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1. Introduccion

1.1. Resumen

El presente plan de empresa estudia la viabilidad econdémico-financiera y la estrategia a
llevar a cabo para la apertura de una empresa dedicada a poner en contacto a personas
dispuestas a realizar cuidados a ancianos y gente necesitada, con los propios ancianos, o

sus respectivos representantes legales.

Los datos demograficos actuales en Espafia muestran un envejecimiento gradual de la
poblacion. El segmento de la poblacion compuesto por los adultos de 40 a 59 afios
representa actualmente el 31.6% de la poblacién por lo que, en cuestién de 20 a 25 afos,

el mayor grupo poblacional requerira de cuidados.

El trabajo empieza con un plan estratégico que detalla el entorno macro- y
microecondmico en el que se desarrolla la empresa. Para analizar estos escenarios se han
utilizado herramientas como el analisis DAFO, de Albert Humphrey y el analisis
PESTEL, de Michael Porter. Estas herramientas han permitido descubrir tanto quienes

seran nuestros potenciales clientes, la competencia y el sector en el que operara.

A continuacion, se define un plan de marketing donde se estudia el marketing mix de
Jerome McCarthy. Este plan de marketing cubre la informacion del servicio, el precio, la
forma de distribucion y como sera promocionado. Ademas, se realiza en este trabajo el
plan juridico y legal de la empresa en el que se especifican todos los aspectos de la

constitucion de la empresa.

Por ultimo, se ha hecho un analisis econdmico y financiero en el que se expone la

viabilidad del proyecto empresarial y con el que se concluye la rentabilidad del proyecto.



1.2. Justificacion de la idea de negocio

La principal razon detras de la idea de negocio que se presenta en este trabajo es el
envejecimiento poblacional que estan sufriendo los paises desarrollados. En demografia,
se entiende por envejecimiento de la poblacidn, el proceso por el cual se ve un incremento
sostenido de la poblacion mayor (60 o mas) acompafiado de un decrecimiento en la
proporcién de nifio y jovenes. Este proceso se ve motivado por dos causas: el descenso
de natalidad y el incremento en la esperanza de vida, que, pese a ser dos procesos variables
independientes tienen como efecto final alterar la piramide poblacional, incrementando
la proporcion de mayores con respecto a la poblacion total (Gonzalez & San Miguel del
Hoyo, 2001).

Figura 1: Evolucion de la Tasa de Natalidad en Espafia

25

= N
(6] o

Tasa de Natalidad en %o
[y
o

0
1960 1967 1974 1981 1988 1995 2002 2009 2016

Fuente: datosmacro.com



Figura 2: Pirdmide Poblacional de Espafia. Afio 2021
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En cuanto al significado, al concepto del envejecimiento de la poblacion se le otorga una
connotacion negativa porque la vejez es vista como un problema social para muchos ya
que implica un aumento en el gasto tanto en pensiones como en sanidad. Sin embargo,

este envejecimiento plantea la posibilidad de nuevos servicios con una demanda muy alta.

A lo largo de la historia reciente, se ha visto como este segmento de la poblacion impulsé
la demanda en distintos sectores de la economia. Mankiw y Weil (1989) concluyen que
la demografia, en concreto la evolucion de determinados grupos poblacionales, fue un
aspecto clave en el incremento de demanda de la vivienda. A finales de la década de los
90, el conjunto de la poblacién con edad de demandar una vivienda (mayor de 25 afios)
crecid en tasas superiores al 4% anual (Sanchez, 2013) debido en parte a las elevadas

tasas de natalidad previas.

Ademas del envejecimiento de la poblacion, otra variable més para tener en cuenta en el
analisis de la demanda potencial del servicio que ofrecera este negocio es la tasa de
dependencia. Este es el indice demogréfico que expresa la relacion entre la poblacion
dependiente y la activa, de la que ella depende. Segun demuestran los datos publicados



por el Instituto Nacional de Estadistica (INE), esta tasa se ha ido incrementando entre
1975y 2021. (Figura 3).

Figura 3: Tasa de Dependencia de la poblacion mayor de 64 afios

Fuente: INE

En la actualidad es la ayuda informal la base de la atencion a dependientes. Esta consiste
en ayuda, humana y material a través de cuidados de larga duracion a personas que se
encuentren en situacion de dependencia. Por lo general, los encargados de proporcionar
esta ayuda informal son los miembros de la familia del dependiente, y en la mayoria de

las ocasiones siendo las mujeres de la familia la que sean las cuidadoras (Gonzélez, 2021).

Esta distincién se debe principalmente a que el hombre, tiende a tener una mayor edad
que la mujer, por lo que tiene una mayor probabilidad de necesitar atencion. Ademas,
como se puede observar en la Figura 2, la mujer tiene una mayor esperanza de vida que
el hombre, por lo que es mas comun ver que la atencion al dependiente la proporcione la
mujer. Como ha sido mencionado anteriormente, la ayuda informal, en la mayoria de los
casos es proporcionada por la familia, siendo las hijas las que tienden a asumir la tarea,

de esta forma, repitiéndose el patron de género en el cuidado (Abellan. et al, 2011).

1.3. Descripcion de la empresa

El negocio objeto de este trabajo es una empresa especializada en la prestacion de
servicios a domicilio del cuidado de mayores y personal doméstico. Se trata de una
agencia de colocacion que se dedica a buscar, filtrar y seleccionar al candidato mas
apropiado ajustandose a las necesidades especificas del cliente. Durante este proceso, la

empresa se dedica a ofrecer cursos de formacion, como de auxiliar de geriatria, para los



interesados. De esta forma, el negocio ofrece un servicio profesional de atencion a

mayores.

Ademas del servicio a domicilio de cuidado de ancianos, la empresa se dedica a ofrecer
servicios de limpieza, jardineria o cualquier tipo de servicio doméstico. En definitiva, se
recogen todas las gestiones necesarias para proveer al cliente del contacto con el

profesional, facilitando asi la contratacion del profesional por parte del cliente.

1.4. Mision y Vision de la empresa

La mision de la empresa es facilitar el acceso a personal cualificado para ofrecer servicios

de cuidado de ancianos y domesticos a nuestros clientes.

La vision de la empresa es convertirse en una organizacion con animo de lucro capaz de

mejorar la calidad de vida de los ancianos y facilitar la vida en el hogar a todo el mundo.

1.5. Necesidades a satisfacer

Como previamente ha sido explicado, la demanda por servicios de cuidados a ancianos
estd incrementando debido al aumento de la tasa de dependencia y la esperanza de vida
en Espafa. El objetivo de esta empresa es satisfacer la creciente demanda de personal de

cuidados existente.

1.6. Servicios a ofrecer

La empresa ofrece principalmente cuatro tipos de servicios, que sustentan la actividad

sobre la que se basa el negocio. Los servicios son clasificados en:
Cuidado de Mayores
La empresa busca, filtra y selecciona al cuidador perfecto para el anciano en cuestion. A

través de un servicio personalizado, se pondra en contacto tanto al solicitante de cuidados

como al cuidador, ademas de hacerse cargo de los tramites legales y laborales.



Servicios domésticos

La empresa busca a empleados del hogar de confianza y pondrd en contacto con el

demandante del servicio. Los servicios domésticos que ofrecer son: limpieza y jardineria.
Asesoria

Segun datos de la Encuesta de Poblacion Activa (EPA) al cierre de 2019, habia 580.500
personas trabajando como personal domeéstico, sin embargo, en ese mismo afio habia
394.171 personas afiliadas como empleadas del hogar. Esta diferencia indica que el 32%

del personal doméstico se encuentra trabajando irregularmente.

La empresa ofrece servicios de asesoria legal y regularizacion de la situacion de los

clientes que dispongan previamente de servicios domésticos en situacion de irregularidad.
Cursos de Formacion
La empresa ofrecera cursos de formacion de limpieza, jardineria y geriatria ademas de

formacion especifica para el cuidado de ancianos a las personas en paro que estén en la

bolsa de empleo de la empresa.

1.7. Publico objetivo

El publico objetivo al que los servicios de esta empresa estan dirigidos son los siguientes:

Ancianos, o representante legal de ancianos

Este colectivo seria el principal. El publico objetivo en este caso seria el colectivo de

mayores de 65 afios con necesidades de cuidados, 0 sus respectivos representantes legales.

Grupos familiares

El colectivo de grupos familiares de edades entre 25 y 55 que necesiten servicios de

limpieza o jardineria a domicilio.



2. Analisis de la industria

2.1. Introduccion

En esta seccion del plan de empresa se va a analizar la industria en la que se encontraria
la empresa. Para hacer esto se analiza el macroentorno, en el que se estudian aquellas
fuerzas externas que pueden tener un impacto en la empresa y que existen
independientemente de que haya actividad comercial. La herramienta utilizada para
evaluar estas fuerzas externas es el analisis PESTEL de Michael Porter. A continuacion,
se analizard el microentorno que consta de aquellas fuerzas externas y cercanas a la

empresa que ejercen un impacto directo en el desarrollo.

2.2. Analisis Macroecondmico

En el analisis macroecondmico se va a estudiar el efecto de los entornos politicos,
econémicos, sociales, tecnologicos, medioambientales y legales, usando de referencia el
andlisis PESTEL.

2.2.1. Entorno politico

El entorno politico se refiere a la medida en la que la intervencion del gobierno puede
afectar al funcionamiento de la empresa. Debido a la situacién en la que se encuentra
Espafia hoy en dia, a causa de la crisis causada por la COVID-19, el gobierno y las
autonomias buscan fomentar el emprendimiento. Se han propuesto iniciativas como la
iniciativa “Activa Start-up” aprobada en la Orden ICT/1426/2021 que busca minimizar
las trabas burocraticas, establecer nuevos incentivos fiscales y flexibilizar tramites para
fomentar asi la creacion de empresas. Ademas, el gobierno ha aprobado una nueva
revalorizacion de las pensiones con el Real Decreto 65/2022, del 25 de enero, que
incrementa los ingresos disponibles del mercado objetivo de esta empresa, afectando

positivamente al desarrollo.



2.2.2. Entorno econémico

El entorno econdmico tiene en cuenta las variables macroeconomicas como lo son los
tipos de interés, el producto interior bruto (PIB) o la tasa de desempleo entre otros. La
situacion macroecondmica en Espafia, tras la crisis de la COVID-19 es dramaética. La
caida del PIB en 2020 fue del 10,8%, sin embargo, las previsiones realizadas tras el
comienzo de la guerra entre Rusia y Ucrania por el FMI para 2022 son de un aumento del
4,1% y un 2,8% para 2023 (Epdata, 2022), por lo que es previsto que la economia

espafola siga expandiendose (Figura 4).

Figura 4: Variacion anual del PIB de Espafia y previsiones del FM|
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Fuente: FMI, www.epdata.es

En cuanto a la situacion de desempleo, Espafia tiene una tasa de desempleo del 13,65% a
fecha del primer trimestre de 2022 (INE, 2022). Esto es problematico ya que reduce la
demanda de servicios. Una mayor tasa de paro supone que los familiares del dependiente
dispongan del tiempo para hacerse cargo, ademas de no tener facilidades econdmicas para
financiar el pago de un cuidador cualificado, por lo que habria que enfrentarse a una
situacion en la que el cliente buscaria los precios més bajos posibles que aseguren calidad

en los cuidados.


http://www.epdata.es/

2.2.3. Entorno social

El entorno social se refiere a los cambios demograficos y culturares que se van llevando
a cabo en la poblacion. En este ambito cabria analizar el efecto que el envejecimiento
poblacional tendria en la empresa. Como ya ha sido previamente mencionado el segmento
poblacional que incluye a las personas de entre 40 y 59 afios representa el 31,6% de la
poblacion espafiola. En conjuncion con este dato, el creciente incremento de la esperanza
de vida, reflejado en la Tabla 1, demuestra como la poblacion objetivo se va a ver
incrementada. En los datos utilizados se tiene en cuenta el efecto de la COVID-19 que se
refleja en el decrecimiento de la esperanza de vida al nacimiento en 2020 (una
disminucién de 0,9 en hombres y 0,8 en mujeres), sin embargo, este efecto desapareceria
para 2021 (INE, 2020).

Segun un estudio del INE en 2020 sobre las proyecciones de poblacion de 2020-2070, el
nimero de nacimientos seguira reduciéndose hasta 2027 y esta tendencia se revertiria a
partir de 2028, pese al cambio de la tendencia, el saldo vegetativo — nacimientos menos
defunciones — seguira siendo negativo. Este aspecto demografico repercutiria
negativamente para la empresa que necesitaria a la poblacion joven para el cuidado de los
dependientes. Como posible solucion se presenta el crecimiento migratorio, que como se
cita en el estudio del INE, a largo plazo sera positivo, aumentando la poblacion en 12,2
millones de personas hasta 2069. Este incremento de inmigrantes ayudara al sector a
disponer de cuidadores para afrontar la creciente demanda de servicios de cuidados por

parte de la poblacién anciana.



Tabla 1: Esperanza de vida de la poblacion espafiola

Esperanza de vida al Esperanza de vida a los 65

nacimiento anos
Hombres Mujeres Hombres Mujeres
2015 79,92 85,41 18,79 22,65
2016 80,31 85,84 19,14 23,05
2017 80,37 85,73 19,12 22,97
2018 80,46 85,85 19,22 23,07
2019 80,87 86,22 19,54 23,43
2020 80,01 84,44 18,72 22,71
2021 80,96 86,22 19,55 23,36
2024 81,49 86,56 19,87 23,62
2029 82,31 87,11 20,37 24,03
2034 83,03 87,62 20,81 24,41
2039 83,66 88,09 21,20 24,77
2044 84,19 88,50 21,54 25,09
2049 84,65 88,88 21,82 25,38
2054 85,03 89,22 22,06 25,65
2059 85,34 89,52 22,25 25,88
2064 85,60 89,78 22,41 26,09
2069 85,81 90,00 22,55 26,26
Fuente: INE

2.2.4. Entorno tecnoldgico

El entorno tecnoldgico alude al grado de innovacion producido en un sector. En Espafia,
el porcentaje de usuarios regulares (al menos 5 dias a la semana) de Tecnologia de
Informacion y Comunicacion (TIC) en los rangos de edad objetivo es mayor al 50%. En
el caso del segmento de la poblacion que sera el objetivo futuro, el uso de internet es
mayor al 85% (INE, 2020).

La evolucién del uso de la TIC ha sido ascendente en los ultimos 6 afios, pasando de un
78,7% en 2015 a un 93,9% en 2021 (Figura 5). Estos datos benefician a la idea de negocio
que basaréa su modelo en la tecnologia para conectar a clientes que necesiten atencién con

las personas que puedan atenderles a través de una pagina web o una aplicacion movil.
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Tabla 2: Usuarios TIC por grupos de edad

. . Usuarios diarios de Personas que han
Usuarios de internet en , _
) internet (al menos 5 dias comprado por internet en
los tres ultimos meses o
a la semana) los tres Ultimos meses
De 16 a 24 afios 99,80 97,00 61,80
De 25 a 34 afos 99,70 97,00 73,20
De 35 a 44 afios 99,00 92,20 69,20
De 45 a 54 afos 97,10 85,40 55,60
De 55 a 64 afios 89,50 72,70 37,20
De 65 a 74 afios 69,70 50,70 20,50 p
Fuente: INE

Figura 5: Evolucion de uso de las TIC en los hogares esparfioles
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Fuente: INE

2.2.5. Entorno medioambiental

El entorno medioambiental tiene en cuenta los factores que tienen relacion directa o
indirecta con el medioambiente (Quiroa, 2020). En la actualidad, su importancia esta
creciendo. En este sentido, la empresa, al operar a través de una pagina web, digitalizara
todos los procesos y documentos necesarios para ofrecer el servicio, de esta forma

minimizara el uso de papel.
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2.2.6. Entorno legal

El entorno legal contempla el marco regulatorio que la empresa se ve obligada a cumplir,
asi como los cambios de legislacion que pueden beneficiar o perjudicar a las operaciones
de la sociedad. En primer lugar, hay que tener en cuenta el Real Decreto 1796/2010 por
el que se regulan las agencias de colocacion. Este Real Decreto detalla el régimen de
funcionamiento y las obligaciones de este tipo de empresa, ademas del procedimiento

para la concesion de la autorizacion.

Asimismo, hay que atender a las tltimas reformas de la legislacion laboral (Real Decreto-
Ley 32/2021, del 28 de diciembre) que tiene como objetivo reducir la temporalidad en el
mercado de trabajo ademas de a la normativa sobre el cuidado de ancianos, como el Real
Decreto 615/2017, del 11 de mayo por el que se regula la Seguridad Social de los
cuidadores de personas dependientes o la Ley 39/2006, del 14 de diciembre que regula la
atencion a las personas en situacion de dependencia. EI cumplimiento de la normativa

vigente asegurard una alta calidad en los servicios ofrecidos.

En la Tabla 3 se realiza un analisis, por puntos, del alcance de los efectos que tienen los
distintos factores sobre la empresa, de muy negativo a muy positivo dependiendo de si

afecta positiva o negativamente.

Tabla 3: Andlisis PESTEL

ANALISIS PESTEL MUY NEGATIVO NEGATIVO NEUTRO POSITIVO MUY POSITIVO
POLITICO

Ayudas a emprendedores

X
Ayudas a potenciales clientes X

ECONOMICO

Evolucion del PIB X

Tasa de Paro X

SOCIAL

Envejecimiento de la poblacion X
Saldo vegetativo X

Saldo migratorio X

TECNOLOGICO

Evolucion del uso de las TIC X
MEDIOAMBIENTAL

Reduccioén de papel X
LEGAL

Legislacion laboral X

Fuente: Elaboracion propia
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2.3. Analisis Microecondmico

El analisis microecondmico es el estudio de los elementos que afectan de forma directa a
la empresa, incluye a todos los actores cercanos a la empresa que puedan afectar de forma

positiva, o negativa (Kotler, 2012).

2.3.1. Empresa

En primer lugar, para empezar a analizar el microentorno se debe estudiar la empresa.
Esta seccion se centra en los distintos departamentos que formarén la organizacion. El
negocio que se pretende iniciar es una agencia que pondrd en contacto a personas
necesitadas de cuidados, con personal dispuesto a realizar dichos cuidados. Al ser esta

una empresa nueva, los departamentos que la compondran seran, al principio, los basicos.

Departamento de Contabilidad y Finanzas

Este departamento se encarga de asegurar que la empresa pueda afrontar los pagos sin

problemas, ademas de elaborar los estados financieros, balances y contabilidad de costes.
Departamento de Recursos Humanos

La labor del departamento de recursos humanos, en una empresa como esta, es esencial
para su buen funcionamiento. Esta division se encarga de seleccionar al personal, tanto
de la empresa, como a los encargados de cuidar a los clientes.

Departamento Social

Este departamento sera el encargado de estudiar a los clientes, sus necesidades y recabar
la informacion necesaria para emparejar al cliente con el cuidador que mejor se adapte a

sus requisitos. Esta seccion dispondra de un grupo de trabajadores sociales

especializados.
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Departamento Comercial

Por ultimo, este departamento trabajara en atraer a clientes, dar a conocer la empresa,
asegurarse que los clientes reciben el servicio de forma correcta y de establecer los precios
de forma que no sean demasiado caro para el consumidor, ni demasiado barato como para

operar en pérdidas.

A continuacion, se van a analizar los proveedores que necesita la empresa para su
funcionamiento. El objetivo principal es proveer de un servicio que solo requeriria de una
infraestructura informatica para funcionar. El principal proveedor debe ser uno capaz de
proporcionar a la organizacion una pagina web que transmita a los clientes la informacion
sobre los servicios que ofrece la empresa, el cédigo ético, informacién de contacto y
formularios de solicitud de servicio y empleo. Por otra parte, los proveedores deben de
proporcionar una infraestructura informatica que sirva para almacenar la informacion de
los clientes permitiendo elaborar una bolsa de trabajo con la informacion de los

cuidadores.

Con respecto a los intermediarios, segun la idea de negocio que se plantea en este TFG,
no serian necesarios en primera instancia. La empresa se encarga de reclutar cuidadores
y asignarlos a los clientes adecuadamente, siendo siempre la propia empresa quien se
encarga de proporcionar el servicio al cliente. El no contar con intermediarios simplifica
las tareas de la empresa, recorta un eslabdn en la cadena de valor y permite centrar todos

los esfuerzos en las actividades que lo requieran.

Seguido del estudio de los departamentos se realizard un analisis DAFO (Tabla 4) para

profundizar en las fortalezas, debilidades, oportunidades y amenazas que tendra.
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Tabla 4: Andlisis DAFO

Fortalezas:

La posibilidad de ofrecer cursos de
formacidn a los cuidadores
distingue a esta empresa de los
demds competidores.

Los cuidadores seran seleccionados
“a medida” para el cliente.

Servicio personalizado

Debilidades:

e Lalimitada bolsa de trabajo
inicial hara que empezar las
operaciones sea costoso.

e El precio de mantener a un
cuidador es elevado.

e La posibilidad de que el cliente se
quede con el cuidador,
prescindiendo de los servicios de
la empresa.

e Elsegmento objetivo todavia
tiene un uso bajo del internet.

Oportunidades:

El segmento de poblacidn objetivo
es muy significativo.

Las posibles politicas favorecerian
el cuidado del que, en el futuro,
serd el principal colectivo de la
poblacién espaiiola.

El mercado todavia no esta
explotado.

Amenazas:

e Elnimero de competidores
actuales es muy alto.

e Incertidumbre politica alrededor
de los trabajadores auténomos.

e Habra un nimero limitado de
cuidadores.

e La falta de control por parte de la
administracién de la economia
sumergida.

Fuente: Elaboracion propia
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2.3.2. Analisis de la competencia

El primer paso que se ha realizado en este analisis de la competencia ha sido estudiar el

entorno competitivo utilizando las cinco fuerzas de Michael Porter (Figura 6).

Figura 6: Las 5 fuerzas de Michael Porter
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Fuente: Elaboracion Propia

Poder de negociacion de los proveedores

El poder de negociacién de los proveedores es el nivel de presion que los proveedores
pueden ejercer a la empresa afectando a los precios, la calidad o la disponibilidad del
servicio a ofrecer (Amendbar, 2022). En el sector en el que la empresa presentada en este
proyecto trabaja, los proveedores se encargan, principalmente de proporcionar un sistema
informatico capaz de registrar a los clientes y los trabajadores de una forma ordenada, de

forma que se facilitaria el encontrar el trabajador ideal para cada cliente.

Poder de negociacion de los clientes

El poder de negociacion de los clientes es la capacidad que tiene este de defender sus
propios intereses en la realizacion de acuerdos para recibir bienes o servicios (Braun,
2020). En este sector, el poder negociador de los clientes es relativamente bajo puesto

que el servicio que se ofrece es muy personalizado, y, por ende, extremadamente
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diferenciado por lo que la empresa se puede permitir establecer los precios de acuerdo
con la competencia y no al cliente. Ademas, otro factor que reduce el poder negociador
del cliente es que la demanda por el servicio es, y sera, mas alta que la oferta, como se ha
estudiado previamente al analizar la demografia espafiola. Pese a que es presumible que
nuevas empresas se adentren en el mercado es muy probable que siempre haya un numero

elevado de clientes por atender.

Amenaza de entrada de nuevos competidores

La amenaza de entrada de nuevos competidores depende de lo elevadas que sean las
barreras de acceso al sector. Estas barreras de entrada son las ventajas que tienen las
empresas gque operan en el sector con respecto a los nuevos potenciales competidores
(Porter, 2017).

Las principales barreras de entrada, detalladas en el libro “Ser Competitivo” de Michael
E. Porter, son las economias de escala de la oferta, los beneficios de escala de la demanda,
el coste por el cambio y las politicas del gobierno. En cuanto a las economias de escala
de la oferta la barrera es baja. Las empresas que operan en el sector gozaran, hasta cierto
punto, de economias de escala. Sin embargo, los costes de ofrecer el servicio no son
extremadamente elevados puesto que el principal — pagar el salario del cuidador - recae
en el cliente. Por otro lado, los beneficios de escala por parte de la demanda, también
conocidos como “efectos de red” si elevan las barreras de entrada. El cliente, al contratar
el servicio, deja en manos de la empresa a sus seres queridos, por lo que necesitara confiar
en quien provee el servicio de cuidados. Esto significa que las empresas con mas
recorrido, mejor reputacion y mas numero de clientes serdn capaces de atraer a mas que

los nuevos competidores, ya que contaran con un aspecto clave como es la confianza.

El coste por el cambio de los clientes es a lo que se enfrentan estos al cambiar de
proveedor. Como se menciona previamente, el servicio ofrecido requiere de la confianza
del comprador, por lo que, si el trabajo realizado por la empresa es positivo, los costes de
cambiar de proveedor son elevados. Esto significa que para el potencial nuevo competidor
sera dificil atraer a clientes de la competencia, elevando asi las barreras de entrada. Lo
siguiente seria estudiar los requisitos de capital que es la cantidad de recursos necesarios

para empezar el negocio. En este caso, el negocio no necesita de un local ni una
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infraestructura extremadamente costosa, y los gastos fijos no son muy elevados por lo
que se considera, que, en cuanto a inversion, las barreras de entradas no son
extremadamente altas. Finalmente, las politicas del gobierno serian generalmente
favorecedoras para las empresas de este tipo ya que buscaran acomodar al segmento de
poblacién méas grande del pais. EIl gobierno esta otorgando ayudas a emprendedores que
buscan innovar y digitalizar servicios — como el servicio en cuestion — ademas de que
busca favorecer, mediante el aumento de pensiones, al segmento de poblacion que se
considera como objetivo. Este segmento, presumiblemente seguird siendo también
objetivo de futuras politicas del gobierno debido a su gran tamafio, por lo que las barreras

de entrada en cuanto a este aspecto no son elevadas.

Se puede concluir que la amenaza de entrada de nuevos competidores es real y elevada
ya que el mercado potencial es muy atractivo y las barreras de entrada son moderadas,
sin embargo, las empresas que cuenten con la confianza de los clientes, que seran las

empresas que mas tiempo lleven operando en el mercado, se colocaran como las lideres.

Amenaza de sustitutivos

Se entiende como servicio sustitutivo aquel que cumple una funcién similar a la del
servicio en cuestion, pero de una forma distinta. Se considera como servicio sustitutivo
el ofrecido por residencias de ancianos, residencias de dia y trabajadores autbnomos que

operen irregularmente o “en B”.

Las residencias de ancianos y residencias de dia ofrecen un servicio de cuidados y
atencion al dependiente similar al que ofrece la empresa, sin embargo, de forma mucho
menos personalizada. Estas residencias cumplen con la funcién de cuidar a un nimero
alto de ancianos por lo que el servicio no podra ser de la misma calidad que el que se
ofreceria por parte de una empresa que lo personalice. Pese a la diferencia en calidad hay
que tener en cuenta que tanto la residencias 24 horas como las de dia son sustitutivos que

se quedan parte del mercado objetivo.

Por otro lado, estan los trabajadores autobnomos que ofrecen un servicio idéntico al que
ofreceria una empresa privada, pero con la ventaja econdmica de hacerlo sin contrato y

sin regulacion. Pese a ser ilegal, se ha de tener en cuenta este tipo de sustituto puesto que
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es una amenaza real. Segun un articulo del periédico “El Espanol”, alrededor del 80% de
lo que genera el sector de cuidados domésticos se considera como economia sumergida

por lo que la amenaza de este sustituto es real y lo seguira siendo mientras no se combata.

Rivalidad entre competidores existentes

Son muchas las agencias de colocacion dedicada al cuidado de dependientes, pero solo
unas pocas con el recorrido y de renombre. La competencia existente es alta ya que a lo
largo de todo el pais se pueden encontrar agencias de este tipo luchando por hacerse con
una parte del mercado, sin embargo, este mercado esta en continuo crecimiento por lo
que las empresas no tienen que luchar por hacerse con la cuota de mercado, si no por
hacerse con los numerosos clientes que demandad este tipo de productos. Por esta razon,
se puede determinar que pese a haber un nimero alto de competidores, el mercado es lo
suficientemente grande como para que la rivalidad entre las empresas no sea

extremadamente alta.

Tabla 5: Amenaza de las 5 fuerzas de Porter

5 FUERZAS DE PORTER MUY BAJO BAJO NEUTRO ALTO MUY ALTO
PODER NEGOCIADOR DE PROVEEDORES X

PODER NEGOCIADOR DE CLIENTES X

AMENAZA DE ENTRADA DE COMPETIDORES X

AMENAZA DE SUSTITUTIVOS X

RIVALIDAD COMPETITIVA X

Fuente: Elaboracion Propia

En la Tabla 5 se representa el grado de amenaza que supone cada elemento de las 5 fuerzas
de Michael Porter. Para el poder negociador de los proveedores se ha llegado a la
conclusion de que supone un riesgo bajo debido a la poca complejidad de recursos
necesarios para que la empresa funcione. Los principales proveedores seran informaticos,
de los cuales se pueden encontrar multitud en el mercado. El hecho de que haya una gran
oferta de informéticos hace que el poder que tienen sobre la empresa sea bajo. En cuanto
al poder negociador de los clientes se ha concluido que es bajo por la extrema

personalizacion del servicio que se ofrece y por la magnitud del mercado, que como se
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menciona en apartados anteriores, debido a la demografia espafiola, se trata de un

mercado grande y en expansion.

La amenaza de nuevos competidores si supone un riesgo alto ya que las barreras de
entrada al negocio no son excesivamente altas. La razon por la que la amenaza no esta
catalogada como “muy alta” es por la fidelidad que se desarrolla entre empresa y cliente
puesto que para el cuidado de los mayores se requiere de gente de confianza, y una vez
adquiridos los servicios, si son del agrado del cliente, es dificil que opte por una empresa

rival.

Por otra parte, la amenaza de productos sustitutivos se ha considerado como alta por la
gran cantidad de mercado en “B”, en este sector, que existe en Espana. El cliente, salvo
que se introduzca legislacion mas estricta, siempre puede optar por la via ilegal que
supone un precio mucho mas reducido y eso es una amenaza considerable para el
funcionamiento del proyecto. Sin embargo, esta actividad es ilegal y se espera que con el
tiempo se regularice en favor de la legalidad. A esto se afiade el servicio que ofrecen los
centros de dia o residencias 24 horas, que pese a ofrecerlo de otra forma, la finalidad es
la misma y serian competencia. Finalmente, se ha calificado como una amenaza neutra la
rivalidad competitiva, esto se debe a que los principales competidores ya tienen un
tamario considerable, sin embargo, se ha considerado que en el mercado actual y potencial

en los proximos afos tienen cabida un alto nimero de competidores.

Anélisis de los competidores

En este apartado se analizardn los principales competidores. Se dividiran los
competidores en diferentes categorias: competencia directa y competencia indirecta. La
primera es la competencia que suponen las empresas que ofrecen el mismo servicio de la
misma forma, en este caso, las agencias de colocacion que se dediquen al cuidado del
dependiente mientras que los competidores indirectos son aquellos que atienden la misma
demanda de una forma diferente, por ejemplo, las residencias de dia o residencias 24

horas.

Como competidores directos se van a analizar a los dos principales pese a que se ha de

tener en cuenta que existen mas ofreciendo el mismo servicio de la misma forma. Los
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competidores a estudiar van a ser Cuidum y Aiudo. Como competidor también habria que
considerar al trabajador autébnomo que trabaja de forma irregular, porque pese a
desarrollar la actividad ilegalmente atiende la misma demanda y de la misma forma que
las empresas del sector. Sin embargo, no se va a analizar a este debido a la falta de
informacién y opacidad que rodea a la economia sumergida, ademas, los trabajadores
irregulares no son totalmente comparables con los demés puesto que trabajan con unas

condiciones inalcanzables desde la legalidad.

Cuidum

Cuidum es una agencia de colocacion fundada en 2015 que ofrece servicios de asesoria
legal, reclutamiento de cuidadores y seguimiento de los cuidados. Como empresa,
Cuidum no contrata a los cuidadores si no que llevan a cabo el proceso de seleccion para
encontrar a cuiadadores cualificados para posteriormente presentarselo a la familia y
asesorarles legalmente en la firma del contrato entre cuidador y dependiente, ejerciendo
de intermediador entre ambas partes (FAQ Cuidum, 2022).

Cuidum tiene tres planes de servicio que son Cuidum Basic, Cuidum Essencial y Cuidum

Premium. Los planes ofrecen lo siguiente:

Cuidum Basic:
= Gestion laboral — Consiste en dar de alta en la seguridad social al cuidador,
confeccionar las néminas y dar un servicio de asesoramiento laboral.
= Servicio de mediacion — Un servicio de que consiste en que especialistas en
cuidados comprueben que se cumplen las exigencias de la familia.
= Servicio de sustitucion — Consiste en buscar reemplazos ilimitados.
= Acompafiamiento — Sin dejar de tener en cuenta que la relacion laboral es entre la

familia y la cuidadora, Cuidum acompafa a ambas partes durante todo momento.

Cuidum Essencial afiade:
= Proceso de elecciébn — Este servicio incluye asesoramiento y seleccion del

cuidador que mejor se ajuste a las demandas del dependiente.

Cuidum Premium afade:
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= Busqueda urgente — Cuenta con un servicio urgente que tarda un maximo de 3

dias en encontrar cuidador.

Los precios varian en funcion del plan solicitado y se consultan mediante un formulario
en el que se pregunta al cliente que tipo de cuidadora quiere (interna o externa), las horas

semanales que se necesitan y los datos de contacto.

Los planes de servicio de Cuidum cuentan con distintos precios de acorde al solicitado.
El plan “Cuidum Basic” tiene una cuota inicial debido a que el servicio de busqueda de
cuiadador no esté incluido. El plan “Cuidum Essencial” incluye el pago incial de 250€ y
finalmente el plan “Cuidum Premium” que asegura encontrar a una persona disponible

para ejercer los cuidados en méximo 3 dias (Tabla 6).

Tabla 6: Cuota inicial de los distintos planes de servicio Cuidum

BASIC ESSENCIAL PREMIUM
70 € 250 € 400 €

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Cuidum

La compaiiia costea los servicios que ofrece mediante la denominada “Cuota Cuidum”.
Esta cuota es un pago mensual que el cliente debe hacer frente y que varia dependiendo

de la categoria del servicio (Tabla 7).

Tabla 7: Cuotas de servicio de Cuidum

EXTERNO INTERNO 1 NOCHE NTERNO 2+ NOCHE
60 € 65 € 82,20 €

Fuente: Elaboracidn propia con informacion de Cuidum

El coste en el que el cliente debe incurrir es el salario del cuidador, el coste de la seguridad
social y la cuota de servicio mensual de Cuidum. En la tabla 8 esté detallado los distintos
precios de los servicios ofertados por la empresa, teniendo en cuenta una jornada parcial

de 20 horas semanales.



Tabla 8: Coste mensual de los servicios Cuidum

R A R A\

ENTRE SEMANA  FIN DE SEMANA 24 HORAS ORNADA COMPLET# JORNADA PARCIAL ORNADA NOCTURN/
1488.73¢€ 635,40 € 2.381,39€ 1488.73¢€ 78141¢€ 1488.73¢€

Fuente: Elaboracion propia con informacion de Cuidum

Aiudo

Aiudo es una agencia de colocacién fundada en 2015 que ofrece unos servicios muy
similares a los ofrecidos por Cuidum. En esta empresa se ofrecen servicios de Cuidadores:
= Cuidadores internos
= Cuidadores por horas
= Cuidadores de fin de semana
= Cuidadores de Alzheimer
= Cuidadores de Parkinson

= Cuidadores de nifios

Como en el caso anterior, pese a actuar como intermediador entre las dos parte, Aiudo se
compromete a que los cuidadores faciliten las actividades de la vida diaria de los
dependientes ayudandoles con las siguientes tareas:

= Compras

= Citas médicas — acompafiando al cliente

= Aseo personal e higiene

» Realizar actividades que estimulen al dependiente

= Limpiar el domicilio

= Controlar y gestional las pautas de la medicacion de los dependientes

= Cocinar

= Realizar las curas necesarias
En cuanto a los precios, los que se encuentran en la web son los siguientes (Tabla 9),

divididos en tres categorias, sin embargo, para contar con mas detalle se elaboran

presupuestos especificos para cada cliente.
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Tabla 9: Precios por hora de servicios de Aiudo

Servicio Precio

Menos de 40 horas al mes |Desde 13,50€/hora + IVA
Mas de 40 horas al mes [Desde 12,50€/hora + IVA
Horas de fin de semana [Desde 15,50€/hora + IVA

Fuente: Elaboracion propia con datos de Aiudo

Como ha sido mencionado previamente, se ha de considerar a las residencias de dia y las
residencias 24 horas como competidores indirectos, al ofrecer un servicio similar de una
forma diferente y tener al mismo publico objetivo. Este tipo de competidor se ha visto
extremadamente dafiado por la situacion de pandemia que hemos vivido. Segun datos de
la actualizacion nimero 56 del informe sobre el coronavirus en centros residenciales
elaborado por el IMSERSO, a fecha de 20 de marzo de 2022, se habian encontrado un
total de 22.267 fallecidos en residencias con COVID-19. Estos datos han causado que la
demanda por el servicio de residencias se disminuya y los clientes se decanten por un
servicio mas personal. En la tabla 9 se detalla el numero de casos confirmados de la
COVID-19 en residencias de ancianos, los fallecimientos ocasionados y la tasa de

letalidad de cada afio.

Tabla 10: Datos de casos, fallecimientos y letalidad de la COVID-19 en residencias de ancianos

NP° total de residentes con NP° total de fallecimiento de Letalidad (% de fallecidos sobre
COVID-19 confirmados por residentes con COVID-19 casos confirmados
PDIA confirmado por PDIA
2020 71.923 15.302 21,3%
2021 35.256 5.078 14,4%
2022 86.584 1.887 2,2%
Total 193.763 22.267 11,5%

Fuente: Elaboracion propia con informacion del IMSERSO

Los datos de la Tabla 10 muestran la situacion extrema en la que se han visto envueltos
miles de ancianos en Espafia durante el transcurso de la pandemia de la COVID-19. Como
consecuencia del efecto devastador que ha tenido el virus sobre los usuarios de residencias
de ancianos, la Organizacion de Consumidores y Usuarios (OCU) realiz encuestas sobre
lasituacion en las residencias de ancianos en Espafia. Segun datos elaborados por la OCU,
el 19% de los encuestados se mostraron insatisfechos con la gestion de la pandemia por
parte de las residencias y la nota con la que los encuestados punttan la gestion es de 66
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sobre 100, ligeramente aprobado. Pese a que la nota media recibida es positiva existe
espacio para que las agencias que se dedican a los cuidados mas personalizados acaparen

parte del mercado asociado a las residencias de ancianos.

Como se refleja la Tabla 11, el precio de las residencias de ancianos se ha incrementado
especialmente en Andalucia, Navarra y Pais VVasco, mientras que en las Islas Canarias y

Castilla la Mancha es donde se presenta el mayor decrecimiento del precio.

Tabla 11: Precio medio ponderado de las residencias de ancianos (2017-2021)

Comunidad Autonoma Precio medio (2017)

Precio medio 2021  Variacion (2017-2021)

Andalucia 1.589,42 € 1.951,84 € 22,80%
Aragén 1.498,25 € 1.514,91 € 1,11%

Asturias 1.608,85 € 1.654,24 € 2,82%

Canarias 2.029,57 € 1.680,67 € -17,19%
Cantabria 1.851,28 € 1.805,56 € -2,47%
Castilla La Mancha 1.291,79 € 1.112,48 € -13,88%
Castilla Leon 1.495,34 € 1.454,61 € -2,72%
Cataluna 1.830,85 € 1.884,47 € 2,93%

Extremadura 1.316,67 € 1.275,00 € -3,16%
Galicia 1.739,58 € 1.739,58 € 0,00%

Islas Blaeares 1.811,03 € N/D

La Rioja 1.928,33 € 2.086,67 € 8,21%

Madrid 1.858,67 € 1.903,77 € 2,43%

Murcia 1.624,52 € 1.792,54 € 10,34%
Navarra 2.022,44 € 2.384,67 € 17,91%
Pais Vasco 2.268,90 € 2.643,33 € 16,50%
Comunidad Valenciana 1.441,42 € 1.616,43 € 12,14%

Fuente: Elaboracion propia con datos extraidos de Inforesidencias.com

Los precios de las residencias varian segun la comunidad autonoma en la que se
encuentren. Segun un informe de Inforesidencias (2021) el precio medio — ponderado por
tipo de habitacién y numero de residencias que ofrecen segun su tamafio — de las
residencias privadas en Espafia es de 1.830,54€ al mes (Tabla 12). Se puede observar
como de 2017 a 2021 el precio medio mensual de una residencia privada se ha
incrementado en un 2,98%, pese a que la inflacion acumulada en el mismo periodo —
segun datos del INE — es de 5,4%. Con esta informacion podemos concluir que el precio
medio se mantiene estable a lo largo de los afios, sin embargo, no se aleja demasiado de
algunos de los servicios mas personalizados del mercado.
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Tabla 12: Evolucidn de precios en las residencias (2001-2021)

L185€ 1391€ 1550€ L775€ 1.830€ L1T7€ 1.830€

Fuente: Elaboracion propia con datos extraidos de Inforesidencias.com

2.3.3. Andlisis del cliente

En este apartado se va a realizar un analisis del cliente potencial de la empresa. En primer
lugar, se ha tener en cuenta la distincion entre quien va a recibir el servicio y quien va a
contratarlo. El receptor del servicio sera siempre el dependiente, generalmente personas
en la tercera edad (65 afios 0 mas) que se encuentren en situacion de necesitar apoyo y
compafiia de un cuidador. Las personas que van a contratar el servicio, y, por ende, a las

que hay que orientar el marketing, son los descendientes, hijos o hijas, del dependiente.

Como ha sido mencionado en apartados anteriores, la poblacién anciana representa un
colectivo significativo de la poblacion espafiola. Segun datos del INE, a fecha de 1 de
enero, las personas mayores representaban un 19,3% de la poblacién. Este fendémeno de
envejecimiento de la poblacion no va a parar, ya que, segin la proyeccion del INE, en
2068, este mismo grupo demogréafico representaria el 28,7% del total de la poblacion
(Figura 7). Lo que estos datos indican es que existe y existira una gran cantidad de

personas que potencialmente pueden demandar de los servicios que esta empresa ofrece.

Figura 7: Evolucion de la poblacion mayor de 65 afios en Espaiia. (1900-2068)
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Fuente: Elaboracion propia con datos del INE
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En cuanto a las preferencias del este colectivo, el Centro de Investigaciones Sociologicas
(CIS) realizé una encuesta en la que pregunta sobre las preferencias del tipo de cuidados
en la que la opcion de vivir con un cuidador/a es la opcion que prefiere un 36,1% de los
encuestados, superior a las opciones de vivir en una residencia o vivir con un miembro
de la familia (Tabla 13). Esto indica una clara preferencia al cuidado personal a domicilio,
sin embargo, con datos de la misma encuesta, la principal razén por la que la gente que
no tiene servicio doméstico o ayuda a domicilio remunerado en su hogar, ademas de por
cuestiones de necesidad, es porque supone un gasto excesivo.

Tabla 13: En caso de que Ud. se encontrase en situacion de dependencia (o si ya se encuentra), écudl es la opcion
que preferiria para Ud.?

Vivir en un centro o residencia 22,8%
Vivir con alguien de la familia 28,5%
Vivir con un/a cuidador/a (persona remunerada) 36,1%
N.S. 4,5%
N.C. 2,1%

Fuente: Encuesta 3009: CIS

Como se ha comprobado, el principal problema que afronta este grupo de edad es la
disponibilidad de fondos para costear los servicios. Segun un informe sobre las pensiones
contributivas del Sistema de la Seguridad Social, a fecha de 1 de enero de 2022, en
Espafia, hay 9.922.051 pensiones, siendo la mas comun la pension por jubilacién
(6.226.951 pensiones por jubilacion). Segun este mismo informe, la pensién media en
Espafia es de 1245,90€ mensuales, variando segtin la comunidad autébnoma. Usando como
referencia de precios aquellos ofrecidos por la empresa lider en el sector, Cuidum, la
mayoria de los pensionistas no podrian costear un servicio a jornada completa debido a

que el coste es superior a la pensién de jubilacion media en Espafia.
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Figura 8: Pensidn de jubilacion media mensual, por comunidad auténoma, 2022
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A corto plazo, la solucion al problema de financiacion la aporta el gobierno con la Ley

39/2006, de 14 de diciembre, de Promocion de la Autonomia Personal y Atencién a las

personas en situacion de dependencia. En esta Ley se detalla los servicios ofrecidos por

el estado y en el articulo 14, en los puntos 3, 4 y 5 indica los casos en los que se recibiran

prestaciones econdémicas que pueden ayudar a costear los servicios de cuidados

personalizados que se ofrecen. En el anexo del Real Decreto 374/2010, de 26 de marzo,

sobre las prestaciones econdmicas de la Ley 39/2006, de 14 de diciembre detalla las

siguientes cuantias maximas de las prestaciones econdmicas por grado y nivel (Tabla 14):

Tabla 14: Cuantias mdximas de las prestaciones econémicas por grado y nivel para el afio 2010

Grado Il nivel 2
Grado Il nivel 1
Grado Il nivel 2
Grado I nivel 1

Prestacio -
B e a .
econo a eStaClion eCono d Pdld (ados e
2CoONo d Jde
ada d el ento O Id o
c a Perso
c O
Cuantia Cuantia Cuota SS+FP Cuantia
833,96 € 520,69 € 833,96 €
625,47 € 416,98 € 162,49 € 625,47 €
462,18 € 337,25 € (161,01 € +1,48 €)
401,20 € 300,90 €

Fuente: Real Decreto 374/2010, de 26 de marzo
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Estas prestaciones aportadas por el estado ayudaran a las familias a poder costear con
mayor facilidad los servicios personalizados de atencién al dependiente que se ofrecen,
puesto que la suma de la pensidn por jubilacion y la prestacion de dependencia permitiria

a una gran cantidad de potenciales clientes el poder asumir los costes.

A largo plazo, se ha de tener en cuenta la incertidumbre en cuanto a las pensiones. 2020
fue el noveno afio consecutivo con un desequilibrio negativo del saldo presupuestario no
financiero del sistema de pensiones (Dominguez, 2021). Este deterioro del saldo ocurre
por el incremento del gasto asociado a las pensiones contributivas, que es mayor al leve
aumento de los ingresos por cotizaciones sociales (Hernandez de Cos, et al., 2017). Estos
datos generan una situacion de incertidumbre de cara a las pensiones en el futuro por lo
que los pensionistas tendrian que buscar nuevas fuentes de financiacion. Sin embargo,
una posible fuente de financiacion para el futuro puede ser rehipotecar la vivienda para

obtener liquidez y afrontar los pagos de servicios necesarios como el de cuidados.

El 76,1% de los espafioles tiene la vivienda en propiedad, 89,6% en el caso de la poblacion
mayor de 65 afios (Pérez, et al. 2020). Esto permitira en un futuro a optar a financiacion
en forma de rehipotecar la vivienda concediendo a los ancianos liquidez suficiente para

poder costear el servicio de cuidados, utilizando como aval la propia vivienda.

Teniendo en cuenta los datos mencionados anteriormente, se concluye que el cliente de
la empresa que se expone en este trabajo sera aquel perteneciente al principal segmento
de la poblacion, de esta manera se presenta un mercado con un potencial por explotar. En
cuanto a la renta disponible de este colectivo para costear los servicios, se basa
principalmente de ingresos mensuales en forma de pension que en 2022 son de una media
de 1254,90€ en Espana. A este ingreso se le ha de afiadir la correspondiente prestacion
econdmica a los dependientes, detalladas en la tabla 13. En el largo plazo, la principal
fuente de financiacién de este colectivo presenta indicadores de incertidumbre por lo que
es posible que el cliente potencial tenga que acudir a ahorros a sistemas de financiacion
como rehipotecar el hogar, asegurando de esta forma, en el largo plazo, que el mercado
objetivo tendra fondos para permitir contratar el servicio de cuidados personalizados a
domicilio, que como se ha mencionado antes, es el preferido por aproximadamente uno

de cada tres encuestados por el CIS, siendo estos resultados anteriores a la pandemia de
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la COVID-19 que se ha sufrido en todo el mundo desde 2020, por lo que se presupone

que este numero serd mayor en la actualidad.

3. Plan de Marketing

3.1. Introduccion

En esta seccion se va a realizar el plan de marketing, mediante la metodologia de Philip
Kotler, con el que la empresa se dara a conocer a sus clientes potenciales. EI marketing
es un proceso social y administrativo por el cual el individuo y las organizaciones
obtienen lo que necesitan a través de generar, ofrecer e intercambiar productos de valor
con los demas (Kotler, 2001).

El primer paso en la formulacion del plan de marketing es la eleccion de los clientes a los
que se les servira. Esto se lleva a cabo realizando una segmentacién de mercado y
escogiendo la seccion del mercado a los que se pretende apuntar. Como se ha mencionado
previamente, el receptor del servicio serd aquel formado, generalmente, por mayores de
65 afios que necesite de servicios de cuidados personalizados, sin embargo, el receptor de
la publicidad deben ser los descendientes de la persona que necesite los servicios. Esto es
debido a que este segmento de la poblacion esta mas conectado a internet (Tabla 2) que
sera la principal via de promocion, ademas del procedimiento de adquisicion de los

servicios.

En segundo lugar, hay que establecer una propuesta de valor y tener como objetivo del
plan el transmitir la propuesta de manera efectiva. La definicion de esta, segun el libro
“Fundamentos del Marketing” de Philip Kotler, es el conjunto de beneficios que promete
entregar a los consumidores para satisfacer sus necesidades. El analisis del valor para el
cliente, del servicio ofrecido, tanto como las ventajas competitivas se analizaran en mas

profundidad en la seccion 3.2.
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Las herramientas utilizadas para desarrollar el plan seran las conocidas como “las cuatro
Ps”: producto, precio, plaza (distribucion) y promocion. Para cumplir con los objetivos

del plan de marketing se deben de realizar las siguientes acciones:

Figura 9: Pasos para cumplir los objetivos del plan de marketing

Ofrecer un producto, o servicio capaz de satisfacer las
necesidades.

Decidir una cantidad monetaria que satisfaga tanto al
demandante como al oferente del servicio.

Estudiar como ofrecer a los clientes el producto que
demandan.

Encontrar la forma de persuadirlos para que adquieran
el servicio que se ofrece de parte de la empresa y no
de un rival.

Fuente: Elaboracion propia

3.2. Producto y servicio

En este apartado se va a analizar la oferta que realizard la empresa del servicio que
aportara al consumidor y como se va a generar valor. El servicio que ofrecera la empresa
consta de una atencion personalizada al necesitado, dividiendo las categorias de la
atencion en base al tiempo o naturaleza de la dependencia del cliente. Se ofreceran 3
categorias dependiendo de la situacion requerida; interna, externa y por horas y la
naturaleza de la dependencia que seran el servicio personalizado a dependientes con

alzhéimer.

La categoria de interna se basara en un servicio en el que la persona encargada de realizar
los cuidados trabaja activamente durante 8 horas y pasivamente durante 4. El horario de
este tipo de cuidadores es de domingo por la noche a sabado por la mafiana, cumpliendo
asi con el descanso obligatorio de 36 horas consecutivas. A diferencia de los servicios
externos, los internos incluyen una remuneracion en especie en forma de alojamiento y

manutencion.
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La categoria de externa se divide en trabajo por la mafiana y por la tarde. Existen las
opciones de trabajo a jornada parcial o jornada completa y no incluye ninguna
remuneracion en especie. Para los clientes que requieran de una mayor flexibilidad, pero
no necesiten unos cuidados intensivos se ofreceran servicios por hora, adaptandose asi a

las necesidades mas concretas del cliente.

Finalmente, se busca la especializacion en los cuidados de dependientes con
enfermedades graves. Al principio de la actividad la empresa trabajara los cuidados
personalizados de clientes que sufran de alzhéimer, debido a que este tipo de cliente
necesita de una atencion distinta a la de otros. En el futuro, los servicios especializados
orientados a distintas enfermedades comunes en personas de avanzada edad se iran

expandiendo.

Una vez descrito el producto que se va a ofrecer al cliente, se procede explicar el
procedimiento por el cual la empresa analiza el valor del servicio para el cliente. Para
hacer esto, se seguiran tres de los puntos establecidos por Philip Kotler en su libro

“Direccion de Mercadotecnia™.

1. ldentificar los atributos principales que valoran los clientes.

El proceso de identificar los atributos principales del servicio que se ofrece se realizara
mediante cuestionarios de respuesta abierta. La realizacion de este seguimiento es de vital
importancia para ofrecer el mejor servicio posible en un sector que necesita de un trato
personalizado. Segun la Oficina de Asuntos del Consumidor de la Casa Blanca solo el
4% de los clientes insatisfechos se quejan, pero las interacciones negativas con una
empresa se propagan al doble de personas que las positivas y estadisticamente se ha
calculado que cada reclamacion significa aproximadamente 23 clientes perdidos y 250

informes negativos (Medina, et al., 2014).

Debido a estos datos, se considera que conocer el estado de satisfaccion del cliente es
crucial para el buen desempefio del servicio. Con los cuestionarios de respuesta abierta
se busca que el cliente comunique su satisfaccion — o insatisfaccion — a la empresa con el
fin de buscar seguir ofreciendo lo positivo y corregir los aspectos negativos antes de que

el cliente hable de forma negativa sobre el servicio. Pese a que los cuestionarios de
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respuesta cerrada ofrezcan maultiples ventajas como el bajo coste o un alto nivel de
automatizacion, el tipo de resultado que se busca con las encuestas de satisfaccion es
cualitativo, donde se pretende que el cliente exprese y justifique lo que mas, y menos,
valora de los servicios, por lo que los cuestionarios de respuesta abierta seran la

herramienta a utilizar.
2. ldentificar la importancia cuantitativa de los distintos atributos.

Para cumplir con este objetivo se pedira a los clientes que otorguen puntos de importancia
a los distintos atributos de los servicios ofrecidos por la empresa. Los servicios a valorar
seran los administrativos, los de busqueda de personal y el servicio de atencion ofrecido
por la persona gque lleve a cabo los cuidados. Para cuantificar la importancia se realizaran
encuestas de respuesta cerrada donde el cliente tendré que otorgar una puntuacién del 1

al 10 a los distintos aspectos de cada servicio.
3. Vigilar los valores de los clientes con el paso del tiempo

Debido a la alta personalizacion del servicio, la posibilidad de que la satisfaccion del
cliente varie a lo largo del tiempo es alta. Esto significa que las encuestas de satisfaccion
se llevaran a cabo de maneraregular. La realizacion de dichas encuestas se hara al cumplir
3 meses desde la adquisicion del servicio y posteriormente se mandaran encuestas
semestrales para valorar el buen funcionamiento de la empresa a lo largo del tiempo.
Ademas, se realizara una encuesta, tanto de respuesta abierta como cerrada, a los clientes
que se den de baja del servicio para conocer las razones por las que no desean continuar

(excepto si la razdn es la defuncion del cliente).

3.3. Precio

En esta seccion se analizara la estrategia de precios a llevar a cabo para establecer el
precio correcto al demandante como al oferente del servicio. Para hacer esto se han de
tener en cuenta tres factores que son: los costes, los consumidores y la competencia
(Kotler, 2001). El término precio es definido como la cantidad de dinero que se cobra por
un producto o servicio o la suma de todos los valores a los que renuncian los clientes para
obtener los beneficios de tener un servicio (Kotler & Armstrong, 2013). Histéricamente,

este es el principal factor que afecta a la compra del producto o servicio. Sin embargo, en
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tiempos recientes ha ido perdiendo importancia pese a que sigue siendo uno de los
principales elementos que utiliza un cliente en la toma de decision al efectuar una compra.
Por tanto, fijar el precio correcto es de vital importancia en el éxito, o fracaso, de una

empresa.

El precio que una empresa debe cobrar esta entre dos valores; el coste de crear el servicio
y el valor que tiene el producto percibido por los clientes. Poner un precio inferior al del
coste del producto seria desfavorable para la empresa debido a que generaria unos
rendimientos negativos de la actividad, y un precio superior al percibido por los clientes
no crearia demanda. En este punto del trabajo se va a analizar la estrategia de fijacion de
precios que estard basada en los tres elementos mencionados anteriormente: Cliente,
costes y competencia.

Figura 10: Los tres elementos para basar el precio

Fijacion
de
precios

Fuente: Elaboracion propia
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Fijacion del precio basado en el cliente

Esta estrategia es compleja debido a la dificultad de evaluar el valor que el cliente asigna
al servicio. Esta forma de fijar precios utiliza las percepciones de valor de los
compradores como la clave (Kotler & Armstrong, 2013). El procedimiento se detalla en

la figura 11.

Figura 11: Proceso de fijacion de precio basado en el cliente

Evaluar Fijar un precio . Disefar el servicio
s " Determinar los
necesidades y meta para igualar que entregue el

costes en los que
: af valor deseado en
se va a incurrir.

percepcién de el valor percibido
valor del cliente. del cliente. el precio meta.

Fuente: Fundamentos del Marketing, Philipp Kotler y Gary Armstrong, 2003

Una vez valoradas las necesidades (en puntos anteriores del presente trabajo), se procede
a evaluar la percepcion de valor del cliente. Apoyado en la piramide de motivacion de
Maslow, que estudia las necesidades de las personas y las ordena de forma jerarquica. El
servicio que se ofrece desde la presente empresa cumple con los tres primeros estratos de
dicha piramide; necesidades fisiol6gicas, de seguridad y sociales. Generalmente, los
clientes que precisan de cuidados lo hacen por la obligacién de atender las necesidades
fisiologicas (hambre, sed, etc.) puesto que sufren de unas circunstancias que les evitan
satisfacer estas. Las necesidades de seguridad y sociales también se ven atendidas por el
servicio que esta compaiiia pretende ofrecer. La persona que se dedique al cuidado del
cliente le ofrece seguridad en forma de limpieza del hogar o atencion a problemas que
puedan ocurrir en el dia a dia, ademéas de ofrecer un carifio y entretenimiento,
satisfaciendo de esta forma las carencias sociales. Debido a que el servicio precisamente

cubre las tres principales necesidades humanas se entiende que el valor percibido es alto.
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Figura 12: Pirdmide de necesidades de Maslow

Demandas
de
autoactualizacion

ecesidades de estim
(autoest., recon., posic.)
Necesidades sociales
(sentido de pertenencia, amor)

Necesidades de seguridad
(seguridad, proteccion)

/ MNecesidades fisioldgicas

(hambre, sed)

Fuente: A theory of human motivation, Abraham Maslow, 1943

A la hora de determinar los costes en los que se va a incurrir para ofrecer el servicio hay
que tener en cuenta los costes fijos y variables, los primeros serdn los costes de
infraestructura entre los que se incluiria el alquiler de unas oficinas, el material de oficina
y los suministros de electricidad, agua, internet, entre otros. Los segundos se formaran
principalmente por el salario del personal de administracion que se dedique a ofrecer la
atencion al cliente, los empleados que se dediquen al marketing y el equipo de psicologos
0 especialistas en dependientes, ademas de todos estos costes se detallaran en el apartado
5: “Andlisis Economico y Financiero”. Finalmente, el servicio disefiado que entrega el
valor deseado es el ya explicado en apartados anteriores. Un servicio de bldsqueda, puesta

en contacto y monitorizacion con personal especializado en el trato a dependientes.

Fijacion de precios basado en los costes

Teniendo en cuenta que las percepciones del cliente establecen el precio maximo, los
costes establecen el minimo (Kotler & Armstrong, 2013). En esta estrategia la empresa
diseia el servicio asumiendo unos costes y fija el precio en base a estos costes, finalmente
debe tratar de convencer al cliente potencial de que el precio establecido es el correcto
(Figura 13).
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Figura 13: Proceso de fijacion de precio basado en los costes

Convencer a los
compradores
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Fuente: Fundamentos del Marketing, Philipp Kotler y Gary Armstrong, 2003

El método mas simple de fijacion de precios es mediante margenes que consiste en afiadir
un margen con el que la empresa esta de acuerdo con los costes e incurrirlos en el cliente.
Por ejemplo, si los costes totales de los servicios son 40€, la empresa puede cobrar 60€,
que supone un margen de 20€, o 50% sobre el coste. Sin embargo, esta estrategia de
fijacion de precios no es éptima debido a que no tiene en cuenta la demanda ni los precios
de la competencia, por lo que podria llevar a la empresa a cobrar una cantidad que la

posicione en desventaja competitiva.

Otra estrategia es la de fijacion por punto de equilibrio, que permitiria a la empresa saber
la cantidad de ventas que necesita para llegar a la rentabilidad que ponga como meta. Por
ejemplo, se suponen unos costes fijos son de 30.000€, un coste variable unitario de 20€ y

un precio de 60€.

Costes fijos _ 30000

Precio — Coste variable unitario 60 — 20 _ 750 servicios

Punto de equilibrio =

Lo que significa, que, con esos costes y precio, el punto de equilibrio se alcanzaria al
vender los servicios a 750 clientes, que es el punto de interseccidn entre los costes totales

y el volumen de ingresos (Figura 14).
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Figura 14: Estrategia de punto de equilibrio
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Fuente: Elaboracion propia

El principal inconveniente de seguir esta estrategia es que no tiene en cuenta el valor que
el cliente asocia al servicio ni la relacion entre el precio y la demanda (Kotler &
Armstrong, 2013). Lo que esto significa es que este modelo no considera que a medida
que el precio sube, la demanda por el servicio se disminuye. Sin embargo, pese a los
inconvenientes de esta estrategia, si puede ser util a la hora de marcar objetivos y los

precios minimos para cubrir los costes previstos.

Fijacién de precios basado en la competencia

Esta estrategia implica fijar los precios considerando los de la competencia. Utilizando
esta forma de establecer precio se asume que el cliente evalta el precio considerando el
valor que aportan la empresa y la competencia para elegir el que mas valor aporte al mejor
precio. En este mercado la competencia es grande, con empresas como Aiudo, Cuidum,
Cuideo 0 Wayalia por lo que competir contra ellos en base al precio es complejo. Sin
embargo, existen un namero grande de competidores mas pequefios en el mercado,
haciendo que el mercado en cuestion sea uno de competencia monopolistica, debido a
esto, se ha de centrar en aportar valor al servicio de forma que el cliente potencial esté
dispuesto a pagar un precio similar al de la competencia por un servicio de una empresa

nueva en el mercado. Esto se hara mediante la formacion especifica del personal de
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cuidados, aportada por la propia empresa mediante cursos de atencion y una estrategia de

branding y marketing digital superior a la de la competencia.

La estrategia de precios a seguir por parte de la empresa estard basada en la competencia
y se seguiran precios similares a los del mercado. En la Tabla 15 se muestran los precios
cobrados por las principales empresas competidoras en un estudio llevado a cabo por el
portal web Uppers que analiza el coste de una cuidadora tres dias a la semana de 10:00 a
14:00.

Tabla 15: Precios de los competidores

ota de
ota :

C O

Cuidum 250,00 € 65,00 €

Aiudo 297,60 € 65,00 €

Cuideo 295,00 € 65,00 €

Wayalia 259,00 € 75,00 €

Fuente: uppers.es

Se puede confirmar que los precios cobrados por la empresa como cuota inicial estaran
entre los 200€ y 300€ y la cuota de servicio sera de entre 63€ y 68€. Esto se analizard mas

en profundidad en el apartado de andlisis econémico y financiero.

3.4. Distribucién

Los canales de distribucion son las distintas fases por las que un servicio pasa, desde el
creador del servicio al cliente (Galan, 2015). La eleccion de los canales de distribucion

es crucial puesto que esta es la forma de hacerle llegar al cliente tu servicio.

El presente plan de marketing esta realizado sobre una compafiia que sera netamente
digital y, por tanto, la estrategia de distribucién ha de ser digital. EI e-commerce facilita
el proceso de compra eliminando las barreras de acceso. La digitalizacion de la
distribucion de productos o servicios permite a los clientes buscar, comparar y adquirir el
servicio desde casa sin necesidad de desplazarse ni de buscar a alguien que le atienda.

Esta es la razon principal por la que la empresa tendra una orientacion 100% digital donde
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el cliente acceda a una pagina web que le guie durante el proceso de compra. La web
estara disefiada para llevar al cliente a través de un embudo de conversion donde el cliente
mediante un numero pequefio de clics pueda pedir presupuesto y recibir un correo

electronico con toda la informacidn necesaria.

En el comienzo de operaciones de la empresa esté previsto que el canal de distribucion
sea de nivel 0, donde el consumidor adquiere de forma directa el servicio, sin necesitar
de intermediarios. Como se ha mencionado anteriormente, una vez atraido (proceso que
se explicara en la siguiente seccion 3.5. Promocion) el cliente accedera a una pagina web
intuitiva en la que tendra toda la informacién general a su disposicién y en primer plano

dos botones indicando si busca ser trabajador o cliente.

Una vez pulse el botdn de cliente obtendra toda la informacion y un formulario donde
rellenar con datos de contacto y poder informar de sus necesidades (empleada interna o
externa, diurna, nocturna o 24 horas, etc.). Una vez cumplimentado el formulario recibira
un correo con todos los datos detallados y el nombre de un empleado de la empresa que
trabajara para buscar al personal de cuidados que mejor se adapte a las necesidades. De
esta forma, la empresa proporcionara toda la informacién sobre los servicios que ofrece
y podré responder a las dudas méas concretas del cliente. Asi es como empezaran las

operaciones.

El plan contempla una estrategia de expansion en la que el proceso de distribucién es
complementado con uno de nivel 1, utilizando a una persona autbnoma como asociado
de la empresa. Esta estrategia consistira en la cesion de los derechos de comerciar bajo el
nombre comercial de la marca a cambio de una compensacién econémica. El asociado
recibird acceso a las bases de datos con las cuidadoras ya registradas ademas de formacion
y una comision de entre el 50% y 60% de los ingresos. En esencia, la empresa estaria
franquiciando el aspecto comercial permitiendo que personas que trabajen por cuenta

propia puedan atraer clientes a la empresa.

Las ventajas de esta estrategia es el acceso inmediato que estos asociados aportan a nivel
nacional, ademéas de que su compensacion es netamente variable. Por lo que si un
asociado no cumple los objetivos a la empresa le afecta menos negativamente. Por el

contrario, las desventajas de este programa es la cesion de un porcentaje amplio de los
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ingresos por cliente que se obtendria ademas del riesgo natural que corre la empresa a que
los asociados no den la mejor imagen posible. Sin embargo, se considera que este riesgo
se incurre con comerciales internos de la propia empresa igualmente, con el incentivo de
que los asociados necesitan de buenos resultados para continuar en el programa, que
naturalmente contara con objetivos minimos ademas de un estudio de los candidatos.

En una entrevista directa con Diego Ontiveros, especialista en expansion y busqueda de
talento en la empresa Helpycare, del grupo 1MIB, declaraba: “El programa de delegados
regionales es una de las herramientas que utilizamos para expandirnos que cuenta con
entre 50 y 70 delegados esparcidos por toda Espafia.” Ante la pregunta: “;Se podria decir
que este equipo de delegados funciona como un grupo de comerciales que os generan un
beneficio de base incluso antes de captar clientes? Diego Ontiveros respondio: “Si. Es tal
cual como ti lo mencionas.” La gestion del programa esta supeditada por un equipo de
dedicado a supervisar los resultados de estos franquiciados que, mencionado por el

entrevistado, hasta el momento cumplen con los objetivos.

De esta entrevista se concluye que el funcionamiento del programa es una realidad y para
competir con Helpycare, se ha de formalizar un plan de franquicia mas favorable que el
de la competencia. El programa de franquiciados no se implementaria hasta pasado un
tiempo en el que se pretende que la empresa empiece las operaciones y cree la marca, por
lo que se estima que este programa podria empezar entre el tercer y el quinto afio de la

empresa.

3.5. Promocion

La estrategia de promocidn va a seguir una de marketing 4.0. Esta forma de marketing es
a la que se refiere Kotler como el nuevo marketing digital. El marketing 4.0 combina la
interaccion online y offline entre empresas y clientes en la economia digitalizada de hoy
en dia (Kotler. et al, 2016). Los principales elementos de este tipo de marketing son la
identidad, imagen, integridad e interaccion de la marca (Dash et al., 2021). Cumplir con
estos cuatro puntos va a ser el objetivo de la estrategia digital de promocion de la empresa.

Esto se realizara a través del uso de redes sociales como Instagram, Facebook y LinkedIn.

En este apartado se estudian las decisiones de posicionamiento y como se quiere que sea

percibida la marca en la mente de los consumidores (Dash et al., 2021). La diferencia
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entre identidad e imagen de marca es que la imagen es la percepcion que tiene el cliente
de la marca mientras que la identidad es la imagen que proyecta la empresa (Dash et al.,
2021).

Para trabajar estos aspectos se utilizan distintas herramientas, en este caso se va a utilizar
Instagram principalmente. Esta red social es una herramienta muy potente para los
negocios porque puede crear una union con la audiencia abriendo la posibilidad a crear
una fidelizacién a la marca (Jacqueline, 2021). Estudios indican que Instagram crea una
tasa de engagement de aproximadamente 4,21%, 120 veces superior a Twitter y 58 veces
superior a Facebook (Jacquelin, 2021). Un Instagram en buenas condiciones, que tenga
interaccion con la audiencia y que cuide el detalle puede aumentar el tréfico a la pagina
web de la empresa, atrayendo a clientes potencialmente interesados al embudo de
conversion previamente comentado. Otra ventaja de Instagram es el componente humano
gue aporta lejos de automatizaciones. En un sector como el de los cuidados, los clientes
quieren saber que estan en buenas manos y que dejan a sus seres queridos al cuidado de
una empresa que no busca Unica y exclusivamente obtener un beneficio. Mediante
Instagram el cliente puede sentirse mas cercano a la empresa ademas de obtener contacto
directo con esta. En las Figuras 15, 16 y 17 se puede ver como empresas de la competencia

como Aiudo, Cuidum y Wayalia cuidan la imagen de la marca en Instagram.
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Figura 15: Instagram de Aiudo
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Figura 16: Instagram de Cuidum
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Figura 17: Instagram de Wayalia
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En una entrevista realizada al CMO de Aiudo, Pepe Ros, el entrevistado comentaba:
“Nosotros utilizamos Instagram como herramienta de branding puro. Sabemos que
nuestro target no se encuentra en esta red social y utilizamos otras para dirigirnos a ellos,

pero Instagram nos sirve para fidelizar al cliente de cara al futuro”.

La integridad de la marca también se la denomina credibilidad de la marca y se refiere a
las promesas hechas a los clientes a través del posicionamiento y diferentes técnicas (Dash
et al., 2021). Este factor es crucial a la hora de desarrollar relaciones de confianza con el
cliente, aspecto muy importante en un sector como el de los cuidados. Para desarrollar
una marca integra y confiable se utilizara la red social LinkedIn. Esta red social cuenta
con méas de 500 millones de usuarios y esta en pleno crecimiento (The Social Media
Family, 2018). Una vez mas, el publico objetivo no necesariamente se encontrara en esta
red social que sera util de cara al reclutamiento de profesionales a través de las
herramientas de oferta de empleo que proporciona y para proveer a la empresa de una
imagen seria y confiable. Ademas, con una buena estrategia SEO utilizando las palabras
claves correctas se lograra aparecer en las mejores posiciones de los buscadores como

Google. LinkedIn, a diferencia de Instagram no busca el contacto con clientes de una
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forma mas informal si no todo lo contrario. En esta red social se publican novedades y
noticias del sector, ofertas de empleo y da una imagen confiable a las empresas que lo
utilicen de forma correcta. En las Figuras 18, 19, 20 y 21 se ve como los principales
competidores utilizan de forma regular esta plataforma para darse a conocer de forma mas

formal que en otras redes sociales.

En definitiva, uno de los objetivos del departamento de marketing de la empresa sera el
construir y desarrollar estos cuatro aspectos; imagen, identidad, integridad e interaccion
utilizando como herramientas principales las redes sociales, concretamente Instagram y
LinkedIn. Hacer un progreso adecuado en cuanto a las cuatro variables afectara positiva
y significativamente a la satisfaccion del consumidor y, por ende, a la intencién de
compra, segun el estudio “Marketing 4.0, customer satisfaction and purchase intention”

llevado a cabo por Dash, Kiefer y Paul (2021).
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Figura 18: LinkedIn de Aiudo
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Figura 19: LinkedIn de Cuidum
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Figura 20: LinkedIn de Cuideo
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Figura 21: LinkedIn de Wayalia

\ Hacemos felices a nuestros mayores.

A2\

Wayalia
Ayudamos a las personas mayores a seguir envejeciendo en sus hogares el mayor tiempo posible.
\ci6n sanitaria - Barceiona, Barcelona - 2002 seguidores

Hospitales y at

Ver los 68 empleados en Linkedin

( « siguiendo Ir al sitioweb & JNEEVES

Inicio Acerca de Publicaciones Empleos Personas Videos

Acerca de

empresa de

s a nivel nacional, ofrece los

n Espana. Acer domicil

ayuda a domicilio mi: y10s

anciano: ver mas
Informacion de conts Financiacion mediante Crunchbase
Semilla
568.550,00 USS
Ver todos los detalles
Publicaciones de la pagina ()
wayalia aee wayalia ase
1 semana - ® snas - @
‘Wayalia consolida su expansion por Andalucia y Pablo Fernandez, Director de Wayalia Pamplona,
abrird su segunda franquicia después de ..ver mas recibe una subvencion al emprendimientc .ver mas

Wayalia abre franquicia en
a

infofranquicias.com « 1 min de |

Pay

diariodens,

“Jévenes y valientes’ para emprender en
a

Fuente: linkedin.com/company/wayalia

47



Una vez estudiados los cuatro factores a cumplir, se procede a analizar la estrategia que
utilizara la empresa para llegar al cliente. La principal via para esto seran anuncios a
través de Facebook Ads y la optimizacion del SEO de la pagina web, siendo la primera
la estrategia a corto plazo para captar a clientes desde el primer momento y la segunda

maés a largo plazo.

Facebook Ads es un canal de publicidad con el que se pueden lanzar determinados
mensajes, en forma de texto, video e imagenes a segmentos de la poblacion concretos por
un coste bajo. La segmentacion que se utilizaria seria por edad, género y localizacion. El
publico objetivo de la campafia de publicidad serian mujeres, ya que, como se menciona
en apartados previos de este plan de empresa, la ayuda informal, en la mayoria de los
casos es proporcionada por la familia, siendo las hijas las que tienden a asumir la tarea
(Abellan et al., 2011), por lo que es adecuado orientar la publicidad hacia este colectivo.
Ademas, las mujeres representan el 53% de los perfiles (Figura 22) en esta red social en
Espafia (The Social Media Family, 2018). La edad objetivo seria la correspondida entre
45 y 55 afos, colectivo que representa el 42% de los usuarios espafioles en esta
plataforma, como se ve en la Figura 19 (The Social Media Family, 2018). Finalmente, el

filtro de localizacién seria elegido en funcion del area geogréafica que se pretenda cubrir.

Figura 22: Segmentacion de perfiles de Facebook por género

= Hombre = Mujer

Fuente: The Social Media Company, 2018



Figura 23: Segmentacion de perfiles de Facebook por edad
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Fuente: The Social Media Company, 2018

Utilizando la herramienta de Facebook Ads podemos calcular una aproximacion del
alcance de la publicidad una vez utilizados los filtros mencionados. Haciendo que los
usuarios mujer, de entre 45y 55 afios, residentes en Madrid sean nuestro objetivo (Figura
24), y con un presupuesto total de 500€ durante un mes, la herramienta de Facebook nos
indica que el publico aproximado que vera el anuncio seréd de entre 365.000 y 434.400
personas (Figura 25). Lo que nos supone un coste por persona de entre 0,0014€ y 0,0012€,

un precio competitivo.

Figura 24: Filtros de segmentacion de Facebook Ads
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Figura 25: Resultado de audiencia estimada
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Una vez publicado el anuncio, el siguiente paso seria analizar el desempefio con métricas
como el CPC (Costo por Clic) y el costo por lead, o cliente atraido. Esto se puede hacer
utilizando herramientas como RD Station Marketing que exhibe el nimero de visitantes

y leads que llegan de Facebook por las camparias u otros enlaces (Rdstation, 2021).

En cuanto a la estrategia SEO, o Search Engine Optimization, esto es el proceso de
optimizacion que puede hacer que el sitio web aparezca en los motores de busqueda y
logre un buen posicionamiento (Carranza, 2020). Este metodo se utiliza orientado al largo
plazo porque los resultados no se ven de forma inmediata, sin embargo, el coste es
completamente gratuito. Esta estrategia es la que consigue los clics gratuitos, y por tanto,
una estrategia que interesa perseguir porque es la forma mas eficiente econémicamente

de atraer clientes.

Para empezar con la estrategia SEO, el primer paso es identificar al cliente (Carranza,
2020). Este se ha estudiado anteriormente, donde se explicaba que pese a que el cliente
es el dependiente — normalmente personas mayores de 65 afios que necesitan de cuidados
— la personas a las que las campafias de marketing estan orientadas seran sus
descendientes directos que seran personas de entre 40 y 55 afios, normalmente mujeres.
El siguiente paso es identificar las palabras claves, o keywords, que utilizarian estos

clientes para encontrar tus servicios. Las palabras elegidas serian: “Cuidado de ancianos”,
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“Dependencia”, “Asistencia” o “Personas mayores” ademads de las ciudades en las que se
opere, entre otras. Entrando més en profundidad con la estrategia, en todas las imagenes
utilizadas en la pagina web se utilizardn meta-etiquetas. Estas deben usar las palabras
claves para describir la imagen, no aparecen a simple vista para el usuario, pero el
algoritmo de Google las utiliza para posicionar a la web mejor o peor segun la relevancia.
Una vez implementada correctamente la estrategia, se ha de analizar utilizando la
herramienta de Google Analytics para identificar que funciona y que no, y corregir lo que

no funcione.

Con los anuncios a traves de Facebook Ads, el buen posicionamiento que proporciona
una estrategia de SEO bien implementada y el uso de redes sociales como Instagram o
LinkedIn para crear la marca se puede empezar la campafia de marketing inicial. Una vez
la empresa se vaya desarrollando el marketing tiene que ser orientado hacia demostrar el
nivel de calidad de los servicios ofrecidos por la empresa para poder demostrar que el
precio es el adecuado. Esto se hara con la creacion de un blog que atraiga trafico a la web
y sirva como herramienta pedagdgica para el cliente, una tienda donde los clientes puedan
acceder a material Gtil para los cuidados de los dependientes y la colaboracion con
entidades gubernamentales y educativas. Estos siguientes pasos no seran analizados en el
presente plan de empresa debido a que son estrategias a futuro, sin embargo, se considera

importante para entender la vision de la empresa.

4. Plan Juridico

4.1. Introduccion

En el presente plan de juridico se va a detallar el proceso legal, paso a paso, para constituir
la empresa, se estudiar la legislacion aplicable en el proceso de creacién y los aspectos
fiscales que la afectaran. Un plan juridico es un documento que contempla todos los
aspectos legales que hacen referencia a la constitucion de una empresa, este contempla
los trdmites que debe hacer frente una empresa una vez tiene clara la actividad (Nufio,

2017). El objetivo de un plan es determinar la forma juridica que adoptara la empresa y

51



todos los aspectos relacionados con su actividad diaria en términos fiscales y legales
(Alcalde, 2017).

Los pasos a seguir serén establecer la forma juridica que tendré la empresa, segun el grado
de responsabilidad, el nimero de socios, el tipo de actividad que se va a realizar, entre
otros factores. Una vez determinada la forma juridica, se estudiaran los tramites previos
a la constitucion como el registro del nombre en el registro mercantil, el proceso de

solicitud de nimero de identificacion fiscal (NIF) y el alta en el IAE.

4.2. Definiciones

En el primer apartado se van a definir los términos relevantes al plan juridico, que serviran

para entender las siguientes secciones del plan.

Sociedad Limitada

La sociedad limitada es un tipo de sociedad mercantil en la que la responsabilidad de cada
uno de sus socios esta delimitada por el capital que estos hayan aportado. En este tipo de
sociedades esta formada por participaciones (Galan, 2021). El principal requisito para la
formacion de una sociedad limitada es el dep6sito de un minimo de 3000€. En el caso del
ejemplo de la sociedad que se pretende crear en el presente plan de empresa, la sociedad

serd una sociedad limitada unipersonal ya que estara compuesta de un Gnico socio.

Agencia de colocacion

Es importante definir el término de agencia de colocacidn ya que el principal servicio que
ofrece esta empresa es el de puesta en contacto de demandantes con oferentes de servicios
de cuidados. El servicio publico de empleo estatal (SEPE) define las agencias de
colocacion como entidades publicas o privadas, que realizan actividades teniendo por
finalidad proporcionar un trabajo a las personas desempleadas, valorando perfiles,
aptitudes o conocimientos de las personas desempleadas y pudiendo realizar servicios
relacionados con la busqueda de empleo, como la orientacion, informacion profesional o
seleccion de personal. Este tipo de empresa estan reguladas por el Real Decreto
1796/2010, del 10 de diciembre que se estudiara en profundidad en siguientes apartados.
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4.3. Responsabilidad

Como se ha mencionado en apartados anteriores, la empresa tendra una forma juridica de
sociedad limitada unipersonal. Este tipo de empresa es una sociedad de capital con
caracter mercantil y una personalidad juridica propia, cuyo requisito principal es estar
formada por un solo socio y tener un capital minimo de 3000€, donde la responsabilidad

del socio estara delimitada por el capital aportado.

Citando el articulo 15 del Codigo de Comercio; en la sociedad unipersonal el socio Gnico
ejercera las competencias de la junta general y las decisiones de este socio se consignaran
en acta, bajo su firma o la de un representante pudiendo ser ejecutadas por el propio socio.

Lo que esto significa es que el socio unico de la sociedad ostenta el poder.

4.4. Tramites de constitucion

Para empezar con los tramites se ha de elaborar la escritura de constitucion de la sociedad,
otorgada por el socio Unico, en forma de persona juridica, que tendra esta empresa. Segln
el portal “ipyme” del Ministerio de Industria, Comercio y Turismo del Gobierno de

Espafia, la escritura debe contener lo siguiente:

- Laidentidad del socio

- Lavoluntad de constituir una sociedad de responsabilidad limitada.

- Laaportacion que el socio realizard y la numeracion de las participaciones que el
socio recibe a cambio del pago.

- Laidentidad de la persona que de encargara inicialmente de la administracién y
representacion social.

- Los estatutos de la sociedad

Una vez realizada la escritura se ha de presentar en el Registro Mercantil Provincial, que

sera el Registro Mercantil de Valencia.
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4.5. Legislacion aplicable

La legislacion aplicable a la empresa es extensa y por tanto se va a estudiar una version
reducida, y mas especifica, de lo que debera tener en cuenta la compafiia presentada en
este trabajo. Se va a analizar el Real Decreto 1796/2010, del 30 de diciembre, por el que
se regulan las agencias de colocacion, el Real Decreto Legislativo 3/2015, de 23 de
octubre, por el que se aprueba el texto refundido de la Ley de Empleo — el articulo 33 es

el de interés — y finalmente [cosas dependencia].

En el Real Decreto 1796/2010, del 30 de diciembre, se define a las agencias de colocacion
como “entidades publicas, o privadas, con o sin animo de lucro, que, en coordinacion y
colaboracion con el servicio publico de empleo correspondiente, realicen actividades de
intermediacion laboral, que tengan como finalidad proporcionar a las personas
trabajadoras un empleo adecuado a sus caracteristicas y facilitar a los empleadores las
personas trabajadoras mas apropiadas a sus necesidades”. Dichas agencias tienen la
obligacion de obtener una autorizacién de los servicios publicos de empleo para poder
iniciar la actividad. En cuanto a la licencia, existen dos posibilidades, la primera requiere
de una autorizacién de la institucién equivalente al SEPE de la comunidad autonoma en
la que se realice la actividad, cuando esta sea la Gnica. La segunda posibilidad es operar
en mas de una comunidad autbnoma, para lo que se requerira de autorizacion emitida por

el propio SEPE.

En el Articulo 5 del Real Decreto 1796/2010, se mencionan las siguientes obligaciones:

- Estar previamente autorizadas por el correspondiente servicio publico de empleo
y mantener las condiciones y requisitos acordados.

- Solicitar autorizacién para la ampliacién de su &mbito de actuacion.

- Garantizar a las personas trabajadoras la gratuidad por la prestacion de servicios,
tanto de intermediacion laboral como de otras actuaciones relacionadas con la
busqueda de empleo.

- Garantizar los principios de igualdad y no discriminacion en el acceso al empleo.

- Garantizar el respeto a la intimidad y dignidad de las personas trabajadoras en el
tratamiento de sus datos.

- No subcontratar con terceros la realizacion de la actividad objeto de la

autorizacion concedida.
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- Elaborar y ejecutar planes especificos para la colocacion de personas
desempleadas integrantes de colectivos prioritarios.

- Cumplir con la normativa vigente en materia laboral y de Seguridad Social

- Cumplir con la normativa sobre accesibilidad universal de las personas con
discapacidad.

- Velar por la correcta relacion entre las caracteristicas de los puestos de trabajo
ofertados y el perfil profesional requerido.

- Estar sujeta a las actuaciones del control e inspeccién que lleven a cabo los
servicios publicos de empleo, asi como la actuacion de la Inspeccion de Trabajo
y Seguridad Social y otros érganos de control.

- Hacer constar los términos que se indiquen por el servicio publico de empleo que
concede la autorizacién, la condicion de autorizada y nimero de autorizacion en
todo lugar donde figure su nombre.

- Disponer de sistemas informaticos compatibles y complementarios con el Sistema
de Informacion de los Servicios Publicos de Empleo.

- Presentar con periodicidad anual, y dentro del primer trimestre de cada ejercicio,
una Memoria de las actividades desarrolladas durante el ejercicio anterior.

- Llevar una contabilidad separada con arreglo a la normativa establecida.

Para la iniciacion del procedimiento se acudiria al Articulo 9 de dicho Real Decreto donde
indica detalladamente la tramitacion para la concesion de la autorizacién necesario. Los
pasos a seguir son los siguientes:
1. Presentar la solicitud con los siguientes datos:
a. ldentificacion de la entidad.
b. Denominacion de la entidad.
c. Domicilio de la entidad.
d. Ndmero de identificacion fiscal y codigo de cuenta de cotizacion a la
Seguridad Social.
e. Ubicacion de los centros de trabajo donde se realizara la actividad.
2. Presentar la solicitud a través de los medios electrénicos establecidos y dirigirla
al 6rgano competente.
3. Acompafiar la solicitud de:

a. Memoria técnica y de gestion para el ambito solicitado.
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b. Declaracién responsable en la que conste el cumplimiento de obligaciones
fiscales y frente a la Seguridad Social, que la entidad este debidamente
constituida y registrada y que no se halle en prohibicion de contratar con
la Administracion.

4. Si la solicitud no cumpliese los requisitos establecidos en la Ley 30/1992, de 26
de noviembre — en la que se indica los contenidos més basicos como el nombre y
apellido del interesado, fecha o firma del solicitante, entre otras cosas — 0 no se
acompafiase la solicitud de los documentos previamente mencionados se

dispondran de diez dias para subsanar el error o se daré la solicitud por desistida.

Otra legislacion de vital importancia para el sector en el que se va a trabajar es la
relacionada con la dependencia. Esta se gobierna esencialmente a través de la Ley
39/2006, de 14 de diciembre, de Promocion de la Autonomia Personal y Atencion a las
personas en situacion de dependencia. El objeto de esta ley, definido por el Articulo 1, es
“regular las condiciones basicas que garanticen la igualdad en el ejercicio del derecho
subjetivo de ciudadania a la promocion de la autonomia personal y atencién a las personas

en situacion de dependencia”.

La principal razdn por la que la Ley de la Dependencia es importante para el desarrollo
de las empresas del sector es porque facilita una prestacion econdémica que el cliente
potencial puede utilizar para adquirir servicios de cuidados, ademas de que supone
competencia — hasta cierto punto — al servicio que se planea ofrecer. El Articulo 15 consta
de un catélogo de servicios que ofrece la ley. Estos servicios van desde servicios de
teleasistencia, servicios de centro de dia y de noche, atencion residencial, y ayuda a

domicilio.

En el Articulo 17 de la Ley 39/2006, de 14 de diciembre, se detalla el objetivo de la
prestacion econdémica. Dicha prestacion tiene caracter periodico, y se reconocera cuando
no sea posible el acceso a un servicio publico o concertado de atencion. Esto implica que
todos los verdaderos clientes potenciales recibirdn una cantidad de dinero con la que
poder financiar servicios de atencion. Segun el articulo 17.2, la prestacion econémica
estara, en todo caso, vinculada a la adquisicion de un servicio. Siendo esto supervisado
por las Administraciones Publicas competentes para asegurar el cumplimiento. Esta

medida es extremadamente favorable para la actividad debido a su caracter exclusivo
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consumista que hara que el receptor de dicha prestacion tenga que invertirla en sus
cuidados y no utilizarla como un aumento de la pension de jubilacion que pueda ahorrar,

0 consumir en bienes no relacionados con el cuidado.

En conjuncion con lo mencionado previamente sobre la exclusividad del uso de la
prestacion econdmica, el Articulo 19 indica que dicha prestacién contribuira a la
contratacion de asistencia personal, durante un numero de horas que facilite al

dependiente la autonomia a la hora de hacer actividades basicas del dia a dia.

La prestacion econdémica variara en funcion del grado de dependencia, detallado en el
Articulo 26 de la Ley de Dependencia. Esta dividido en los tres siguientes apartados:
- Grado I: Dependencia moderada. Este se da cuando la persona en cuestion
necesita ayuda al menos una vez al dia o necesita de apoyo intermitente y limitado.
- Grado II: Dependencia severa. Se da cuando el dependiente necesita ayuda para
varias actividades basicas diarias, dos o tres veces al dia, pero no requiere de un
apoyo permanente.
- Grado IlI: Gran dependencia. Se otorga este grado a las personas que necesitan
ayuda constante en las actividades basicas por pérdida total de autonomia fisica,

mental, intelectual o sensorial y necesita de apoyo continuo.

Una vez analizada la legislacién mas especifica para el sector, correspondientes al Real
Decreto 1796/2010, que regula a las agencias de colocacion y a la Ley 39/2006, que trata
la dependencia, habria que estudiar la legislacién aplicable a la empresa como PYME y
Sociedad Limitada, esta se encontraria en su mayoria explicada en el Codigo de Comercio
en el que detalla y regula las relaciones mercantiles. Sin embargo, no se va a entrar en
detalle a analizar los apartados del Codigo de Comercio debido al enfoque més general

que tiene.
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4.6. Fiscalidad

Finalmente cabe analizar la fiscalidad que se vera obligada la empresa a cumplir para su
legal funcionamiento. Los principales impuestos a considerar al estudiar la fiscalidad son
tres; el Impuesto sobre el Valor Afadido (IVA), Impuesto de Actividades Empresariales
(IAE) y el Impuesto de Sociedades (1S).

Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA)

Segun la Ley 37/1992, de 28 de diciembre, del Impuesto sobre el Valor Afiadido, este es
un tributo indirecto que recae sobre el consumo y grava las entregas de bienes o servicios
por empresarios o profesionales, adquisiciones intracomunitarias e importacion de bienes.

Este gravamen se aplica en tres porcentajes segun la categoria:

- IVA General: 21%
- IVA reducido: 10%, aplicado a productos sanitarios, alimenticios o de uso
agricola, ganadero, forestal y del transporte.

- IVA Superreducido: 4%, aplicado a los bienes de primera necesidad.

En el caso de la empresa siendo presentada en el trabajo, el tipo de IVA aplicable seré el
general de 21%. El articulo 163, en su apartado c, indica que la declaracién del impuesto
tendra una periodicidad trimestral y se presenta antes del dia 20 del mes siguiente al

trimestre correspondiente a través del modelo 303 (Figura 25).
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Figura 26: Ejemplo del modelo 303 de liquidacion del IVA
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Fuente: ejemplos.net/ejemplo-de-modelo-303

Impuesto de Actividades Empresariales (IAE)

Segun la Ley 39/1988, de 28 de diciembre, este impuesto es el que grava el ejercicio de
actividades empresariales en territorio nacional y el gravamen varia en funcion de la
actividad y el epigrafe. Sin embargo, es importante tener en cuenta que de este impuesto
estan exentas aquellas empresas que hayan iniciado su actividad hace dos afios 0 menos
o0 aquellas que no superen el millén de euros, por lo que empresas de nueva creacién como

esta, estarian exentas del impuesto.
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El IAE se pagaria entre el 1 de enero y el 15 de febrero presentando el modelo 840 vy el
modelo 848. Debido a la exencion de liquidacion del IAE, no se va a entrar en mas detalle

con respecto a este impuesto.

Impuesto sobre Sociedades (IS)

Finalmente, el impuesto més significativo para cualquier sociedad mercantil. En la Ley
27/2014, de 27 de noviembre, del Impuesto sobre Sociedades detalla que este es un tributo
directo que grava la renta de las sociedades y se aplica en todo el territorio espafiol. El
hecho imponible es, simplemente, la obtencion de renta por parte de la empresa sea cual
sea el origen de dicha renta. Es importante sefialar los distintos gravamenes que existen
segun cuatro de las categorias seleccionadas, segun el Articulo 29 de dicha ley:

- Tipo de Gravamen General: 25%.

- Tipo de Gravamen Reducido: 15%, este sera el tributado por las empresas de
nueva creacion que tributaran al 15% los dos primeros afios en los que la base
imponible sea positiva. Este es el que se le aplicara a la empresa en el caso en el
que los dos primeros afios resulten con base imponible positiva.

- Tipo de Gravamen para organizaciones sin &nimo de lucro: 10%.

- Tipo de Gravamen de Islas Canarias: 4%.

El periodo impositivo para el IS es de 12 meses y el pago se realizard entre el 1y el 25

de julio, a través del modelo 200.
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5. Plan Econdmico-Financiero

5.1. Introduccidn

En el presente plan econémico financiero se va a analizar la viabilidad economica de la
empresa, asumiendo unos niveles de ingresos y estudiando los costes previsibles en los
que se tendrd que incurrir para dar comienzo a la actividad. Para realizar el siguiente
analisis se estudiara la inversién inicial, compuesta por el alquiler de la oficina, el
mobiliario a utilizar y el equipamiento informatico necesario. Seguido ird un analisis de
los costes asociados al funcionamiento de la empresa como el de los suministros (agua,
luz y gas), el coste de tarifa telefonica e internet y los salarios de los empleados. En cuanto
a los salarios, se espera incrementar la plantilla de forma gradual con respecto a la
demanda del servicio. Una vez realizadas las previsiones de ingresos y gastos se elaborara

una evaluacion de la inversion basando el anélisis en el VAN, TIR y payback.

El estudio econdmico-financiero pretende evaluar la viabilidad del proyecto a 5 afios
vista. En él, se verd si el proyecto reine las condiciones necesarias en términos de

rentabilidad para poderlo llevar a cabo.

5.2. Descripcion de la inversion

En la inversion inicial se incluyen todos los elementos necesarios para poder iniciar la
actividad. Entre estos estan tanto el inmovilizado material, constituido por el mobiliario
de oficina y los equipos informaticos, como el inmovilizado inmaterial, compuesto por el
software utilizado para crear la base de datos necesaria antes de comenzar a ofrecer el
servicio. Lo siguiente por determinar es el formato de pago de las oficinas a utilizar. Se
ha decidido, con el fin de hacer la inversion inicial mas liviana y dar més flexibilidad —

en términos de cambio de oficina en un futuro —alquilar las oficinas.

Sin embargo, debido a las previsiones de ingresos y gastos, se ha decidido optar por
financiacion externa para cubrir los primeros costes y proporcionar a la empresa con un
pulmon financiero de un total de 25.000€. Tras estudiar diferentes opciones, la
seleccionada ha sido el préstamo ICO para empresas y emprendedores en el que se ofrece

el préstamo a 5 afios con un TAE fijo, sin carencia, del 6.265%.
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Tabla 16: Condiciones del préstamo I1CO

Importe 25.000€
Periodo de Amortizacion 5 afios
Comision de Apertura 0%

Tipo de Interés 6,265%
Método de Amortizacion Método Frances

Fuente: Elaboracion Propia con informacion de www.ico.es

Pese a que el préstamo se hara al comienzo de la actividad, este se utilizara para cubrir
las pérdidas esperadas del primer afio, por lo que la inversion inicial propia de los socios
sera de 20.000€, y serd asignada a la partida de “Capital Social”. Esto hara que la
inversion inicial de la empresa sea de 45.000€ totales repartidos en un 55.56%

financiacion externa y 44,4% financiacion propia.
La tabla de amortizaciéon del préstamo estd indicada en la Tabla 17, y los datos

proporcionados en ella se utilizardn en la posterior cuenta de Pérdidas y Ganancias

provisional.
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Tabla 17: Tabla de Amortizacion del préstamo ICO

Intereses Amort. Capital Capital Pendiente

(o] 25.000,00 €
i 486,41 € 130,52 € 355,89 € 24.644,11 €
2 486,41 € 128,66 € 357,74 € 24.286,37 €
3 486,41 € 126,80 € 359,61 € 23.926,76 €
a4 486,41 € 124,92 € 361,49 € 23.565,27 €
5 486,41 € 123,03 € 363,38 € 23.201,89 €
6 486,41 € 121,13 € 365,27 € 22.836,62 €
7 486,41 € 119,23 € 367,18 € 22.469,44 €
8 486,41 € 117,31 € 369,10 € 22.100,34 €
=) 486,41 € 115,38 € 371,02 € 21.729,32 €
10 486,41 € 113,45 € 372,96 € 21.356,36 €
11 486,41 € 111,50 € 374,91 € 20.981,45 €
12 486,41 € 109,54 € 376,87 € 20.604,58 €
13 486,41 € 107,57 € 378,83 € 20.225,75 €
14 486,41 € 105,60 € 380,81 € 19.844,94 €
15 486,41 € 103,61 € 382,80 € 19.462,14 €
16 486,41 € 101,61 € 384,80 € 19.077,34 €
17 486,41 € 99,60 € 386,81 € 18.690,53 €
18 486,41 € 97,58 € 388,83 € 18.301,71 €
19 486,41 € 95,55 € 390,86 € 17.910,85 €
20 486,41 € 93,51 € 392,90 € 17.517,95 €
21 486,41 € 91,46 € 394,95 € 17.123,01 €
22 486,41 € 89,40 € 397,01 € 16.725,99 €
23 486,41 € 87,32 € 399,08 € 16.326,91 €
24 486,41 € 85,24 € 401,17 € 15.925,75 €
25 486,41 € 83,15 € 403,26 € 15.522,48 €
26 486,41 € 81,04 € 405,37 € 15.117,12 €
27 486,41 € 78,92 € 407,48 € 14.709,64 €
28 486,41 € 76,80 € 409,61 € 14.300,03 €
29 486,41 € 74,66 € 411,75 € 13.888,28 €
30 486,41 € 72,51 € 413,90 € 13.474,38 €
31 486,41 € 70,35 € 416,06 € 13.058,32 €
32 486,41 € 68,18 € 418,23 € 12.640,09 €
33 486,41 € 65,99 € 420,41 € 12.219,67 €
34 486,41 € 63,80 € 422,61 € 11.797,06 €
35 486,41 € 61,59 € 424,82 € 11.372,25 €
36 486,41 € 59,37 € 427,03 € 10.945,21 €
37 486,41 € 57,14 € 429,26 € 10.515,95 €
38 486,41 € 54,90 € 431,50 € 10.084,45 €
39 486,41 € 52,65 € 433,76 € 9.650,69 €
40 486,41 € 50,38 € 436,02 € 9.214,67 €
41 486,41 € 48,11 € 438,30 € 8.776,37 €
42 486,41 € 45,82 € 440,59 € 8.335,78 €
43 486,41 € 43,52 € 442,89 € 7.892,90 €
a449 486,41 € 41,21 € 445,20 € 7.447,70 €
45 486,41 € 38,88 € 447,52 € 7.000,17 €
46 486,41 € 36,55 € 449,86 € 6.550,31 €
a7 486,41 € 34,20 € 452,21 € 6.098,10 €
a8 486,41 € 31,84 € 454,57 € 5.643,53 €
49 486,41 € 29,46 € 456,94 € 5.186,59 €
50 486,41 € 27,08 € 459,33 € 4.727,26 €
51 486,41 € 24,68 € 461,73 € 4.265,54 €
52 486,41 € 22,27 € 464,14 € 3.801,40 €
53 486,41 € 19,85 € 466,56 € 3.334,84 €
549 486,41 € 17,41 € 469,00 € 2.865,84 €
55 486,41 € 14,96 € 471,44 € 2.394,40 €
56 486,41 € 12,50 € 473,91 € 1.920,49 €
57 486,41 € 10,03 € 476,38 € 1.444,11 €
58 486,41 € 7,54 € 478,87 € 965,25 €
59 486,41 € 5,04 € 481,37 € 483,88 €
60 486,41 € 2,53 € 483,88 € 0,00 €

Fuente: Elaboracion propia

La inversion inicial, como previamente se ha mencionado estard compuesta por la compra
de los elementos esenciales para iniciar la actividad. En cuanto al mobiliario, se va a
realizar la adquisicion, a través del proveedor Kalamazoo de 8 escritorios, 8 sillas, 2
armarios y 8 cajoneras, que sera lo necesario para que los 3 primeros empleados puedan

realizar sus labores. Los costes estan desglosados en la Tabla 18.
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Tabla 18: Costes de mobiliario de oficina

Cantidad Elemento Coste Unitario Coste Total
8 Escritorio 149,00 € 1.192,00 €
8 Sillas 57,99 € 463,92 €
2 Armarios 219,00 € 438,00 €
8 Cajoneras 139,00 € 1.112,00 €
TOTAL | 3.20592¢€

Fuente: Elaboracion propia

Los equipos informaticos constan de 8 ordenadores, adquiridos en “packs” que contenian
la torre del ordenador, pantalla, teclado y antivirus. El coste unitario de este conjunto de
elementos 249,64€. El proveedor de estos articulos sera Infocomputer. Finalmente, se ha
decidido adquirir 2 impresoras 8 teléfonos moviles. El coste total sera de 3.935,92€ (Tabla
19).

Tabla 19: Costes del equipamiento informatico

Cantidad Elemento Coste Unitario Coste Total
8 Ordenadores 249,64 € 1.997,12 €
2 Impresora 219,00 € 438,00 €
8 Teléfonos moviles 187,60 € 1.500,80 €
TOTAL | 3.93592¢

Fuente: Elaboracion propia

Esto significa que la inversion inicial en mobiliario y equipamiento técnico suma un total
de 7.141.84€. La razon por la que se acomete la inversion de cinco afios de mobiliario en

el primero es para aprovechar del descuento que nos hace el proveedor en el afio 1.

5.3. Prevision de costes
Los costes van a ser separados en distintas categorias que seran los siguientes:

- Servicios externos: en este apartado se incluyen servicios de asesoria, servicios de

software, mantenimiento de licencia del software, internet y tarifa telefonica.
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- Suministros: estara compuesto por los gastos relacionados con la luz y el agua

utilizados en la oficina.

- Alquiler: es el coste asociado al alquiler mensual de las instalaciones.

- Marketing: presupuesto otorgado al departamento de marketing para dar a la
empresa a conocer. Se ira incrementando afio a afio, porque como se ha
mencionado previamente, el plan de marketing a implantar es de las obligaciones

mas importantes de la empresa.

- Mantenimiento: estos son los gastos estimados que se necesitaran para llevar a
cabo el mantenimiento de las instalaciones, mobiliario, equipos informaticos y

software.

- Salarios: los costes asociados a la plantilla de trabajadores que estaran en oficina.
No se ha tenido en cuenta los salarios de los asistentes debido a que, como agencia

de colocacion, el salario del cuidador es incurrido completamente por el cliente.

La informacion sobre los precios de los suministros ha sido obtenida mediante entrevistas
a empresarios con empresas de tamafio similar y se ha obtenido que el coste anual de luz
es de alrededor de 1.900€ y 270€ de agua. En cuanto a los servicios externos, la
informacion ha sido obtenida de una asesoria con un numero similar de empleados y que
gasta en su tarifa de internet y teléfono 876€ anuales ademas de cobrar, a empresas de
nueva creacion alrededor de 100€ mensuales por los servicios de contabilidad que se
subcontratan. También se incluye como servicio externo un coste anual de 900€ por el
software de Gestionandote que esta separado en distintos modulos. Esta empresa ofrece
software dirigido a agencias de colocacion, ofreciendo un plan de gestion de ofertas para
busqueda de candidatos con 100 filtros, envio de curriculos a la empresa y seguimiento
automatico ademas de registro del seguimiento con demandantes. También ofrecen un
servicio al que denominan “Conector” en el que se permite a la empresa demandante de
este servicio montar su propia red de agencias subcontratadas, distribuir facilmente los
demandantes, llevar un seguimiento econémico, entre otras cosas. Esta herramienta es
especialmente interesante para la empresa que a partir del tercer afio implantard la

herramienta de franquicia que previamente se ha comentado. Los gastos de
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mantenimientos se estiman en alrededor de 50€ mensuales y cubrira el mantenimiento de

todo el inmovilizado, tanto material como intangible.

En cuanto al presupuesto total del departamento de marketing se ha decidido destinar
6000€ anuales, siendo este presupuesto incrementado en 20% anualmente para poder
atraer al maximo numero de clientes posibles. La estrategia de marketing serd netamente
digital por lo que el coste no sera extremadamente alto. Se considera el marketing de alta
importancia por lo que los recursos destinados seran variables, sin embargo, se considera

gue 500€ mensuales destinados unica y exclusivamente a atraer clientes sera suficiente

para lograr el objetivo.

Los gastos en alquiler requieren de mayor nivel de detalle. La oficina que sera alquilada
para el comienzo del proyecto estara ubicada en Carrer de Fontanars dels Alforins, 55, en

el barrio de Sant Francesc, Valencia. (Figura 27)

Figura 27: Ubicacion de la oficina
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Fuente: Idealista

Dichas oficinas tienen un precio de 630€ al mes y consta de 106m?, equivalente a 5,94€
por metro cuadrado. La distribucién de las salas estd compuesta por una recepcion, un
despacho, un almacén, un bafio y una sala. Se considera la distribucion ideal debido a que
el despacho estara destinado a las labores del gerente y la sala grande albergara al resto

de trabajadores. La distribucion es la siguiente: (Figura 28)
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Figura 28: Planos de la oficina
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Fuente: Elaboracion propia

Finalmente, la partida de salarios estd compuesta por los salarios que, por convenio,

recibe cada trabajador anualmente. Se ha utilizado como fuente el convenio colectivo de

oficinas y despachos de 2022. La plantilla inicial estara compuesta por:

Director: las responsabilidades de este tipo de trabajador, segin el convenio son
la coordinacion, supervision, ordenacion y direccion del conjunto de actividades
ademas de planificar, supervisar y ordenar areas de la empresa. Sus labores como
director de esta empresa, es el conseguir atraer a clientes, mediante visitas a
instituciones publicas, en representacion de la empresa o atendiendo a los propios

clientes directamente.

Oficial 1° Administrativo: perteneciente al grupo profesional 5, segun el convenio,
las responsabilidades de este tipo de trabajador deben ser realizar tareas
administrativas con utilizacion de aplicaciones informaticas, formalizacién de
contratos, redaccion de documentos, gestiones administrativas comerciales y
procesar las comunicaciones internas y externas. En relacion con la actividad de

la empresa, el trabajador en cuestion sera el encargado de atender a clientes con
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dudas telefonicas, ademas de gestionar la estrategia en redes sociales de la

empresa.

- Titulado Medio: este trabajador requiere de una titulacion universitaria (0
conocimientos equivalentes) y en el caso especifico de la empresa seré el puesto
de trabajo de una persona titulada como psicélogo, necesario para llevar a cabo

las actividades de supervision de los clientes.

Es importante tener en cuenta que, segin convenio, los salarios se incrementaran en
alrededor entre un 1.7% y un 2% anual. Ademas, en el tercer afio se planea contratar a
mas trabajadores para atender el estimado aumento de demanda, ademas de coordinar el
nuevo servicio de franquiciados que se ofrecera. Los salarios se indican en la Tabla 20,
divididos en salario base, salario base mas plus de convenio, el coste real para la empresa

y el coste total.
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Tabla 20: Coste anual en salarios

>
=
o
-

Tipo de Empleado Numero Salario Base Salario Base_+ Plus Salario + SS Coste Empresa
Convenio
Director 1 23.110,65 € 23.946,32 € 31.345,73 €| 31.345,73 €
Oficial 1° Administrativo 1 15.808,14 € 16.634,81 € 21.774,97 €| 21.77497 €
Titulado Medio 1 20.543,22 € 21.378,89 € 27.984,97 €| 27.984,97 €
Total 3 59.462,01 € 61.960,02 € 81.105,67 €| 81.105,67 €
ANO 2

Director 1 23.503,53 € 24.353,41 € 31.878,61€| 31.878,61€
Oficial 1° Administrativo 2 16.140,11 € 16.984,14 € 22.232,24 € 44.464,48 €
Titulado Medio 1 20.892,45 € 21.742,33 € 28.460,71€| 28.460,71€
Total 4 60.536,10 € 63.079,88 € 82.571,56 €| 104.803,80 €
Director 1 23.903,09 € 24.767,42 € 32.420,55€| 32.420,55 €
Oficial 1° Administrativo 3 16.479,05 € 17.340,81 € 22.699,12 € 68.097,35 €
Titulado Medio 2 21.247,63 € 22.111,95€ 28.944,54 €| 57.889,09 €
Total 6 61.629,77 € 64.220,17 € 84.064,21 €| 158.406,99 €
Director 1 24.309,44 € 25.188,46 € 32.971,70€| 32.971,70€
Oficial 2° Administrativo 4 16.825,11 € 17.704,96 € 23.175,80 € 92.703,20 €
Titulado Medio 2 21.608,84 € 22.487,85 € 29.436,60 €| 58.873,20 €
Total 7 62.743,39 € 65.381,28 € 85.584,10 €| 184.548,09 €
Director 1 24.722,70 € 25.616,67 € 33.532,21€| 33.532,21€
Oficial 2° Administrativo 4 17.178,44 € 18.076,77 € 23.662,49 € 94.649,96 €
Titulado Medio 3 21.976,19 € 22.870,15 € 29.937,02€| 89.811,07€
Total 8 63.877,33 € 66.563,58 € 87.131,73 €| 217.993,25€

Fuente: Elaboracion propia con informacion del convenio de oficinas y despachos.

Los costes asociados al funcionamiento de la empresa se especifican en la Tabla 21:

Tabla 21: Costes mensuales y anuales totales

Tipo Cantidad Mensual Cantidad Anual

Servicios Externos 248,00 € 2.976,00 €
Suministros 180,83 € 2.170,00 €
Alquiler 630,00 € 7.560,00 €
Marketing 500,00 € 6.000,00 €
Mantenimiento 50,00 € 600,00 €
Salarios 6.758,81 € 81.105,67 €
TOTAL 8.367,64 € 100.411,67 €

Fuente: Elaboracion propia
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5.4. Prevision de ingresos

Para realizar la prevision de ingresos se ha estudiado el mercado en la Comunidad
Valenciana, que estd compuesto por una poblacion total de aproximadamente 5.058.138
personas, de las cuales el 20,14% pertenecen al colectivo mayor de 65 afios (INE, 2022).
Todo ello significaria que el mercado tendria un tamafio aproximado de 1.018.709
personas. Sin embargo, seria poco realista determinar como clientes potenciales al 100%
de la poblacién mayor de 65 afios puesto que no todos son dependientes, y, por ende, no
serian demandantes de este servicio. Utilizando informacion de Epdata, en la Comunidad
Valenciana a fecha de 4 de mayo de 2022, hay un total de 117.265 personas cobrando la
alguna ayuda por estar en situacion de dependencia y son 129.091 los que tienen
reconocido el derecho a hacerlo, por lo que se considerare este Gltimo dato como el

supuesto mercado potencial.

Como causa de ser una empresa de nueva creacion en un sector en el que prima la
confianza hacia el proveedor del servicio, se estima que en el primer afio se podran captar
100 clientes — representando el 0,078% del mercado. Este niUmero equivale a la atraccion
de cerca de 9 clientes nuevos por mes, cifra que parece realista en un mercado con mucha
demanda. En el segundo afio, se espera poder incrementar el nimero de clientes en un
10%, consiguiendo 110 clientes. Para los afios 3, 4 y 5 se espera dar el salto, con alrededor
de 200 clientes en los dos primeros afios, la empresa dispondrd de una imagen y una
reputacion para atraer a mas clientes. La imagen de la empresa, junto al creciente mercado
que existe hace que las predicciones de los afios 3, 4 y 5 de la empresa se crezca en
alrededor de un 30 a 36% cada afio, situando las ventas en 150, 200 y 270 clientes

respectivamente.

Junto al servicio de atencion y cuidados, la empresa, a partir del tercer afio ofrecera la
posibilidad a autdbnomos a franquiciarse a cambio de un pago de 6000€ y el 50% de los
ingresos obtenidos por ventas. En este departamento se prevé atraer a 2 franquiciados el
primer afo, 3 en el segundo y 5 en el tercer afio. Estos tendran como objetivo atraer a 40,
60 y 100 clientes en los tres primeros afos del programa, objetivos realistas pues significa
que cada franquiciado tendria que captar 20 clientes en un afio, equivalente a alrededor
de 2 clientes al mes. Las condiciones de esta rama de negocio serian los siguientes: (Tabla
22).
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Tabla 22: Condiciones para franquiciados

Canon de Entrada 6000€
Cuota Inicial Franquiciado 125€ por cliente
Cuota de Servicio Franquiciado 32€ al mes, por cliente

Fuente: Elaboracion propia

Los precios seleccionados seran muy similares a los de la competencia, igualando la cuota
inicial en 250€ (206,61€) y cobrando por gastos de servicio 64€ (52,89€) al mes, precio
inferior al de la competencia. En el calculo de ingresos se han utilizado los precios sin
IVA, debido a que la empresa actia de intermediadora frente a las autoridades
competentes. Se estima que un 30% de los clientes abandonaran el servicio para irse a
una empresa de la competencia, o realizar la actividad de cuidados irregularmente. El
porcentaje serd de un 30% debido al alto nivel de economia sumergida en este sector. Sin
embargo, la presente empresa ofrece unos precios mensuales inferiores a los de la
competencia por lo que es justo asumir que la “lealtad” de un afio a otro sera del 70%.

Con estos datos, la prevision de ingresos seria la siguiente: (Tabla 23 y Figura 29).

Tabla 23: Prevision de ingresos

ANO 1 ANO?2 ANO3 ANO 4 ANOS
N2 de Clientes 100 110 130 180 200
N de Clientes Franquiciados 40 60 100
Ingreso Cuota Inicial 20.661,16 € 2.72121¢€ 2685950 € 37.190,08 € 41.32231€
Ingreso Cuota Servicio 6347107 € 11424793 € 17581488 € 265.309,09 € 357.976,86 €
N de Franquiciados 2 3 5
Ingreso Franquiciado 9917¢€ 14.876 € 24793 €
Ingreso Cuota Inicial F 413223€ 6.198,35€ 10.33058 €
Ingreso Cuota Servicio F 1269421 € 14.280,99 € 16.925,62 €
Total Franquiciados 26.743 80 € 35.355,37€ 52.04959 €
TOTAL 84.132,23 € 136.975,21 € 229.418,18 € 337.854,55¢€ 451.348,76 €

Fuente: Elaboracion propia
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Figura 29: Evolucidn de las ventas previstas
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Numero de Clientes anuales

5.5. Estados financieros

En esta seccion del anélisis economico financiero se van a analizar los estados financieros
provisionales de la empresa en los cinco primeros afios. El balance de situacion es un
estado financiero estatico que refleja la informacion econdémica de una empresa separado
en tres masas patrimoniales: activo, pasivo y patrimonio neto (Arias, 2014a). En el activo
se incluyen todas las cuentas que expresan un bien, o derecho, que posee la empresa.
Estos activos tienen la capacidad de aportar econdmicamente a la empresa, mediante su
uso, venta o intercambio (Arias, 2014a). En el lado derecho se encuentra el patrimonio
neto, comprendido por los fondos propios de laempresay el pasivo, que refleja las deudas

y obligaciones que una empresa tiene con terceros (Arias, 2014a).

Para la elaboracién del siguiente balance (Tabla 24) se han tenido en cuenta varias
consideraciones:
- Todos los pagos relacionados con la empresa han sido pagados al contado, por lo
que no apareceran cuentas deudas de deudores, ni proveedores.
- El resultado de ejercicios anteriores se ha ido acumulando en dicha cuenta y no
en una cuenta de reservas.
- Las deudas con entidades de crédito han sido amortizadas utilizando el método

francés. Ademas, se ha ido periodificando las deudas a largo plazo con entidades
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de crédito a la cuenta de deudas a corto plazo con entidades de crédito para la

deuda que vencia al afio siguiente ejercicio.

Tabla 24: Balance de Situacion provisional

ACTIVO ANO 1 ANO2 ANO3 ANO 4

A) ACTIVO NO CORRIENTE 7.200,83 € 6.476,59 € 5.752,35€ 5.028,11 € 4.303,87 €

I. Inmovilizado intangible

I1. Inmovilizado material

Mobiliario 3.55191€ 3.55191¢€ 3.551,91€ 3.55191€ 3.55191¢€
Equipos Informaticos 437316 € 4.373,16 € 4.373,16 € 437316 € 4.373,16 €
Amortizacion Acumulada -72424€  -1.44848€  -2.172,72€  -2.896,96€  -3.621,20€
B) ACTIVO CORRIENTE 15.446,77€  29.727,04€  71.370,98€ 167.842,87 € 322.587,85€

VII. Efectivo
Bancos y Caja 15.446,77€  29.727,04€ 71.370,98€ 167.842,87€ 322.587,85€

TOTAL 22.647,60 €  36.203,63€  77.123,33 € 172.870,98 € 326.891,72 €

PASIVO Y PATRIMONIO NETO

A-1) FONDOS PROPIOS 2.043,02€ 20.277,89€ 66.178,12€ 167.227,44€ 326.891,72¢€
I. Capital

Capital Social 20.000,00€  20.000,00€  20.000,00€ 20.000,00€  20.000,00 €
Reservas

V. Resultado de ejercicios anteriores

Remanente -17.956,98 € 277,89€  46.178,12€ 147.227,44 €
VIII. Resultado del Ejercicio

Resultado del Ejercicio -17.956,98 €  18.234,87€  45.900,23€ 101.049,33€ 159.664,27 €
B) PASIVO NO CORRIENTE 15.925;75€  10.945,21 € 5.643,53 € 0,00€ 0,00 €

I1. Deudas a Largo Plazo
Deudas con entidades crédito 15.925,75€  10.945,21 € 5.643,53 € 0,00 € 0,00€

C) PASIVO CORRIENTE 4.678,84 € 4.980,53 € 5.301,68 € 5.643,53 € 0,00€

I1. Deudas a corto plazo
Deudas con entidades de crédito 4.678,84 € 4.980,53 € 5.301,68 € 5.643,53 € 0,00 €

TOTAL 22.647,60 €  36.203,63€  77.123,33€ 172.870,98 € 326.891,72 €

Fuente: Elaboracion propia
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Se puede observar en la Tabla 24 como el primer afio de la empresa tiene como objetivo
realizar las inversiones y sobrevivir con el pulmén financiero que el préstamo aportaria.
En la evolucion del primer al segundo afio, como se puede ver en la Tabla 23, las ventas
incrementan ligeramente (5%), lo que se considera adecuado para una empresa de nueva
creacion. Sin embargo, en el tercer, cuarto y quinto afio se estima que la imagen y
reputacion de la empresa, la fuerte inversion en marketing y el programa de franquiciados
disparen los ingresos de la empresa, que pese a aumentar la plantilla — para atender a la
demanda — generara beneficios. El analisis de las masas patrimoniales se hara en la

siguiente seccion “5.6. Analisis financiero”.

Por su parte, la cuenta de pérdidas y ganancias (Tabla 25) es un estado financiero que
recoge todos los ingresos y gastos que tiene una empresa durante un afo (Arias, 2022c).
En la siguiente cuenta de pérdidas y ganancias se muestra los ingresos y gastos de los
primeros 5 afios de empresa. Entre los elementos mas significativos de este estado
financiero se encuentran el EBITDA, que recibe el nombre por sus siglas en inglés
(Earnings Before Interests Taxes Depreciation and Amortizations), BAIIl (Beneficios
Antes de Impuestos e Interéses), BAI (Beneficios Antes de Impuestos) y finalmente el
resultado final del ejercicio, que determina si la empresa ha obtenido beneficios, o

pérdidas, al final del afo.
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Tabla 25: Cuenta de Pérdidas y Ganancias provisional

CONCEPTO ANO 4

INGRESOS

Ingresos de Explotacion 0254545 € 145.624,79 € 236.082,64 € 34451901 € 45801322 €
Ingresos Finacieros 0,00€ 0,00€ 000€ 0,00€ 0,00€
GASTOS

Gastos de Personal 81.105,67€ 104.803,80 € 158.406,99 € 184548,09 € 217.993,25¢€
Costes Generales 21.23107€ 20.654,80 € 2209480 € 23.979,04€ 26.216,69 €
Alquiler 7.560,00€ 7.560,00€ 7.560,00€ 7.560,00 € 7.560,00 €
Suministros 2.170,00€ 2.170,00€ 2.170,00€ 2.170,00€ 2.170,00€
Servicios Externos 2.976,00 € 3.12480¢€ 312480¢€ 328104¢€ 344500¢€
Marketing 6.000,00 € 7.200,00€ 8.640,00€ 10.368,00 € 1244160 €
Mantenimiento 600,00 € 600,00 € 600,00€ 600,00€ 600,00 €
Material de Oficina 192507 € 0,00€ 0,00€ 0,00€ 0,00€
Gastos Financieros 0,00€ 0,00€ 0,00€ 000€ 000€
Total Gastos 108.336,74 € 125458,60 € 180.501,79 € 20852713 € 24420994 €
EBITDA -15.791,28€ 20.166,19 € 55.580,86 € 135.991,87 € 213.803,28€
Amortizaciones 12424 ¢€ 12424€ 12424€ 12424€ 12424 ¢€
BAII -16515,52€ 19.441,95€ 54.856,62 € 135.267,63 € 213.079,04€
Intereses 144146 € 1.158,04€ 856,35 € 535,20€ 19334 €
BAI -17.956,98 € 18.28391 € 54.000,27 € 13473243 € 212.885,70€
Impuesto Sociedades 0,00€ 49,04¢€ 8.100,04 € 33.68311€ 53.22142€
RESULTADO DEL EJERCICIO -17.956,98 € 18.234,87 € 45.900,23 € 101.049,33 € 159.664,17 €

Fuente: Elaboracion propia

75



Como se puede ver, la cuenta de pérdidas y ganancias esta compuesta por los distintos
apartados previamente mencionados, EBITDA, BAII, BAI y resultado del ejercicio. Se
empieza calculando los ingresos previstos para los primeros 5 afios. Se puede observar
como el resultado del ejercicio del primer afio es significativamente negativo. Esto se
debe a que iniciar este proyecto tiene unos costes elevados y los ingresos iniciales no se
preven que sean excesivos. Sin embargo, en el segundo afio, con el porcentaje de clientes
gue se mantienen del primer afio y los nuevos que se consiguen, los ingresos se disparan,
aumentando en un 57.35%. Se puede asumir que la lealtad a la empresa es uno de los
factores claves en la consecucion del éxito. En el afio 3, con la imagen y reputacion que
se prevé tener, ademas del servicio de franquiciados que se afiade a las fuentes de
ingresos, estos se disparan. Se considera importante remarcar que se asume la lealtad de
un afio al siguiente en un 70% por lo que los ingresos del afio 3 cuentan con las
mensualidades del 70% de los clientes del afio 1, el 70% de los clientes del afio 2, y asi

consecutivamente.

Como es esperable, el principal coste de la empresa proviene de los gastos de personal en
salarios. Para atender la creciente demanda, afio a afio se incrementa la plantilla, como se
puede ver en la Tabla 20. Finalmente, cabe recalcar que las pérdidas del primer afio se
compensaran con los beneficios del segundo, reduciendo asi la base imponible del
segundo afio, y primero con imposicion fiscal, a 326,92€, en vez de los 18.283,91€ sobre
los que aplicaria el impuesto de sociedades de no haber pérdidas anteriores. Al ser el
segundo ejercicio el primero sobre la que aplica el impuesto de sociedades, se aplicara un

gravamen del 15% los dos primeros afios con beneficios netos (afio 2 y afio 3).

Para finalizar con los estados financieros, en la Tabla 26, se ve el estado de flujos de caja
donde se aprecia la estimada inversion inicial de 45.000€ y tanto los cobros como los
pagos, realizados todos al contado. Con el estado de flujos de cambio se da por finalizada
la seccidon de presentacion de estados financieros y se procede a analizar, y extraer

conclusiones de los datos aportados.
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Tabla 26: Estado de flujos de caja provisional

CONCEPTO ANO 0 ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Flujos de Capital -45.000,00 €
Total Ingresos Ordinarios 92.545,45 € 145.624,79 € 236.082,64 € 344.519,01€ 458.013,22 €
Total Gastos Ordinarios -116.261,81 € -125.458,60 € -180.501,79 € -208.527,13 € -244.209,94 €
Resultado Financiero -1.441,46 € -1.158,04 € -856,35 € -535,20 € -193,34 €
Impuesto de Sociedades 0,00 € -49,04 € -8.100,04 € -33.683,11 € -53.221,42 €
Amortizacién préstamo -4.395,42€  -4.678,84€  -4.980,53 € -5.301,68 € -5.643,53 €
Flujos de Caja -45.000,00 € -29.553,23 € 14.280,27€ 41.643,94€  96.471,89€ 154.744,98 €

Fuente: Elaboracion propia

5.6. Analisis financiero

En esta seccion del trabajo se va a analizar la rentabilidad que se conseguiria de iniciar la
actividad planeada. Para hacer dicho analisis se han estudiado distintas magnitudes y
ratios que aportan informacién relevante sobre la viabilidad del trabajo. Segun Nerea
Diaz, autora en el blog Economipedia, “el analisis de una inversion es un estudio que
consiste en aproximar el resultado que se espera obtener de una inversion con el objetivo
de determinar si es conveniente acometer el proyecto, teniendo en cuenta criterios como
su viabilidad o rentabilidad esperada”. Para realizar este analisis se van a utilizar métodos
tanto estaticos, como el plazo de recuperacion de la inversién, como métodos dinamicos,
como el VAN o el TIR.

Valor Actual Neto (VAN)

El Valor Actual Neto es un criterio de inversion que consiste en actualizar los cobros y
pagos de un proyecto para determinar si la inversidn va a ser positiva o negativa (Morales,
2022). Para determinar el VAN, se ha de traer los flujos de caja al presente,

descontandolos a un tipo de interés determinado que seré el coste de capital.

El coste de capital, o ke en inglés, se calcula a partir de la rentabilidad de activos sin

riesgo (rr), como bonos del estado a 10 afios, la beta de la industria (B) y la prima de

riesgo (p,,). Para obtener esta informacion se han utilizado datos de datosmacro.com para

77



obtener la rentabilidad de activos sin riesgo, un articulo oficial sobre las betas por
industria (utilizando la del sector de servicios de consumo), y la rentabilidad media del
IBEX-35. Una vez obtenidos los datos se ha procedido a calcular el coste de capital

utilizando la siguiente formula, y obteniendo los resultados de la Tabla 27.

ke =17+ B * (rm —17)

Tabla 27: Cdlculo de coste de capital

Concepto %
Tasa de libre riesgo 2,41%
Beta industria 0,89
Rentabilidad mercado 7,90%
rm-rl 5,49%
ke 7,30%

Fuente: Elaboracion propia

Con el coste de capital calculado, se procede a calcular el VAN de la inversion en
cuestion. Se ve que el VAN de la inversion es superior a 0, justificando la inversion como
positiva y viable segln este criterio. La informacion que proporciona esta magnitud es

que la empresa va a recuperar el capital invertido con creces (Tabla 28).

Tabla 28: Valor Actual Neto del proyecto

Flujos de Caja Valor Presente

0 -45.000,00 €

1 -13.313,95 € -12.408,61 €

2 17.249,90 € 14.983,69 €

3 47.352,37 € 38.334,51 €

4 115.701,73 € 87.297,96 €

5 181.841,43 € 127.871,32 €
Cash Flow en Valor Presente 256.078,86 €
Inversion Total -45.000,00 €
Valor Actual Neto 226.586,55 €

Fuente: Elaboracion propia
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Tasa Interna de Retorno (TIR)

La tasa interna de retorno es la rentabilidad ofrecida por una inversion, dicho de otra
forma, el porcentaje de beneficio que tendra una inversién para las cantidades que no se
retiren (Arias, 2014b). Este indicador, cuanto mayor sea, mejor es la inversion, siendo el
minimo recomendable que el TIR sea mayor que la tasa de descuento (coste de capital).
Este minimo se debe a que un TIR inferior a la tasa de descuento seria inferior a la
rentabilidad que el empresario podria obtener acometiendo inversiones de menor riesgo

en el mercado.

El TIR de la inversidon en cuestion es mayor al coste de capital (7,3%), por lo que,
siguiendo los criterios previamente mencionados, la inversion en cuestion es viable
(Tabla 29).

Tabla 29: Tasa interna de retorno del proyecto

Afo Flujos de Caja

-45.000,00 €
-13.313,95 €

17.249,90 €

47.352,37 €
115.701,73 €
181.841,43 €
TIR 60%

g B~ w N - O

Fuente: Elaboracion propia

Plazo de recuperacién de la inversién (Payback)

El plazo de recuperacion de la inversion, o en inglés, payback, es un criterio estatico para
evaluar inversiones en término del tiempo requerido para recuperar el capital inicial
(Morales, 2022). A través de este método se puede calcular (en afios) el tiempo que tardara
el socio en recuperar el capital invertido. En el caso concreto de este proyecto el plazo de

recuperacion es de, aproximadamente, 3 afios. (Tabla 30).
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Tabla 30: Plazo de recuperacion de la inversion

Flujos de Caja  Flujos de Caja Acumulados

0 -45.000,00 € -45.000,00 €
1 -13.313,95 € -58.313,95 €
2 17.249,90 € -41.064,06 €
3 47.352,37 € 6.288,31 €
4 115.701,73 € 121.990,04 €
5 181.841,43 € 303.831,47 €
Payback 3

Fuente: Elaboracion propia

Ratios financieras

En este apartado se va a analizar la liquidez de la empresa a través del uso de ratios. Las
ratios que se van a utilizar son los de liquidez, tesoreria y disponibilidad, ademas de
estudiar el fondo de maniobra de la empresa, y el mismo sobre el activo y pasivo corriente.

En la Tabla 31 se exponen las ratios desde el primer afio al cuarto:

Tabla 31: Ratios de Liquidez del proyecto

RATIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4
R. Liquidez 3,30 5,97 13,46 29,74
R. Tesoreria 3,30 5,97 13,46 29,74
R. Disponibilidad 3,30 5,97 13,46 29,74
Fondo de Maniobra 10.767,93 € 24.746,51 € 66.069,30 € 162.199,33 €
F.M sobre Activo 0,48 0,68 0,86 0,94
F.M. sobre Pasivo Corriente 2,30 4,97 12,46 28,74

Fuente: Elaboracion propia

La ratio de liquidez se calcula para descubrir cuantas unidades de activo corriente hay por
cada unidad de pasivo corriente, de forma que indica en cierta medida, si en un momento
de crisis la empresa podria hacerse cargo de deudas a corto plazo con sus activos a corto
plazo. Se considera una ratio adecuada el superior a 2 por lo que la ratio de 3,3 es bastante
positiva, puesto que la empresa podria hacerse cargo de estas deudas a corto utilizando
solo sus activos a corto. Sin embargo, se podria argumentar que la empresa tiene, o
demasiado efectivo en caja, 0 bastante menos deuda de la que se puede permitir que

pudiera hacerla crecer. En el caso concreto de este proyecto, al ser proveedor de servicios,
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solo dispone de efectivo en el activo corriente, por lo que las ratios de tesoreria y

disponibilidad tienen el mismo resultado, por ende, el mismo analisis.

El fondo de maniobra es el término asociado a la cantidad restante, en unidades
monetarias, de activo corriente disponible después de liquidar todas las deudas a corto
plazo. Lo que se ve en la Tabla 31, es que esta magnitud es superior a cero (positivo) y
crece con los afos, indicando que el activo corriente crecera mas rapido que el pasivo
corriente. En cuanto al fondo de maniobra sobre activo se ve como, también, aumenta con
el paso de los afos, siendo esto noticias positivas. El fondo de maniobra sobre el pasivo
corriente también aumenta con el tiempo, resultando positivamente en el anélisis de
liquidez de la empresa ya que indica que el peso del fondo de maniobra sobre las deudas

es cada vez mayor.

Después del breve analisis de las ratios de liquidez se puede concluir que la empresa en

cuestion tiene capacidad mas que suficiente de hacer frente a las deudas que tiene.

Para continuar con el andlisis se procede a estudiar las ratios de endeudamiento del
proyecto. Estas ratios estudian el endeudamiento, autonomia y solvencia de la deuda,
ademas de la calidad y el coste de esta. Finalmente, también se analiza el peso de los

gastos financieros sobre las ventas y la cobertura de dichos gastos (Tabla 32).

Tabla 32: Ratios de rentabilidad

RATIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
Rotacion de Activos 4,09 4,02 3,06 1,99 1,40
Margen de Ventas -0,18 0,13 0,23 0,39 0,47
Rentabilidad Econdmica -0,73 0,54 0,71 0,78 0,65
Apalancamiento Financiero 3,83 0,30 0,09 0,03 0,01
Efecto Fiscal 1 0,997 0,85 0,75 0,75
Rentabilidad Financiera -2,79 0,16 0,05 0,02 0,01

Fuente: Elaboracion propia

Estas ratios estudian, desde el punto de vista contable, la rentabilidad econémica (ROA)
y financiera de una empresa. Esta es el beneficio obtenido por una empresa por las
inversiones realizadas (Westreicher, 2022). También se procede a analizar la rentabilidad
financiera (ROE) que relaciona los beneficios con los recursos necesarios para obtenerlos
(Pedrosa, 2022). En la Tabla 30 se muestran los resultados de calcular las ratios de

rentabilidad.

81



Para estudiar la rentabilidad econdmica hay que calcular sus dos componentes: rotacion
de activos y margen de ventas. El primero estudia cuantas unidades de ventas se ingresan
por cada unidad de activo, por lo que el resultado serd mejor cuanto mayor sea este. En
la Tabla 32, se ve como del afio 1 al 2, este decrece muy ligeramente, sin embargo, del
afio 2 en adelante la rotacién disminuye en mayor medida debido a que el activo aumenta
mas rapido que las ventas. El margen de ventas, por otro lado, representa el beneficio
(antes de impuestos e intereses) que genera la empresa con las ventas. Esta ratio en el afio
1 es negativa debido a las pérdidas en las que incurre la empresa en su primer afio, sin
embargo, se ve como del afio 2 en adelante el margen de ventas aumenta progresivamente.
Una vez explicados los dos componentes podemos analizar como la rentabilidad
econOmica es negativa en el primer afio, debido a las pérdidas iniciales, pero aumenta
rapidamente en los dos afios posteriores. Del afio 4 al 5 vemos como esta decrece debido

a que el descenso en la rotacion es superior al aumento en el margen.

Los componentes de la ratio de rentabilidad financiera son los dos ya analizados ademas
de el apalancamiento financiero y el efecto fiscal sobre la empresa. En este aspecto, cabe
destacar que los resultados se ven afectados por eventos como las pérdidas del primer afio
y la carencia de deuda tanto a largo como a corto plazo en el quinto afio. Debido a esto
las magnitudes que se contemplan en dichas ratios no siguen la norma. En cuanto al efecto
fiscal, se ha de tener en cuenta que en el primer no existe, y en el segundo es
insignificante, puesto que la empresa sufre pérdidas en el afio 1 y las compensa en el
segundo afo. En la Tabla 32 se ve como la rentabilidad financiera es el principal aspecto
a corregir de cara al futuro. Esto se puede solucionar estudiando un aumento del

apalancamiento con el paso del tiempo.

Para finalizar se van a estudiar las ratios de endeudamiento que muestran el nivel de
endeudamiento, autonomia y solvencia que tiene una empresa, ademas de la calidad y el
coste de la deuda que el proyecto asume y la relacion entre gastos financieros y ventas y

la cobertura de estos. En la Tabla 33 se muestran los resultados de aplicar estas ratios:
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Tabla 33: Ratios de endeudamiento

RATIO ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4

R. Endeudamiento 0,91 0,44 0,14 0,03
R. Autonomia 0,10 1,27 6,05 29,63
R. Solvencia 1,10 2,27 7,05 30,63
Calidad de la deuda 0,23 0,31 0,48

Gastos Financieros/Ventas 0,02 0,01 0,00 0,00
Coste de la deuda 0,07 0,07 0,08 0,09
Cobertura gastos financieros -11,46 16,79 64,06 252,74

Fuente: Elaboracion propia

En estos se puede apreciar que el endeudamiento inicial es muy alto, sin embargo, a lo
largo de los afios se reduce a una velocidad notoria. Pese a su extremadamente alto nivel
de endeudamiento al final del primer afio, en el que el pasivo representa méas del 90%,
debido a las cuantiosas pérdidas en las que se incurre en el primer afio. Pese al claro
sobreendeudamiento, la empresa cuenta con activos suficientes para pagar dicha deuda
como se ve en la Tabla 31. Este sobreendeudamiento decrece extremadamente rapido
debido a que el préstamo con el banco se amortizara a 5 afios vista, por lo que se entiende

el rapido decrecimiento que se ve en esta ratio.

Por otro lado, la ratio de autonomia estudia hasta qué punto la empresa funciona con
financiacion propia. Como es de esperar, la ratio de autonomia sigue una tendencia
inversamente proporcional a la de endeudamiento, creciendo cuando esta decrece. La
empresa se sirve de un impulso inicial con un préstamo significativo, pero con el
transcurso de los ejercicios econdmicos va dependiendo menos de financiacion externa'y
ve como se puede financiar con la financiacion propia que genera. Las cifras
recomendables entre las que esta ratio debe estar segun lo estudiado en la asignatura de
“Analisis y Consolidacion Contable” son entre 0,7 y 1,5, por lo que concluimos que el
primer afio depende demasiado de financiacion externay a partir del tercero podria asumir

bastante mas.

Laratio de solvencia indica la capacidad que la empresa tiene de afrontar todas sus deudas
con el activo que posé. En el primer afio se ve como tiene 1,10 unidades de activo por
cada unidad de pasivo, por lo que técnicamente podria afrontar las deudas, sin embargo,
no lo haria de manera holgada y esto podria suponer un problema. Del afio dos en adelante

esta ratio incrementa rapidamente puesto que la empresa empieza a generar beneficios y
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a poder financiarse independientemente de financiacion externa, ademas de que esta

decrece rapidamente.

Una deuda es referida como de mayor calidad cuando es considerada a largo plazo. Por
lo general, es recomendado tener una mayor parte de la deuda contraida a largo plazo
debido a que esta es menos exigible y da margen a la empresa en cuestion a poder pagarla.
En el caso del presente proyecto la deuda es de bastante buena calidad ya que desde el
primer afio el 77% de la deuda es a largo plazo. Pese a que la calidad de dicha deuda vaya
aminorandose (por su exigibilidad), también crecen las ratios de liquidez por lo que el
hecho de que la deuda sea, en proporcidn, méas exigible, no representa un problema para
la empresa. En cuanto al coste de la deuda se puede determinar que es cara. En el
momento de realizacion del presente trabajo existe cierta incertidumbre en los mercados
y los bancos centrales se estan viendo obligados a paliar la desbocada inflacién mediante
aumentos de los tipos de interés. El coste de la deuda para este proyecto aumenta con el

tiempo ya que los gastos financieros representan una mayor parte del pasivo con coste.

Finalmente, quedan por analizar la relacion entre gastos financieros y ventas, que se
podria argumentar que es practicamente nulo en los primeros afios, y literalmente
insignificante en los ultimos analizados. Esto se debe a que los ingresos crecen mucho
mas rapido que los gastos financieros y, por tanto, acaban representando una parte infima
del coste de la empresa. Por otro lado, la cobertura de los gastos financieros presenta
problemas en el primer afio ya que, lo ideal, seria que el beneficio antes de intereses e
impuestos (BAII) pudiese cubrir el coste de los gastos financieros. Sin embargo, como
vemos en la Tabla 33, a partir del segundo afio los gastos financieros no suponen un
problema ya que estdn completamente cubiertos y no suponen ningin problema. Estos
dos ultimos datos reducen la desventaja mencionada cuando se ha analizado el coste de

la deuda, ya que pese a ser una deuda cara, el coste es perfectamente asumible.

Unos detalles a mencionar sobre esta seccion es que se han estudiado las ratios de
endeudamiento y liquidez hasta el cuarto afio debido a que en el quinto estos se volvian
irrelevantes ya que el total de la deuda habria sido amortizada. Ademas, cabe detallar, que
al ser toda una prevision y no los datos exactos se ha extremado la precaucion al asumir
que el 100% del dinero en caja se iba a quedar en el banco, o que no se iba a pedir

financiacion externa para cumplir objetivos de crecimiento. Es muy importante recalcar,
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que en el caso de que las previsiones realizadas en el presente trabajo resultasen correctas,
se destinaria una parte importante del dinero generado por la empresa (y que en las
previsiones se ha metido en la cuenta de caja) se utilizaria para invertir en activos, tanto
de renta fija como variables, con el fin de obtener una rentabilidad sobre los beneficios
generados. Ademas, una vez analizadas las ratios, se puede concluir que la empresa se
podra permitir un endeudamiento mucho mayor al de los afios 3, 4 y 5 por lo que en el
caso real se valoraria utilizar mas financiacion externa para aprovechar el apalancamiento

para crecer.

6. Conclusiones

Una vez finalizado el plan de empresa se procede a concluir sobre cada uno de los puntos

estudiados.

En el apartado de la introduccidn se exponen los motivos por los que incurrir en este
proyecto puede ser muy beneficioso, especialmente de cara al futuro. El envejecimiento
de la poblacion mundial, en concreto de la espafiola, supone un problema para muchos.
Los gobiernos especialmente van a ver como atender la demanda a través del sistema
publico es inasumible dada la piramide poblacional existente y futura. Como conciencia
de esto, la necesidad de que la demanda de cuidados la cubra el sector privado es alta, por
lo que los gobiernos, independientemente de en qué punto del espectro politico se

encuentren deben favorecer dicha actividad.

La coyuntura en la que se encuentra actualmente el mundo, y por desgracia, especialmente
Espafia es problematica para practicamente cualquier emprendedor que deseé empezar
con una actividad. Sin embargo, desde el punto de vista del autor, se considera que las
ideas de negocio orientadas hacia el conjunto de mayor edad seran las “menos
complicadas” de llevar a cabo debido al enorme, y creciente mercado, que existe y
existird. La tendencia en cuanto a los negocios y la economia esta historicamente ligada
al conjunto de poblacién perteneciente a los que actualmente tienen entre 45 y 55 afios.
En sus distintas etapas de vida se han ido viendo auges en los sectores relacionados a los
intereses (por edad) de este colectivo, ya sean las discotecas en los 90 o el boom
inmobiliario de los 2000. De cara al futuro, se prevé que la tendencia siga su transcurso

y el proximo boom sea relacionado con productos y servicios orientados a la tercera edad.
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En el anélisis de la industria se ha separado en dos horizontes: el macroeconémico y el
microecondémico. En el primero se estudia, mediante el sistema PESTEL, las
implicaciones a nivel macro que pueden tener ciertos aspectos sobre la actividad de la
empresa. En el ambito politico, donde se contempla el efecto que puede tener un gobierno
sobre la actividad se concluye que puede ser positivo, debido a las existentes ayudas a
emprendedores y a los potenciales clientes mediante leyes como la iniciativa Activa-
Startup, la revalorizacion de las pensiones del Real Decreto 65/2022, del 25 de enero o la
Ley 39/2006, de 14 de diciembre, de Promocidén de la Autonomia Personal y Atencion a
las personas en situacion de dependencia. Por otro lado, el aspecto econdmico no es tan
esperanzador por la situacién econémica global y nacional, los altos niveles de paro. Sin
embargo, la evolucién del PIB a largo plazo se espera que sea positiva por lo que no todo
es negativo. En el aspecto social se han tenido en cuenta el envejecimiento de la
poblacién, el saldo vegetativo o el saldo migratorio, siendo estos considerados muy
positivo, negativo y positivo respectivamente, contando netamente como un factor
macroecondmico que beneficia a la actividad. Finalmente, los aspectos tecnoldgicos y
medioambientales resultan ser potencialmente muy positivos puesto a que la actividad de
la empresa es en gran parte digital por lo que la reduccién del papel es clave en el negocio
(se pretende usar una cantidad minima para reducir la huella de carbono) y la evolucién
del uso de las TIC es esperanzador, ya que pese a que hoy en dia la poblacion receptora
del servicio y la receptora del marketing no sea la misma, en el futuro cabe la posibilidad
de que si lo sea. Para concluir, la legislacién laboral tiene un efecto neutro, ya que, pese
a que a la empresa le favoreceria una legislacion més laxa, o incluso la liberalizacién de
dicha legislacion, ha de tenerse en cuenta que unas mejores condiciones laborales en el

sector de los cuidados pueden reducir la economia sumergida.

En el d&mbito microecondmico se estudia los aspectos internos que pueden afectar al
funcionamiento de la empresa. Entre estos se encuentran la organizacion de la propia
empresa, la competencia y los clientes. Mediante sistemas como las cinco fuerzas de
Michael Porter, y el analisis de la competencia méas directa — empresas como Cuidum o
Aiudo — se determina que el mercado es uno muy competitivo, pero en el que una empresa

nueva aun puede encontrar su espacio.
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En el plan de marketing, el primer objetivo es aclarar la diferencia entre el objetivo del
servicio, y el de la publicidad. Es importante destacar que, pese a que el receptor de
cuidados sea el anciano, el encargado/a de ponerse en contacto con la empresa y adquirir
los servicios suele ser la descendencia directa, por tanto, el plan de marketing esta dirigido

al colectivo directamente descendiente de la tercera edad actual.

Este plan ha sido dividido en cuatro partes, como las dividia Michael Porter, mediante las
cuatro Ps: precio, promocion, plaza (distribucion) y producto. En el apartado de producto
se explica, con detalle, en que consta el servicio que desde la empresa se ofrece. En
resumen, este seria un servicio de cuidados por dias, noches u horas, con cuidadoras
internas o externas, a elegir por el cliente. Ademas, también se detalla como existira un
seguimiento de la satisfaccion del cliente para mejorar donde haya que hacerlo, o

reconocer los méritos y seguir cumpliendo como se esté haciendo hasta el momento.

En el precio, naturalmente, se analiza las distintas estrategias de precio que podria aplicar
la empresa y se detalla cual es la que finalmente se utilizara. Este precio sera similar al
de la competencia, 250€ como cuota inicial y 64€ mensuales como cuota de servicio. En
el apartado de distribucion se explica detalladamente como sera el proceso de hacerle
llegar el servicio al cliente, en el que se detalla que sera a través de medios digitales y se
introduce la estrategia de franquiciados que la empresa acometera a partir del tercer afio,
que consiste en, a cambio de un canon, permitir que auténomos disfruten del nombre de
la marca para comerciar bajo el. A cambio de esta cesion de derechos, la empresa

obtendria el 50% de los ingresos obtenidos.

Finalmente, la estrategia de promocién se describe también como puramente digital,
donde la empresa cuenta con crear una imagen de marca en redes sociales, como
Facebook, Instagram o LinkedIn para atraer el interés del pablico objetivo. Se estudia la
importancia de dicha estrategia en empresas del sector que centran muchos recursos en
competir en este ambito. Como tal, la empresa dotard de un presupuesto amplio y

creciente para competir también en redes sociales contra la competencia.

En el plan juridico, se ha detallado el procedimiento por el cual la empresa debe ser
constituida y se ha recalcado la importancia que tiene cierta legislacion sobre la actividad

en la que se incurrira en este proyecto. Para terminar, el plan econdmico financiero ha
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concluido que la empresa es perfectamente viable a largo plazo y es recomendable realizar
la inversion. Pese a algunos detalles, como el sobreendeudamiento inicial, o las pérdidas
del primer afio (que hacen que la inversion tenga cierto riesgo), se puede concluir que el
proyecto es economicamente viable. Con todo esto, se concluye que, una vez sea este

plan de empresa puesto en marcha, el proyecto tendra éxito en el largo plazo.
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ANEXO “ ’ ‘

OBJETIVOS DE DESARROLLO SOSTENIBLE Loy =% ADE )
- Az i AL i -

Reflexion sobre la relacion del TFG con los ODS en general y ‘-‘;“
con el/los ODS mas relacionados.

En el presente anexo, se procede a discutir sobre la relacion de este Trabajo de Final de

Grado con los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS).

Los Objetivos de Desarrollo Sostenible son un conjunto de metas que llaman a la accién
para poner fin a la pobreza, proteger el planeta y mejorar la vida de la poblacion mundial,
con el 2030 como fecha prevista para el cumplimiento de los 17 objetivos, con motivo de
la Agenda 2030. De entre los 17 ODS, se han seleccionado el numero 3: “Salud y
Bienestar” y el numero 8: “Trabajo decente y crecimiento econémico” como los mas

relevantes al trabajo realizado.

El tercer objetivo de desarrollo sostenible tiene como fin garantizar una vida sana y
promover el bienestar en todas las edades, labor que la empresa detallada en el plan
empresa expuesto en este trabajo realizaria. Como se puede apreciar, el servicio a ofrecer
por la empresa sera el de puesta en contacto entre oferentes de cuidados y atencion, y
demandantes de lo mismo, generalmente compuestos por ancianos dependientes. Este
servicio se ofrece con el fin de facilitar la vida a las personas ancianas que necesiten de
ayuda, mediante el apoyo en afios dificiles de la vida de una persona. No solo la salud
fisica es tratada, ya que el acompafiamiento de profesional facilita la administracion de
medicamentos, o la realizacion de ejercicio requerida por el dependiente, sino también la
salud mental que tanta importancia esta teniendo en los ultimos afios. Los dependientes
no solo sufren de problemas fisicos, como podrian ser los problemas de movilidad, sino
también de mentales. Este colectivo tiende a vivir en soledad, sea por fallecimiento del
cényuge o poca disponibilidad de los familiares directos pero el servicio que se ha
detallado en el plan de empresa tiene como objetivo también servir de acompafiamiento
y apoyo moral de este colectivo, de esta forma garantizandoles de una vida sana y

promoviendo el bienestar en el grupo de la tercera edad en Espafia.
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Por otro lado, el octavo ODS, tiene como objetivo la creacion de empleo decente para
todos para mejorar los estandares de vida. El sector en el que se operara en el plan de
empresa seré el de los cuidados a dependientes que es un sector arrasado por la economia
sumergida y laxa regulacion laboral. En la opinion del autor, empresas como la descrita
en el presente trabajo tienen como funcion el dar voz a un colectivo, mayoritariamente
compuesto por mujeres, 0 mujeres inmigrantes, que viven situaciones en las que, con el
fin de trabajar, se ven obligadas a aceptar condiciones pésimas de trabajo donde no tienen
opcion a paro o seguridad social. Se presume una relevancia elevada con el octavo
objetivo debido a que ya ha habido avances en este sentido gracias a empresas del sector.
Este afio precisamente, el consejo de ministros ha ratificado el Convenio 189 de la
Organizacion Internacional del Trabajo (OIT), en el que se equipara las condiciones de
este colectivo con las del resto de asalariados. Hasta hace menos de un afio, las empleadas
del hogar eran la Unica profesion sin derecho a prestacion por desempleo reconocida en
Espafia. Sin embargo, con el crecimiento que ha visto el sector, este colectivo ha visto un
incremento de voz y han conseguido el derecho a paro en Espafia, demostrando que el
nacimiento y crecimiento de empresas como la descrita en el presente plan de empresa,

es en parte responsable de cumplir uno de los 17 ODS planteados en la Agenda 2030.
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