

Los requisitos mínimos para poder acceder a la contratación de una hipoteca inversa 
son: tener más de 65 años o tener una dependencia reconocida de más del 33%, contar 
con una vivienda en propiedad y que se trate de nuestra vivienda habitual. A partir de 
aquí 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 contratación de este tipo de producto son:
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w Para vivir más desahogadamente
w Mejorar el nivel de vida 
w Cancelar deudas (hipotecas, otros préstamos)
w Disponer de Atención Domiciliaria
w Reformar el hogar (adaptación vivienda a situaciones de dependencia)
w Ayudar económicamente a hijos y nietos

Si comparamos la hipoteca inversa con las otras dos alternativas de monetización, po-
dríamos 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 ningún 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 motivación suficiente para saldarla 
y beneficiarse de la diferencia. Recordemos que se trata de una operación financiera 
no inmobiliaria.

El hecho de no transmitirse la propiedad hace que el propietario se beneficie de la 
potencial revalorización 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 operación como también a los herederos, dado que lo habitual es que hereden una 
vivienda que vale considerablemente más de lo que valía en el momento de la contra-
tación de la hipoteca.

Otra ventaja importante es que es una operación 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 señalar además que al tratarse de un producto que es ofrecido por pro-
veedores institucionales (bancos, aseguradoras o establecimientos financiaros de cré-
dito), dota de más seguridad jurídica y rapidez en la formalización que en el caso de 
las otras dos alternativas de monetización, pues la oferta de estos proveedores está ya 
preestablecida y no requiere una negociación entre las partes.

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

w 1. Hipoteca Inversa de Disposición Única
A través de esta modalidad el cliente recibe un único importe a la firma con un lí-
mite máximo referenciado a un porcentaje del valor de su vivienda. Cuanto mayor 
sea, mayor será el porcentaje que podrá recibir con respecto al valor de tasación 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 más del 44%, dependiendo de la edad) de la que podrá disponer para lo que 
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quiera. Es la modalidad de hipoteca inversa que permite obtener más dinero a la 
firma.

w 2. Hipoteca Inversa de Disposiciones Temporales
Se trata de una variante del tipo anterior. Se garantiza la percepción 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 más mensualidades.  A partir de ese momento la deuda se 
incrementará solo por los intereses, pero no tendrá que devolver el dinero prestado 
más los intereses, pues como hemos dicho no es exigible por ley hasta después del 
fallecimiento.

w 3. Hipoteca Inversa de Disposiciones Vitalicias.
También llamada “hipoteca-pensión”. Garantiza al cliente recibir todos los meses 
una cantidad de por vida. Esta cantidad mensual dependerá de la edad y del valor 
del inmueble. A mayor edad y mayor valor, más importe mensual podrá obtener. La 
entidad establece un límite del crédito en función del valor del inmueble.

El cliente va realizando todos los meses una disposición fija de una línea de 
crédito. El producto está 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 
contratación.

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

w 4. Hipoteca Inversa de Disposiciones Abiertas (no se comercializa en España to-
davía).
Se trata de una línea de crédito de la que el cliente puede realizar disposiciones a su 
conveniencia con determinados límites.

En cuanto a los gastos de formalización, a diferencia de otros créditos hipotecarios, 
la operación está exenta del Impuesto de Actos Jurídicos Documentados si se reali-
za bajo los requisitos establecidos en la Ley 41/2007. Los gastos de notario, gestoría 
y registro los abona la entidad y el cliente abona la comisión de apertura con cargo 
al préstamo, por tanto, no tiene que adelantarlo. El coste de la tasación es el único 
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 año para amortizar la deuda y 
como el producto está diseñado para que a fecha de fallecimiento la deuda sea in-
ferior al valor de la vivienda, los herederos podrán 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 ningún 
caso responderán los herederos con su propio patrimonio (cosa que no ocurre con otros 
créditos hipotecarios).
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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 garantía, que 
genera la tranquilidad de saber que no tenemos que hacer frente al pago de incómodas 
cuotas mensuales y de que no implica la venta del inmueble, por lo que los herederos 
también se beneficiarán de la herencia.

n Venta de Nuda Propiedad
La venta de la nuda propiedad es una operación 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 operación 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 único a la for-
malización. 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 más alto cuanto mayor es la edad del vendedor/usufructuario. Este tipo de opera-
ciones suelen formalizarse con personas mayores de 75 años, pues no hay muchos in-
versores dispuestos a esperar plazos superiores a los 10-15 años para obtener el retorno 
a su inversión.

El valor que se establece de la nuda propiedad debe ser igual al valor de mercado de 
la vivienda restándole el valor del usufructo. A efectos prácticos aquí cabe una diversi-
dad de interpretaciones muy amplia, si bien de manera teórica podemos concluir que 
el valor del usufructo equivale al importe del alquiler que se podría percibir por ese 
mismo inmueble durante todo el periodo teórico de la operación (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 negociación, para una misma opera-
ción podríamos 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 pequeños inversores. De ahí la especial importancia de 
asesorarse correctamente con profesionales con conocimientos jurídicos, inmobiliarios 
y actuariales.

Para poder hacer una operación de venta de nuda propiedad no existen requisitos for-
males, si bien en la práctica los más habituales son:

w Tener más de 75 años

w Vivienda en propiedad ubicada en una población con un mercado inmobiliario 
activo Esta operación 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 transmisión de la Nuda Propiedad está exenta dentro del 
Impuesto sobre la Renta de las Personas Físicas (IRPF), siempre que se trate de la vi-
vienda habitual de una persona mayor de 65 años. El Impuesto sobre el Incremento de 
Valor de los Terrenos de Naturaleza Urbana (plusvalía municipal) al que está sujeto el 
vendedor, puede ser abonado por cualquiera de las partes, según se pacte, pues se trata 
de un elemento más de la negociación. Si la venta de la nuda propiedad se realiza a 
cambio de percibir una renta mensual vitalicia, operación conocida como Renta Vita-
licia Inmobiliaria, las rentas mensuales percibidas están sujetas a tributación por IRPF, 
considerándose como rendimiento del capital mobiliario un porcentaje de las mismas, 
en concreto un 8% si el usufructuario es mayor de 70 años, porcentaje sobre el que se 
practicaría la retención correspondiente. Por ejemplo, para una renta de 1.000 euros, la 
retención que le correspondería sería de 16,80 euros.

Una de las mayores preocupaciones de los vendedores suele ser la elección y solvencia de 
los compradores con los que se va a pasar a tener una relación nudo propietario-usufruc-
tuario. En este sentido es importante recordar la importancia de asesorarse correctamente 
antes de formalizar cualquier operación de este tipo que nos confiera unas mínimas ga-
rantías de que la operación tanto financieramente como jurídicamente está bien diseñada. 

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 
habrá vendido su casa por poco dinero y si vive más de los esperado puede ser una 
operación muy mala para el comprador.

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

n Venta con Alquiler 
Se trata de una operación 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 realizó 
la operación, 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 continuación 
un contrato de alquiler, que además deberán estar vinculados para dotar de mayor 
protección jurídica al vendedor.

La mayoría de las operaciones se formalizan entre particulares o entre un particular y 
una pequeña 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 duración del con-
trato, dado que si no pudiera hacerlo podría llegar a ser desahuciado. Es por eso que este 
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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 
más 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 podrá disponer de 
la vivienda libremente, deberá respetar el contrato de alquiler vitalicio y eso le limita 
también las posibilidades de financiación.

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 años, pues si se formalizan con personas más 
jóvenes, el riesgo de no hacer una gestión adecuada del dinero para poder hacer frente 
al pago del alquiler empieza a ser crítico.

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

Esta alternativa tiene la ventaja de que se consigue más 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 señalado, tendrá que administrar el dinero para 
poder hacer frente al pago del alquiler.

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

HIPOTECA 
INVERSA

VENTA DE 
NUDA 

PROPIEDAD

VENTA CON 
ALQUILER 

(1)

Se mantiene la propiedad Si No No

Producto regulado específicamente Si
Ley 41/2007

No No

Producto supervisado por Banco de España Si No No

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

Si
No No

Posibilidad de cancelar la operación Si No No

Disponibilidad del inmueble tras la formalización Se puede: 
Vender, Alqui-
lar, hipotecar 
(cancelando), 
Transmitir por 

herencia

Se puede: 
Alquilar (con 
restricciones)

No

Posibilidad de desahucio No No No

Fuente: Óptima Mayores
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Marco Jurídico
Como podemos observar, se trata de operaciones cuya base jurídica es muy diferente. 
Mientras que la hipoteca inversa es una operación financiera con garantía hipotecaria, 
tanto la venta de la nuda propiedad como la venta con alquiler implican la venta del 
inmueble. Veamos el tratamiento jurídico de cada una de ellas.

n Regulación de la hipoteca inversa en España
Podríamos decir que el marco jurídico de la hipoteca inversa en España es favora-
ble. Por un lado, por la buena acogida del poder legislativo: El gobierno entiende 
que hacer líquido el valor de la vivienda mediante productos financieros contribuye 
a paliar uno de los grandes problemas socioeconómicos que hay en España y en 
2007 (Ley 41/2007 de 7 de diciembre) regula una serie de ventajas fiscales y de re-
ducción de costes para la hipoteca inversa que cumpla esos requisitos. Por otro lado, 
se trata de una operación que está específicamente regulada: Tanto en su fase de 
comercialización 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:

w a/ Del producto:
Sus requisitos: La D.A. 1ª de la Ley 41/2007 de 7 de diciembre de Regulación 
del Mercado Hipotecario, se aprueba con la finalidad de incentivar la contrata-
ción de la hipoteca inversa y así en los párrafos 3º y 4º del apartado VIII de su 
preámbulo dice textualmente:

“Hacer líquido el valor de la vivienda mediante productos financieros podría 
contribuir a paliar uno de los grandes problemas socioeconómicos que tienen 
España y la mayoría de países desarrollados: la satisfacción del incremento de las 
necesidades de renta durante los últimos años 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 generación de beneficios econó-
micos y sociales. La posibilidad de disfrutar en vida del ahorro acumulado en la 
vivienda aumentaría 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 reducción de costes, siempre y cuando reúnan los 
requisitos en ella establecidos, siendo de especial relevancia en comparación 
con otros productos hipotecarios la obligatoriedad de facilitar previamente un 
“Asesoramiento Independiente” al cliente.

Su comercialización: El artículo 2.4.f) de la Ley 5/2019 de 15 de marzo regula-
dora de los contratos de crédito inmobiliario excluye de su ámbito de aplicación 
a la hipoteca inversa regulada en la Disposición Adicional Primera de la Ley 
41/2007; siendo de aplicación:
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• El Capítulo II bis de la Orden EHA/2899/2011, de 28 de octubre, de transpa-
rencia y protección del cliente de servicios bancarios. 

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

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

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

Otros: Guía de acceso a la hipoteca inversa del Banco de España. Este documento 
tiene por objeto aclarar posibles dudas e interpretaciones de aquellos consumidores 
que se planteen acudir a esta vía de financiación

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

n Regulación de la Venta de la Nuda Propiedad:
La venta de la nuda propiedad no es un producto estandarizado ni específicamente 
regulado. Se trata de un negocio jurídico entre particulares (entre dos personas físicas 
o entre una persona física y una persona jurídica) sujeto la autonomía de la voluntad, 
regulándose 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 público.

Su marco jurídico es el Código Civil (C.C.), más concretamente el Libro II: “De los bie-
nes, de la propiedad y de sus modificaciones” y el Título IV de ese libro: “Del usufructo…”

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

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

El artículo 468 del C.C. faculta la constitución del usufructo “por la voluntad de los 
particulares manifestada en actos inter vivos”, pudiendo así un propietario del pleno 
dominio transmitir el usufructo del mismo reservándose la nuda propiedad y viceversa, 
siendo una forma válida en derecho la transmisión mediante el contrato de compraven-
ta regulado en los arts. 1.445 y sigs. del C.C.

En consecuencia, el negocio jurídico de la Venta de la Nuda Propiedad como fórmula 
de obtener liquidez del inmueble sin perder el uso y disfrute del mismo, está sujeto al 
C.C. y a la autonomía de la voluntad de las partes, posibilitándose diferentes alternati-
vas de negocio en función de si:
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w La reserva del usufructo es vitalicia o temporal.

w Si el precio de la venta de nuda propiedad consiste en un precio determinado con 
pago único o mediante la constitución de una renta vitalicia o temporal a favor del 
usufructuario, en este caso, es habitual y aconsejable garantizar el pago de las rentas 
mediante “condición 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.  Así mismo, para que tenga efectos frente a terceros, 
el contrato deberá instrumentarse en escritura pública e inscribirse en el Registro de la 
Propiedad. 

n Regulación 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 específica. Se trata de un negocio 
jurídico entre particulares (entre dos personas físicas o entre una persona física y una 
persona jurídica) y como tal sujeto la autonomía 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 público.

Su marco jurídico es el Título IV del Libro IV del Código 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 operación 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:

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

w 2. La inscripción del carácter 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.

w 3. La redacción de las cláusulas de los contratos (de compraventa y de arrenda-
miento), derechos y obligaciones de las partes, prórroga del contrato de arrenda-
miento, causas de resolución anticipada, etc.

Situación Actual
Si bien hemos visto que las operaciones de monetización están disponibles desde hace ya 
muchos años, se puede decir que el mercado no está todavía maduro en España, en donde 
existe un gran potencial de desarrollo. Esta falta de madurez viene motivada por varias 
razones que vamos a tratar a continuación.

Tasa de sustitución de la pensión pública
Esta tasa ha sido históricamente muy alta, lo que significaba que la pensión pública venía 
a cubrir una gran parte de las necesidades de los pensionistas, no siendo necesario acudir a 



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
CA

PÍ
TU

LO
 1

3

209

otras alternativas para financiar la jubilación. Es una de las razones por las que en España 
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 pequeñas 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, realizándose operaciones con un riesgo 
muy elevado tanto para el vendedor como para el comprador por falta de información y 
conocimiento específico.  

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 reestructuración 
bancaria desaparecieron del mercado a principios de la década de 2010. En la actualidad 
hay cuatro proveedores de producto en España, 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 la ley. 

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

Como se puede apreciar en el cuadro anterior, existe una enorme diferencia de penetra-
ción del producto en España frente a otros países con más cultura financiera. 

Escaso conocimiento por parte de la población y falta de cultura fi-
nanciera
Las soluciones de monetización de la vivienda son poco conocidas, por lo que, aunque 
exista una necesidad de complementar los ingresos en la jubilación con alternativas a la 
pensión pública, los niveles de demanda real están muy por debajo de su potencial.

Además del escaso conocimiento a nivel general, existe igualmente mucha desinforma-
ción, confundiéndose unas soluciones con otras y especialmente la hipoteca inversa con la 
venta de nuda propiedad. Según un estudio reciente de Óptima Mayores, el 78% de los 
demandantes de información de hipoteca inversa piensan que la vivienda pasa a manos del 
banco tras el fallecimiento de los titulares.

2022 ESPAÑA
REINO UNIDO

SUECIA

Población 47.432.805 67.081.000 10.452.000

Población mayor de 65 años 9.437.101 12.735.560 2.094.024

Ratio vivienda en propiedad 
(> 65 años)

87% 75% 70,1%

Mercado Potencial - Nº personas 8.198.001 9.551.670 1.467.911

Número de proveedores 4 12 2

Número de nuevas hipotecas inversas 530 52.295 1.500

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

Fuente: Óptima Mayores, INE, Consejo General Notariado, Key Retirement, Svensk Hypotekspension
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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 jubilación, sino que suponía un activo para dejar como legado a los herederos, 
y era un motivo de realización personal. 

Perspectivas y Recomendaciones
España puede y debe liderar el mercado de soluciones de monetización de la vivienda, 
como mínimo, en la Europa continental. Somos el país que más ahorra en vivienda. El 
87% de los mayores de 65 años 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 útiles y eficaces tendría innumerables consecuencias 
positivas, la primera de ellas, por supuesto, complementar las pensiones públicas 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 financiación 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-
ción: asistencia en el hogar, residencias, …pero por supuesto también los destinados a 
financiar una jubilación 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 España 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 España porque teniendo el mismo mercado potencial (8 millones de per-
sonas con más de 65 y vivienda en propiedad) aquí hay más necesidad, por los motivos 
obvios ya comentados en este capítulo. 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 automáticamente 
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 única forma de 
hacerlo bien y de proteger los intereses de la persona mayor contratante. En España, a 
pesar de estar debidamente regulado como obligatorio para la hipoteca inversa, ya se 
está convirtiendo este esencial requisito en un trámite administrativo más, en lugar de 
en un verdadero y eficaz asesoramiento previo e independiente, imprescindible para 
que el contratante pueda elegir, con todas las garantías, la opción que más le convenga 
en función de su situación económica y necesidades financieras, así como en función 
de su esperanza de vida.

Obviamente ni este asesoramiento independiente ni el estudio comparativo previo lo 
puede hacer cualquiera, lo deben hacer personas físicas o jurídicas con la especializa-
ción y con los conocimientos necesarios, entre los que sin duda destaca la capacitación 
técnica actuarial, tal y como afirma el dictamen jurídico del catedrático de derecho 
mercantil D. Alberto Tapia, del prestigioso estudio jurídico Sánchez Calero.

El Consejo Español de Hipoteca Inversa se constituyó con un objetivo muy claro: 
conseguir que en España se desarrolle un mercado de hipotecas inversas responsable y 
verdaderamente útil para jubilados y séniors, para ello es necesario fomentar el diálogo 
entre la industria y las instituciones y establecer los procedimientos de contratación 
seguros y transparentes que esta asociación propone, a través de la adhesión voluntaria 
de entidades, intermediarios y asesores independientes, a su decálogo de buenas prác-
ticas, ya establecido y homologado a nivel europeo.
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Lo incipiente de este mercado -grandes bancos y aseguradoras anuncian la próxima 
comercialización de sus hipotecas inversas- nos brinda la oportunidad de hacer las co-
sas bien desde el principio en España, algunos ya las están haciendo. Tenemos una gran 
oportunidad que no deberíamos 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 España asesores independientes especializados en hipoteca inversa 
que facilitan este tipo de estudio comparativo previo a los clientes de forma gratuita 
y sin ningún compromiso para ellos. En este sentido, Óptima Mayores, como asesor 
independiente líder en España, ha asesorado a más de 45.000 personas en soluciones 
de monetización para ayudarles a tomar la mejor decisión para su jubilación.

Carmen Martínez Sarmiento
Consejero de Relaciones Institucionales de Óptima Mayores

Íñigo Hernández Alesanco
Director de Desarrollo de Negocio de Óptima Mayores
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14
Según el Instituto Nacional de Estadística (INE) España avanza hacia una sociedad 
envejecida. Tanto es así que en 2050, aproximadamente un 34,4% de la población es-
pañola será mayor de 65 años (INE, 2020b). Este fenómeno es debido principalmente 
a dos factores. Por un lado, el aumento de la esperanza de vida gracias a la cronificación 
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 función de su proximidad a los centros de salud con más o 
menos recursos, la zona en la que viven, recursos económicos, entorno familiar y social 
y acceso a la tecnología, etc. Pero en lo que podemos estar de acuerdo es en que casi 
todos (un 80% de las personas mayores de 65 años, según el INE) quieren envejecer, 
si puede ser, en su hogar. 

Además, es importante recordar que cada persona es única y puede requerir diferentes 
tipos de atención y apoyo a lo largo de su vida, en función 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 solución que mejor se adapte a las necesidades individuales 
de cada persona.
 
Recursos para mayores dependientes en España
En la actualidad existen diferentes recursos públicos y privados para mayores depen-
dientes en España. 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 Atención a la Dependencia.

Entre los recursos tanto públicos como privados más conocidos podemos encon-
trar:

n Residencias de mayores: son centros donde los mayores o personas dependientes 
pueden vivir de forma permanente o temporal. Allí se les ofrece atención sanitaria, 
alimentación, cuidados de enfermería, entre otros. Si bien es cierto que supone 
vivir fuera de sus domicilios, tiene la ventaja de la socialización con otras personas 
de su edad y, muchas veces, de su entorno.

Ca
pí

tu
lo
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En Caser Residencial cuentan en la actualidad con 22 de estos centros repartidos 
por la geografía española en los que se ofrece todo tipo de servicios sociosanitarios.
n Servicios de ayuda a domicilio: estos servicios ofrecen cuidados en el hogar de la 
persona dependiente, proporcionando ayuda con las actividades básicas de la vida 
diaria, como el aseo personal, la alimentación 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 públicos. Además, ofrecen otros servicios sociosanitarios en el ho-
gar como fisioterapia, logopedia, podología, psicología o terapia ocupacional en la 
que profesionales colegiados ayudan a los usuarios a mantener su autonomía per-
sonal o en función de sus necesidades ocasionadas por situaciones de dependencia, 
de discapacidad o convalecencia.

n Centros de día: los centros de día ofrecen actividades y cuidados diurnos para 
mayores o dependientes que no necesitan atención 24 horas. Allí se realizan activi-
dades de ocio y se fomenta la sociabilización. En la actualidad, en Caser Residencial 
cuentan con 10 centros de día integrados dentro de las residencias de mayores, 
además de ofrecer estancias diurnas o atención ambulatoria en otros centros.

n Teleasistencia: consiste en un servicio que, activado por la persona mediante un 
dispositivo remoto y/o un número de teléfono, conecta con una red de profesiona-
les sociosanitarios especializados en gestionar situaciones de emergencia. Estos ac-
túan 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. Además, suelen actuar de forma proactiva con planes de prevención. 
Como veremos más adelante, aparte de la Teleasistencia Básica, en Caser Cuidados 
también cuentan con Teleasistencia Avanzada.
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n Ayudas técnicas: son dispositivos o elementos que facilitan la vida cotidiana de 
las personas dependientes, como sillas de ruedas, grúas, andadores, entre otros.

n Programas de atención especializada: son servicios especializados para personas 
con discapacidad intelectual, discapacidad física o enfermedades mentales, entre 
otros. En Caser Residencial cuentan con unidades especializadas o programas espe-
cializados en recuperación funcional, recuperación traumatológica, salud mental o 
neurorrehabilitación entre otras.
 
n Además, sólo a nivel público, también existen las prestaciones vinculadas a una 
prestación de un servicio: se trata de ayudas económicas otorgadas para sufragar 
los gastos derivados de la atención 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 más sobre los recursos públicos en las diferentes provincias espa-
ñolas, en la Fundación Caser cuentan con un Servicio de Atención Telefónica 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-
ción personalizada sin cita previa.

Cómo funcionan las residencias de mayores en España
Las residencias de mayores en España son establecimientos especializados en propor-
cionar cuidados y atención a personas que necesitan asistencia en su día a día. Estas res-
idencias ofrecen alojamiento, alimentación, atención médica, servicios de enfermería, 
actividades de ocio y tiempo libre, y otros servicios complementarios, dependiendo 
de las necesidades de cada persona. En general, las residencias de mayores en España 
proporcionan una atención integral y personalizada a los residentes, con el objetivo de 
mejorar su calidad de vida y asegurar su autonomía personal.

El funcionamiento de las residencias de mayores en España está regulado por la legis-
lación nacional y autonómica. Por lo general, las residencias son propiedad de empre-
sas privadas o entidades sin ánimo de lucro, aunque también hay algunas residencias 
públicas que pueden ser gestionadas por entidades privadas a través de contratos de 
gestión de servicios públicos y pueden ser de gestión parcial o total.

Para acceder a una residencia de mayores pública 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 evalúa la situación socioeconómica 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. Además, el precio 
de las residencias también varía según la ubicación geográfica y el nivel de servicios y 
atención que se ofrece.

Tipos de atención en residencias de mayores
De una manera muy general podemos diferenciar entre dos tipos de asistencia en las 
residencias de mayores:
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n Atención para mayores autónomos: Con espacios destinados a personas mayores 
que no necesitan asistencia para realizar actividades básicas de la vida diaria y que 
desean vivir en un ambiente comunitario. Además, en la actualidad están surgiendo 
varios proyectos de Senior Coliving, apartamentos con servicios para personas mayores 
no dependientes que desean vivir en comunidad.

n Atención a mayores en situación de dependencia, con espacios y atenciones desti-
nados a personas mayores que necesitan ayuda en ciertas actividades básicas de la vida 
diaria, como vestirse, bañarse o comer y con personal especializado que se encarga de 
proporcionar la asistencia necesaria según 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:

w Atención de mayores con demencia, destinadas a personas que padecen este 
tipo de enfermedades (Alzheimer, demencia vascular, demencia frontotempo-
ral, o demencia con Cuerpos de Lewi, entre otras) y que necesitan atención y 
cuidados específicos. 

w Atención a personas mayores con discapacidad, reservadas a personas que 
tienen algún tipo de discapacidad física o mental y que necesitan asistencia y 
cuidados especializados. Cada vez son más las personas con discapacidad inte-
lectual que superan los 65 años de edad y que necesitan cuidados específicos.

w Atención a mayores con enfermedades crónicas o con necesidad de cuidados 
paliativos, dedicadas a personas que padecen enfermedades crónicas, como cán-
cer o esclerosis múltiple, y que necesitan cuidados y atención especializados.

w Recuperación funcional, dirigido a la rehabilitación de pacientes en procesos 
incapacitantes debidos a patologías del aparato locomotor, del sistema nervioso, 
cardiovascular, respiratorio, etc. 

w Recuperación neurológica, con tratamientos específicos para personas que han 
sufrido alguna alteración del sistema nervioso, pueden llegar a lograr una mejora 
de su funcionalidad, de su independencia para la realización de las actividades 
para la vida diaria y encontrar un alivio en la sintomatología propia.

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

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

Cuál es el futuro de las residencias de mayores en España
El futuro de las residencias de mayores en España está marcado por varios factores, 
entre ellos el envejecimiento de la población, la demanda creciente de servicios de 
atención a mayores y la necesidad de adaptarse a las nuevas formas de vida y cuidados 
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de los mayores. Algunas de las tendencias que se esperan en el futuro de las residencias 
de mayores en España son:

n Mayor demanda de servicios personalizados: Los mayores cada vez tienen nece-
sidades más específicas y demandan servicios más personalizados, adaptados a sus 
características y necesidades individuales.

n Integración de tecnología y cuidados: La tecnología está transformando la forma 
en que se prestan los cuidados a los mayores, y se espera que en el futuro se inte-
gren más soluciones tecnológicas en las residencias, como dispositivos de teleasis-
tencia, robots asistenciales, sistemas de monitorización remota, entre otros.

n Cuidados centrados en la persona: Las residencias de mayores en el futuro se 
centrarán en la atención integral de las personas, adaptándose a sus preferencias, 
ritmos y necesidades, fomentando su autonomía, participación y calidad de vida.

n Espacios más innovadores y adaptados: Las residencias de mayores del futuro 
estarán diseñadas para ofrecer un ambiente más innovador y adaptado, con espacios 
verdes, iluminación natural, tecnología avanzada y espacios comunes que favorez-
can la convivencia y la participación.

n Nuevas formas de financiación: La financiación 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 público-privadas o las iniciativas de financiamiento 
colectivo. 
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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 más 
información sobre este producto recomendamos Caser Hipoteca Inversa. 

En definitiva, el futuro de las residencias de mayores en España está 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 situación de depen-
dencia en la que se ofrece todo tipo de recursos adaptados a las necesidades indivi-
duales de cada una de ellas. Además, en el marco de la continuidad asistencial hay una 
adaptación a la evolución de las necesidades puntuales o temporales que se presentan, 
pudiendo ofrecer el recurso o los recursos más adecuados para cada caso concreto y 
que pueden ir adaptándose según la necesidad. Desde la teleasistencia a la residencia 
de mayores, pasando por la ayuda a domicilio, el centro de día o los servicios de profe-
sionales sanitarios a domicilio (fisioterapia, terapia ocupacional, psicología, logopedia, 
podología, etc.), entre otros.

Productos innovadores en el cuidado de los mayores 
Debido al creciente número 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 económica y laboral en la que nos encontra-
mos. Si bien es cierto que la mayoría quiere estar en su domicilio, va a ser muy com-
plicado contar con trabajadores cualificados que puedan acompañar a las personas 
dependientes o atenderlas. 

Por tanto, es necesario desarrollar servicios apoyados en tecnología que mejoran y 
hacen más eficiente la atención, haciéndola más 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 están ayudando en el cuidado de 
los mayores:

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

n Robots de compañía: estos robots están diseñados para interactuar con los adultos 
mayores, proporcionar compañía y ayuda en tareas como recordatorios de medica-
mentos y citas médicas.

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

n Dispositivos de telemedicina: estos dispositivos permiten a los médicos realizar 
exámenes virtuales y monitorear la salud de los pacientes desde la comodidad de 
sus hogares.

n Sistemas de asistencia virtual: estos sistemas utilizan inteligencia artificial para 

https://www.caser.es/hipoteca-inversa?sem=hipotecainversa-madrid-alwayson-google-new-texto-amplia-609850016775-madridmarca&gad=1&gclid=EAIaIQobChMI0bGkvbTM_gIVGertCh1MRQoREAAYASAAEgIFk_D_BwE
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proporcionar asistencia en tareas cotidianas, como recordatorio de medicamentos, 
compra de comestibles y programación de citas médicas.

n Camas inteligentes: estas camas están equipadas con sensores para monitorear la 
calidad del sueño y ajustar automáticamente la posición de la cama para mejorar 
la comodidad.

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

Weareables para cuidados de mayores
Los wearables (dispositivos electrónicos 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 comunicación más fácil con los cuidadores y familiares.

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

n Relojes inteligentes: los relojes inteligentes pueden ayudar a los mayores a rea-
lizar un seguimiento de su actividad física 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. 

n Pulseras de actividad: similares a los relojes inteligentes, las pulseras de actividad 
pueden ayudar a los mayores a realizar un seguimiento de su actividad física diaria 
y a establecer metas de actividad. Además, algunas pulseras de actividad también 
pueden monitorizar la frecuencia cardíaca y la calidad del sueño.

n Dispositivos de monitorización de la salud: existen dispositivos portátiles que 
pueden ayudar a los mayores a monitorizar su salud, como medidores de glucemia, 
medidores de presión arterial y oxímetros de pulso.

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

n Dispositivos de detección de caídas: algunos dispositivos pueden detectar cuan-
do una persona ha sufrido una caída 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 aúna todo lo descrito antes y que además añade 
la teleasistencia para atención de emergencias y la videoconsulta médica para un 
asesoramiento en caso de necesidad y que describimos a continuación. 

Teleasistencia avanzada para el cuidado de mayores dependientes
La unión de tecnología y servicio está ayudando a desarrollar la Teleasistencia 
Avanzada, convirtiéndose en una excelente opción para ofrecer seguridad y bien-
estar en el hogar y fuera de él, además de favorecer la autonomía personal y una 
vida saludable.

Los wearables 
(dispositivos 
electrónicos que 
se pueden llevar 
puestos) pueden 
ser una excelente 
herramienta para 
ayudar en el 
cuidado de 
adultos mayores

https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
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Hoy, el desarrollo de la tecnología y la penetración de su uso en edades avanzadas 
(más del 80% de las personas de entre 65 y 75 años usa Internet y el móvil de manera 
habitual) junto con la experiencia en teleasistencia, hace que sea lógico dar un paso 
más allá, desarrollar este servicio hasta donde sea posible para conectar a los usuarios 
y su red de ayuda inmediata de familiares y sanitarios, participando así en un modelo 
de cuidado más humanizador que ha fomentado tanto la autonomía, como la perma-
nencia en el hogar frente a otras soluciones de cuidado en la vejez. 

Desde un punto de vista humanizador, la tecnología aplicada a los cuidados sociosani-
tarios tiene beneficios como ayudar a disminuir la soledad, acortar distancias, permitir 
contacto inmediato con otras personas, hasta la inclusión y la prolongación de la auto-
nomía minimizando la vulnerabilidad de los mayores. No se trata de llenar la vida de 
años, 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 móviles y con geolocalización integrada y conectado a una app. Este 
servicio lee las constantes vitales, avisa de caídas, conecta con un botón SOS, recuerda 
la medicación y las citas médicas y permite las consultas médicas por videollamada. 
La mejora es clara cuando los avisos son atendidos 24 horas al día por una empresa 
especializada en movilización de recursos de emergencia, la lectura de las constantes 
está grabada en la app y puede ser consultada al instante, y tanto las familias como los 
cuidadores tienen la tranquilidad de saber dónde está la persona y conectar con ella 
en todo momento mientras lleve en la muñeca el dispositivo conectado. Y todo ello 
sumado a otros servicios que tradicionalmente se ofrecen en la teleasistencia conven-
cional: llamadas periódicas para recordatorios de todo tipo (medicación, cumpleaños, 
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 participación 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 evolución de la teleasistencia convencional hacia el servicio de Teleasistencia 
Avanzada, constituye una opción óptima 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.

Jose Ignacio Espejo Ledesma
Director comercial del área de servicios a las personas de Caser Residencial

https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
https://www.caseresidencial.es/teleasistencia-avanzada
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Alfaro Peral, Yolanda
Consultant Manager en Globant

Licenciada en Sociología, especialista 
en métodos y técnicas de investi­
gación. Postgrado en Ope raciones 
y MBA en Industrias Creativas y 

Propiedad Intelectual. Yolanda Alfaro 
es una apasionada del diseño de ser­
vicios, datos y personas; con más de 

20 años de experiencia en los que ha 
compaginado su trabajo en equipos 

de investigación e innovación en dife­
rentes multinacionales tecnológicas 
(Ora nge, Globant) con labores de 

divulgación, docencia y dirección en 
diferentes escuelas y universidades 
(MrMarcel, EAE Business School, 

UCM, ESNE, U­Tad, 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. Confían en haber 

aportado su granito de arena y seguir 
aportando su visión tecnológica en el 
abordaje de los nuevos retos que se 

vislumbran en el horizonte del colec­
tivo sénior.

Alonso Padrones, Verónica
Interventora Banca March 

y Doctoranda Universidad de Oviedo

Licenciada en Ciencias Económicas 
y Empresariales por la Uni­
versidad del País Vasco, en 

doble especialidad, Finanzas y 
Dirección Comercial. Duran­
te su actividad laboral, realiza 
el MBA Executive en ESIC 
y continúa formándome ob­
teniendo el título EFPA, EF­
Planner, Advanced en inglés.

Su carrera profesional se 
ha desarrollado en el sector 
financiero. Comienza realizando 
campañas de renta y finalmente 
es contratada en Consulnor, con­
cretamente en la Sociedad Gestora 
de Fondos en el área de Adminis­

tración. Hace 10 años Consulnor fue 
adquirida por Banca March y desde 
entonces trabaja para esta entidad 

que también le ha permitido conocer 
y experimentar acceso a equipos más 

especializados, trabajo en equipo, 
mayores recursos, proyección, etc. 
Desde hace cinco años desarrolla 

funciones de coordinación y adminis­
tración en oficina lo que le ofrece una 
visión más amplia del sector bancario.

Galería de 
Autores

—

—
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Cabrera Nocito, Virginia
CEO CultivandoMentesDigitales.com

Investigadora y Docente
Universidad Rey Juan Carlos 

Tras más de 30 años, 22 de ellos en Telefónica, ayudando a empresas a 
incorpo rar la tecnología 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 Digitalización 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 inversión 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 

Alquezar Muniesa, Raquel
Directora del Think Tank Sostenibilidad y Longevidad Cátedra Iberdrola 

de Ética Económica y Empresarial ICAI/ICADE

Estudió Magisterio en la especialidad de Historia e hizo el curso puente 
para entrar en Filosofía Pura a falta del último 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 ahí pasa al mundo de la empresa donde ha trabajado 
en empresa privada, multinacional y medios de comunicación en las áreas 
de marketing, comunicación y publicidad. Actualmente es Directora del 

Think Tank Sostenibilidad y Longevidad Cátedra Iberdrola de Ética Económica 
y Empresarial ICAI/ICADE.

Cortés Ruiz, María
Universidad Rey Juan Carlos

Actualmente desempeña su labor investigadora en la Univer­
sidad Rey Juan Carlos bajo un contrato predoc toral, aunque 
ha estado ligada a la empresa privada durante muchos años. 

Siempre ha desempeñado su trabajo unido al análisis de datos, 
mayormente para entender comportamientos humanos en el área 

del marketing y las ventas. María Cortés está terminando su Tesis 
Doctoral sobre la vulnerabilidad y resiliencia en la España Vaciada. Un 
tema que eligió porque le interesa entender las motivaciones que existen para 
abandonar los pequeños pueblos a favor de las ciudades. Personalmente con­
sidera que la aglomeración de la población en torno a las grandes urbes es un 
problema sobre el que se debería hacer más foco. Somos demasiadas personas 

y las infraestructuras empie zan a no ser suficientes, concluye. 

—

—

—
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de Paz Cobo, Sonia
Directora del Máster en Ciencias Actuariales y Financieras

Universidad Rey Juan Carlos

Sonia de Paz Cobo es licenciada en Ciencias Económi­
cas y Empresaria les por la Universidad Autónoma de 

Madrid, y en Ciencias Actuariales y Financieras por la 
Universidad Complutense de Madrid. Es doctora en 
Economía por dicha universidad con la tesis “Trans­
ferencia alternativa de riesgos”, premiada por la Real 
Academia de Doctores de España como mejor tesis 
en Ciencias Sociales y por el Club de Aseguradores 

Internacionales como mejor investigación en Finanzas 
y Seguros. En la actualidad, es profesora en el área de 

estadística del departamento de Economía Aplicada I e His­
toria e Instituciones Económicas de la Universidad Rey Juan Car­
los. Una de sus líneas de investigación es en economía silver y calidad de vida 
en relación con el envejecimiento demográfico. En ese sentido, ha reali zado 

dos estancias de investigación en la European Foundation for the Improvement 
of Living and Working Conditions de Dublín.

Cuerdo Mir, Miguel
Decano de la Facultad de Ciencias de la Economía y de la Empresa

Universidad Rey Juan Carlos

Doctor en Economía por la UCM, Doctor en Derecho por la UNED, 
Máster en Development Finance por la Universidad de Londres (SOAS) y 
Licenciado en CC. Económicas y Empresariales por la UCM. Actualmente 
es Decano de la Facultad de Ciencias de la Economía y de la Empresa y per­
tenece al cuerpo de Profesores Titulares de Universidad. Ha sido Vicerrector 
de Extensión Universitaria, Adjunto al Vicerrector de Títulos Propios, Director 

del Departamento de Economía Aplicada I, Historia Económica y Filosofía 
Moral y Secretario de la Sección de CC. Empresariales del CEESJ Ramón Carande. 
También ejerció en el sector privado como Administrador General de Greenpeace 

España, Director Financiero del Grupo Edelweiss, Consejero del banco internacion­
al Aresbank. En el sector público fue nombrado Vocal del Tribunal de Defensa de la 

Competencia y Consejero de la Comisión Nacional de la Competencia.

programa de podcast “Caminos de Knowmad”, apoyando a quienes emprenden 
en el trabajo del conocimiento. Blogger en ThinkBigEmpresas de Telefónica, ayu­
dando a interpretar tendencias tecnológicas. Y autora de los libros “Disfruta Tele­

trabajando” y “Colabora y conecta cuando las pantallas te separan”. Es además 
profesora en distintas disciplinas relacionadas con la digitalización en varias uni­

versidades y escuelas de negocios.

—
—
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Hernández Alesanco, Íñigo
Director de Desarrollo de Negocio de Óptima Mayores

Íñigo Hernández Alesanco es economista y tiene un Master en eBusiness 
por el IE Business School. Es el Director de Desarrollo de Negocio de Óp­
tima Mayores y miembro del consejo de la EPPARG (European Property & 
Pension Asset Release Group). Desde la asociación europea que reúne a los 
actores más relevantes de la industria, participa activamente en el desarrollo 
respon sable del negocio a nivel europeo mediante el establecimiento de una 
serie de estándares que garanticen la seguridad de los clientes y un desa rrollo 

sólido de la industria.

Cuenta con más de 13 años de experiencia en el sector financiero ayudando 
a los mayores en España a mejorar su calidad de vida mediante la hipoteca 

inversa y otras figuras afi nes. Ha participado activamente en el desarrollo del ne­
gocio en España asesorando a entidades y fondos de inversión a nivel internacio­
nal para el lanzamiento de nuevos productos en España. Además, es miembro de 
la Comisión Silver Economy MAD FinTech, en donde participa con el propósito 
de dar más visibilidad y reconocimiento al segmento de los mayores tanto a nivel 

económico y social, así como a mejorar la digitalización del colectivo.

Espejo Ledesma, Jose Ignacio
Director comercial del área de servicios a las personas de Caser Residencial

Actualmente forma parte del equipo de Caser Residencial, siendo el di­
rector comercial del área de Servicios a las Personas. El principal reto es 
llevar los servicios de las residencias a los domicilios, con una calidad y 

una atención excelente a quienes atendemos y a sus familias. En los últi­
mos 20 años ha desarrollado su vida profesional en la parte comercial de 
diferentes sectores: seguros, detergencia industrial, inversión inmo biliaria 

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 Asociación de Antiguos Alumnos del 
MBA que cursó (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 además licenciado en Historia del Arte en la 
Universidad Autónoma de Madrid con un MBA Executive en la Escuela de 
Ingeniería de Bilbao (llamado GECEM) de la Universidad del País Vasco, en 
el que fue elegido mejor alumno por sus compañeros. 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 atención a las personas dependientes y que cuida al máximo de 
sus trabajadores, sin los que no se podría ofrecer una atención y un servicio 

excelentes.

—

—
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Jaén Macarro, Esther
Periodista y Analista Política

Estudió Ciencias de la Información en la Universidad Autónoma de Barcelona, su 
ciudad natal. Compati bilizando los estudios con su trabajo como funcionaria en la 
Diputación de Barcelona hasta que, tras cursar los tres primeros años de carre­
ra, le ofrecieron un contrato de prácticas en la Cadena SER, concretamente en 
su emisora de Sevilla, todo ello, mientras seguía adelante con su formación. De 
Sevilla la trasladan a Madrid para ser corresponsal política de la cadena y, desde 

entonces, lleva más de 30 años dedicándose al periodismo en sus múltiples facetas. 
Además, ha escrito en los semanarios “Tiempo”, “El Siglo” o “Época” y en los 
periódicos “La Razón”, “Público” o “La Gaceta”. Se estrenó en el género 
de opinión en el programa radiofónico “La Brújula de El Mundo”, 

dirigido por Victoria Prego. Después continuó en “El programa de 
Ana Rosa” o en “Los Desayunos de TVE”. 

En la actualidad trabaja como periodista y analista política en “Herre­
ra en COPE”, en “La Hora de TVE”, en programas de debate, como 
“Buenos Días”, o “120 minutos”, en Telemadrid; en Trece TV, en la 

tertulia nocturna “El Cascabel”, así como en diversos espacios de televi­
siones autonómicas. Se ocupa de la entrevista de actualidad en el periódi­

co digital “The Objective” y escribe artículos semanales en EsDiario. 

Ibar Alonso, Raquel
Directora del laboratorio de Datos de ASEPUMA

Universidad Rey Juan Carlos

Con más de 20 años de experiencia como docente e investigadora 
en la Universidad, ha tenido la oportunidad de investigar sobre la 

gestión del comportamiento y bienestar social, tema que le apasiona 
y en el que ha podido fusio nar su afición por las matemáticas, el in­

terés por la economía y su implicación con la sociedad. Sus estudios han 
seguido este camino y es licenciada en Ciencias Matemáticas y Doctora 

con premio extraordinario en Análisis Económico y Economía Aplicada. 

Es Profesora Titular de Universidad y secretaria académica del departamento de 
Economía Aplica I e Historia e Instituciones Económicas de la Universidad Rey 
Juan Carlos, donde imparte clases de Estadística en Economía y en el Master Uni­
versitario de Ciencias Actuariales y Financieras. Además, 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 investigación financiados por instituciones públicas y privadas y man­

tiene un carácter multidisciplinar en su línea de investigación, centrada en el estudio 
de técnicas estadísticas avanzadas, comportamiento social y big data, con publica­

ciones en revistas de reconocido prestigio y ponencias en Congresos Internacionales 
y Nacionales.

—

—
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López Mielgo, Nuria
Dpto. Administración de Empresas.

 Universidad de Oviedo 

Licenciada en Administración y Dirección de Empresas por la Universidad de 
Oviedo y Doctora en Dirección de Empresas por la misma 

universidad, donde ha dado clase en distintos títulos y 
centros. 

Actualmente es Profesora Titular del Departa­
mento de Administración de Empresas, pero ha 
colaborado dando cursos en otras universidades 
españolas (León y Santiago de Compostela) y 

extranjeras (en Alemania y en Perú). Su investi­
gación gira en torno a la innovación empresarial, 
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—

—



LI
BR

O
 B

LA
N

CO
 D

E 
LA

 S
IL

VE
R 

EC
O

N
O

M
Y 

EN
 E

SP
AÑ

A/
G

AL
ER

ÍA
 D

E 
AU

TO
RE

S

227

Martínez Sarmiento, Carmen
Consejero de Relaciones Institucionales de Óptima Mayores

La mayor parte de su carrera profesional se ha desarrollado en el mun­
do financiero, donde fue Director Financiero de Gil y Carvajal, empresa 
líder en la intermediación de seguros en España, durante ocho años y Di­
rector General de AON, primer bróker internacional de seguros en el mundo, 
durante otros 11. Es licenciada en Ciencias Económicas y Empresariales, Auditor 

miembro del Registro Oficial de Auditores de Cuentas (ROAC) y Censor Jurado de 
Cuentas. Miembro del Consejo de Administración de diferentes empresas, tanto del 

sector asegurador, como del bancario, inmobiliario, tecnológico, publicitario, etc.

En la actualidad, es miembro del Consejo de Administración de Óptima Previsión 
SL, empresa líder en la distribución de hipotecas inversas y productos afines, cuya 

misión es mejorar el poder adquisitivo y la calidad de vida, de los ma yores. Es 
miembro del Consejo Español de Hipoteca Inversa y del Consejo de Adminis­
tración de SeniorsLeading, que impulsa soluciones en forma y servicios para los 
Seniors +60. Colabora en el desarrollo del Clúster de Madrid Capital FinTech, 

como miembro de la Comisión de la Silver Economy, iniciativa que contribuye a 
posicionar a Madrid como capital FinTech en el mundo. Además, forma parte de la 
Junta Directiva de la Federación Española de Mujeres Directivas, Ejecutivas, Pro­
fesionales y Empresarias (FEDEPE). El proyecto del que está más orgullosa es su 
aportación como vicepresidente de adELA, la Asociación de la Esclerosis Lateral 

Amiotrófica y que apoya a los enfermos de ELA y sus familias, proyecto en el que 
lleva colaborando desde el año 2006.

Llorens, Cristina
Directora de Negocios Estratégicos y Comunicación de Instituto de 

Desarrollo Asegurador

 Título de Corredor de Seguros. Dirección General de Seguros. IN­
ESE. Perito Judicial. Experto en Previsión Social y Seguros de Vida. 

Mapfre Vida S.A. Directora de Desarrollo de nuevos negocios de 
Instituto de Desarrollo Asegurador S.L. desde 2020.

 En la actualidad es Socio­Corredor de AD­DARES, Correduría de 
Seguros S.L. integrada en Instituto de Desarrollo Asegurador. Miembro de 

ASEME, Asociación de Mujeres Empresarias de la que es secretaria general. Con­
sejera de E2KGLOBAL BUSINESS SOLUTIONS S.A. y miembro de la Junta 

Directiva de CEIM en representación de E2K y los Corredores y Corredurías de 
Seguros. Cristina Llorens es profesora de la Escuela de Práctica de Seguros y par­
ticipa en diferentes programas de radio y tv. Posee el Premio Pyme del año 2016 
y es vocal de la REDEWI de mujeres directivas en el sector asegurador. Miembro 
de la Plataforma por la Movilidad Sostenible. Miembro de Madrid Capital Fintech 
Clúster. Foro Ecofin y Miembro de la Junta Directiva de Madrid Capital Fin­

Tech (MAD FinTech).

—
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—

—
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Federico Mayor Zaragoza es un ejemplo de talento sénior. El ex director general 
de la Unesco cumple los 90 años en 2024 y tiene un mensaje que legar a las nuevas 
generaciones: “La ciudadanía consciente tiene que asegurar un crecimiento sostenible 
del planeta y sólo los séniors tienen el conocimiento, la experiencia y el valor para 
exigirlo a sus dirigentes”.

Mayor Zaragoza es farmacéutico, profesor, investigador, poeta, político y, sobre todo, 
es el español que ha ocupado el más alto rango como funcionario internacional; ya que 
ostentó durante 12 años el cargo de director general de la Unesco, entre 1987 y 1999.
Nació en Barcelona, aunque su familia procedía de Tortosa a cuyas instituciones 
ha legado parte de su biblioteca personal y obras de arte; aunque más de 12.000 
volúmenes fueron donados a la Universidad de Granada, de la que fue rector y con la 
que siempre ha mantenido una relación muy estrecha.

Su biografía es extensa, como también su bibliografía como contribución a la 
comprensión de nuestro tiempo. Destacamos sus últimas 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 ciudadanía consciente y que cuente con el talento, visión y valor de sus 
mayores.

PREGUNTA. - ¿Cuál es la responsabilidad de las personas mayores en este mundo 
volátil en el que vivimos? 
RESPUESTA. - La capacidad de buscar nuevas fórmulas para el futuro es la gran opción 
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Federico 
Mayor Zaragoza: 

“Debemos ayudar 
a los más jóvenes a inventar 

nuestro futuro”

TESTIMONIO SÉNIOR
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https://es.wikipedia.org/wiki/Poeta
https://es.wikipedia.org/wiki/Pol%C3%ADtico
https://es.wikipedia.org/wiki/Funcionario
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que hoy tiene la humanidad. Los que ya somos 
mayores podemos decir: ¡no!, no nos hemos 
rendido. Y decir que sí que hay soluciones. El 
modo es pensar lo que nadie ha pensado todavía; 
porque claro, si pensamos lo mismo que los 
demás han pensado, no tenemos nada que hacer. 

P.- Usted habla mucho de libertad y de educación.
R.- Cuando hablo de educación, yo soy mucho de 
la Institución Libre de Enseñanza. Un periodo en que 
se hicieron propuestas muy interesantes. Don Francisco 
Giner de los Ríos dijo que la educación es preparar a todos 
los seres humanos para dirigir su propia vida. Prepararnos para 
saber dirigir nuestra vida y ser nosotros, dueños de nosotros mismos. El 
ser dueños de nosotros mismos es fundamental. Eso es educación, y no esa reforma 
de Bolonia que lo único que propone es capacitación; sin pensar que antes hay que 
enseñar a pensar y a ser libres, a tener juicio crítico.

P.- Seamos positivos ante los cambios, ¿qué hace mejor esta sociedad actual que la 
que heredamos de nuestros mayores? 
R.- En estas tres últimas décadas ha habido una cosa que es fantástica. 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 ideología, sea de 
etnia. La verdad es que en estos momentos hay una aceptación muy generalizada de 
la igual-dignidad; pero es que además tenemos la suerte de disponer de unos aparatos 

La capacidad 
de buscar 

nuevas 
fórmulas 

para el futuro 
es la gran 

opción que 
hoy tiene la 
humanidad
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que nos permiten expresarlo. Por primera vez en la historia, los seres humanos, iguales 
en dignidad, pueden expresarse, pueden participar, puede ser democráticos. 

¡Ya lo tenemos!, ya tenemos la solución. La solución es la participación. La solución 
es sustituir el bellum por el verbum (la guerra por la palabra). Es la palabra, es la 
mediación, ya lo tenemos. ¿Qué está 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 contribución que hoy podrían 
presentar las personas mayores a la situación actual es ésta: 
¡tenemos 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 ciudadanía consciente.
R.- Ha habido ventanas a la posibilidad de una 
reconsideración de lo que significa educación, de lo que 
significa acción popular, de lo que significa ciudadanía 
consciente. Fíjese, lo que necesitamos es una ciudadanía 
consciente. Que diga no, cuando hay que decir que no. 
Esa es la ciudadanía consciente. No puedo tolerar que 
siga habiendo un proceso potencialmente irreversible 
de desnaturalización del medio ambiente, por ejemplo, 

porque puede haber un daño irreversible. De momento, 
el Ártico ya deja pasar, en lugar de reflejar los rayos 
solares. Ya se están produciendo las bolsas de metano...; 
pero, ¡cómo podemos tolerar eso! ¿Cómo podemos 
tolerar lo intolerable?

P.- ¿Es llegada la hora de los mayores?
R.- Es el momento. Ahora tenemos que decir, señores, 

hay esperanza; porque ahora nos reconocemos iguales. 
Ahora podemos expresarnos. Ahora tenemos los medios 

para hacerlo.

Es el ahora de las personas mayores, por lo que han vivido y 
han pasado. Han reconocido en determinados momentos de su 

vida que sí 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 dará. 

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

Por primera vez en 
la historia, los seres 

humanos, iguales 
en dignidad, 

pueden expresarse, 
pueden participar, 

puede ser 
democráticos
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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 solución es la solidaridad?
R.- Un poeta español formidable que se llamaba Jesús Hernández 
decía: “La solución está 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 solución. Es la solución de la solidaridad. 
La solución es el amor. Es la solución de pensar 
que es intolerable que haya una persona en estos 
momentos que no tenga el cuidado sanitario que 
debería tener, que no tenga acceso a agua potable, 
que se muera de hambre. Todos los días mueren 
de hambre miles de niños, todos los días. Esto es 
lo que debería ahora movernos a todos. 

P.- Nos preocupan los procesos de exclusión sénior 
por el empuje de las tecnologías. Todos recordamos 
esa reacción del “Yo soy mayor, yo no soy tonto”.
R.- La reacción de los mayores debe ser la de hacer ver 
que la forma de pago y la forma de actuar es irrelevante. 
Porque no resuelve ningún problema, ni a la juventud ni a los 
mayores. A los mayores les desplaza. Yo considero, por tanto, que 
aquí también somos los mayores los que tenemos que decir, como hizo aquel 
señor, el del yo no soy tonto. Aunque en las finanzas, lo que a mí más me interesa es que 
no haya paraísos fiscales. Ha llegado el momento de decir basta.

P.- Nos preocupan los jóvenes.
R.- Es cierto. Me preocupa mucho el que haya unos mayores que no pueden utilizar estos 
sistemas de pagos; pero me preocupa más, el que los jóvenes 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 tecnología. Y en el momento en que sea la tecnología 
la que prevalezca, la civilización habrá concluido. 

Yo estoy muy preocupado por eso, muy preocupado. Lo importante es pensar lo que 
nadie ha pensado. Que no nos engañemos en tener tecnologías, que lo que prevalezca 
aquí es el que manda soy yo. Don Francisco Giner de los Ríos decía 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 burocráticas que no llevan a ningún lado.

P.- Cuando estuvo al frente de la Unesco promovió la educación no tutelada por 
el idioma inglés y francés, y no auto-limitada a la educación básica. Hablo de la 
educación para toda la vida y de la paz de los Pueblos, no de los territorios. ¿Qué ha 
quedado de todo eso?
R.- Educación para todos durante toda la vida. Hay veces que cuando hablan de 
educación, la gente enseguida piensa en los niños de 3 y 4 años. No, no, la educación 

La gran 
contribución 

que hoy podrían 
presentar las 

personas mayores a 
la situación actual 
es ésta: ¡tenemos 
que atrevernos!
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es un proceso de toda la vida. Educación para todos, 
además para todos, no para unos especiales. Para todos 

toda la vida, sin discriminación de nada, sin distinción, 
educación 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 está 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, sí o 
no? Y la respuesta tiene que ser que sí. Cada persona tiene que ser dueña de su vida.

Ha llegado el momento de reacción. 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 engañemos. 

P.- ¿Qué legado vamos a dejar a nuestros nietos?
R.- Yo como bisabuelo os digo que a mí lo único 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 visión 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 clásico 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). ¿Cuál 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 

Es el ahora de las 
personas mayores, 

por lo que han 
vivido y han 

pasado. Ahora es el 
momento. Ahora 

ya podemos, ahora 
ya debemos 
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que se han acabado las vergüenzas 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 más. Sin la distribución de la riqueza 
no hay futuro. ¡Que se comparta!

P.- Propone el concepto de aprender a aprender. ¿Qué es Educación?, ¿Cuál es el 
proceso educativo? 
R.- Se confunde mucho entre educación y capacitación. Lo primero tiene que ver con 
las personas. Lo segundo es sólo competencia técnica. Por eso, me gusta recordar el 
mensaje de Jacques Delors hablaba de la importancia de aprender. 

Nos proponía cuatro niveles de aprendizaje necesario en cualquier sociedad. El primero 
es aprender a ser. Que significa: aprender a ser así, 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 añadí una más: 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 está bien de decir que estamos en invierno, 
hay que buscar soluciones y estas soluciones son soluciones que se encuentran a 
través de la mediación, a través del diálogo, a través de las soluciones científicas, 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 bioquímico británico de origen judeo-
alemán, ganador del Premio Nobel de Fisiología o Medicina en 1953.

Krebs pilló a Mayor Zaragoza trabajando solo en el laboratorio un viernes por la tarde 
bien tarde, porque tenía que optimizar su tiempo en Oxford con unos equipamientos 
que no existían en su universidad de Granada. El joven investigador español quería 
datos y más datos.

El Premio Nobel miró a Federico Mayor Zaragoza y le conminó: “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 además en el futuro quizás los recojan 
ellos solos (IA). El éxito no depende de tener muchos datos y ver lo que otros ven, sino 
que el éxito está en pensar lo que nadie ha pensado. Hay que pensar lo que nadie ha 
pensado”. Esa es la aportación de los séniors a la nueva sociedad.

Entrevista realizada por Juan Ramón Gómez y Salvador Molina
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