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1.1.

Oportunidades

DESCRIPCION DE LA IDEA

La aparicion de tecnologias sanitarias como la telesalud junto con los avances domaoti-
cosy los sistemas avanzados de alerta médica como la deteccion de caidas o los salva-es-
caleras, asi como dispositivos de movilidad en el hogar, suponen un gran avance para
prevenir el ingreso prematuro de la persona en una institucion (residencia, centro de dia,
..) y/o mejorar su calidad de vida e independencia.

En este documento se analiza la actividad de una empresa que ofrece una amplia
gama de soluciones de salud y atencion conectada para ayudar a las personas mayores
(entendiendo por esta a los mayores de 65 anos), personas con enfermedades crénicas y
otros colectivos vulnerables, asi como a las personas que cuidan de ellas a vivir de la forma
mas tranquila, segura e independiente posible y con la mejor calidad de vida en su hogar.

La idea se fundamenta en tres pilares:

Servicios de teleasistencia. Los servicios de teleasistencia, engloban todo un con-
junto de servicios preventivos de asistencia domiciliaria, permanente e inmediata,
para la atencion de las personas mayores, discapacitadas, o con cierto nivel de de-
pendencia, que resuelve a través de los recursos tecnoldgicos y sociales necesarios
cualquier situacion de necesidad o emergencia.

Servicios de telesalud. Los servicios de telesalud a veces llamada telemedicina, es
el uso de tecnologias de comunicacion para brindar atencion médica a distancia.
Estas tecnologias pueden incluir ordenadores, camaras, videoconferencia, inter-
net y comunicaciones por satélite e inalambricas.

Hogar conectado. Soluciones tecnoldgicas para las personas y el hogar que, a tra-
vés de equipos y sistemas, y la integracion tecnolégica, ofrecen a sus habitantes
funciones y servicios que facilitan la gestion y el mantenimiento del hogar, au-
mentan la seguridad; incrementan el confort; mejoran el ahorro, ...

Estas soluciones, combinadas con el poder del mundo digital, permiten ofrecer ser-
vicios y productos adaptados a todas las etapas del envejecimiento y/o la vulnerabilidad.

El objetivo final busca mejorar la calidad de vida de los usuarios, a través de facilitarles
el contacto con su entorno social y familiar, asegurando asi la intervencion inmediata en
posibles crisis, proporcionando seguridad.
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1.2. LA OPORTUNIDAD PARA LA PUESTA EN MARCHA
DE LA EMPRESA

Los servicios de teleasistencia presentan una gran demanda en la actualidad, crecien-
do en Espafa un 150% tras el inicio de la pandemia (estudio realizado por la empresa
especializada MediQuo). Esto se debe a que las consultas médicas han cambiado, siendo
cadavez mas comunes el uso de tecnologia de telesalud, a través de llamadas de teléfono
o video, con el fin de ofrecer un acceso oportuno y seguro a la atencion de un profesional
meédico. Segun una encuesta realizada por la Fundacion John A. Hartford, casi el 60% de
la poblacion mayor gue tuvieron una cita de telesalud, sefalaron que la experiencia fue
igual o mejor que ver al profesional médico en persona.

En relacion a la domdatica, esta se encuentra en auge debido al avance imparable de
las nuevas tecnologias y la actual situacion sanitaria, lo que ha provocado el surgimiento
de nuevas necesidades en las viviendas, potenciando los servicios inteligentes (Smart),
creando asi viviendas mas eficientes y saludables.

La ubicacion sobre el que se desarrolla la puesta en marcha y el desarrollo de esta
actividad es la provincia de Burgos, la cual cuenta con gran cantidad de municipios pe-
quenos con escasa y/o decreciente poblacion. Ademas, la provincia de Burgos ofrece una
poblacion muy envejecida, abundando las personas de la tercera edad que precisan de
estos servicios, mas concretamente el 23,73% del total de la poblacion. Ademas, la baja
natalidad unida a la cada vez mayor esperanza de vida y los efectos del baby boom, po-
tencian esta situacion tanto en Espafia como en la provincia.

Por su parte, el incremento de la esperanza de vida, unido a la cronificacion de ciertas
enfermedades y los cambios en las estructuras familiares, ha provocado que cada vez
exista un mayor numero de hogares formados por personas mayores que viven solas y
presentan, la mayoria de ellas, algun grado de dependencia. En total 1.900.000 personas
mayores de 65 anos viven solas en Espana, de las cuales el 70% son mujeres.

El gran inconveniente que presentan los actuales servicios de atencion a las personas
mayores reside en su fragmentacion. Existe una gran diversidad tanto en el contenido de
las prestaciones (sanitarias, sociales, de seguridad, de ocio), como en su naturaleza juridica
(oUblica o privada). Cada entidad presta sus servicios para satisfacer una necesidad con-
creta (de salud, de seguridad, etc.), cuando en realidad la persona mayor puede presentar
(y de hecho presenta) varias necesidades al mismo tiempo. Asi pues, es preciso ofrecer
una respuesta integrada, que satisfaga el mayor numero posible de necesidades de las
personas mayores.

En definitiva, el envejecimiento acelerado de la poblacion ha llevado a un aumento de
la demanda de servicios sociales y sanitarios, especialmente la tercera edad en el entorno
rural. Estos se han transformado en servicios fundamentales para el sustento de cualquier
sociedad desarrollada, mas aun en localidades pequefas donde hay mayor demanda y
menor oferta de estos servicios.
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de NEGOCIO
1.3. ESTRUCTURA DEL MODELO DE NEGOCIO
Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de
Clientes
Consultorla
Soluciones Imegravas Prrsorias mayones
mm TIC, Hogar} y disefio oo‘:a:al:!: :;mde enfermedades :&mas
b Sgicos W“""m 13 forma mas ranquia, COIBCIVOS VUneranies
rescripiores Asistencia s ¥ sagum A ndrpandiante Cudadores
Adminesackines ”‘-1! pasible y con ka mejor Personas con
L pludn'm-ﬂ(:y‘h:w L__mo :.ov:amm médicas/ssistenciales
Yt = =
Recursos Clave Canales
(== =

Estructura de Costos Vias de Ingreso

Paquetes senvicios
Venta de equipos.

1.4. NORMATIVA DE APLICACION

En este apartado se detalla la legislacion espafnola aplicable al ambito de la salud, tan-
to a nivel general como especifica, del entorno digital. Cabe especificar que al no existir
normativa especifica respecto a las cuestiones de salud digital, en Espafa se aplica un
marco regulatorio esencial:

m  La Ley14/1986, de 25 de abril, General de Sanidad.

m  Ley Orgénica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos de Caréacter Per-
sonal (LOPD).

m  Ley 41/2002, de 14 de noviembre, béasica reguladora de la autonomia del paciente
y de derechos y obligaciones en materia de informacion y documentacion clinica.

m  Ley16/2003, de 28 de mayo, de Cohesiéon y Calidad del Sistema Nacional de Salud.

En relacion al tratamiento de datos de salud:

»  Anivel de Espana: Ley 3/2018 de 5 de diciembre de proteccion de datos personales
y garantia de los derechos digitales.

= A nivel de Europa: Reglamento (EU) 2016/679 del Parlamento Europeo y del Con-
sejoy el Tratado del Funcionamiento de la Unidn Europea.
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La comunicacion a través de medios electronicos:

»  Anivel de Espafa: Ley 34/2002 de 11 de junio de servicios de la sociedad de la infor-
macion y de comercio electronico.

m A nivel de Europa: Directiva 2000/31/CE sobre comercio electrénico y Directiva
98/34/CE sobre servicios de la sociedad de la informacion.
Derechos de los pacientes:

m  Anivel de Espana: El Real Decreto 81/2014 de 7 de febrero por el que se establecen
normas para garantizar la asistencia sanitaria transfronteriza.

m  Anivel de Europa: La directiva 2011/24/UE sobre los derechos de los pacientes en la
asistencia sanitaria transfronterizo.
En relacion a la domoatica, a nivel europeo se encuentra regulada por la siguiente nor-
mativa:
m Directiva CE 2006/95/CE de Baja Tension.

m Directiva CE 89/336/CEE de Compatibilidad Electromagnética, que fue derogada
en 2009 por la 2004/108/CE.
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2.1. PRODUCTO/SERVICIO

El negocio analizado en este documento consiste en la prestacion de una amplia
gama de soluciones de salud y atencion conectada para ayudar a las personas mayores,
personas con enfermedades cronicas y otros colectivos vulnerables, asi como a las perso-
nas que cuidan de ellas a vivir de la formma mas tranquila, segura e independiente posible
y con la mejor calidad de vida en su hogar.

Estas soluciones, combinadas con el poder del mundo digital, permitiran ofrecer servi-
cios y productos adaptados a todas las etapas del envejecimiento y/o la vulnerabilidad.

En primer lugar, servicios de teleasistencia/telesalud, asistencia médica a distancia a
la tercera edad a través del uso de las TICs. Dentro de ella se pueden distinguir:

m  Consulta/diagnéstico, que consiste en realizar un diagndstico comun a partir de
consultas a médicos u hospitales.

= MonitorizacidnNigilancia, que consiste en realizar un seguimiento al paciente a dis-
tancia, ya sea a través de parametros relacionados con un proceso asistencial, como
electrocardiogramas, insulina, nivel de oxigeno en sangre, entre otros; o a través de un
estudio de su evolucion a distancia.

En segundo lugar, la gestion administrativa del paciente, gestion de los procesos
administrativos dentro del entorno sanitario. Tal es el caso por ejemplo de pedir hora
para consulta por parte del paciente, o acceder al historial clinico por parte del profe-
sional.

Ademas, el servicio de informacidon y formacién a distancia por parte del profesional
sanitario.

Por ultimo, ofrece informacidén sanitaria a la poblacién, divulgando temas de interés
para la salud de la poblacion, como campanas de prevencion.

En cuanto a los sistemas domoéticos, ofrecer productos de seguridad y confort, de
cuidados asistenciales, asi como de ocio, confort y seguridad. Todo esto a través de la
monitorizacion de ciertas constantes del paciente.

2.2. PROCESOS

El proceso de desempeno del servicio consiste principalmente en las siguientes fases:
antes, durante y después de la realizaciéon del servicio/s.
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En primer lugar, una vez conocido el catalogo (online/offline) de servicios ofertados, la
persona que recibe el servicio o un familiar, contrata el servicio o los servicios que mas se
adecuen a sus necesidades a traves de los distintos canales de venta.

Durante la realizacion del servicio se distinguen las siguientes fases:

Prevencién, la cual consiste en la realizacion de chequeos y pruebas periddicas a
este sector de poblacion para evitar la aparicion de enfermedades posteriores.

Diagnéstico, la cual cuenta con una gran importancia ya que el éxito de las etapas
posteriores depende de él. Para realizar un correcto diagndstico de la patologia del
paciente, es importante la preparacion médica del profesional, el conocimiento
del historial clinico del paciente y disponer de los medios técnicos adecuados.

Tratamiento, que deriva de la anterior y su objetivo es lograr la cura o estabiliza-
cion del paciente en el menor tiempo posible y con una calidad de vida aceptable.

Mantenimiento, que busca conseguir la estabilidad del paciente y la prevencion
de otras patologias. Se realizan chequeos periddicos y se vigila el estado del pa-
ciente.

Una vez se conocen las carencias o necesidades del paciente, se procede a observar
si existe algun pack domotico o sistema de automatizacion que le pueda ayudar y hacer
su dia a dia mas comodo. Un ejemplo del modelo tipo propuesto seria ofrecer 3 “packs”
diferentes:

Pack basico: servicio de teleasistencia con recepcion de llamada, gestion de la
consulta o emergencia, y llamada de seguimiento mensual.

Pack intermedio: servicio de teleasistencia con recepcion de llamada, gestion de
consulta o emergencia, y llamada de seguimiento mensual; ademas de incorporar
(a eleccion) dos sensores de monitorizacion.

Pack premium: servicio de teleasistencia con recepcion de llamada, gestion de
consulta o emergencia, y llamada de seguimiento mensual; ademas de incorporar
(a eleccidon) cuatro sensores de monitorizacion.

Algunos ejemplos de sensores de monitorizacion son: localizador, detector de caidas,
sensores de humo o gas, etc. Por supuesto, cada cliente puede configurar la instalacion y
los sensores a medida de sus necesidades.

Posteriormente a la realizacion del servicio, se pueden realizar informes periddicos a la
familia, analisis de nuevas necesidades, evaluacion de la calidad del servicio/s ofertado/s, ...

2.3. TIPOLOGIA MODELO DE NEGOCIO

Existen diferentes modelos de negocio. En este caso, al tratarse de la prestacion de
servicios de teleasistencia y domotica, la tipologia de negocio es B2C (Negocio a consu-
midor o del inglés business-to-consumer). Este se refiere a la estrategia que desarrolla la
empresa para llegar directamente al cliente o consumidor final. B2C es el tipo de negocio
gue realiza una empresa con alto numero de clientes y donde es fundamental el area de
marketing para conseguir y fidelizar al publico objetivo.
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2.4. D.A.F.O.

Se procede a realizar un analisis DAFO del proyecto. Su objetivo consiste en estudiar
las Debilidades, Fortalezas, Amenazas y Oportunidades de la actividad. Y asi podremos
conocer el entorno actual del negocio, sus puntos fuertes y débiles, es decir, sus debilida-
des y fortalezas y asi mismo, a través de las amenazas y oportunidades observaremos las
ventajasy los inconvenientes del sector en el que opera la empresa.

Esta herramienta nos permitira conocer las ventajas competitivas del negocio, su po-
sicion competitiva externa y nos ayudara a tomar decisiones para un futuro.

ANALISIS INTERNO ANALISIS EXTERNO

¢ Cierta desconfianza de los Barreras de entrada.
consumidores hacia este tipo de

cervicios. Incertidumbre e inestabilidad

financiera mundial .

Elevados costes iniciales. .
¢ Competencia de empresas de otras

Necesidad de un elevado numero comunidades auténomas que
de clientes para alcanzar el umbral operan a nivel nacional.
de rentabilidad.

AMENAZAS

¢ Creciente competencia de grandes

operadores.
¢ La captacion de clientes no tiene ¢ Poblacion envejecida en el ambito
por qué limitarse a una zona rural .
geografica concreta. tﬂ ¢ Gran numero de pueblos con
" Fuerte potencial de ingresos. 9: escasa poblacién en la provincia de
ﬁ Flexibilidad técnica disponible. a Burgos.
H Pocas empresas ofrecen todos los :Z, Incremento de la cronicidad.
IS servicios de forma simultanea. - Mayor voluntad de vida
4 Flexibilidad organizativa. o) independiente.
E . . (2} ¢ Elevado coste de los servicios
Costes de funcionamiento o) D
publicos .
escalables .
. ¢ Buenas perspectivas de
¢ Floste contenido de la o crecimiento, favorecido por el
infraestructura tecnoldgica. desarrollo de la tecnologia.

¢ Posibilidades tecnolégicas futuras.

2.5. ANALISIS P.E.ST.

Analiza el conjunto de los factores externos que afectan a la empresa. Su objetivo con-
siste en facilitar la investigacion y ayudar a las companias a definir su entorno, a traves del
analisis de una serie de factores cuyas iniciales le dan el nombre a este analisis: factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnologicos.
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FACTORES POLITICO-LEGALES

e La organizacion territorial del Estado se
encuentra descentralizada.

e Al tratar con datos personales, |la
actividad se encuentra regulada por la
ley de proteccion de datos.

e Sjtuacion actual de los centros
sanitarios.

e [nterés politico por los teleservicios
sanitarios.

FACTORES SOCIO-CULTURALES

e Latasa de envejecimiento de la
provincia de Burgos alcanza el 23,73% .

e |atasa de dependencia de mayores de
64 anos en la provincia de Burgos es del
38,85% .

e En la provincia de Burgos hay
10 localidades con mas de 2.000
habitantes.

FACTORES ECONOMICOS

Variacion positiva del PIB.
Situacion actual de crisis econdmica.

El sector servicios supone mas de la
mitad del VAB de la provincia.

FACTORES TECNOLOGICOS

El universo digital esta creciendo
rapidamente.

Cerca del 15% de las localidades de |la
provincia no dispone de conexiéon a
internet .

La automatizacion en una de las
tendencias esenciales del sector TI.

Evolucion de la sombra digital.









3.1. GRAFICA MERCADO/PRODUCTO
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PRODUCTO
NUEVO EXISTE
MERCADO NUEVO MERCADO NUEVO MERCADO CLON
MERCADO MERCADO
EXISTE RESEGMENTADO EXISTENTE

Al tratarse de un producto nuevo y estar situado en un mercado ya existente, estamos
ante un mercado resegmentado, el cual es un nicho mas especifico de un mercado ya
existente de mayor tamano, por lo que es clave conocer en profundidad las caracteristicas

de la oferta de la competencia.

Este mercado nos obliga a partir de estrategias de diferenciacion, a través por ejemplo
de la automatizacion de los procesos, implementando equipos u otros dispositivos capa-
ces de cumplir tareas especificas sin intervencion humana. Seria el caso de sustituir algu-
nos de los médicos de la empresa por tecnologia que desempefe las mismas funciones.

3.2. NIVEL DE COMPETENCIA DENTRO DE LA INDUSTRIA

GCracias al analisis de las cinco fuerzas de Porter dispondremos de un marco de re-
flexion estratégica que nos ayudara a determinar la rentabilidad del sector con el fin de

evaluar su valor a largo plazo.

Amenaza de
nuevos
competidores

|

Poder de Rivalidad y Poder
negociacién de competencia del - negociacién de
los proveedores | rcado los clientes

Amenaza de
nuevos
productos/
servicios
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A continuacion, vamos a analizar en detalle los diferentes factores que inciden en cada
una de esas fuerzas en la provincia de Burgos:

Poder de negociacién de los clientes: cuanto mas se organicen los consumidores,
mMas exigencias y condiciones impondran en la relacion de precios, calidad o servicios.

En este caso, los clientes cuentan con una capacidad de negociacion media-baja, de-
bido a la escasez de oferta en muchas localidades.

FACTORES PODER NEGOCIACION CLIENTES

Concentracién de compradores respecto a
la concentracion de compaiiias

Andlisis RFM del cliente (Compra
Recientemente, Frecuentemente, Margen
de Ingresos que deja).

Grado de dependencia de los canales de
distribucién

Ventaja diferencial (exclusividad)

del producto Posibilidad de negociacion, especialmente

en industrias con muchos costes fijos

Sensibilidad del comprador al precio Volumen comprador

Costes o facilidades del cliente de cambiar

Existencia de sustitutivos. de empresa

Capacidad de integrarse hacia atras Disponibilidad de informaci6n
para el comprador

b
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Poder de negociacion de los proveedores: Amenaza que corre a cuenta de los pro-
veedores debido al gran poder de negociacion. Cuando los proveedores cuentan con
mucha organizacion, el mercado es mas atractivo.

En este caso, los proveedores cuentan con una capacidad de negociacion media-alta
debido a estar concentrado en pocas manos (publico o pocas empresas).

FACTORES PODER NEGOCIACION PROVEEDORES

Facilidades o costes para el cambio
de proveedor

Coste de los productos del
proveedor en relacion con el coste del
producto final

Grado de diferenciaciacién de los
productos del proveedor

Amenaza de integracién vertical

hacia atras de los competidore Presencia de productos sustitutivos

Amenaza de integracién vertical

hacia adelante de los proveedores Concentracién de los proveedores

Solidaridad de los empleados
(ejemplo: sindicatos)
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Amenaza de entrada de nuevos competidores: Existen ciertas barreras de entrada

a los nuevos productos que se quieran introducir en un determinado mercado. Si las
barreras de entrada a una industria no son Muy accesibles, no es atractiva.

En el caso de este negocio, existe una amenaza relativa debido a que existen barreras
de entrada pero no son excesivamente elevadas.

FACTORES ENTRADA NUEVOS COMPETIDORES

Existencia de barreras de entrada

Mejoras en la tecnologia Economias de escala

Acceso a canales de Diferencias de producto / servicio
distribucién P

Represalias esperadas Valor de la marca

Ventajas en la curva de

. . Costes de cambio
aprendizaje

Ventajas absolutas en coste Requerimientos de capital

Acceso a la distribucién
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Amenaza de nuevos productos sustitutivos. Si los productos son muy similares en-

tre si, generara una escasa rentabilidad. Un mercado no sera tan atractivo si hay pro-
ductos sustitutos.

En la actualidad existe una oferta de servicios ofrecidos tanto por los centros de salud
tanto publicos como privados

FACTORES AMENAZA PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Propensiéon del comprador a
sustituir

Disponibilidad de sustitutos

Precios relativos de los productos
cercanos

sustitutos

Nivel percibido de diferenciacién

Coste o facilidad de cambio
del comprador



Oportunidades

3.3. COMPETENCIA

Consiste en uno de los aspectos mas importantes a considerar, ya que el objetivo de
cualguier empresa es destacar frente a sus competidores en el valor que aportan sus
productos/servicios para el consumidor. Analizarla nos ayudard a identificar la ventaja
competitiva que nuestro negocio puede implementar en un mercado.

El analisis de la competitividad es importante para poder identificar la ventaja
competitiva genérica que la empresa puede implementar en el mercado. Por ello, no solo
se debe orientar hacia el cliente, sino tener en cuenta nuestra competencia.

Por ventaja competitiva se entiende el analisis de las caracteristicas o atributos que
poseen Nnuestros productos/servicios y que pueden aportar cierta superioridad sobre la
competencia. Esta superioridad es relativa y la marca el competidor mejor situado en el
mercado o segmento.

La superioridad de un competidor depende de varios factores. Estos se pueden
agrupar en dos categorias segun el origen de la ventaja competitiva que proporcionen:
interna o externa.

Una ventaja competitiva se denomina externa cuando se apoya en las cualidades distintivas
del producto/servicio que se centran en aportar un “valor para el comprador”, (pj. reduccion
costes de uso, mejorando su rendimiento de uso, ...). Una ventaja competitiva externa aumenta
el “poder de mercado” de la empresa y nos permite ofrecer un precio de venta superior.

Unaventajacompetitiva esinternacuando se apoyaen unasuperioridad de laempresa
(pJ. en los costes, administracion o gestion) que aporta “valor al vendedor” permitiendo
tener costes inferiores. Esto permite obtener una mayor rentabilidad y /o una mayor
capacidad de resistencia a una reduccion en el precio de venta impuesta por el mercado
0 por la competencia.

Nuestro competidor serd aguel que satisface las mismas necesidades que nosotros
dirigiéndose al mismo publico objetivo, ya sea ofreciendo productos o servicios similares
o sustitutivos. A continuacion, se presentan algunos ejemplos de competidores:

s  TELEASISTENCIA CRUZ ROJA: probablemente es el mas conocido, tiene una
gran calidad y variedad de servicios.

s  TELEASISTENCIA MOVISTAR: actualmente no cuenta con una gran variedad
de servicios, pero debido a su potencial se espera que sufra una expansion muy
rapida.

s SALUDGO (YOIGO): servicios muy competitivos con una oferta no muy amplia.
También se espera una expansion muy rapida.

Se puede apreciar como cada una de ellas sigue una estrategia diferente. En este caso,
una opcion podria ser situarse en una calidad (alta o0 media-alta) con un rango de precios
moderados (con la posibilidad de realizar ofertas temporales para la captacion de clientes).

A nivel provincial podemos destacar a las siguientes empresas que ofrecen algun
servicio de la misma tipologia:

= AYUDA DOMICILIO BURGOS: ofrece servicios de teleasistencia y domaotica basica.

m  CUIDEO: ofrece servicios de teleasistencia con consultas médicas y psicologicas.
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Competencia potencial:

El riesgo de entrada de nuevos competidores en el mercado y su entrada efectiva, si
ésta se llega a producir, supone que aumente la rivalidad competitiva entre las diferentes
empresas del mercado.

Este riesgo se vera disminuido si existen barreras de entrada, asi como importantes
medidas de reaccion por parte de las empresas ya instaladas contra las recién llegadas.

Centrandonos en el sector objeto de estudio, No existen numerosas empresas y, las
gue existen, no cuentan con una marca muy conocida y consolidada en el medio rural.

La oportunidad de llevar a cabo este negocio radica en que en la provincia de Burgos
Nno existen empresas que presten servicios de telemedicina y domadtica de manera simul-
tanea. Sin embargo, debemos tener en cuenta que si el negocio tiene éxito puede provo-
car la existencia de competidores directos en la misma zona, lo cual, por otra parte, podria
generar un efecto multiplicador positivo en la percepcion de la empresa.

Algunos ejemplos de competencia potencial serian los servicios de teleasistencia ofre-
cidos por algunas de las principales operadoras telefonicas, como Movistar, ofreciendo 24
horas del dia atencion médica a traves de chat y videollamada. Por su parte, existen cier-
tas plataformas de telemedicina a nivel nacional, como es el caso de Docline, Open Salud
3060, BeHit, o Atrys.

En el ambito de la domotica, a nivel provincial hay numerosas empresas, Comao son,
por ejemplo: Pablo Pérez Sistemas de Seguridad SL, Lopez Hierro Seguridad y Domaética
SL, ... El punto fuerte de estos negocios es que poseen experiencia y ya estan consolidadas
en la provincia. Sin embargo, su debilidad frente al negocio abordado en este documento
es que no se encuentran enfocados en soluciones médicas.

Sustitutivos:

Los posibles servicios sustitutivos podrian ser los centros sanitarios o residencias.

En el caso de esta actividad, serian sustitutivos los centros de salud de la provincia,
tanto publicos como privados, los cuales tras la crisis sanitaria provocada por la pandemia
actual han optado en multiples ocasiones por la medicina remota.

Al tratarse de un servicio ofrecido de forma telematica, en la asistencia virtual no va a
depender tanto de la zona en la que se lleve a cabo la actividad.

m  SACYL: el servicio publico que gestiona las prestaciones sanitarias en Castilla y
Ledn. Su punto fuerte es la gratuidad de sus servicios y, su debilidad frente al ne-
gocio abordado en este documento, es que no ofrece telemedicina mas alla del
servicio de consulta telefonica.

»  Sanidad privada: Su punto fuerte es la existencia de diferentes profesionales es-
pecializados en cada una de las diferentes areasy, su punto débil, es que no ofrece
servicios de domotica. En el M/P se prevé un cambio de estrategia con el desarro-
llo de servicios en este camypo.
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4.1. NECESIDADES

Los recursos humanos con los que contara este proyecto dependeran de la demanda.
Una de las principales claves para el éxito en esta actividad esta en rodearse de los profe-
sionales adecuados. En este sentido, es fundamental la seleccion del personal donde la
profesionalidad, empatia y motivacion juegan un papel transcendental.

Un ejemplo de modelo tipo para iniciar este negocio seria el siguiente:

Una empresa formada por un promotor o CEO y dos trabajadores, uno de ellos con
formacion en medicinay, el otro, con conocimientos tecnolégicos que sirva de apoyo en
la automatizacion y robotica. Al inicio de la actividad, para hacer frente a las demandas de
especialidades médicas concretas, se subcontrataran a tres médicos externalizando este
servicio, cada uno de ellos especializado en un area; uno en radiologia, otro en cardiologia,
y otro en dermatologia, ya que son las especialidades mas demandadas por este sector
de poblacion. Con el negocio mas asentado se estudiaria la posibilidad de contratarlos o
externalizar nuevos profesionales.

Es aconsejable que los trabajadores de la empresa posean conocimientos especia-
lizados en geriatria, al mismo tiempo que tengan experiencia en el trato con mayores.
Ademas, es recomendable que sean pacientes, agradables, profesionales, empaticos y
respetuosos.

4.2. EXTERNALIZACION

En este tipo de negocios se suelen subcontratar ciertas funciones administrativas o pro-
ductivas. Algunos ejemplos de estas tareas son:

m  Servicios médicos:; 60.000,00€
m  Arrendamientos; 3.600,00€

m  Asesoria contable. 1.440,00€

m  Servicios legales. 1.200,00€

m Seguros. 649,00€
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5.1. ESTRATEGIA SEGMENTACION

Con esta estrategia logramos diferenciar en el mercado objetivo nuestra oferta del
resto de productos/servicios, dividiendo este en diferentes grupos de consumidores ho-
mogéneos entre si y heterogéneos entre 10s grupos.

Para la actividad de estudio, una estrategia de segmentacion adecuada seria la per-
sonalizada, buscando conocer en profundidad las necesidades, gustos, e intereses de
los clientes. Para ello, se debe diseflar campanas de marketing con canales y mensajes
personalizados con el fin de Illegar Unicamente al segmento especifico de interés co-
mercial. En el caso de esta actividad, el segmento especifico al que se dirige es la tercera
edad, por ello, un ejemplo seria: campahas de difusion, carteleria, remesas informativas,
etc.

5.2. ESTRATEGIA POSICIONAMIENTO

Con esta estrategia logramos llevar la marca, empresa o producto/servicio desde su
imagen actual a la imagen que deseamos, cambiando la percepcion del consumidor.

Una estrategia adecuada para este negocio podria ser el posicionamiento basada en
los beneficios. Con esta estrategia se pretende posicionar un producto en la mente de los
consumidores resaltando los beneficios que entrafa su uso o consumo. Ademas, de la ob-
via necesidad que el usuario desea cubrir con la adquisicion del producto, si la empresa
atribuye al producto beneficios complementarios sera mas facil conseguir un éptimo posi-
cionamiento en la mente del publico objetivo.

Esta estrategia se deberia centrar en los beneficios obtenidos para el usuario final y sus
familiares, como por ejemplo: calidad de vida, independencia, mayor seguridad, comodi-
dad,... todo ello en su hogar y sin la necesidad de modificar su vida y costumbres.

5.3. CLIENTE - PUBLICO OBIJETIVO

Los clientes o usuarios finales a los que nos dirigimos con esta actividad, seran todas
aquellas personas mayores de 65 anos del ambito rural de la provincia de Burgos que
se encuentren afectadas por un problema de deterioro fisico o cognitivo, que tengan
reducida su capacidad de autonomia y, por tanto, necesiten asistencia meédica o algun
servicio de automatizacion en sus hogares.
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Por otra parte, también se pueden considerar clientes potenciales a los conyuges o
familiares del usuario, a los que ofrecera ciertos servicios.

En este sentido, podriamos clasificar a los clientes en funcion de sus necesidades:

m Asistencia sanitaria sin necesidad de desplazamiento: poblacion de la tercera
edad que por dificultades de movilidad no pueden acudir presencialmente al
centro de salud.

m Asistencia sanitaria especializada: poblacion de la tercera edad que les surjan
problemas puntuales y requieran de asesoramiento o tratamiento médico.

» Vivienda domética: poblacion de |a tercera edad con dificultades para valerse por
si mismos en su hogar y/o quieran mejorar su calidad de vida en el mismo::

5.4. MARKETING MIX (4 P"S)

El marketing mix se trata de un instrumento fundamentalmente estratégico y tactico,
compuesto por herramientas que utiliza la empresa para alcanzar sus objetivos.

A continuacion, se van a analizar las politicas de: precio, producto/servicio, distribucion,
comunicacion y promocion:

Precio

Es un componente muy importante a corto plazo, constituye un instrumento compe-
titivo muy poderoso, ya que permite establecer estrategias determinadas y diferenciar a
los diferentes grupos de clientes.

La definicion de una politica de precios permite establecer estrategias determinadas
y diferenciacion entre grupos de clientes.

Posibles estrategias de fijacion de precios:

m  Descremacion: Lanzar el nuevo producto al precio mas alto posible, y reducirlo
con el paso del tiempo. Asi nos quedamos en un primer momento con los con-
sumidores mas insensibles que estan dispuestos a pagarlo para, posteriormente,
guedarnos con los mas sensibles al precio.

o Ventajas: Recupera rapidamente los gastos de comunicacion y promocion.

s Por paquete: Ofrecer juntos dos o mas productos o servicios complementarios
por un solo precio.

o Ventajas: Ayuda a agregar valor a tus ofertas y a que la gente conozca otros
elementos de tu catalogo en un menor tiempo.

El precio medio depende del tipo de teleasistencia, pero se encuentra alrededor de 1
euro dia.

A modo de ejemplo, se han estimado tres precios de referencia:
» Pack basico: precio 8,99€/mes.

= Pack intermedio: precio de 39,99€/mes.
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s Pack premium: precio de 59,99€/mes.

(*) Estas tarifas podrian variar en funcion de campanas promocionales y de los
equipamientos contratados.

Estrategias en funcion del volumen de ventas:

= Maximizar el volumen de ventas en unidades fisicas (Obtener cuota de mer-
cado). A través de precios bajos con una demanda expansible y elastica (Mayor
sensibilidad al precio)

= Maximizar volumen de ventas en unidades monetarias (Obtener ingresos). A
través de precios altos con una demanda inelastica y para un producto diferencia-
do (Menor sensibilidad al precio)

Producto/Servicio

El producto es el medio por el cual se pueden satisfacer las necesidades del con-
sumidor.

En este caso, este servicio busca ofrecer servicios de teleasistencia y domadticos a
la tercera edad.

Los instrumentos que se utilizaran para ello son tecnologias de la informacion y la
comunicacion, las cuales cada vez se encuentran mas desarrolladas, asi como medios
telematicos de los que disponen los promotores, como es el caso del teléfono, ordena-
dor, e-mail, entre otros.

Por todo esto, la estrategia usada seria la diferenciacion, la cual se lograra a través
de la atencion personalizada.

La instalacion de servicios domoticos en el hogar, consiste en un sistema con una
serie de ventajas para la poblacion mayor:

Ofrece una vida tranquila al tener una vivienda supervisada
m Evita que olvidos les pongan en peligro
m  Facilita la comunicacion directa entre los habitantes a distancia

s Les permite tener una vida autébnoma en su propia vivienda, con confort y seguri-
dad

m Minimiza la asistencia domiciliaria externa

s Permite a la familia conocer en todo el momento el estado de su familiar.

Distribucion
La distribucion relaciona la produccion con el consumo. Gracias a ella se logra una

mejor asignacion de los recursos econdmicos.

En el caso de la teleasistencia, al prestarse servicios telematicos, no existe distribu-
cion siendo internet el principal canal. Por ello, no se hace necesario implantar ninguna
estrategia de distribucion especifica para estas funciones. Sin embargo, en relaciéon a los
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sistemas domoticos, se procedera a la instalacion en la vivienda del cliente. Para ello, lo
mas adecuado es un canal de distribucion directo, que ponga en contacto directamente
ala empresa con el consumidor final.

Comunicacion y promocion

La promocion es fundamentalmente comunicacion. Buscar informar de la existencia
del producto o servicio y sus ventajas, asi como persuadir al cliente potencial para que lo
compre.

En este caso, el gasto dedicado a publicidad al iniciar el negocio sera elevado. Esto se
debe a que, en un primer momento, es importante dar a conocer la actividad en el ambi-
to provincial. Ademas, se buscara convencer a los clientes de que hagan uso de nuestros
servicios en lugar de acudir a la competencia.

La mejor publicidad seria la recomendacion espontanea de los usuarios, a través del
boca a boca entre los clientes, sus familiares y amigos. Al inicio, es recomendable desarro-
llar varias acciones publicitarias con el fin de alcanzar notoriedad, transmitiendo un men-
saje centrado en el posicionamiento y en los aspectos diferenciales de nuestros servicios.

Esto se realizara a través de la creacion de una pagina web que atraiga al publico
objetivo. Se realizaran anuncios en medios de comunicacion locales, reparto de folletos,
tarjetas de visita, asi como carteles y otros materiales promocionales en los hospitales,
centros de salud y residencias de la provincia. Por su parte, se daran charlas en diferentes
municipios de la provincia de Burgos buscando atraer a un mayor numero de usuarios.

La comunicacion es fundamental y de ella depende el arranque vy la viabilidad del
negocio, por lo que se recomienda un presupuesto acorde a los objetivos; o experiencia y
conocimientos de los promotores para realizar acciones de manera interna.
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6.1. RESUMEN DE LAS PRINCIPALES INVERSIONES NECESARIAS
PARA LA PUESTA EN MARCHA

Un ejemplo de la inversion necesaria para el inicio de la actividad segun el modelo
tipo descrito anteriormente podria ser:

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA INVERSION PRECIO
Otros inmovilizados (equipos domoticos) 33.455,64
Aplicaciones informaticas (plataforma, web y RRSS) 13.285,80
Equipos para el proceso de informacion 3.751,00
Mobiliario 2.940,30
Instalaciones 1.815,00
Patentes, licencias, marcas y similares 556,60

TOTAL 55.804,34

En el planteamiento presentado la inversion es elevada, debido a que la actividad re-
quiere de activos de gran valor, como es el caso de los equipos domadticos, los cuales su-
peran el 50% de la inversion. Con el objetivo de reducir la inversion en el modelo objeto de
estudio se estima el arrendamiento de una pequena oficina y un renting de un vehiculo
para la labor comercial.

(*) Los importes de las inversiones descritas anteriormente son variables y dependen de varios fac-
tores (calidad, materiales, marcas, ...) que pueden hacer fluctuar su precio final.
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Un ejemplo de los principales gastos e ingresos que supone el inicio de la actividad
segun el modelo tipo descrito anteriormente podria ser

7.1. PRINCIPALES GASTOS:

PARTIDAS IMPORTE
Sueldos y salarios 98.210,00
Servicios de profesionales independientes 62.640,00
Gastos financieros 10.862,40
Amortizaciones ©.912,16
Transportes 3.924,00
Arrendamientos y Canones 3.600,00
Renting vehiculo 3.000,00
Publicidad, propaganda y relaciones publicas 3.100,00
Suministros 2.040,00
Servicios bancarios y similares 671,00
Primas de seguros 649,00
Otros Servicios 590,00
Reparaciones y conservacion 100,00

TOTAL 196.298,56€

7.2. ESTIMACION DE INGRESOS

El volumen de ingresos los primeros meses se prevé moderado, predominando la ac-
tividad comercial para dar a conocer los servicios ofertados. La prevision es que la canti-
dad de clientes se consolide a lo largo del segundo ano, gracias al marketing y a que los
primeros clientes queden satisfechos con el trabajo y comuniguen a sus allegados los
servicios ofertados.
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Se prevé que muchos entren con el pack basico-intermedio y que con el tiempo con-
traten una opcidn superior donde se incluyen mayores servicios. Ademas, la entrada de
nuevos clientes que contraten por recomendacion, permitiria superar la partida de gastos
en el segundo ejercicio.

Las estimaciones de venta para el primer ano ascienden a 92.967,68€ y se dividen en-
tre las tres categorias de servicios ofertados:

m  Pack basico: media de 141 usuarios/mes.
m Pack intermedio: media de 73 usuarios/mes
m Pack premium: media de 36 usuarios/mes

En el segundo ano se estima un incremento del 300% de las ventas respecto al primer
ejercicio.

BENEFICIO DESPUES DE IMPUESTOS

400.000

350.000
300.000
250.000
200.000
150.000
100.000
50.000 ,

2022 2023 2024 2025 2026 2027

Como se puede ver en la grafica superior, la rentabilidad se alcanza en el segundo
ejercicio, debido al considerable aumento de las ventas, lo cual es importante tenerlo en
cuenta para definir la financiacion adecuada.

En este estudio hemos optado por un modelo de financiacion clasico. En total, se cal-
cula unos fondos de 200.000,00 euros para solventar tanto la inversién, los gastos de los
primeros mesesy cubrir las pérdidas previstas para el primer ano (hasta que los flujos de
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caja se estabilicen). Para ello, el promotor/es dispondria de la mitad de ese presupuesto, y
el resto, se solicitaria mediante un crédito ICO.

7.3. RENTABILIDAD MEDIA

La rentabilidad es el beneficio obtenido de una inversion. El potencial promotor/a de-
bera valorar la rentabilidad esperada junto con el riesgo a asumir (volumen de la inversion,
plazo de recuperacion, inestabilidad del mercado, ...) para determinar si esta oportunidad
de negocio encaja con su perfil emprendedor. En concreto, se obtiene al comparar las ga-
nancias o pérdidas obtenidas sobre |la cantidad invertida. La rentabilidad media estimada
es superior al 20% y se alcanza a partir del 2° ano.

7.4. PAYBACK, TIR

El payback o plazo de recuperacion es un criterio para evaluar inversiones y se define
como el periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una inversion.
Por medio del payback sabemos el tiempo que se tarda en recuperar el dinero desembol-
sado al comienzo de una inversion. En este caso el plazo calculado es de 3 anosy 5 meses.

La tasa interna de retorno (TIR) analiza la viabilidad de un proyecto y determina la tasa
de beneficio o rentabilidad que se puede obtener de dicha inversion. El TIR utiliza el flujo
de caja neto proyectadoy el importe de la inversion del proyecto. En este caso, el resultado
es superior al 76,9%.
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Presentamos a continuacion las opciones existentes, de acuerdo con la legislacion vi-
gente, por medio de la siguiente tabla:

. Capital Régimen Respons. Rég. Seg.
Tipo . 5 q -
social fiscal socios Social

Empresario
Individual

Comunidad de
Bienes

Sociedad
Andmima (S.A)

Sociedad
Responsabilidad
Limitada (S.R. L)

S.A. Laboral

Minimo 2

Minimo 1

Minimo 1

Minimo 2

No existe
minimo
legal

No existe
minimo
legal

Minimo

60.000€

Minimo
3.000€

Minimo
60.000€

IRPF e IVA

IRPF e IVA

IS e IVA

IS e IVA

IS e IVA

[limitada

llimitada y
solidaria

Limitada
al capital
aportado

Limitada
al capital
aportado

Limitada
al capital
aportado

CC en materia

mercantil y Codigo

Civil
Ley 20/2007
Ley 6/2017
RD 197/2009
Ley 14/2013
Ley 31/2015

CC en materia

mercantil y Cédigo

Civil

RD legislativo
1/2010

Ley 11/2009

RD 1251/1999

RD Legislativo
1/2010

RD 421/2015, 29
mMayo

Orden
JuUs/1840/2015

RD ley 13/2010
Ley 14/2013

Ley 44/2015

Autonomos

Autéonomos

Auténomos
para socios
con poder de
direccion

Auténomos
para socios
con poder de
direccion

Rég. General
para socios
trabajadores,
salvo que
posean el
control de la
sociedad
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. Capital Régimen Respons. Rég. Seg.
Tipo - 5 q o
social fiscal socios Social

Rég. General

para socios
Minimo Limitada trabajadores,
S.R.L. Laboral Minimo 2 2000€ IS e VA al capital Ley 44/2015 salvo que
’ aportado posean el
control de la
sociedad
Eleccion entre
Minimo Limitada Auténomos y
Cooperativa Minimo 3 fijado por IS e IVA al capital Lg(})/owgzii/;jse Rég. General
los estatutos aportado P (totalidad
cooperativistas)
CC en materia Régimen
Noexiste mercantil y Cédigo oc Scial de
Sociedad Civil Minimo 2 minimo IS e IRPF [limitada Civil en materia e
trabajadores
legal de derechosy SULONOMOS
obligaciones.
Sociedad No existe ezeglcglege
) Minimo 2 minimo IS [limitada CcC pe
Colectiva leqal trabajadores
9 autonomos
Socios
colectivos: 251
Sociedad No existe llimitada eseglcgfge
Comanditaria Minimo2 minimo IS CcC pe
) i trabajadores
Simple legal Socios )
comanditarios: autonomos
limitada
Socios
colectivos: Rl
) et gimen
sociedad. - Minimo llimitada RD legislativo especial de
Comanditaria Minimo 2 IS )
! 60.000€ : 1/2010 trabajadores
por Acciones Socios .
comanditarios: autonomos
limitada
Segun =gt /.
Sociedades . gun. forma Disciplinaria 'y Ly 22007
Profesionales Minimo'| forma social social atrimonial
adoptada P Ley 25/2009
adoptada
RD 1776/1981
Sociedad No existe
Agraria de Minimo 3 minimo IS [limitada Ley 20/1990
Transformacion legal Orden de 14
septiembre 1982
Agrupacion No existe Ley 12/1991
. - Py Personal y
delntergs Minimo 2 minimo IS solidaria Reglamento CEE
econoémico legal 2137/1985

En funcion de las caracteristicas de este modelo de negocio, al inicio de la actividad
se recomienda constituirse como empresario/a individual. Sin embargo, en el momento
que el volumen de ingresos aumente y/o se realicen nuevas inversiones se puede valorar
la posibilidad de constituirse como Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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8.1. CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

El alta como empresario/a individual es totalmente gratuita por medios teleméticos.
Esta posibilidad nos permite realizar los tramites de constitucion y puesta en marcha del
empresario/a evitando asi desplazamientos.

Pasos que se realizan a través de la tramitacion telematica:

Paso 01 - Cumplimentacion del Documento Unico Electrénico (DUE)
Paso 02 - Tramites en la Seguridad Social

Paso 03 - Comunicacion del inicio de actividad a la Agencia Tributaria

Pasos complementarios

Paso 01 - Inscripcion de ficheros de caracter personal en la Agencia Espanola de
proteccion de datos

Paso 02 - Solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina Espanola
de Patentes y Marcas (OEPM)

Paso 03 - Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento.

Paso 04 - La comunicacion de los contratos de trabajo al Servicio Publico de
Empleo Estatal

Pasos no incluidos en el procedimiento telematico:

Existen una serie de tramites necesarios para constituir un Empresario individual que
todavia no estan cubiertos. Entre ellos:

La comunicacion de la apertura del Centro de Trabajo.

La obtencion y legalizacion de los libros.

En el caso de tratarse de varios autdnomos, constituyendo una Sociedad Civil:

Tramite privado: Contrato privado en el que se detalle la naturaleza de las
aportaciones y porcentaje de participacion que cada socio tiene en las pérdidas y
ganancias de la Sociedad civil

Agencia Tributaria (AEAT): NUmero de identificacion fiscal

(*) En el caso futuro de constitucion de una Sociedad de Responsabilidad Limitada los
pasos para crear la sociedad son:

Denominacion de la sociedad.

Capital social, distribucion y eleccién de los socios.
Estatutos de la sociedad.

Poderes de administracion y gestion.

La denominacion de la sociedad sera elegida por el promotor. El capital minimo, en el
caso previsto de que se trate de una SL, seria 3.000,00 euros. Los estatutos son otorgados
por el notario elegido, asi como los poderes de administracion y gestion.
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Oportunidades
de NEGOCIO

8.2. TRAMITES ADMINISTRATIVOS ASEGUIR PARA LA CONSTITUCION
DE LA EMPRESAY SU PUESTA EN MARCHA

8.2.1. Tramites de constitucion

TRAMITE

CONCEPTO

DOCUMENTACION
A APORTAR

PLAZO O VALIDEZ

Certificacion Negativa del
Nombre

Certificacion
gue acredita que
el nombre de
la sociedad no
coincide con otra
existente

Instancia oficial con
los nombres elegidos
(maximo de tres)

Solicitada por uno de
los futuros socios.

Sociedades
Mercantiles:
Registro
Mercantil Central

Validez:

3 meses renovable
hasta 6 meses.

Otorgamiento de Escritura
Publica

Acto por el que
las personas
fundadoras
proceden a
la firma de la
escritura de
constitucion

de la sociedad,

segun los
Estatutos.

- Certificacion
negativa del nombre.

- Estatutos sociales

- Certificado bancario
que acredite el
desembolso del

capital social
aportado por los
SOCIO0S.

Notaria

Validez: Inmediata

-Impreso modelo 036

- Copia simple
de la escritura de

Administracion
o Delegacion
de la AEAT,

Juridicos Documentados

constitucion de
una sociedad (1%
sobre el capital
de la sociedad)

- Primera copiay
copia simple de
la escritura de
constitucion

- Fotocopia del CIF

Hacienda de la
Junta de Castilla
y Leodn.

Codigo de Identificacion Identificacion eorEueEn correquhdie_nte Plazo: 30 dias
Fiscal (CIF) de la sociedad a al domicilio fiscal a partir del
efectos fiscales. - Fotocopia DNI de la sociedad otorgamiento de la
de'l sol|f<:|tar1te S| (ejsl Burgos: C/ escritura
socio o fotocopia de Vitoria 39
poder notarial si es
apoderado. Miranda:
Concepcion
Arenal, 46
Aranda: C/ Burgo
de Osma, 7y 9
- Impresoy
. cumplimentado o )
Impuesto de Transmisiones Impuesto Servicios Plazo: 30 dias
> . modelo 600 = L )
Patrimoniales y Actos gue grava la Territoriales de habiles a partir del

otorgamiento de la
escritura.

Registro Mercantil

Publicidad de la
situacion juridica
mercantil a
través de la
cual la sociedad
adquiere su
personalidad
juridica.

- Primera copia
de la escritura de
constitucion

- Fotocopia CIF
- Liguidacion
del Impuesto de
Transmisiones

Patrimoniales
(modelo 600)

Registro
Mercantil
correspondiente

al domicilio social.

Plazo: Dentro del
mes siguiente al
otorgamiento de la
escritura.
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Oportunidades

Los tramites se pueden llevar a cabo también a través de un punto PAE, en el cual se
puede realizar todo el proceso en una hora en el caso de elegir ser empresario/a individual
y unas 24 horas en el caso de una sociedad limitada. Ademas, este proceso también se
puede hacer a través de una ventanilla Unica.

8.3. ASISTENCIA JURIDICA DE LA EMPRESA Y COBERTURA DE
RIESGOS

Se han presupuestado en el apartado correspondiente a los servicios exteriores del
estudio econdmico-financiero las partidas correspondientes a asesores externos y segu-
ros en funcion de las estimaciones y necesidades previstas en funcion de la actividad del
negocio.






NOMBRE DEL
NEGOCIO

Oportunidades
de NEGOCIO

CUIDADOS PERSONALES A DOMICILIO PARA LAS PERSONAS MAYORES

DESCRIPCION

La actividad de la empresa consiste en la prestacion de los siguientes servicios:
v'  Teleasistencia

v" Alquiler e instalacion de sistemas domoticos para el hogar.

JUSTIFICACION

Existe una gran demanda de estos servicios debido a la situacion sanitaria actual y al avance
imparable de las nuevas tecnologias. Ademas, cada vez son mas los hogares formados por
personas mayores que viven solas y presentan algun grado de dependencia. Este negocio
responderia a las necesidades de la poblacion silver de la provincia de Burgos, la cual es
muy abundante.

Los principales clientes potenciales de este tipo de servicios son, mayoritariamente, la
poblacién mas adulta de la provincia de que se encuentren en una situacidon que asistencia

CLIENTES - .
o servicios dométicos en sus hogares.
Algunas de las estrategias adecuadas para el desarrollo de este negocio serian:
MARKETING Estrategia de diferenciacion
v'  Estrategia de segmentacion personalizada
v/ Estrategia de posicionamiento basado en el beneficio
v’ Estrategias de precios de descremacion y/o de precio por paquete
La inversion del negocio: MEDIA (55.804,34€)
FINANZAS
Financiacion: ALTA (200.000,00€)
Rentabilidad esperada: ALTA (>20%)
Payback: BAJO (3 aflos y 5 meses)
PERFIL DEL P fi i6 dici imientos t |6gi Adema i tant
EMPRENDEDOR/A ersona con formacion en medicinay conocimientos tecnolégicos. Ademas, es importante

ser paciente, agradable, profesional, empatico y respetuoso.

OBSERVACIONES

Modelo de mejora escalable
Contar con un perfil comercial en la empresa

Acuerdos de suministro de equipos domaticos

SRR NN

Posibles clinicas con oficinas, seguros médicos...
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Oportunidades

10.1. FUENTES DE INFORMACION

BOE: Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado https://www.boe.es/
BOCYL.: Boletin Oficial de Castillay Ledn https:/bocyl.jcyles/

BOPBUR: Boletin Oficial de la provincia de Burgos http:/bopburdiputaciondeburgos.es/

SODEBUR: Sociedad para el Desarrollo de la provincia de Burgos https://sodebur.es/

10.2. SUBVENCIONES Y FINANCIACION

Existen diversas instituciones que ofrecen ayudas y subvenciones al emprendimiento
gue te pueden interesar:

Horizonte 2020: Financia proyectos de investigacion e innovacion de diferentes
areastematicas en el contexto europeo, y contribuye a abordar los principales retos
sociales, promover el liderazgo industrial en el continente y reforzar
la excelencia de su base cientifica. Presupuesto disponible: 76.880 Millones de
euros. https://feshorizonte2020.es/

SEPE: Servicio Publico de Empleo Estatal. Bonificacionesy ayudas. https:/sepe.es/
HomeSepe/empresas/informacion-para-empresas/bonificaciones-ayudas.html

ICE: Instituto para la Competitividad Empresarial. Lineas ICE Financia. Iberaval
https://www.iberaval.es/negocio/ice-financia/

SODEBUR: Ayudas y subvenciones. https/sodebur es/ayudas-subvenciones/

10.3. SERVICIOS PUBLICOS: HACIENDA, SEGURIDAD SOCIAL

A continuacion, te mostramos diversas entidades y organizaciones que te pueden ser-
vir de apoyo a la hora de emprender

BOE: Contiene informacion a tener en cuenta a la hora de emprender
https://Mww.boe.es/

Agencia Estatal de Administracion Tributaria Burgos
https://www.agenciatributaria.gob.es/AEAT.sede/Inicio/_otros_/ Direcciones_y_
telefonos_/Delegaciones_y_Administraciones/Castilla_y_Leon/Burgos/
Delegacion/Delegacion.shtml
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Oportunidades

Ministerio de Trabajoy Economia Social: con competencias en relaciones laborales,
de empleo y de Seguridad Social. Ademas, se centra en el desarrollo de la politica
del Gobierno en materia de extranjeria, inmigracion y emigracion.

https:/Mww.mites.gob.es/

Ministerio de Industria, Turismo y Comercio: programas para ayudar a
los emprendedores, asi como financiar a emprendedores y Pymes
https:/Mwww.mincotur.gob.es/es-es/Paginas/index.aspx

Servicio PuUblico de Empleo Estatal: Informacion de las ayudas y subvenciones a las
gue tiene derecho como emprendedor

https://sepe.es/HomeSepe/autonomos/incentivos-ayudas-emprendedores-
autonomos.html

ICO: Financia la inversion de actividades viables con un interés muy bajo
https://www.ico.es/web/ico/sobre-ico

RedEmprendia: Programas internacionales por parte de la red universitaria, con

el fin de apoyar la creacion de empresas basadas en el talento y conocimiento
generado en la universidad.

ImpulsaTIC: Asociacion de apoyo a jovenes que quieren emprender en el sector de
las TIC.

https:/impulsatic.org/

ADEME: la Asociacion Espanola de Mujeres Empresarias de CyL
https:/www.ademe.es/

CEAJE: Confederacion Espafola de Asociaciones de Jévenes Empresarios.
https://www.ceaje.es/

Club del emprendimiento: Club formado por pymes, autdbnomos y emprendedo-
res de Espana.

https://www.clubdelemprendimiento.com/

AEEC: Asociacion Espafola de Emprendedores Cientifico-Tecnoldgicos
https:/Mwww.enfermeriaencardiologia.com/

ANCES: Asociacion de CEEls espanoles.
https://ances.com/

Tramites para la puesta en marcha de una Sociedad de Responsabilidad Limitada:

46

Agencia Tributaria (AEAT): Alta en el Censo de empresarios, profesionales vy
retenedores

Agencia Tributaria (AEAT): Impuesto sobre Actividades Economicas (exentas las
empresas de nueva creacion durante los dos primeros ejercicios)

Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los socios y administradores en
los regimenes de la Seguridad Social


https://www.mites.gob.es/
https://www.discapnet.es/areas-tematicas/innovacion-y-empleo/fomento-del-empleo/emprendedores
https://www.discapnet.es/areas-tematicas/innovacion-y-empleo/fomento-del-empleo/emprendedores
https://www.mincotur.gob.es/es-es/Paginas/index.aspx
https://www.ico.es/web/ico/sobre-ico
https://impulsatic.org/
https://www.ademe.es/
https://www.ceaje.es/
https://www.clubdelemprendimiento.com/
https://www.enfermeriaencardiologia.com/
https://ances.com/
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/censos-nif-domicilio-fiscal/quien-debe-estar-censado/censo-empresarios-profesionales-retenedores.html
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/censos-nif-domicilio-fiscal/quien-debe-estar-censado/censo-empresarios-profesionales-retenedores.html
https://sede.agenciatributaria.gob.es/Sede/declaraciones-informativas-otros-impuestos-tasas/impuesto-sobre-actividades-economicas.html
https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/Trabajadores/Afiliacion/10548/10562/4072
https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/Trabajadores/Afiliacion/10548/10562/4072

Oportunidades
de NEGOCIO

Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro de actas, del Libro registro de
socios, del Libro-registro de acciones nominativasy del Libro registro de contratos
entre el socio Unico y la sociedad

Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro Diarioydel Librode Inventarios
y Cuentas Anuales

Autoridades de certificacion: Obtencion de un certificado electronico
Ayuntamientos: Licencia de actividad

Otros organismos oficiales y/o registros: Inscripcion en otros organismos oficiales
y/o registros

Tesoreria General de la Seguridad Social: Inscripcion de la empresa

Tesoreria General de la Seguridad Social: Afiliacion de trabajadores (en el supuesto
de que no estén afiliados)

Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los trabajadores en el Regimen
de la Seguridad Social

Servicio Publico de Empleo Estatal: Alta de los contratos de trabajo
Consejeria de Trabajo de la CCAA: Comunicacion de apertura del centro de trabajo
Seguridad Social: Obtencion del calendario laboral

Oficina Espanola de Patentes y Marcas: Registro de signos distintivos
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https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/InformacionUtil/44539/44113/44136
https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/InformacionUtil/44539/44113/44136
https://www.sepe.es/HomeSepe/empresas/servicios-para-empresas/comunica-contratacion.html
https://www.tramitacastillayleon.jcyl.es/web/jcyl/AdministracionElectronica/es/Plantilla100Detalle/1251181053840/Tramite/1241430205363/Tramite
https://www.seg-social.es/wps/portal/wss/internet/CalendarioLaboral/

https://www.oepm.es/es/signos_distintivos/




	_Hlk78973475
	_Hlk74052619
	1. IDEA   3 

