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A Catalunya entre el 2013 i el 2017 es van morir 11.194 persones esperant una
placa de residéncia o dit d'una altra manera, cada dia moren 6 catalans
esperant-la. També es preveu que hi haura un increment del 155% dels
majors de 85 anys previst per als proxims 30 anys. A més, les residencies
catalanes han estat afectades per la COVID-19 comportant la mort de 3.327

persones.

€s un projecte impulsat per dos estudiants, un d'infermeria i un de
marqueting. La iniciativa neix per cobrir aquestes necessitats i donar atencié a
persones amb dependeéncia que estan al domicili sense accés a centres

sociosanitaris 0 amb la impossibilitat de pagar-ne una placa.

Es per aix0, que es realitzara la creacio d'una aplicacio mobil i d'una web per
oferir un ampli ventall de cuidadores a domicili de manera rapida, facil, segura
i senzilla. Som conscients que aquest mercat necessita una atencio optima i de
confianca i és per aix0 que validarem cada una de les cuidadores per tal

d'assegurar que els serveis que s'ofereixin siguin de garantia i qualitat.

Aquest projecte es nodreix d'una bona viabilitat i rendibilitat financera i
economica aconseguint al primer any una elevada facturacié (1.808.807€) i un
benefici optim (36.808€) contra una inversio inicial no molt elevada en
comparacio (33.248,17€). Es per aixod que la inversio es recupera el primer
any i a partir del VAN i el TIR ens mostra un creixement en els proxims anys.
A causa de la resolucié immediata de necessitats que demana el mercat, no
només per I'elevat nombre de persones dependents que hem valorat a l'inici del
projecte, sind per la situacié de pandémia que ens hem trobat durant aquest i
gue ha fet que la situacio sigui més critica veiem que és necessari una alternativa
com la que proposem. Tanmateix, en veure que els resultats de la projeccié
economica i financera eren bons, considerem la possibilitat real de la
implementacio d'aquesta iniciativa al mercat i aixi donar fruit al treball i esfor¢
gue hi ha hagut darrere aquest projecte, no només per motivacions personals,
sind també per la preocupacio social que la recerca d'informacié impactant ens

ha generat.



1.1 LA IDEA

Creacié d’una aplicacié mobil per tal de poder oferir perfils de cuidadores a
domicili de la manera més propera possible i sempre adaptant-nos a les
necessitats de cada cas fet que és possible tenint una plantilla heterogénia
d'especialistes. La clau d’aquest servei és que tant els professionals com els

usuaris poden triar-se segons I'afinitat d’'un amb l'altre.

Cal especificar que al llarg d’aquest Treball Final de Grau farem servir el terme
cuidadores. En cap cas es refereix en femeni per questions sexistes, de fet la
paraula ambdds sexes de la mateixa manera que ho fa el terme infermera.
(COIB, 2004), (EL PAIS, 2013)

1.2 ELS PROMOTORS

L’equip promotor esta format per I’Arnau Rodriguez i en Marti Gibaja. L’Arnau,
és estudiant d‘Infermeria, el qual aporta la base sanitaria de 'empresa. Es a
dir, coneixements de la situacié actual de les families que requereixen d’un
cuidador (o el propi usuari) aixi com les dificultats que es poden trobar les
cuidadores al seu dia a dia. També pot saber quines son les causes d’aquests

requeriments com per exemple:

- Deméncies

- Acompanyament a centres sanitaris
- Malalties cardiovasculars

- Malalties respiratories

- Etc.

| les dificultats per trobar cuidadores en una societat en la qual els familiars i/o

amics han d’adoptar un paper que, en moltes vegades, és desconegut.

En Marti Gibaja, estudiant de marqueting és qui aporta la vessant de
comunicacio i aplicacié de laidea i servei a la societat, intentant facilitar al
maxim el seu Us i que tingui un posicionament clar i precis. Dins d’aquesta
area de 'empresa, cal saber en tot moment quines necessitats té el pacient i la

seva familia, per tal de poder oferir un servei de manera personalitzada i propera.



Formacioé academica a part, tant I’Arnau com en Marti, han viscut situacions
personals similars a les plantejades per als clients com és buscar una
cuidadora, una residéncia o bé tenir una persona a casa que requereix una
atencié especial pel fet de ser gran i/o estar malalta. Aquest fet, ens ha
desencadenat a una situacio6 dificil en la convivéncia familiar i en la salut mental
i fisica del familiar que ha esdevingut cuidador. Es per aix0, que creiem que les
nostres situacions personals, juntament amb les nostres formacions

academiques, ens han portat a unir-nos per emprendre aquesta iniciativa.

Imatge 1. L'estudiant Arnau Rodriguez. Font: elaboracié propia

Imatge 2. L’estudiant Marti Gibaja. Font: elaboracio propia
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En I'ambit personal estem acostumats a treballar en equip sigui en ambits de
treballs universitaris o feines que hem tingut, o bé com en casos d'esport, on
aprens els valors de grup, com poden ser cooperar i ajudar-se entre tots. Pel que
fa a nosaltres, ens coneixem des que anavem junts a la guarderia i hem compartit
classe fins que en teniem setze. Hem jugat també al mateix equip de futbol i som
del mateix grup d'amics, per tant, la relacio personal €s molt bona i creiem que
hi ha una cohesié que pot fer que aquest projecte sigui un éxit.

no havia tocat mai per aixo creiem que pot ser una oportunitat per enfocar les

coses d’'una manera innovadora i diferent de I'establert. Sortir de la nostra
zona de confort i conéixer, entendre i treballar en un camp diferent de I'’habitual
pensem que és de gran utilitat per la nostra formacié. També, creiem important
destinar els esfor¢cos i el coneixement en un sector molts cops oblidat, on la
nostra investigacié pugui servir per ajudar en un futur proper a un col-lectiu que
ho necessita.

11



Finalment, tenim clar que és una iniciativa ambiciosa i emocionalment
recompensada. Per aixo0 no optem per un plantejament academic sindé que
creiem que pot tenir sortida i necessitats al mercat després de la crisis del
Coronavirus que tant ha afectat a la gent gran i necessiten d’iniciatives per
millorar les condicions de vida ja que, s’ha demostrat que en moltes ocasions no

son les optimes.

1.3 PER QUE?

Experiéncia personal de I’Arnau Rodriguez: “Com a estudiant d'infermeria el
cert és que, durant les practiques a diversos centres de salut, he presenciat
alguns fets forca desagradables amb persones grans. No per elles mateixes
ni per la seva conducta sin6 per la situacié en qué es trobaven. He vist gent gran
a urgéencies absolutament sola sense ningu que els acompanyés a fer una
prova i els técnics de I'ambulancia eren I'Unica cara ‘coneguda’, ja que la familia
vivia lluny i tardava hores a arribar o en aquell moment estaven a la feina i no
podien acudir al centre. Persones grans que acabaven de caure i tenien un trau
al cap, estaven desorientades o senzillament havien d'esperar-se a fer una
prova i estaven tres o quatre hores soles al passadis. Els professionals davant
d'una situacio aixi fan tot el possible per avancar la prova o buscar algun box
lliure per tenir la persona ‘vigilada’, que no estigui al passadis, pero moltes
vegades no és possible. Per aixo crec que una app com la que hem pensat
podria ajudar a molta gent gran a no trobar-se en aquesta situacio i, tanmateix,
gue la familia també estigui tranquil-la i que sapiga que si passa quelcom i
necessiten una persona que cuidi de la persona gran o I'hagi d'acompanyar al

centre tindra una manera facil, comode i segura de trobar-la.

Pel que fa a la vessant més personal, penso que en un cas que he viscut, aquest
servei també ens hauria ajudat. El meu pare a causa d’'un cancer va haver de
realitzar quimioterapia i posteriorment es va sotmetre a un autotrasplantament
de medul-la 0ssia per la qual cosa va estar molts mesos de tractament i tot un
mes vivint a un pis, propietat de I'hospital, a Barcelona. Per sort, la meva familia
es podia permetre que la meva mare deixés de treballar i estigués les 24 hores
del dia al seu costat pel que ell necessités. On estava ingressat, el pis, estava a

un carrer de I'Hospital Clinic i cada dia el visitaven metges i infermeres al domicili
12



pero tot i aixd la meva mare tenia un paper fonamental ja no com a familiar
sind6 que li ‘donaven’ tasques a fer com cuinar menjar especific, fer-li
seguiment del nombre de deposicions que feia o la quantitat d’orina que feia
en cada miccié aixi com recordar-li tota la medicacié que s’havia de prendre.
Amb aixo vull dir que, en una situacié en que la meva mare hagués necessitat
treballar, haguéssim requerit una persona que estigués les 24 hores amb ell. Per
aixo penso que una app que et permeti trobar aquesta persona tan important és

molt necessaria, sigui en una situacié com aquesta o per uns motius diferents.”

Experiéncia personal d’en Marti Gibaja. “Com estudiant de marqueting
considero que aquest sector, no ha estat molt explotat dins del mén de la
salut i considero que s’hi ha donat poca visibilitat o hi ha hagut un nombre inferior

de llangcament de serveis i aplicacions que no en un altre sector.

Personalment, se'm va morir I'avi amb 94 anys. El fet és que fins als 93 anys
va estar a casa sol sense necessitat de cuidadores, estava bé i podia fer vida
normal. Anava a veure a l'avia al casal i podia fer les activitats del dia a dia. Un
dia, li va comencar a fer mal I'esquena i tenia dificultats per caminar i vam
haver d'anar quatre vegades a I'hospital per tal de saber que tenia. Va haver
de passar una nit dins un box de I'hospital amb 93 anys pergué no hi havia places
a planta. Més endavant, va ser ingressat a la Santa Creu i tot va anar a més. El
meu avi va agafar demencia i a l'estar fora de casa tant temps, va quedar molt
desorientat. Les funcions a la Santa Creu eren de rehabilitacié per aconseguir
més mobilitat, medicacié i, de tant en tant, alguna prova. Durant el periode que
li feien proves, va estar uns dies ingressat a I'Hospital General de Vic per tal de
no haver-lo de traslladar tantes vegades d'un hospital a un altre, ja que les
proves li feien a diferents centres. Un cop finalitzat aquest periode, vam intentar
buscar unaresidenciaiatotes les del poble hi havia una cua molt llarga tant
per entrar amb placa publica com per privada. L'Hospital de la Santa Creu,
ens va fer el favor de quedar-se'l un temps mentre no trobavem residencia, el fet,
€s que es va morir a la Santa Creu, esperant. Com a experiéncia personal,
considero que un cop el meu avi ja estava més estable, hauria pogut estar a casa
amb una cuidadora la qual el portés a I'hospital a fer les proves i després tornar
a casa descansant on ell havia passat gran part de la seva vida”.
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Aixi doncs, és per aquests motius tant personals com professionals que vam
decidir dur a terme aquesta empresa, per ajudar i facilitar a la societat a trobar

cuidadores de manera rapida, senzilla i segura.

1.4 MISSIO

Ser liders a Catalunya del servei de cuidadores a domicili a través d’'una app
gue connecti una gran xarxa d’especialistes en el sector de la salut amb qui

ho necessiti per donar resposta de manera eficac, segura i compromesa.

1.5 OBJECTIUS

Per definir els objectius, utilitzarem el métode SMART (Especific, Mesurable,
Assolible, Realista, Temporal) creat per George T. Doran. Aquest metode, ens
permet formular objectius més concrets i divisibles en diferents periodes. En el
nostre cas, per les condicions i caracteristiques de la nostra empresa, dividirem
els nostres objectius en tres anys per poder planificar el procés i facilitar la
presa de decisions i aixi, seguir un mateix cami per la construccio i consolidacio
de la idea. Aquests tres anys ens serviran per realitzar el llancament i creixement
de I'empresa i, és important, planificar des de I'inici els objectius que vindran

un cop llangada I'empresa per seguir una linia d’accié eficag i coherent.

Specific Measurable Achievable Realistic Time based
especifics mesurables assolibles realistes  definits en el temps

Imatge 4. Métode d’objectius SMART. Font: Magnifik



Primer any:

— Crear I'aplicaci6 mobil de manera que sigui eficag, resolutiva i de facil
maneig.

— Aconseguir que el 2% de les families del public objectiu es descarregui
I'app.

— Crear una xarxa de professionals de la salut distribuida a tot el territori
catala.

— Aconseguir acords amb un 5% de les residéncies i centres sociosanitaris
catalans per la col-laboracio i cooperacio.

— Assolir el punt Umbral dins el primer any d’activitat de 'empresa.

Segon any:

— Obtenir un augment del 15% dels beneficis.

— Ampliar I'oferta variada d’especialistes en base les necessitats a cobrir
sorgides al primer any.

— Augmentar un 35% els consumidors dels nostres serveis.

— Augmentar un 20% amb els acords a les residencies.

— Augmentar un 30% els seguidors a les xarxes socials.

— Augmentar un 30% les descarregues de I'app.

Tercer any:

En cas d'assolir els objectius de les residéncies, iniciar acords
col-laboradors amb les principals mutues sanitaries del territori Catala.
— Augmentar un 30% els beneficis.

— Llancar la primera campanya publicitaria a la televisié i a la radio
catalana.

— Obtenir gran varietat de professionals de la salut a tot el territori catala.

15



2.1 PRODUCTES: VISIO GENERAL

El producte consisteix en una aplicacié mobil per oferir especialistes de la
salut a tot aquell que requereixi ser cuidat a casa o oferir acompanyament en
desplacaments a centres. El procés d'eleccié sera tant per part de la
cuidadora que triara el tipus de pacient idoni a les seves habilitats i el qual hi
tingui més afinitat, com per part de I'usuari que mitjancant una presentacio de
diferents perfils d’especialistes adients al seu cas podra tirar quin és el que vol.
Un cop hi hagi coincidéncia entre cuidadora i cuidat, s’habilitara un xat per tal
d’acordar les condicions i especificar qué és el que es necessita. Una
vegada s'hagi realitzat el servei, hi haura la possibilitat de puntuar i comentar
la qualitat del servei, juntament amb les valoracions i els comentaris, hi haura
un comptador amb el nombre de serveis realitzats per I'especialista. Aquest
sistema de puntuacio, ja esta molt consolidat i acceptat a la societat com pot ser
a Airbnb o Tripadvisor, els quals pots tenir una referencia de com sera el lloc on
aniras i tenir opinions d’usuaris que han estat en la mateixa situacié que tu i han
pogut experimentar el servei.

Avalvacions

Q

*4,81 148 avaluacions Buscaavaluacions 4

Comunicacio — 5,0 Arribada — 5,0
Ubicacié —— 5,0 Veracitat — 4.9
Netedat — 4,9 Qualitat-preu — 4,8

[ Traduir avaluacions a Catala

Miguel
mar¢ de 2020

Una maravilla. Muy buen anfitrién. De 10 todo

Juan
gener de 2020

Muy buen alojamiento. Trato inmejorable. Se agradece.

Imatge 5. Sistema d’avaluacions d’Airbnb. Font: Airbnb.
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També es sol-licitara un video de presentacid, de curta durada als treballadors
per ser afegit dins al seu perfil, el qual podra ser visualitzat per la persona que
sol-licita el servei i aixi aconseguir una nocié meés propera de la persona que

vindra a casa.

Tanmateix, després d’analitzar el funcionament del mercat, hem observat que hi
ha una gran dificultat a I’hora de donar a coneéixer a la societat serveis
d’aquest ambit i que la gent hi confii. Per aixd, hem pensat en cooperar amb
residéncies. El que nosaltres oferirem sén els nostres serveis a aquelles
persones que les residéncies tenen en llista d’espera per tal que, tot i no haver
entrat encara al centre, estiguin degudament ateses. D’aquesta manera la
residencia també s’assegura que aquella persona anira al seu centre i no en
buscara d’altres. A canvi, un % del benefici que obtenim per cada usuari que ens
ha contactat, se li abonara a la residencia la qual tindra un ingrés extra sense
augmentar les despeses. D’aquesta manera donarem a conéixer el nostre
servei, podrem captar possibles treballadors de les residéncies per treballar a
hores convingudes, donarem una imatge de confianca al treballar amb centres
ja consolidats i les persones que hagin fet Us del servei ho explicaran a
persones en situacions semblants, cosa que ens permetra donar-nos a

conéixer de manera rapida i eficac a través del boca-orella.
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2.2 PUNTS FORTS | AVANTATGES

En aquest apartat, definirem els punts forts i avantatges de la nostra empresa

per tal de veure quins son els trets a potenciar i conservar i els quals ens poden

dur a 'exit.

La sol-licitud del servei a través d’una app, cosa que fa que sigui més
rapid i accessible a molts publics.

Es podra conéixer a la cuidadora previament a través d'una
presentacio del perfil de la persona amb fotos i un video el qual dona una

visid més propera de la persona que vindra a casa a realitzar el servei.

Imatge 6. Aplicacions per a dispositius mobils. Sites Google

A través de la mateixa aplicacid hi haura la possibilitat de parlar,
concretar detalls i resoldre dubtes a través d’un xat dins la mateixa app.
No només ens centrarem en un grup de cuidadores categoritzats com a
cuidadores informals, tot i ser el gran gruix, també hi ha diferents perfils
d’especialistes per adaptar-se a un gran nombre de casos en els que es
pot necessitar a una persona dins 'ambit de la salut a casa.

Degut a la importancia de I'opinié de la familia, per saber si aquella
persona és valida per la feina a desenvolupar, també sera present la
possibilitat de puntuar, valorar i opinar sobre la cuidadora, aixo
permet a qui ho sol-licita poder tenir referéncies d’altres serveis realitzats
i també per nosaltres saber si funciona o es pot millorar el servei d’aquell

professional.
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També hi haura la possibilitat que sigui la cuidadora qui tingui
I'oportunitat d’escollir a la persona que vol cuidar en base I'horari i lloc
del servei aixi com les seves caracteristiques.

A més es dona la possibilitat de treballar a hores convingudes, és a dir,
flexibilitat horaria perqué o bé pugui tenir una feina complementaria o
perqué aquesta sigui una feina estable. Aquest fet és destacable, ja que
es calcula que una persona familiar que es dediqui a cuidar hi dedicara
aproximadament una mitja de 70 hores setmanals, €s per aquest estrés i
aguesta carrega que a vegades les cures realitzades pels familiars poden
no garantir una qualitat adequada (Canga Armayor, 2010).

A més també hi haura una seccié de noticies relacionades amb I’ambit
de la salut que puguin ser d’interés pels nostres usuaris, d’aquesta
manera poden estar al corrent de les investigacions, innovacions i
descobriments que es produeixen en aquest sector.

Un 5% dels nostres beneficis anira destinat a recerca de la salut.
Aparicié del servei després de la pandemia COVID-19 i la

sensibilitzacio social que aguesta ha produit.
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2.3 EL MERCAT POTENCIAL
2.3.1 ANALISI SECUNDARI DE DADES

L’envelliment de la societat, sobretot als paisos més desenvolupats, és un
repte que els governs han d’afrontar pero el cert és que aquest envelliment
augmentara directament proporcional al pas del temps. Com veiem a la imatge
7 la proporcié de persones majors de 65 anys el 2050 sera molt elevada, a

Espanya sera d’'un 36,8% del total de la societat.

Asi sera la proporcion de personas mayores
de 65 afios en el mundo para 2050

y o
211 00 38,1

Corea del Sur

Poblacién mayor
de 65 respecto
al total del pais

12,7-116
11,6-204
20,4-29,2
29,2-381

europapress.es  Fuente: ONU
Imatge 7. Proporcié de persones de la tercera edat a nivell mundial el 2050. Font: ONU

El mercat en el qual ens volem adrecar és el catala. Dintre aquest territori,
'any 2019 hi havia 7.619.494 habitants. Dins d’aquesta poblacié un 18,8%, és
adir 1.417.311 habitants, tenen 65 anys o0 més. Segons hem pogut constatar,
dins d’aquest mateix any hi havia 582.027 persones reconegudes legalment
com a discapacitades a tot Catalunya, de les quals un 44,72%, unes 260.309
persones, sén majors de 65 anys i, degut a I'envelliment de la poblacio i
laugment d’esperanca de vida, la tendéncia és alcista (Idescat, 2019a).
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Poblacié a 1 de gener. 2019
Per sexe i grups d'edat

Homes Dones Total
De a4 anys 182148 171.640 353.788
De5a9anys 209.143 196.309 405.452
De 102 14 anys 218828 205.145 423.977
De15a 15 anys 2003889 186.221 387.110
De 20 5 24 anys 195581 184356 379.937
De 25 a 29 anys 212736 211.303 424.039
De30a34anys 227245 234418 461.663
De 35339 anys 280180 282178 562.358
De 403 44 anys 338425 326974 665.399
De 45 3 49 anys 314447 304217 618.664
De 50 a 54 anys 283929 281.589 565.518
De 55 a 55 anys 242180 254453 496.659
De 60 a 64 anys 209.104 226.358 435.962
De 65 a 65 anys 178121 2016M 380.732
De 708 74 anys 158929 1894559 349.398
De 75 & 79 anys 111.889 140150 252.049
De 80 a 84 anys 86513 126687 213.200
De 853 89 anys 55683 99.683 155.366
De 903 94 anys 20342 43.283 68.625
De 95 anys i més 4440 15.158 19.598
Total 3.732.732 3.886.762 7.619.494

Taula 1. Poblacié a 1 de gener de 2019. Font: Idescat.

De fet, el 1998 n’eren 60.978 persones i el 2008, 174.088 persones. Es a dir
en 20 anys el nombre de persones amb discapacitat legalment reconegudes ha
augmentat un 426,89%, o un augment del 149,52% en només 10 anys (ldescat,
2019b).

Persones reconegudes legalment com a

Catalunya.
Edat

Finsa 4 anys Entre 5i15 anys Entre 16 44 anys Entre 43 i 64 anys Entre 63 i 74 anys 75 anys i més Total
e 3405 2210 94.423 201.720 115915 144.394 583027
m7 1.234 21595 92575 111.435 130623 551.43%
06 1.57% 15.581 92126 106.253 122185 525.103
2015 2.059 () 12.010 () 91.320 (1) 102.743 5} 120,348 [b) 514,385 (b}
04 2158 1210 90.395 175.19% 10e.E44 145.49 537.597
2013 = = 82731 23.E3T 135.432 513.858
mz2 2113 15.680 B2.461 93670 125519 490,132
2011 2039 14.658 BE.B4D 87.564 105.075 454513
2010 1234 13542 B5.461 86113 106.025 447 048
2009 1.858 12542 83.707 142154 80135 92877 413673
2008 1670 11.504 83.061 137.336 775805 96.183 408.05%
2007 1.810 11.708 82e04 131.770 72858 84.423 385173
2006 1.e31 11315 81.502 125158 F1187 85330 377523
2005 1.547 10.957 Bl.esd 117.501 62.463 Fedld 356.526
2004 1518 10.864 81.824 110.79% 63.450 64.727 333580
2003 1438 10348 78785 100.966 55.587 56.532 308.060
2002 1.326 10.017 7Fe.545 93.103 55.160 4BE1S 284770
2001 1.265 10.054 74.368 87787 50.87e 43635 267.585
2000 1.152 10,115 F1.799 81.580 44633 36.263 245543
1999 1.203 10,180 65.078 75878 38655 25442 224436
1958 1182 10,102 65.584 659.342 35128 25850 207.189

Taula 2. Persones reconegudes legalment com a discapacitades per edat. Font: Idescat.
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A nivell mundial segons I’Organitzacié Mundial de la Salut entre el 2015 i 2050
la proporcio de poblacié mundial major de 60 anys passara del 12% al 22%,
gairebé duplicant-se (OMS, 2017b). En lactualitat hi ha 125 milions de
persones majors de 80 anys arreu del mén i es calcula que el 2050 hi haura
unes 434 milions de persones, triplicant-se el nombre de persones en aquest
grup d’edat (OMS, 2018). L'Organitzacié Mundial de la Salut també informa que
el nombre de persones amb demencies actualment és de 50 milions de
persones mentre que el 2050 en seran 152 milions. A més afegeix que cada
any es registren uns 10 milions de casos nous de demeéncia i només un 66%
dels paisos ha comencat a realitzar iniciatives d’atencié a les necessitats
d’aquestes persones (OMS, 2017a). Tanmateix aquesta organitzacié destaca
que la demencia, la més coneguda I'Alzheimer, és la principal causa de

dependéncia i discapacitat al mén (OMS, 2019).

Una altra xifra que va augmentant al pas dels anys és el nombre de persones
de més de 65 anys a Catalunya i que s6n dependents. De fet, el 32,9% de les
persones grans son dependents la qual cosa suposa un total de 466.295
habitants a Catalunya I’any 2018.

Tenint en compte aquestes dades s’ha fet una previsio sobre la poblacié I'any
2030 i 'any 2060. D’aquesta manera assegura que I'any 2030 augmentara un
3,5% la poblacié major a 65 anys, és a dir, hi haura 1.785.000 persones
d’aquest grup d’edat. Pel que fa al 2060 aquesta xifra sera de 2.615.000 i
representara el 29,8% de la poblaci6 (Idescat, 2019d). Si ens centrem en el
nombre de persones majors de 80 anys passarem de 460.000 habitants (el
2018) als 567.000 I’any 2030. Pel que fa a'any 2060 aquesta xifra es duplicara
respecte les dades del 2030 fet que suposara que 1.173.000 habitants siguin
majors de 80 anys (ldescat, 2019c).
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Poblacio projectada a 1 de gener segons l'escenari (base 2018). Catalunya. 2018-2061

......

M Escenari baix
Ml Escenari mitja

Figura 1. Poblacio projectada a 1 de gener segons I'escenari. Font: Idescat

Per altra banda podem trobar que, el 2018, teniem a Catalunya 18.000 persones
a llistes d’espera per entrar a una residéncia, també cal dir que 5.000
persones renunciaven a la plaga quan els hi tocava, per tant, podem concloure
gue amb necessitat real immediata hi havia 13.000 persones grans que
necessiten atencio residencial i no hi podien accedir. Un any més tard, el 2019,
a Catalunya el nombre de persones en llista d’espera per entrar a residéncies
ha augmentat fins a un total de 19.236. Aquesta dada suposa un augment de
més del 6% respecte I’any anterior, és a dir, un augment de més de mil
persones en nomeés un any (CCMA, 2019d). Tanmateix aquelles persones que
si que poden accedir moltes vegades no ho poden fer ja que el preu mitja d’una
placa de residéncia a Catalunya és de 1.984,25€ mensuals. Una altra dada
molt important a tenir en compte és que Catalunya és |l'autonomia amb més
persones pendents de rebre una prestacio de dependencia en certa manera
comporta que entre el 2013 i el 2017 es van morir 11.194 persones esperant
una plaga o dit d'una altra manera, cada dia moren 6 catalans a I'espera
d’aquesta (CCMA, 2019a), (CatalunyaPress, 2018).
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De fet Catalunya disposa de 59.888 places de residencies ja siguin de fons
public, social o privat. Aquesta oferta esta molt lluny de donar abast a la gran
demanda, i com podem observar el creixement de places disponibles no és
proporcional a l'increment de la poblacié major d’edat fet que ocasiona cada

vegada més dificultat per accedir a un centre (Idescat, 2018).

També es preveu que hi haura un increment del 155% dels majors de 85 anys
previst per als propers 30 anys. Aixo suposa que hi haura 151.000 persones
d’aquest rang d’edat que es traduira amb una ampliacié de la poblacié amb risc
de perdre autonomia. El 2051, els majors de 80 anys representaran el 13% de
la poblaci6 Catalana, per tant, segons diu la presidenta de 'ACRA, el sector de
la dependéncia té una tendéncia molt alcista i s’ha de considerar com a una
inversio i no una despesa (Diari De Girona, 2017).

També cal destacar que dels aproximadament set milions i mig d’habitants,
un 93,7% fa us diari d’Internet i posseeix smartphone, per aixo creiem que
una app és un mitja facil, senzill i a 'abast de tothom per sol-licitar el nostre
servei.

Els grups d’edat adulta que solen ser dependents, és un grup vulnerable a
malalties cardiovasculars, infeccioses, respiratories, neurodegeneratives, etc.
Ho hem pogut observar recentment amb la COVID-19, la pandemia que va
apareixer el desembre de 2019 a Wuhan (Xina), els grans sén el grup amb el
percentatge de complicacions i mortalitat més elevat. Aquest virus ha produit
un col-lapse aresidencies les quals s'han vist desbordades i amb index elevat
d'infeccions. Les residencies catalanes han estat afectades pel COVID-19
comportant la mort de 3.327 persones residents en aquests centres. (CCMA,
2020)

Davant d'aquest problema les mateixes institucions han demanat a totes
aquelles families que vulguin i/o puguin d'endur-se a les persones grans a
casa per cuidar-les i evitar contacte amb el personal sanitari i la resta de
gent gran que probablement estaran infectats. Per aix0, un servei com el
nostre fins i tot en situacions excepcionals podrien facilitar i millorar les

condicions de les persones d'aquest col-lectiu i dels centres sociosanitaris.
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Imatge 8. Coronavirus. Font: Getty Images

De fet, degut a aquesta pandémia mundial s’ha demanat ajuda als professionals
sanitaris a través de les xarxes socials per donar suport a les diverses
residencies (publiques i privades) que no poden suportar l'alta carrega
assistencial que s’ha produit a través de canals com Twitter o la web de la

Generalitat de Catalunya, tal i com podem observar a la imatge 9.

S Afers socials.gencat £ @aferssocialscat - 9 d'abr. v
socials Els nostres avis i avies ens necessiten " =

¥ 1 Si vols treballar atenent la gent gran, envia'ns el teu curriculum:
cuidemelsavis.tsf@gencat.cat

#|10Act
JOACLU

10 #EnsEnSortirem

Envia el teu
curriculum a

cuidemelsavis.t: ”‘”"ﬂncc .cat

65,5m visualitzacions

Q 31 10 434 Q 344 T

Imatge 9. Tweet afers socials Generalitat Catalunya. Font: Twitter.
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Davant el col-lapse dels diversos centres I’Ajuntament de Barcelona ha hagut de
buscar alternatives als centres sociosanitaris i ha habilitat pisos abandonats del

Paral-lel els quals poden arribar als 320 llits (La Vanguardia, 2020a).

Tot i aixi aquestes mesures son insuficients i després de que I'ajuntament de la
capital catalana hagi mostrar diverses queixes la Generalitat de Catalunya ha
obert unaresidencia de campanya a Barcelona la qual tindra una capacitat
de 240 llits per atendre a persones grans infectades per la COVID-19 (EL PAIS,
2020)

De fet aquest grup de persones sén les més vulnerables davant del virus i
tanmateix el grup d’edat amb l'index de mortalitat més elevat. Davant de la
manca de material sanitari pels professionals aixi com la falta de personal
d’aquests centres s’ha produit un auténtic caos en molts centres. De fet, aquesta
gravetat es pot mostrar amb dades: el 80% de les persones que no han pogut
superar la malaltia tenien més de 70 anys amb una letalitat de gairebé el 25%
(CDC, 2020).
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2.3.2 ANALISI PRIMARI DE DADES
Per tal d’analitzar en profunditat el nostre mercat hem realitzat una enquesta de
13 preguntes estrategiques per tal de descobrir el perfil dels nostres possibles
consumidors i per veure també quines mancances hi havia al mercat i el motiu
d’algunes preses de decisions en situacido de familiar dependent. Hem fet
preguntes introductories per saber dades personals (edat i sexe), preguntes per
coneéixer quanta gent ha requerit de cuidadores i com ho han fet per contactar
amb aquestes i també el motiu pel qual han escollit aquesta via. Les preguntes
s’han centrat en conéixer les preferéncies de la societat a I’hora d’escollir
una cuidadora i el coneixement o desconeixement que es té d’empreses
del sector i el motiu pel qual escullen aquestes, o pel contrari, busquen

altres vies.

La primera pregunta ha estat quina edat tenia I'enquestat. Hi ha forca
heterogeneitat d’edats, ja que trobem enquestats tant de joves, adults i gent gran.
Primerament podem dir que dels 0-25 anys tenim 103 persones; dels 26 als
35 hi ha 20 persones; 28 persones dels 36 als 45; dels 46 als 55 hi ha 51
persones; 30 persones dels 56 als 65 i de 66 a 75 hi ha 8 persones, sent de
75 anys la persona més gran a contestar. Amb tot aixo, volem dir que tenim
forca representacié per edats sobre la seva visé envers el sector al qual hi estem

treballant.

1. Edat:
Més detalles

Respuestas mas recientes

238

Respuestas 21

w300

Figura 2. Pregunta 1: Edat. Font: elaboraci6 propia.
A la segona pregunta demanem el sexe i veiem que ens ha quedat practicament
dividit a la meitat entre els dos sexes tenint 118 dones i 117 homes amb una

resposta d’altres.
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2. Sexe:

Mas detalles

@ Femeni 119
@ Masculi 118
@ Altres 1

Figura 3. Pregunta 2: Sexe. Font: elaboracio propia.

La tercera pregunta ja s’endinsa dins de la questié i demanem si han tingut
mai una persona dependent a la seva familia. La resposta ens ha donat que
un 63% de les persones enquestades si que tenen o han tingut un familiar amb

dependéncia.

3. Tens o has tingut alguna persona dependent dins la teva familia?

Mas detalles
@ s 149
@ No (fi entrevista) 37

Figura 4. Pregunta 3: Tens o has tingut alguna persona dependent dins la teva familia?. Font: elaboracid
propia

Si passem a la segona resposta, en aquesta volem arribar a saber quina edat

tenen les persones dependents de l'entorn dels enquestats. Per aixo,

demanem quina edat té o tenia la suposada persona dependent i aixi descobrir

on hi pot haver més necessitat dins el sector.

4. Siés que si, quina edat té o tenia?

Mas detalles
Respuestas mas recientes

151 o
Respuestas %
"Tia, 80 anys "

Figura 5. Pregunta 4: Si és que si, quina edat té o tenia?. Font: elaboracié propia

Les respostes ens han donat que dels 149 enquestats que tenen o han tingut
dependents a casa, hi ha 135 respostes que ens mostren que les persones
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tenen 65 0 més anys, per tant, podem dir que sbén ja persones grans amb
pensions i jubilades. Hi ha 15 casos enquestats que han tingut o tenen persones
dependents de menys de 65 anys. Amb aquesta pregunta, hem pogut demostrar,
encara que la mostra no sigui representativa a tot Catalunya perd si un fort
indicatiu, que la gent gran és la que representa una part més gran de poblacio

dependent, per tant, el nostre principal target sera aquest.

Seguidament, per veure on residien les persones amb dependéncia, hem
demanat on vivien i un 63% ens ha dit a casa, un 31% viuen a unaresidencia

i la resta en altres no especificats.

Amb aquesta dada, podem concloure que hi ha moltes persones dependents
gue es troben a casa o bé per falta de places a les residéncies, o bé per
comoditat, per raons economiques, etc. Cosa que veurem meés endavant pero
el que si que podem assegurar, és que ens resulta un public molt potencial amb
el servei que volem donar i aquests resultats els podem considerar bons, ja que

gran part de la mostra ens podria servir.

5. Esta/estava en una residencia o viu/vivia a casa?

Mas detalles

. Residéncia A7
Casa 98
@ Otras 6

Figura 6. Pregunta 5: Esta/estava en una residencia o viu/vivia a casa?. Font: elaboracié propia

Les dues preguntes segients van relacionades i hem demanat si han contractat

0 no algun cuidador extern a la familia i a més, per quin motiu ho han fet.
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6. Heu contractat, alguna vegada, algun servei de cuidador (persona externa a la familia)?

Més detalles

. Si, n*hem contractat 76
.- Si, actualment en fem s 19
@ Mo 60

Figura 7. Pregunta 6: Heu contractat, alguna vegada, algun servei de cuidador (persona externa a la
familia)?. Font: elaboraci6 propia

Un 60% ens han dit que si que ho han fet o si que ho fan actualment, el
primer grup té un 48% i el segon un 12%. Els que si que n’han contractat o
actualment ho estan fent, un 87%, és perqué la persona no és capac¢ o té
dificultats per realitzar totes les activitats diaries per si sola. Un 8% per

malalties temporals i un 5% per acompanyar a centres de salut.

7. Si és que si, per quin motiu?

Mas detalles

. Persona depenent o que té dif... 85
.. Malaltia temporal (no mobilita... 8

. Acompanyament a centresde ... 6

Figura 8. Pregunta 7:Si és que si, per quin motiu?. Font: elaboraci6 propia
En aquestes preguntes, hem pogut descobrir si les persones tenen el costum de
contractar a cuidadores o no, i també, per quines funcions les contracten. Aixo,
ens ajuda molt a delimitar quins serveis podem oferir i quin tipus de cuidadores

necessita I'empresa.
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Si saltem a la pregunta vuit, en aquesta busquem descobrir per quina via han
aconseguit contactar aguesta cuidadora per tal de veure com es desenvolupa
el mercat i poder-hi entrar de forma meés eficient. En aquest cas, predomina amb
un 56%, les recomanacions de persones de confiang¢a; seguit amb un 27%
de persones que ho han contractat a través d’empreses especialitzades en
la cerca de cuidadores, és a dir, a la possible competencia; un 9% personal
de laresidenciai un 8% per anunci en xarxes/premsa del mateix cuidador.
Aquest punt ens ha ensenyat que predomina la recomanacio i la confianga i, per
aixo, hem volgut afegir en la nostra aplicacio, un apartat de valoracié, opinid
mitjancant comentaris i recomanacions; creiem que €s un punt molt important a
tenir en compte, ja que aconseguir el ‘boca orella’ sempre ha estat molt present

dins les estratégies de marqueting.

8. Com vau contactar amb aquesta persona?
Mas detalles
@ Empreses dedicades a buscar ... 26
Personal d'una residéncia 9
. Recomanacio per part d'amics... 54

@ Anunci del propi cuidadora p.. 8

Figura 9. Pregunta 8: Com vau contactar amb aquesta persona? Font: elaboracié propia

En la seglent pregunta, hem volgut enfocar 'enquesta en un ambit més personal
i domeéstic. Hem preguntat si un familiar ha hagut de cuidar o esta cuidant a
una persona amb dependéncia a casa. Les respostes que ens han donat han
estat; un 63% ho han necessitat, un 14% actualment ho necessiten i laresta
(22%) no ho han necessitat o no ho han practicat.
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9. Heu necessitat que algun familiar faci algun cuidat a casa?

Mas detalles

. Si, ho hem necessitat 94
. Si, actualment ho necessitem 21
® Vo 34

Figura 10. Pregunta 9: Heu necessitat que algun familiar faci algun cuidat a casa?. Font: elaboracié propia

La pregunta sobre el motiu pel qual el familiar ha de cuidar, un 77% ens han dit
gue per les necessitats basiques del dia a dia de la persona. Un 7% per
malalties temporals i un 16% per acompanyar a la persona a centres de salut.
Podem veure que els motius, tret de lleugers canvis, son similars als d'un
cuidador contractat, per aixo, podriem dir que el motiu de contractar un cuidador

no és la causa de la dependéncia.

10. Si és que si, per quin motiu?

Mas detalles

@ Persona depenent o que té dif... 93 .

@ Malaltia temporal (no mobilita... 9

@ Acompanyament a centresde ... 19

Figura 11. Pregunta 10: Si és que si, per quin motiu?. Font: elaboracié propia

Aprofundint amb el motiu d’escollir un familiar en lloc d’'un cuidador, hem pogut
veure que un 42% de les persones ho fan per comoditat; 27% per motius
economics, 17% per dificultats de trobar un cuidador i un 14% per
desconfianca. Totes aquestes sén barreres les quals ens podem trobar a I'hora
d’aconseguir consumidors i, per aix0, cal tenir-les presents i veure en quins casos
es troba la gent i com podriem fer per millorar el servei i donar la comoditat que
busquen a I'hora de poder-ho contractar facilment per una aplicaci6 mobil,
economicament just per les dues parts, promocionar-nos i posar facilitat a I'hora

de la contractacié per ser coneguts arreu i finalment donar la confianca que
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demanen amb valoracions de cada cuidador i presentacions properes i

y

Figura 12. Pregunta 11: Per quin motiu un familiar?. Font: elaboraci6 propia

complertes abans que el cuidador arribi a casa.

11. Per quin motiu un familiar?

Mas detalles

@ Dificultat per trobar un cuidad... 20

@ Motius economics 31
@ Comoditat 48
@ Desconfianca de que vingui u... 16

Finalment, tenim dues preguntes lligades, una és si s’han plantejat mai contractar
a un cuidador d’'una empresa externa a un hospital o CAP i l'altre, el motiu

d’aquesta resposta.

12. Us heu plantejat mai contractar un cuidador a través d'una empresa externa a I'hospital/CAP?

Mas detalles

Qs 60
® N 90

Figura 13. Pregunta 12: Us heu plantejat mai contractar un cuidador a través d’'una empresa externa a
I’hospital/CAP?. Font: elaboracié propia

Un 60% de persones si que han contractat alguna persona externa. Pel que
fa al 40% restant hem volgut analitzar els motius pels quals no ho han fet i
d’aquesta manera solucionar aquests possibles inconvenients. Alguna
persona explicava que no ha contractat un cuidador extern al CAP o a I'hospital
ja que al ser d’un centre sanitari reconegut si el cuidador es posa malalt hi ha
una substitucié i ho fa tot més practic, tanmateix justifica que aquests donen

garanties que el servei sigui professional.
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13. Per que si o per que no?

Mas detalles

99 Respuestas mas recientes

Respuestas No ha Fermin falta

Figura 14. Pregunta 13: Per que si o per que no?. Font: elaboracié propia

Alhora n’hi ha que expliquen que no ho han fet per motius de seguretat; en
aguests casos creiem que son temes delicats i importants i que cal tenir molt en
compte a I'hora de defensar activitats com les del nostre negoci, és una
necessitat on esta en joc la tranquil-litat de la persona i la familia, la cura de la
persona i fins i tot la vida (i la qualitat) d’aquesta. El fet de posar una persona a
casa, fa que hi hagi d’haver garanties de seguretat i, si és a través d'una
empresa, hi haura hagut un estudi previ i una seleccié personal previa abans

d’entrar a la casa.
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2.4 ANALISI PESTEL
2.4.1 FACTOR POLITIC

El govern a Espanya, té forma de monarquia parlamentaria, pel que la “Jefatura
de Estado”, la realitza el Rei Felip VI i el poder legislatiu resideix en les “Cortes

Generales” que, a més, fan la funcié de control sobre el poder executiu.

Espanya és un pais pluripartidista. Des del 1982 la formacio de governs s’ha anat

canviant entre el Partit Popular (PP) i Partit Socialista Obrer Espanyol (PSOE).

Des de I’abril del 2019, el govern actual presidit per Pedro Sanchez (PSOE),
estava en funcions fins que en les ultimes eleccions de Novembre 2019, va poder
treure resultats i pactar amb Unidas-Podemos i altres partits més petits per poder

crear un govern estable.
Els resultats que van ser aquests (EL PAIS, 2019):

e PSOE 120 escons

e PP 88 escons

e VOX52 escons

e UNIDAS-PODEMOS 35 escons
e Ciutadans 10 escons

e MES PAIS 3 escons

Resultados de Elecciones Generales noviembre 2019

BN PSOE NN PP NN VOX NN UP ERC NENEN Cs NN J<Cat
B PNV Bildu M4s Pais

7o

Imatge 10. Resultats de les eleccions generals novembre 2019. Font: CCMA
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Pel que fa a la representacio6 catalana a les generals, hem pogut veure que hi ha
dos sectors; I'independentista amb ERC, JXCAT ila CUP, i el no independentista
gue son la resta. En aquestes eleccions, els resultats obtinguts han estat els
seguents (CCMA, 2019c):

e ERC 13 escons

e PSC-PSOE 12 escons
e JXCAT 8 escons

e UP 7 escons

e PP 2 escons

e CUP 2 escons

e VOX 2 escons

e (C’s 2 escons

ERC NN PSC-PSOE NN /xCat NEEEE UF NN FP CUP NN VOX
B s

-

==

Imatge 11. Resultats de les eleccions generals a Catalunya 2019. Font: CCMA

Amb el govern espanyol actual, s’han posat algunes questions sobre la taula
referent a la salut. Primerament volen augmentar la despesa sanitaria fins a
un 7% del PIB. Per altra banda, volen resoldre el déficit de metges rurals a
tot Espanya, també volen aprovar l'eutanasia, eliminar el copagament a
pensionistes i finalment, volen afegir progressivament 'atencié bucodental dins

el sector public (Diario Medico, 2019).

Catalunya, és una comunitat autonoma la qual posseeix un organ de govern

anomenat La Generalitat. Aquesta, esta formada pel Parlament de Catalunya,
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pel Consell Executiu o Govern, per la Presidéncia de la Generalitat i per altres

institucions establertes per I'Estatut (Generalitat de Catalunya, 2019).

En les passades eleccions del 21 de desembre del 2017, la representacio al

parlament de Catalunya va ser i segueix sent aquesta (Viquipédia, 2019):

e (’s 36 escons

e JXCAT 34 escons

e ERC 32 escons

e PSC-Units 17 escons
e CECP 8 escons

e CUP 4 escons

e PPC 4 escons

-

M Cs B JxCAT ERC W PSC W COMU PODEM cup

36 diputats 34 diputats 32 diputats 17 diputats 8 diputats 4 diputats
W PP

4 diputats

Imatge 12. Resultats de les eleccions generals a Catalunya 2017. Font: CCMA

El govern actualment és de coalicié entre JXCAT i ERC, sent els primers

qui governen.

Des de la Generalitat, es va aprovar un pla de politiques de la salut des del
2016 fins al 2020 i alguns plans de millora s6n del 2011. Destacant la reducci6
d’'un 10% la incidencia de la fractura de coll del fémur en poblacié de 65 anys i
més amb diferents objectius que ara esmentarem (Generalitat de Catalunya,
2016):
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1. Augmentar en un 5% la proporcio d’esperanga de vida viscuda en bona
salut en homes i en dones

2. Reduir en un 20% la taxa de mortalitat per malalties de I'aparell circulatori

3. Reduir en un 10% la taxa de mortalitat per cancer

Incrementar en un 15% la taxa de supervivéncia per cancer al cap de cinc

anys

Reduir en un 10% la taxa de mortalitat per malalties respiratories

Reduir en un 10% la taxa de mortalitat per malalties mentals

Reduir en un 15% la taxa de mortalitat per malalties isquemiques del cor

Reduir en un 15% la taxa de mortalitat per ictus

© © N o O

Reduir en un 10% la taxa de mortalitat per cancer de mama en dones

10. Reduir en un 5% la taxa de mortalitat per cancer colorectal

11.Reduir per sota del nivell de 2010 la taxa de mortalitat per suicidi

12.Reduir en un 10% la incidencia de la fractura de coll del fémur en poblacié
de 65 anys i més

13.Reduir en un 10% les amputacions en poblacié de 45 a 74 anys amb
diabetis

14.Reduir per sota del 24% la prevalenca de tabaquisme

15.Incrementar per sobre dels nivells de 2016 la prevalenca de l'activitat
fisica saludable en la poblacié de 15 a 69 anys

16. Reduir per sota dels nivells de 2015 la prevalenga d’excés de pes en la
poblaci6 de 18 a 74 anys

17.Reduir en un 5% la prevalenca d’excés de pes en la poblacié de 6 a 12
anys

18.Incrementar en un 5% la prevalenca de persones adultes que segueixen
les recomanacions d’alimentacié mediterrania

19. Reduir per sota del nivell de 2013 la taxa d’'embarassos en dones de 15 a
19 anys

20. Mantenir per sobre del 90% la proporcié d’infants de 5 anys que estan
correctament vacunats

21.Reduir en un 20% la incidéncia de la tuberculosi

22.Reduir en un 5% la incidéncia del VIH

23.Reduir en un 10% la incidencia de la gonococcia
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24.Reduir en un 5% la prevalenga del consum d’alcohol episodic intensiu en
estudiants de 14 a 18 anys

25.Incrementar en un 7% la prevalenca de pacients hipertensos atesos a
I'atencio primaria de salut amb un bon control de la tensio arterial

26.Mantenir per sota del 7% la prevalenca de pacients amb infecci6
relacionada amb l'atenci6 sanitaria

27.Mantenir per sota de 6 els episodis de pneumonia associada a ventilacié
mecanica per 1.000 dies de ventilacio

28. Mantenir per sota de 2 per 1.000 estades la taxa de caigudes en pacients

hospitalitzats

Amb tot aix0, podem veure que hi ha una consciénciaimportant sobre la salut
dins el marc politic i que el pla de millora és considerable. Per tant, dins aquest
entorn politic podem concloure que en la nostra empresa pot estar ben
acceptat per part de la comunitat autonoma en la qual ens adrecarem i ens

pot proporcionar oportunitats considerables per I'éxit del negoci.

Finalment, hem pogut veure que I'impacte del COVID-19 a la societat, ha posat
als politics en el punt de mira referent al sector de la salut i aguests han hagut
d’actuar en consequéncia invertint més diners en respiradors, EPIs, entre
d’altres. També han agafat forca conscienciacié de la importancia d’un bon
sistema sanitari i creiem que aquest estimul fara que el nostre projecte sigui

més ben reconegut i les bases siguin més optimes que desenvolupar-lo.
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2.4.2 FACTOR ECONOMIC
L’any 2016, a Catalunya, hi havia un PIB per capita de 28.590€ amb una taxa
d’atur del 14.85%. Amb un Producte interior brut de 223.629 milions d'euros,
I'economia catalana és la més gran de totes les comunitats autonomes de I'Estat
espanyol. El sou mitja, el 2017, era de 25.180,45€ bruts anuals mentre que a
Espanya és de 23.646,50€ (Idescat, 2017).

A Catalunya les ultimes dades recollides mostren una destinacié d’11.023
milions d’euros al Departament de Salut per part del Govern. Una xifra que
ha disminuit respecte els 11.458 milions de I'any 2010 (Generalitat de Catalunya,
2017).

El preu mitja d’'una plaga en una residéncia a Catalunya és de 1.984,25€
mensuals. Fet que ocasiona que hi hagi un total de 24.000 sol:licituds en llista
d’espera, ja que les residéncies a Catalunya estan amb una ocupacio del
91%. Catalunya és la comunitat autbnoma que té menys places publiques de
geriatria i la que les privades s6n més cares (Diari ARA, 2017).

Imatge 13. Gent gran realitzant activitat fisica. Font: Getty Images

L’elevat cost de les residéncies fan que, en nombrosos casos, sigui molt
complicat poder assolir aquesta despesa, ja que la pensié per jubilacié mitja a
Espanya és de 985,16 euros. Tanmateix es calcula que el 38% ajuda
economicament a la familia i fins a un 67% fa front a despeses en les que

la mitjana per aquest grup d’edat és de 953 euros mensuals (EL PAIS, 2016).
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Pel que fa als estalvis, tant en la societat catalana com espanyola, el cert és que
estalviar és molt complicat a causa de la precarietat laboral i inflacio del mercat.
De fet, a Espanya, I’estalvi de la societat s’enfonsa i esta un 60% per sota
de la resta d’Europa. La societat considera que actualment estalviar suposa un
esfor¢ massa gran (Imparcial, 2019), (Jorrin, 2019). Segons les ultimes dades
recollides per I'Institut d’Estadistica de Catalunya més d’'un 50% de les llars
catalanes no tenen capacitat d’estalvi, i si ens centrem amb el grup d’edat de
60 anys o més trobem que un 71,8% de les llars no tenen capacitat d’estalvi
(Idescat, 2005). Tot i ser del 2005 les xifres sén alarmants, ja que des d’aleshores
'economia ha anat a pitjor a Catalunya fet que segurament en I'actualitat aquest

percentatge sigui major.

El Fons Monetari Internacional assegura que a causa del coronavirus hi haura
una crisi economica mundial equiparable, i fins i tot més greu, que la del
2008. De fet, aquest 2020 s'esperava un creixement de més del 3% del PIB
mundial mentre que a causa de la pandémia s'aproxima a un retrocés d'un
2% (negatiu) del Producte Interior Brut. La mateixa institucio, pero, envia un
missatge d'anims, ja que creu que es podria recuperar I'economia en un any, per
I'any 2021 (LaVanguardia, 2020b).
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Imatge 14. Impacte economic COVID-19. Font: Getty Images
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2.4.3 FACTOR SOCIAL
Segons Colell la meitat de persones dependents a Catalunya son cuidades
per familiars. Tanmateix de les persones que se’ls ha reconegut la dependéencia
un 32,6% a Catalunya segueix en llista d’espera per accedir a una
residencia, mentre que la mitjana a I'Estat Espanyol és del 19,3% fent que la

catalana sigui la que encapcala la llista (Colell, 2019).

Aixi doncs milers de persones cuiden de familiars/amics. Moltes d’aquestes
persones ho fan a temps complet i aix0 comporta una serie de consequeéncies.
La principal és una sobrecarrega tant a nivell fisic com emocional cosa que
comporta un estrés de grans dimensions pel cuidador, aquest fet rep el nom de
“sindrome de burnout”. Aquesta sindrome, segons (Consejo General de
Médicos, 2019) ha estat reconeguda per 'OMS com una malaltia. Les
consequencies solen provocar problemes fisics ja sigui la manca de descans
o dificultat per conciliar el son, problemes d’esquena, etc. Mentre que els
problemes mentals van des de I'estrés, ansietat i depressié. De fet, segons
un article (Menezes De Lucena Carvalho et al., 2006) aquest estat les persones
perden interes per dur a terme les seves tasques i el sentit de la responsabilitat,
tanmateix es pot arribar a trobar casos de depressions profundes. Les causes
les trobem en la falta de suport social, la sobrecarrega de feina, el desequilibri

entre la vida social i laboral i la manca de control i/o coneixement.

Imatge 15. Cuidadora fatigada. Font: Getty Images
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A causa d’aix6 hi ha molts casos que, degut a aquests problemes, la
persona cuidadora acaba agredint fisicament i/o verbalment al familiar al
gual cuida. Sol apareixer quan hi ha una manca de coneixements i d’'informacié
i estratégies per dur a terme la cura de les persones grans i també en casos en
qué la familia no disposa d’ajuda técnica i mitjans de suport emocional (Elena
Mat6, 2019). Cuidar un familiar suposa consequencies també en produir-se la
mort de la persona. Hi ha consequéencies emocionals i conductuals
(sentiment de solitud i incomprensiod), trastorn del son, conseqiiéncies socials
(recuperar el temps d'oci i les relacions). També hi ha conseqgiiéncies en
I'ambit economic, ja que s'incrementen les despeses i es produeix un abando
temporal o definitiu del treball i fins i tot es pot arribar a produir la venda del
patrimoni. | per ultim també trobem la mateixa perdua de la persona i del rol de
cuidadora (Rodriguez, 2011).

L’Organitzacié Mundial de la Salut alerta que normalment hi ha una falta de
comprensio de la deméncia, la principal causa de dependéncia a les persones
grans. Aquest fet pot causar estigmes i pot suposar un obstacle a la familia,
l'impacte de la malaltia pot ser fisic, psicologic, social i econdomic (OMS, 2019).
Tanmateix 'OMS ha creat un programa de formacié online gratuit per cuidadores
de persones amb demeéncia, ja que els sistemes sanitaris no estan preparats per

assolir la gran demanda existent (Infocop, 2018).

Imatge 16. Cuidadora i dona amb demencia. Font: Getty Images
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Segons (Hernando Robles, 2015) el perfil caracteristic de la persona cuidadora
familiar sol ser una persona d‘un nivell de renta baixa o mitja-baixa. L’edat
sol ser de 72 anys en el cas que sigui la dona/parellai de 49 si es tracta de

la filla/jove.

“La Caixa” ha creat un centre el qual ensenya els familiars a tenir cura d’un
ésser proper i estimat (amic o familiar) al final de la seva vida. Aquest centre
ha format a 1.105 persones durant I’any 2019, aquest taller ofereixen consells
per I'atencio diaria, per gestionar les emocions, eines per millorar la comunicacio
I també coneixer el procés del dol el qual és tan desconegut per la societat.
Tanmateix ensenya a crear un espai de sensibilitzacio el qual es fa a nivell grupal
(Pérez, 2019). Recentment aquesta reflexié de sensibilitzacié s’ha fet a nivell
mundial degut a la pandemia del coronavirus. Residencies amb percentatges
d’infectats molt elevats, personal sanitari treballant en condicions molt precaries
I, per tant, acabar amb molt del personal infectat. Creiem que aquest fet ha pogut
produir un pensament de reflexié sobre la importancia de la correcte atencié que
han de rebre les persones grans i la preparacié i els mitjans optims que han de

disposar els professionals.
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2.4.4 FACTOR TECNOLOGIC
Actualment, la innovacio tecnoldgica és una de les principals fonts d’avantatge
competitiu. Gracies als seus avancos, es creen i es llancen nous productes i de
més utilitat i valor pel consumidor generant nous negocis i millora de tots els
processos de les empreses com ara produccio, distribucid, interaccio, etc.
Alhora, aquests tipus de productes cada vegada queden obsolets més aviat i fa
gue els empresaris estiguin en constant actualitzacié per seguir les tendéncies i

aprofitar al maxim les utilitats d’aquesta tecnologia.

Ara mateix, practicament tothom posseeix un smartphone, el qual el porta
permanentment a sobre amb connexio a internet i a les xarxes socials, és a dir,
el tenen integrat a la seva vida quotidiana contactant-se amb altres persones
amb una gran varietat de plataformes. Amazon proporciona tot els objectes que
vulguem, Spotify, tota la muasica, Netflix una gran quantitat de pel-licules i series,
Google Maps ens orienta i no deixar de banda, WhatsApp, Facebook i Instagram,

els quals ens permeten comunicar-nos amb tothom a qualsevol moment.

Com podem veure, €s un gran nombre de la societat catalana qui utilitza
internet diariament i realitza compres per internet. Aix0 ens diu que
mitjancant aquest canal per desenvolupar la nostra unitat de negoci pot ser un

molt bon recurs.

Per tot aixd, creiem que a I’haver aquesta tendéncia tant a I'al¢ga de tecnologia,
hem de crear una aplicacié mobil per poder oferir al consumidor servei alla on ell

es trobi i per facilitar la interaccio i contractacio.

Us d'Internet. 2019
Per freqiiéncia i grups dedat

16-24 5-34 354 4554 5564 6574 Total

Us dinternet (1) 9.0 990 %93 96,9 90.1 735 937
freqiénda

digriament, almenys 5 dies per setmana %6 9.5 93,1 839 766 653 86,5

totes les setmanes, perd no dizriament 7 7, 107

menys dun cop a la setmana 09 00 16 30 62 68 28

Compres per Internet (1) 588 652 70,2 492 390 212 520

Taula 3. Us d’Internet el 2019 per freqiiéncia i grups d’edat. Font: Idescat
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Finalment, tal com podem veure a l'article de "El Nacional", a causa del COVID-
19 s'han disparat les vendes online un 73,7%, registrant un increment
acumulat al Mar¢ del 48,1% i triplicant la velocitat de creixement respecte al
periode d'abans de la crisi del coronavirus. També cal destacar que les vendes
de producte de salut han augmentat un 111%. Tot aix0, ens indica que a causa
de la pandémia la societat s'esta acostumant a la compra online i a I'iUs

d'aquestes plataformes i aplicacions mobils (El Nacional, 2020)

Imatge 17. Mapa mundial i COVID-19. Font: Getty Images
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2.4.5 FACTOR ECOLOGIC

Actualment hi ha una forta conscienciaci6 mediambiental amb molts
moviments i moltes innovacions per tal de reduir al maxim les emissions i per
evitar utilitzar materials perjudicials pel nostre planeta i intentar que la petjada
ecologica sigui el maxim sostenible possible. Amb tot aixo, podem dir que una
empresa tecnologica on totes les dades estan al navol, i no sobre paper, i
on el producte és una aplicacid6 mobil i el consum és un servei com el de cuidar
a persones amb dependéncia, podem defensar que la nostra activitat no crea
impacte mediambiental i es considera amb un alt grau de sostenibilitat.

Tanmateix la contaminacié atmosferica és un factor a tenir en compte ja que
provoca agreujaments de malalties respiratories i cardiovasculars
especialment en grups d’edat vulnerables com és el cas de la gent gran . De
fet la contaminacié atmosférica provoca unes 424 morts a Barcelona (CCMA,
2019D).

Imatge 18. Bicicleta a la carretera. Font: Getty Images
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2.4.6 FACTOR LEGAL
El marc legal €s una part important a tenir en compte del projecte, ja que tractem
amb moltes dades personals i cal que aguestes estiguin ben regulades i
segures. Tanmateix el fet de llancar una app també implica processos
burocratics legislatius. Primerament haurem de tenir present la legislacié que
afecta directament a les persones grans d’aquest pais i que estan relacionades
amb el nostre abordatge. Existeix una llei la qual proporciona una ajuda
economica al cuidador informal i que aquesta també cotitzi. Les persones en
guestio, tal com recull la Ley Orgéanica 36/2006, de 14 de diciembre, de
Promocion de la Autonomia Personal y Atencion a las persones en
situacion de dependencia. BOE num. 299 § 21990 (2006), podran optar per la
prestacié de cuidador/a de I'entorn familiar en el seu Pla Individual d'Atenci6
(PIA). En aquest cas, i entre d'altres, sera necessari que la persona cuidadora
no professional sigui un familiar fins a tercer grau de parentiu i convisqui amb la

persona en situacié de dependencia.
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Imatge 19. Clau blava. Font: Getty Images

Pel que fa a la legislacio de les cuidadores formals aquests entren al concepte
de treballadors de I'habitatge. Aleshores els empara el Real Decreto 1424/1985,
de 1 de agosto, de Promocién de la Autonomia Personal y Atencion a las
persones en situacion de dependencia por el que se regula la relacion

laboral de caracter especial del Servicio del Hogar Familiar. Dins el decret hi
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trobem la Ley 32/1984, de 2 de agosto, sobre modificacion de determinados
articulos de laLey 8/1980, de 10 de marzo, del Estatuto de los Trabajadores.
BOE num 186 8§ 17436 (1984). Aqui recull el conveni del col:lectiu on podem

veure el sou del sector, hores de vacances, baixes laborals, acomiadaments, etc.

Aquesta llei, juntament amb l'anterior, ens permet regular la situacio d'aquelles
cuidadores informals que es troben fora del marc legal i d'aquesta manera poder-
les posar en plantilla i millorar la seva situacio laboral fent que disposin del sou
segons conveni, de dies de vacances, dret a agafar la baixa i cotitzar les hores
treballades.

Un altre punt a tenir en compte és la protecci6 de dades de totes les
persones amb les quals treballem. Aleshores cal tenir present la Ley Organica
3/2018, de 5 de diciembre, de Proteccion de Datos Personales y garantia de
los derechos digitales BOE num. 294 § 16673 (2018). D'aquesta manera hem
d'assegurar la confidencialitat de totes les dades amb les quals treballem sigui
dels clients o treballadors, ja que tindrem informacio sensible com noms, adreces

I imatges.

Tanmateix, hem de tenir present La Ley 34/2002 de 11 de julio de Servicios
de la Sociedad de la Informacion y de Comercio Electrénico (LSSI),
incorpora en nuestr ordenamiento legislativo la Directiva 2000/31/CE del
Consejo y del parlamento Europeo. En aquesta es regulen els aspectes
juridics dels serveis de la societat de la informacio fent emfasi en els relatius al
comerg electronic. En realitzar pagaments a través de I'app hem de tenir present
la legislacié que empara aquest apartat.
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2.4.7 CONCLUSIONS PESTEL

FACTOR POLITIC

Govern actual vol augmentar | Inestabilitat politica

despesa sanitaria 7%

Eliminar copagament a

pensionistes

Aprovacié del pla de politiques
de salut 2016-2020

Taula 4. Conclusions factor politic de I'analisi PESTEL. Font: elaboracié propia

FACTOR ECONOMIC

Preu mitja d'una residéncia a | Pensio per jubilacié mitja és de
Catalunya és de 1.984,25€ | 985,16€ mensuals

mensuals

L’ocupacié de les residéncies es

troba en un 91%, tanmateix

i _ El 71,8% de persones de 60 anys
Catalunya €és la comunitat

R i 0 més, a Catalunya, no tenen
autonoma que té menys places

L . . _ | capacitat d’estalvi
pubiques i on les privades sén

més cares

Taula 5. Conclusions factor econodmic de I'analisi PESTEL. Font: elaboracié propia
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FACTOR SOCIAL

Un 32,6% de Iles persones | Molts familiars assumeixen el rol
reconegudes amb dependéncia | de cuidador

a Catalunya segueix en llista
d’espera per una placa de
residéncia (a Espanya és d’un
19,3%)

“Sindrome de Burnout” en

familiars cuidadors

Taula 6. Conclusions factor social de I'analisi PESTEL. Font: elaboracié propia

FACTOR TECNOLOGIC

Increment demanda serveis

online

Practicament tothom posseeix

smartphone

Un 93,7% de Ila poblacié
catalana accedeix a internet

diariament

Taula 7. Conclusions factor tecnologic de I'analisi PESTEL. Font: elaboracié propia
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FACTOR ECOLOGIC

Al ser una empresa tecnologica
es troba en consonancia amb el

moviment sostenible

L’entorn  mediambiental és
perjudicial per a les persones

grans i el projecte és sostenible

Taula 8. Conclusions factor ecologic de I'analisi PESTEL. Font: elaboracio propia

FACTOR LEGAL

Sector amb conveni i regulacié | Ajudes economiques a familiars
laboral cuidadores i permet la cotitzacié

de les hores

Taula 9. Conclusions factor legal de I'analisi PESTEL. Font: elaboracio6 propia
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PRODUCTE | MERCAT

VALORACIO DE '1-5 DE MENYS A MES BENEFICIOS

FACTOR FOLTIC

Aprovaci del pla de poltiques de salut 20162020

Efiminar copagament 2 pensonistes

Govern actual vol augmentar despesasantinia TH

Inestabiitat poitica

FACTOR ECONOMIC

EI71, 5% de persanes de 60 anys o mes, a Catdunya, notenen capacitat ' estav
Pensid per jubilacio mija s de 885, 16€ mensuak,

I'ocupacid de kes residéncies e troba en un 81%, tanmatei Catalunya és a comuntat autonoma que t€ menys places plbiques fon ks,
Pre it o una residencia a Catalunya és de 1854 25€ memsusk.

FACTCR S0CIAL

Ivigits familiars aszumeien el rol de cuid ador.

Sindrome de Bumout en famifiars cuidadors.
UUn 32,6% d e persanes reconezudes amb dependencia 2 Catalunya segusiven ists o'espera peruna plaga de resenc (2 Epana s dun.
FACTCR TECNOLOGK

Un 23, 7% de |2 poblacia catdana accadei 3 ntemet diariament,

Praticament tothom passedy smantghane,

Increment demanda serveiz onfng,

FACTOR ECOLOGIC

Entom mediambiental perjudicial pera les persones ans.

&):z2r ung empresa tecnolosica & troba en consanancia amb el moviment sistenible
FACTOR LEZAL

Sector amb conven rezulacid labord,

Ajudes econdmiques 2 Familiars cudadors | permet |acotitzacia de les hores,

Figura 15. Valoracio benefici de I'analisi PESTEL. Font: elaboracio propia
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2.5 CLIENT | TARGET
2.5.1 EL CLIENT

En aquest punt, desenvolupem qui son els clients per poder entendre bé que
és el que necessiten i quins habits i estil de vida tenen per adaptar-nos al
maxim al qué volen i/o necessiten. Primerament cal dir que el client és qui fa
I’accié de sol-licitar el servei i no qui I'utilitza que seria I'usuari, per tant, la

definicio de client anira encarada al comprador.

Per definir bé i conéixer apropiadament als nostres possibles clients, s’ha fet una
enquesta enfocada als clients i no als usuaris, la qual ens dona moltes pistes

de que és el que volen, esperen i en quines situacions estan.

El nostre possible client és una persona adulta amb un familiar que podria
ser el seu pare o la mare, és a dir, una persona de gran edat la qual
necessita unes cures especifiques. D'aquests familiars, majoritariament es
troben a casa tot i tenir dificultats per realitzar les necessitats basiques del dia

a dia.

Aquestes persones adultes amb un familiar dependent, solen ser gent
treballadora que destina una gran part del seu dia a la feina i, sobretot, trobem
una manca de disponibilitat els matins per poder donar I'atencié necessaria
per cuidar al familiar. Aquest perfil de clients tenen fills, per tant, han de realitzar
tota una série de tasques en finalitzar la seva feina com per exemple, anar a
comprar o0 anar-los a buscar a I'escola si sén petits. Al no poder-se permetre
deixar la feina o tenir dificultats per fer reduccié d’hores, fa que no tinguin

suficient temps per cuidar del familiar.

Els nostres possibles clients majoritariament han necessitat o necessiten un
cuidador i, fins el dia d’avui, molts han recorregut a un familiar perqué cuidi
a la persona dependent. La gran majoria, recorren a familiars per motius
economics i per comoditat, ja que costa trobar a gent de fora de manera facil
i economica. També hi ha un nombre elevat de persones que prefereixen aun
familiar per motius de desconfianca, ja que és necessari confiar en la persona

gue vindra a casa.
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2.5.2 TARGETS
En aquest projecte, ens centrarem en dos targets importants. El primer gran
grup, seran els familiars de la persona dependent que seran la gran majoria
dels qui sol-licitaran el servei. En aquest grup, dividirem dos tipus de
comportament i generacions per entendre bé dos dels grans perfils que ens
podrem trobar.

2.5.2.1 “Baby Boomers”
Els “Baby Boomers” son aquelles persones que van néixer entre el 1946 i el
1964. Sén un grup que provenen de I'época on hi va haver una taxa de natalitat
molt alta i ara es troben a prop de la jubilacié, o jubilats, entre 551 74 anys i

gue ja pensen en el que els hi arribara d’aqui poc.

Imatge 20. Persones pertanyents als ‘Baby boomers’. Font: Getty Images

Els “Baby Boomers”, comencen a canviar el model tradicional de familia on
es veu incrementat el nombre de vidus/es, divorciats/es i solters/es. També,
veuen als ‘Millenials’ (Ia primera generacié nativa digital) amb curiositat perqué
troben a faltar 'etapa que aquests estan vivint. Per aix0, es fixen i intenten
adaptar-se a les noves tendencies, idees i aspectes tecnologics com ara
Facebook o Youtube. Aquest Ultim punt és molt important perqué estem llancant
una aplicacié mobil i és interessant veure que aquests la saben fer servir i estan

introduits al mon tecnologic.
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2.5.2.2 “Generacié X”
Aquestes persones, nascudes entre els anys 1965 i 1978, se les considera la
generacio més adaptada al canvi perque sén molts els que ho han viscut i han
integrat en les seves vides el desenvolupament de la tecnologia. EI model
tradicional de vida ja no existeix i el laboral també ha canviat molt. Tot és més
inestable i s’ha de ser més flexible per adaptar-se, com és el cas de la revolucio
digital. Aquesta generacio ja utilitza internet diariament a la feina, a casa, per
buscar informaciéo o bé comprar. També un altre punt molt important que ens
servira a 'hora de comunicar-nos amb ells és que, o estaran comencgant, o ja

estaran integrats a les xarxes socials

-
A
(f

o

Imatge 21. Dona davant I'ordinador pertanyent a la ‘generacié X'. Font: Getty Images

El segon gran grup sén els usuaris, és a dir, els que necessiten ser cuidats i
els que reben el servei que oferim. Hi ha molts perfils i casos de necessitats a
domicili que varien segons I'edat, la malaltia, I'accident, etc. Per aix0, per iniciar
el projecte, ens hem volgut centrar en un gran grup de necessitat més
immediata per volum de persones dependents i, com hem comprovat en I'analisi
de mercat, per la urgéncia que suposa. Aquest grup son totes aquelles persones
grans que tenen una malaltia, han tingut un accident o bé per envelliment
necessiten atencié d’un tercer per realitzar les activitats basiques del dia a

dia.
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Imatge 22. Cuidadora pentinant a un usuari. Font: Getty Images

Dins d’aquest grup d’edat una gran part és dependent i necessita I'atencié d’'una
altra persona que en la gran majoria, quan estan a casa, la realitza i esta a carrec
dels familiars per les raons que hem comentat en el punt de clients i en
'enquesta. Podriem classificar aquest grup com els “Maturist”, una generacio
gue formen part els nascuts abans del 1945 o poc més tard les quals s6n molt
tradicionals. La seva edat fa que els hi costi entendre una mica la societat actual
i els grans canvis rapids que aquesta ha patit. A més, tenen una mentalitat més
classicadelavidai el seu model de familia, en la majoria de casos, defineixen
a la dona com l'encarregada de les tasques de casa i 'home com el que
s’encarrega de tirar la familia endavant economicament. Aquest punt, de mica
en mica, amb el canvi de generacié es va modelant perd actualment encara hi
és present. En I’ambit tecnologic, son bastant reticents i no els interessa
massa navegar per internet ni entrar en xarxes socials, ja que tampoc ho acaben

d’entendre i els hi resulta dificil (Caurin, 2017).
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2.6 CLAUS DE FUTUR

La nostra activitat esta encarada, no tan sols a un present immediat, siné a un
futur de curt i llarg termini. Actualment hi ha un alt index d’esperanga de vida
a escala europea, de 81 anys, espanyol, de 83,5 anys, i catala, de 83,6 anys.
Aquesta alta esperanca de vida ha provocat un envelliment de la poblacio i, per
tant, una piramide de poblacié invertida a Catalunya amb un 18,8% dels
habitants per sobre dels 65 anys d’edat (Idescat, 2019e).

Un altre fet a tenir en compte és I'alt temps d’espera a ’hora d’entrar a una
residéncia d’avis la qual cosa comporta que durant un periode de temps la
persona no rebi l'atenci6 adequada i pot arribar a ocasionar el
deteriorament i fins i tot la mort. Aquest punt pot ser una avantatge ja que hi
ha molta gent amb necessitats de cures i no els tenen, segons (El Periédico,
2019).

També segons (CatalunyaPress, 2018), Catalunya és I’autonomia amb major
nombre de persones pendents de rebre prestaciéo de dependencia (12,58

punts per sobre de la mitjana nacional).
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3.1 COMPETENCIA DIRECTE

En aquest apartat, analitzarem la competencia que considerem que, per
caracteristiques, abast i funcionament, és directe. Es molt important tenir present
als nostres competidors per poder oferir un servei diferenciat als altres i poder
aprendre també dels seus errors i dels seus exits. Cada presa de decisio que
realitzarem, haurem de tenir present que és el que hi ha al mercat i com ho
desenvolupen; a partir d’aqui, elaborarem la nostra estratégia i crearem
propostes de valors que siguin més acurades i properes als possibles
consumidors. Seguidament, hi ha detallat cada un dels competidors directes que

tindrem:

3.1.1 CUIDEO

AMO
cot® s,

cuide
NOM: CUIDEO
FUNDACIO: 2016
UBICACIO: Carrer del Dos de Maig, 202, despatx 1, 08013 Barcelona
ABAST: Espanya amb visi6 ampliament a Francga
FACTURACIO: 15 mlions €
SERVEIS: Serveis 24h o hores convingudes.
e Cures personals (higiene, autonomia, etc.)
e Control medic (cures basiques, medicacio, etc.)

e Tasques de la casa, companyia i alimentacio

59



CARACTERISTIQUES DELS USUARIS:
e Persones grans
e Persones discapacitades
e Alzheimer
e Parkinson
e Demencia
e |ctus
e ELA

CANAL: Pagina web, www.cuideo.com

XARXES SOCIALS: Facebook, Twitter i LinkedIn
OBSERVACIONS:

Cuideo és una empresa Catalana fundada pels germans Alejandro i Roberto
Valdés juntament amb Adria Buzdén, quan es van veure obligats a buscar
cuidador per al seu pare. Encara que va néixer i comencar a operar a Catalunya,
gracies a una injeccié de capital privat, van poder obrir oficines a diferents
capitals espanyoles i es van poder expandir fins a tot el pais. Tot i tenir
Facebook, Twitter i LinkedIn, la seva activitat principalment es centra a través de
la seva pagina web oferint la seva diversitat de serveis juntament amb una borsa
de treball per cuidadores. Els principals serveis que ofereixen sén: cures
personals, control medic, tasques de la llar com netejar la casa, alimentacio per
assegurar-se que es dur a terme correctament i de manera sana, fer companyia
i acompanyar a fer compres i encarrecs com anar al banc, i estimulacio, els ajuda

a mantenir-los actius i estimulats diariament (Calleja, 2018), (Cuideo, 2020).
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3.1.2 CUIDUM

G- cuidum

NOM: Cuidum
FUNDACIO: 2015

UBICACIO: Estacion Metro Colon, Carrer de Colon, 31, Bajos comerciales,
46004 Valencia

ABAST: Espanya
FACTURACIO:
SERVEIS:
e Servei de llarga duracio
e Servei per hores
e Botiga Cuidum, amb productes per a persones dependents
CARACTERISTIQUES DELS USUARIS:
e Alzheimer
e Parkinson
e Demencia
e |[ctus
e ELA
e Persones grans
e Persones discapacitades

CANAL: Pagina web (www.cuidum.com) i app per Android

XARXES SOCIALS: Twitter, Facebook i Linkedin
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OBSERVACIONS:

Cuidum és una empresa valenciana fundada el 2015. Ofereix serveis de
cuidadores externes en régim de jornada completa, parcial o nocturna. Pel que
fa als serveis de cuidadores internes el servei pot ser entre setmana, caps de
setmana o servei 24 hores els set dies de la setmana. Aquestes cuidadores
realitzes funcions com el control de la medicacid, incentivar la vida activa,
supervisio de la persona, higiene personal, tasques de neteja de I'habitatge i

preparacio del menjar segons la dieta (Cuidum, 2020).

Es basa en tres serveis de contractacio: el basic el qual la quota d’alta és la més
inferior i t&é menys avantatges, la quota essential i la quota Premium. Tanmateix
a la seva pagina web podem trobar una part de botiga on podem adquirir
productes com grues, cadira de rodes, llits graduables, etc. Podem fer s dels

serveis arreu d’Espanya.

La seva activitat es centra en la pagina web i app tot i disposar de xarxes socials

com Twitter, Facebook, LinkedIn i Skype.

Tot i aix0 després d’una injeccio inicial de capital privat per valor de 70.000€ i un

posterior de 500.000€ preveuen llangar-se al mercat internacional (Juana, 2016).
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COMPETITIVITAT

3.1.3 QIDA

Qida

NOM: QIDA
FUNDACIO: 2018
UBICACIO: Carrer del Doctor Puig, 33, 1-2, 08202 Sabadell, Barcelona
ABAST: Espanya
FACTURACIO: No especificada
SERVEIS:
e Cuidadores interns
e Cuidadores per hores
e Acompanyament a hospital o residéncies
e Monitoritzacié remota
e Serveis afegits d’'empreses col-laboradores

CARACTERISTIQUES DELS USUARIS: Persones grans i persones

dependents.

CANAL: Pagina web (https://www.gida.es/es) i properament a través d’una app.

XARXES SOCIALS: Facebook, Twitter i Whatsapp.
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OBSERVACIONS:

Qida és una empresa catalana fundada a principis de 2018. Ofereix serveis de
cuidadores per hores i jornada completa, acompanyament a hospital i/o
residéncia i monitoratge remot a través d’alarmes i sensors als domicilis. Gracies
als seus col-laboradors també ofereix compra o lloguer de materials d’ortopedia
com cadires de rodes, serveis de logopédia, analitiques de sang i odontologia a
domicili aixi com servei de fisioterapeutes i de neteja (Qida, 2020).

Ofereix aquests serveis a tot Catalunya, i després d’una injeccié d’1,2 milions
d’euros de fons privat, preveu una expansi6 a tot 'Estat, tanmateix basen la seva
activitat per la pagina web tot i que estan treballant amb el desenvolupament
d’'una app. També se’ls pot contactar via telefonica o WhatsApp i per les xarxes

socials Facebook i Twitter (Escobar, 2018).
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COMPETITIVITAT

3.1.4 WAYALIA

@ Wayalia

NOM: WAYALIA
FUNDACIO:
UBICACIO: Gran Via de Carles IlI, n° 98, 08028 Barcelona
ABAST: Espanya
FACTURACIO: No especificada
SERVEIS:
e Cuidadores interns
e Cuidadores per hores
e Acompanyament a hospital o residéncies
e Monitoritzacio remota
e Serveis afegits d’'empreses col-laboradores
CARACTERISTIQUES DELS USUARIS:
e Alzheimer
e Parkinson
e ELA
e Pneumonia
e Discapacitat
e Demeéncia

e |ctus
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CANAL: Pagina web
XARXES SOCIALS: Twitter, Facebook i LinkedIn
OBSERVACIONS:

Wayalia és una empresa catalana composta per 20 treballadors i que opera a
nivell nacional. Aquesta, es centra en serveis per persones grans i ofereix un
gran ventall de serveis com ara servei a cuidadores a jornada complerta, parcial,
nocturna, també interines entre setmana, cap de setmana o bé durant tota la
setmana. A part, també ofereixen uns serveis relacionats amb els contractes com
ara un servei de nomines, baixes, liquidacions i tramits de la seguretat social. Pel
gue fa a serveis especialitzats a malalties, es centren amb I'Alzheimer, parkinson,
ELA, pneumonia, discapacitats, i ictus. Tota la seva activitat i serveis, es realitza
a través d'una pagina web, a més tenen Twitter, Facebook i LinkedIn (Wayalia,
2020).
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COMPETITIVITAT

3.1.5 CUIPER

(0) cuiper

NOM: CUIPER
FUNDACIO: 2019
UBICACIO: Galicia
ABAST: Espanya
FACTURACIO: No especificat
SERVEIS:
e Atenci6 a casa per hores
e Atencid a I'exterior per hores
e Gestions
e Feines de casa per hores
e Atenci6 de professionals per hores
e Atencions especials
CARACTERISTIQUES DELS USUARIS:
e Persones grans
e Discapacitats
e Parkinson
e Alzheimer
e Bipolars
e Demencia

e Esquizofrenia
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e Sindrome de down

e Demencia frontotemporal

e Demencia vascular
CANAL: Aplicacié mobil
XARXES SOCIALS: Facebook, Instagram Whatsapp Pagina web
Observacions:

Cuiper és una empresa de Galicia molt recent llangada al mercat al 2019. El seu
abast és nacional oferint tot tipus de servei tant a domicili com a fora en cas que
s’hagi d'acompanyar a algun dependent al metge. Un inconvenient que pot tenir,
€s que per adquirir un servei hi ha d’haver un import minim de 25 euros i si vols
que t'acompanyin al metge el cost és de 7 euros la hora i si no adquireixes més
serveis 0 bé no t’hi estas les hores necessaries, no ho realitzen. Per altra banda,
hem pogut comprovar que tenen treballadors a gran part territori perd encara no
tenen valoracions ni han realitzat cap servei, per tant, podem veure que tot just

estan comencant i encara no han aconseguit la notorietat necessaria.
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3.2 COMPETENCIA INDIRECTE

Un cop analitzada la competéncia directe, hem de detectar si hi ha alguna
empresa 0 alglu que ofereix un producte possiblement substitutiu o si te
caracteristiques similars a les nostres. En aquests grups o empreses, els
anomenem competencia indirecte i, pel nostre projecte hem destacat els

seguents:

3.2.1 CENTRES DE DIA

Els centres de dia, majoritariament, son de la Generalitat de Catalunya. Es tracta
d’un servei d’acollida residencial ditirn el qual ajuda a organitzar, supervisar i
donar assistencia a les activitats diaries a aquelles persones majors d’edat
dependents. Es un complement a I'atencié propia que déna la familia i tracta
d’afavorir la recuperacio i/o manteniment autonomia personal. Aquest servei es
pot trobar arreu de Catalunya, ja que en podem trobar a les diferents comarques
del territori. Per tal d’accedir, perd, cal realitzar un Programa Individual d’Atencié
el qual es dur a terme a través de treballadors socials publics i on es determina
les modalitats d’atenci® més convenients a la persona. Tanmateix requereix
d’'una entrevista, una sintesi de l'informe social, I'acord del programa d’atencio
individual i tota la documentacio necessaria pels tramits en questio. Aleshores la
plataforma per tal d’accedir a aquest servei és el servei public del govern a través
dels treballadors socials del programa amb els que cal contactar préviament via
telefonica o email i llavors trobar-se en diverses ocasions en persona (Generalitat
de Catalunya, 2010).

Imatge 23. Senyora ballant. Font: Getty Images
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3.2.2 INTERDOMICILIO

NOM: INTERDOMICILIO

FUNDACIO: 2015

UBICACIO: Carrer la constitucio, despatx 4.2
ABAST: Espanya, Portugal i Méxic
FACTURACIO: 500 mil €

SERVEIS: Neteja, reparacions domestiques, treballadors de la llar, atencio a

persones grans i servei de cangurs de nens petits.
CARACTERISTIQUES DELS USUARIS:

e Persones grans

e Nensinenes

e Poblacié en general

CANAL: Pagina web, www.interdomicilio.com

XARXES SOCIALS: Facebook, Twitter, Instagram i YouTube
OBSERVACIONS:

Interdomicilio és una empresa que ofereix serveis a domicili entre els quals a part
del servei de cuidadores hi ha servei de neteja, assistenta i cangur. En aquest
cas també ofereix cuidadores de régim interna i externa segons el nombre
d’hores de contractacié. Pel que fa a la localitzacio el cert és que opera a tot el

territori espanyol i també a Méxic i Portugal.
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Compta amb una pagina web a través de la qual podem omplir formularis per
contactar amb ells o a través d’un numero de teléfon, no tenen aplicacié per
dispositius mobils pero si xarxes socials com Twitter, Facebook, Instagram i
YouTube (Interdomicilio, 2020).

3.2.3 CUIDADORES FORA DEL MARC LEGAL
En aquest cas parlem de cuidadores informals les quals no estan donades d’alta
a la seguretat social. Majoritariament ofereixen serveis a gent gran per tal de
realitzar les activitats basiques de la vida diaria. La seva activitat es dur a terme
a nivell nacional i es donen a coneéixer a través d’anuncis de premsa escrita pero

sobretot pel ‘boca orella’.

Imatge 24. Cuidadora pentinant a una senyora. Font: Getty Images
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3.3 ANALISIS COMPARATIU
En aquest apartat, realitzarem un analisis comparatiu en format de taula per
poder visualitzar i comparar diferents caracteristiques i requisits de cada
competidor i poder visualitzar trets diferencials entre els competidors i el nostre

projecte.
cuide ( dea

Abast nacional X X X X X
Servei per pagina web X X X X X
App 10S X X
App Android X X X
Seleccio de cuidadores X X X
Valoraci6 cuidadores X X
Acord amb residencies X
Possibilitat de parlar i
interactuar amb el/la X X
cuidadora abans de
contractar el seu servei

Taula 10. Analisi comparatiu. Font: elaboracié propia
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3.4 POSICIONAMENT

Hem realitzat dos mapes de posicionament on podrem comparar diferents
parametres entre els principals competidors i nosaltres i aixi poder veure quina

seria la nostra posicié al mercat actual.

En el primer mapa, hem comparat la diversitat de serveis que s’ofereixen, amb
la varietat de malalties que cobreixen els nostres competidors i nosaltres. El
nostre projecte, ofereix una diversitat de serveis similars als de Cuiper pero ells,
especifiguen una série de malalties i nosaltres apostem per I’adaptacio i estudi
de cada cas. Creiem que persones dependents amb malalties minoritaries,
també han de tenir la possibilitat d’adquirir aquest servei, per tant, no volem
tancar-nos en un grup de malalties, sin6 que si hi ha casos excepcionals

vetllarem per I'adaptacié de les cuidadores a aquesta persona dependent.

+ Diversitat de serveis
G

- Varietat de malalties ;

+ Varietat de malalties

cuide
dea

- Diversitat de serveis

Figura 16. Posicionament segons la diversitat de serveis i varietat de malalties. Font: elaboraci6 propia
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Seguidament, hem creat un segon mapa on hem comparat els canals de la
sol-licitud dels serveis amb la rapidesa de contractacié. Com hem pogut veure
a l'analisi de competidors, la majoria de competéncia directa actualment no
disposen d'una app aiOSi a Android; iCuiper, que és la Unicaque
disposa d'app a les dues plataformes, no es pot sol-licitar el servei a través de la
seva web. En el nostre cas, oferirem la possibilitat de tenir I'app tant
aiOS com a Android i també la possibilitat d'adquirir servei a través de la

web, creiem que és important ser presents a totes les plataformes i formats.

Per altra banda, el fet que l'usuari pugui triar el cuidador i tingui la possibilitat
de contractar i pagar a través de l'app, dona molta rapidesa a I'hora de
realitzar aquests processos que, en altres no i ha la possibilitat. En aquest cas,

la nostra rapidesa la podriem comparar amb la de Cuiper.

+ Canals per la sol-licitud dels serveis

- Rapidesa de contractacié

cundc + Rapidesa de contractaci¢

der~

- Canals per la sol'licitud dels serveis

Figura 17. Posicionament segons els canals per sol-licitar els serveis i la rapidesa de contractacié. Font: elaboraci6 propia
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3.5 DIFERENCIACIO

En aquest apartat explicarem i desenvoluparem els aspectes diferenciadors de

la nostra app envers els principals competidors.

Aixi doncs la nostra empresa es diferencia en:

Oferim més fonts d'accés als nostres serveis. Tal com hem pogut
observar al mapa de posicionament, no hi ha cap competidor directe que
tingui tan facil i diversitat accés com amb la nostra empresa. Algunes,
tenen web i app en només un sistema operatiu, algunes només web i
d'altres que només tenen aplicacié mobil. En el nostre cas, disposem de
pagina web i a més, una app disponible pels dos sistemes operatius
principals; iOS i Android. D'aquesta manera, tenim molts més canals
d'accés que en gqualsevol competidor directe que tenim. A meés, les
persones interessades per contractar els serveis, podran escollir la
plataforma que els sigui més comode o a aquella que hi tinguin accés.
Rapidesa en la contractacio de serveis. En una societat com

I'actual en la qual podem tenir practicament tot allo que volem de manera
immediata, creiem que la nostra empresa s'ha d'adaptar a aguest
context. Es per aix0, que s'ha posat émfasi en el fet que la contractacio
de cuidadores es produeixi de manera senzilla, eficag i rapida sense la
necessitat d'haver d'estar llargues estones d'espera quan moltes
vegades les persones que requereixen una persona cuidadora ho fan de
manera urgent.

Es poden seleccionar entre ells. Hem observat que la competéencia
directa en alguns casos permet escollir a la persona que sol-licita el
servei d'entre tres o quatre possibles cuidadores que han cregut que
encaixen millor al perfil. El nostre projecte va més enlla, ens basarem
amb un sistema en que la persona sol-licitant i cuidador s'han de donar a
la pestanya de contactar entre ells. La persona que requereix el servei
envia la sol-licitud a aquelles cuidadores que li agraden (i també al
revés) i quan s'accepta el requeriment podrem dir que hi ha hagut match.
A partir d'aixo, i recuperant el punt anterior de la rapidesa, s'habilitara un
xat privat per tal que ambdues parts puguin interactuar entre ells i

resoldre possibles dubtes que puguin existir. Creiem que aquest punt s
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molt important, ja que a l'analisi primari de dades hem vist que hi ha
certa preocupacio pel que fa a la seguretat i la confianca a I'hora de fer
Us d'empreses com la nostra, per aixo creiem que donar la possibilitat
d'escollir la persona cuidadora i parlar-hi previament donara aquesta
seguretat que, segurament, moltes vegades fa que els possibles clients
no contractin el servei.

Acords amb residéncies. Actualment, no hi ha acords entre residencies
| empreses que ofereixen serveis a domicili. En el nostre cas, hem
decidit no situar-les com a competidors, ja que hi veiem una oportunitat
de negoci. El gue volem i hem explicat anteriorment, és que les
residencies ens cedeixin a les persones dependents en llistes d'espera
per ampliar els nostres consumidors a canvi d'un % dels ingressos per
client. Aixd ens proporciona una confianca per part dels usuaris que ara
hem detectat que manca envers els competidors i, al venir de part d'un
prescriptor de confianga com pot ser una residéncia, ens facilita trencar
les possibles barreres que hi poden haver. Per altra banda, al tenir
primeres experiencies amb persones i consumidors dins del sector, el
boca-orella que, en aquest sector és important per la falta de confianca,

ens pot ser un punt a favor en el cas que l'experiéncia sigui bona.

76



3.6 CONCLUSIONS

Per concloure l'apartat de la competéncia, esmentarem alguns punts que creiem
importants a tenir en compte a I'hora de valorar com esta el mercat, on ens

trobem i com diferenciar-nos.

Primerament, un cop analitzada la nostra competencia directa, podem concloure
gue el mercat és molt recent i les empreses que es dediquen a oferir cuidadores
a domicili, sbn emergents o bé tenen pocs anys d'experiencia. Per exemple,
una gran empresa amb un gran muascul economic com seria Cuideo, va ser
fundada el 2016, la qual ha comencat a publicitar-se a la televisio coincidint amb
el confinament a causa del coronavirus i els greus problemes que estan tenint
les residencies. Aix0 ens afavoreix a no tenir un desavantatge gran envers altres

guant a experiéncia en el sector i explotacié de nous metodes.

Per altra banda, cal destacar que el competidor més directe pels serveis i canals
per on opera (Cuiper), és una empresa molt recent al mercat amb només un
any d'experienciai amb poca presencia en I'ambit nacional. Aquesta, té una
paginaweb on no pots sol-licitar serveis i una xarxa de cuidadores pobre en
molts dels territoris on pretén operar que és a tot Espanya. Cal destacar, que tot
i la poca preséncia a Catalunya i que és una empresa molt recent, els serveis i
el funcionament de I'app és molt similar al que tenim plantejat. Per tant, sera un
competidor a tenir en compte i que caldra ser analitzat periodicament i en

tots els passos que realitzara.

Finalment, tot i no sé el primer servei d’aquestes caracteristiques en el mercat,
apostem per ampliar I'oferta i la varietat de serveis i, el més important, una
diferenciacié tecnologica mitjancant la innovacié i actualitzacié del
funcionament d'aquesta activitat i sector que creiem que és necessari i que no
s'esta practicant actualment de forma efica¢ i eficient. Ens agafem a
la corrent tecnologica cada cop més present i més acceptada en publics
adults i la introduim en un sector més conservador de manera facil, intuitiva i

practica.
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4.1 DAFO | CAME

Seguidament, realitzarem un analisi DAFO (debilitats, amenaces, fortaleses i
oportunitats), per veure quin és I'estat de 'empresa dins del mercat i detectar
aqguells factors tant interns (debilitats i fortaleses) com externs (amenaces i
oportunitats) que afecten de manera directe o indirecte a I'activitat de
’empresa. Paral-lelament, realitzarem un analisi CAME (debilitats a corregir,
amenaces a afrontar, fortaleses a mantenir i oportunitats a explotar), per definir
bé quines sbén les accions i actituds a dur a terme per actuar i prendre
decisions acord amb I’estat de I’empresa i de la manera més coherent
possible, evitant i anticipant-nos a possibles escenaris que ens podrem trobar

un cop el projecte esta en marxa.

4.1.1 DEBILITATS

- Projecte nou sense posicionament de marca per part del public objectiu.
- Baixa capacitat de finangament.
- Poca experiéncia dins del sector.

4.1.2 CORREGIR
- Realitzarem accions en els focus on es mou el nostre public objectiu

per aconseguir la notorietat necessaria per comencar el nostre projecte.

- A part de fons de financament propies, realitzarem Crowfunding i

participarem en concursos per aconseguir beques i financament alié.

- Hem realitzat i realitzarem entrevistes amb professionals del sector i
amb els propis usuaris per coneixer en profunditat el mercat per tal de
minimitzar els errors i per millorar la qualitat de la nostra presa de

decisions.
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4.1.3 AMENACES

Existencia de competencia directe semi-consolidada dins del sector.
Diversitat d’oferta de serveis a domicili.
Us de cuidadores informals fora del marc legal.

Desconfianca de les families al contractar un desconegut per cuidar a

un familiar dependent.

Desconfianga dels usuaris envers a les empreses que ofereixen

cuidadores pel desconeixement d’aquest sector emergent.

4.1.4 AFRONTAR
Tindrem molt present les virtuts | defectes dels nostres competidors, per
tal de tenir clar qué fan i com ho fan per poder oferir serveis i recursos

diferenciats del que hi ha establert actualment.

Oferirem condicions més favorables i feina més regular als
cuidadores que es troben fora del marc legal, per tal de minimitzar
aguesta competencia i per aconseguir, de rebot, més confianca per part

dels usuaris.

Permetrem que l'usuari conegui al cuidador abans que hi vagi a
realitzar el servei, i també realitzarem acords amb les residencies per tal

de guanyar la confianca dels possibles consumidors.

Realitzarem una comunicacié claraitransparent per tal de mostrar-nos
com una empresa responsable, conscient i compromesa amb el sector

| el servei que es realitza.

4.1.5 FORTALESES

Projecte plasmat en una aplicacié mobil dins un mercat tecnologic.
Diversitat de serveis a contractar.
Possibilitat de coneéixer i triar al cuidador abans de sol-licitar el servei.

Possibilitat d’eleccié del pacient per part de les cuidadores.
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Possibilitat per interactuar, acordar i parlar entre cuidador i cuidat a

través d’un xat quan els dos s’han escollit.
Tramits i contractes gestionats per part de I'’empresa.
Sense import minim per sol-licitar el servei.

Verificacié personalitzada per part de I'empresa de cada possible

cuidador.
Plantilla de professionals.
Projecte especialitzat a I’atencié de persones dependents.

Destinacié d’un tant per cent dels beneficis a la recerca d’'una malaltia

diferent cada any.

Visio divergent per part dels promotors al ser un estudiant

d’infermeria i un estudiant de marqueting i comunicacié empresarial.
Promocions i col-laboracions amb centres de salut i universitats.

4.1.6 MANTENIR
Dissenyarem una aplicacié molt intuitiva i facil de fer servir i, per altra
banda, realitzarem actualitzacions periodiques per tal que no quedi

obsoleta i s’adapti als serveis i necessitats que vagin sorgint.

Farem una continua recerca de quines sOn les necessitats dels
usuaris per aconseguir oferir el maxim de serveis de qualitat i ser el més

complets possible.

El procés de sol-licitud dels nostres cuidadores i cuidats sera el
maxim de proper i transparent possible permetent la interaccié entre
aguests dos abans que el cuidador arribi a casa al cuidat a realitzar el

servei.

La gestié i organitzacié de I’'empresa sera el maxim professional
possible igual que l'equip de cuidadores que tindrem. Per aix0, es
verificaran un per un cada una de les sol-licituds de cuidadores per

treballar amb nosaltres, al igual que els tramits i gestions, que els
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realitzarem nosaltres per facilitar-ne la contractacio dels serveis i

assegurar que tot es realitza d’'una manera ética i responsable.

El nostre projecte sera unicament adrecat a aquelles persones
dependents, per tant, seran el nostre objectiu sera oferir el millor per a

ells sent la nostra prioritat.

La fundacié d’aquest projecte intentarem que sigui al maxim de
completa ja que va de la ma dun estudiant de marqueting i un
d’'Infermeria. Per tant, intentarem divergir els dos camps per cobrir totes

les necessitats d’aquesta iniciativa.

Per poder entrar al mercat de manera contundent, efica¢ i guanyar la
confianca dels possibles consumidors, realitzarem acords amb
residencies perqué ens cedeixin clients que estan a llistes d’espera
oferint una comissié mensual per cada usuari cedit. Aquest, un cop hi hagi
placa a la residéncia, hi anira. D’aquesta manera, nosaltres guanyem
clients, confianca ja que venim recomanats per els prescriptors meés
consolidats com son les residéncies i indirectament guanyem boca orella
de familiars i usuaris per experiéncies propia ja que al ser un servei delicat,

€s molt important en aquest sector.

4.1.7 OPORTUNITATS
Increment de la poblacié dependent a Catalunya convertint-se en un

augment de la demanda dels serveis oferts.

Mercat poc explotat degut al recent descobriment d’aquestes necessitats

no cobertes o cobertes fora del marc legal.

Recent incorporacié de les noves tecnologies al sector de les

cuidadores.
Necessitat immediata dels serveis.

Acceptacio i normalitzacié de la tecnologia en grups de persones

adultes.
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Poc coneixement d’aquests serveis per part de les families que els
necessiten, fet que ens permet aconseguir usuariS nous i sense

experiéncia prévia.
Disponibilitat de moltes xarxes socials per donar a coneixer el projecte.

Sensibilitzacié6 de la societat envers a la salut i la necessitat de

cuidadores a domicili a causa de la pandémia global del COVID-19.

Acceptaciéo de I'us d’aplicacions mobils i internet a causa de la

pandémia per solicitar productes i serveis.

4.1.8 EXPLOTAR
Seguirem els tres passos temporals dels projectes (irrupcié al
mercat, creixement i consolidacio), essent I'lltim el que intentarem
aconseguir a tot el territori catala per poder assumir i captar els nous
usuaris que vindran seguint la tendéncia a lalga de la poblacio

dependent.

Realitzarem una recerca a fons continua de totes les necessitats i
possibilitats per cobrir-les ja que és un sector molt verd i recent el qual

ens dona marge per créixer i innovar.

Per la necessitat immediata que es necessita en aquest serveis,
'increment de la tecnologia a la societat i sector i per I'acceptacio
d’aquesta cada vegada més en publics més adults, oferirem plataformes
digitals on sol-licitar el nostre servei, donar feedback i comunicar amb

el public explotant al maxim les possibilitats que la tecnologia ens ofereix.

Al ser un servei emergent i poc consolidat i que es coneix poc en el nostre
mercat, realitzarem accions de notorietat per descobrir al territori
catala la possibilitat de sol-licitar aquest tipo de cuidadores. Aixi
doncs, ampliarem el segment a cobrir sent també, per moltes persones,

la primera experiéncia.

Seguirem la corrent de les campanyes de sensibilitzacié comunicant

el perque es necessita cuidadores a domicili.
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4.2 POLITICA DE PRODUCTE O SERVEI

El nostre producte ofereix els serveis en dues plataformes com sén lapagina
web i I'aplicacio per a dispositius mobils. El contingut que hi trobarem sera el
mateix tot i que ens centrarem en el desenvolupament de l'app. Aquesta
consisteix en la contractacié de persones cuidadores de manera rapida,
segura i eficag. Oferim un servei adequat a cada cas i amb el maxim de

professionalitat i comoditat. Hi ha 3 grans grups de serveis:

e Cuidadores internes
e Acompanyament a centres sanitaris

e Serveis particulars a hores convingudes

A l'aplicaci6 sortiran els diverses cuidadores per proximitat que estan
disponibles per a realitzar el servei i es podra visualitzar una foto de la persona
format carnet, el nom, el sexe i les valoracions que ha rebut per part d'altres
clients. En alguns casos, segons la voluntat de la persona, també es podra
visualitzar un video de presentacio. Si cliquem al seu perfil, a més, es podra
veure el perfil sencer de la persona incloent la formacié6 académica i
professional, I'edat, gustos personals, etc. Tanmateix podrem veure quins
dels 3 grups de servei realitza ja sigui tots, només acompanyament, hores

convingudes, els dos darrers, etc.

Si el perfil d'aquesta persona en questid ens agrada, li podrem enviar una
sol-licitud perqué sigui ella I'encarregada de realitzar el servei. Aleshores al
moment d'enviar-li haurem de dir quin servei necessitem i quin dia: per exemple,
acompanyament a I'hospital el dia 17/6/2020 de les 8.00h a les 10.30h o bé
ajudar a aixecar, fer la higiene personal i donar d'esmorzar el dia 28/7/2020 de
9.00 h a 11.00 h. En cas que la cuidadora rebi I'oferta i I'accepti s'habilitara un

xat privat per tal de comunicar-se directament.
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Les cuidadores internes realitzen diverses funcions durant la jornada laboral:
CURA PERSONAL | ADMINISTRACIO DE MEDICACIO

La cuidadora s'encarregara de la higiene diaria i de la seva seguretat. Tanmateix
tindra present i s'encarregara d'administrar la medicacié de la persona seguint
les mesures higienicosanitaries que cal adoptar davant els farmacs (control

horari, si s'ha de prendre abans, durant o després dels apats...).
CUINA, MENJAR | COMPRA

També realitzara els diversos apats que es realitzen durant el dia, sempre
adaptats a la dieta que requereixi la persona i la compra dels aliments. Les
tasques de la casail'acompanyament de la persona a cites mediques, a passejar
0 on sigui convenient també estan incloses al servei. Un altre servei que és

important, i a vegades descuidat, és l'oci.
OCI | CURES BASIQUES

La cuidadora ajudara a l'usuari amb aquelles activitats d'oci que la persona
requereixi com pot ser jugar a les cartes, pintar, etc. per tal de mantenir activa a
la persona no només fisicament sin6 també mentalment. Finalment les
cuidadores també poden realitzar algunes cures basiques com pot ser mesurar

la tensio arterial, control dels nivells de glucosa en sang, etc.

Pel que fa als serveis a hores convingudes el preu no varia en funcié de
I'activitat que es realitzi siné que depén de si es tractad'horari nocturn o dilirn
i si és un dia laboral o festiu, i del lloc on es realitza el servei; a casa o a un centre
hospitalari. ElI preu per hora doncs només varia per aquests dos factors, és
indiferent si es sol-licita el servei per anar a passejar, per fer i donar menjar, per
aixecar del llit o posar a dormir, etc. El motiu pel qual es vol contractar la

cuidadora s'especifica al moment d'enviar la sol-licitud.

Finalment el tercer gran grup de serveis és el que es realitza a centres
hospitalaris. Aquest servei es centra en aquelles persones que es troben
ingressades tot i que en casos d'urgencies també es poden realitzar. El preu
varia segons |'horari, sigui diiirn o nocturn, i si es tracta de dies laborals o de

diumenges/festius. Les funcions de la cuidadora en aquests casos €s,
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primerament, el de fer companyia a la persona i que no estigui sola en moments
complicats i vetllar per la seva seguretat i benestar. Tanmateix atendra totes les
necessitats que requereixi l'usuari, sempre de manera coordinada amb els
professionals sanitaris del servei hospitalari al qual es trobi, com pot ser trucades
a familiars, ajudar durant els apats, etc. Tindra un paper rellevant fent de vincle
entre els sanitaris i la familia, ja que moltes vegades sera la responsable de
traspassar informacié d'uns a altres. Cal destacar que si un usuari I'han
d'ingressar mentre té una cuidadora de la nostra empresa assignada, es donara
la possibilitat que sigui aquesta la que l'acompanyi en I'estanca hospitalaria
sempre actualitzant el contracte i passar-lo d'estanca domiciliaria a estanca
hospitalaria. D'aquesta manera la persona es sentira més comode i segura que

si li canviem la cuidadora.

Mentre el servei es dugui a terme, en cas que sigui de mitjana-llarga durada, es
rebra un petit questionari per valorar com esta funcionant el servei, si
agrada o no, per tal d'assegurar que esta complint les expectatives previes i en
el seu defecte millorar o corregir de forma immediata les mancances que
puguin produir-se. Tanmateix, una vegada finalitzat el servei, es demanara una
valoracio personal i una puntuacio de I'1 al 5, que com hem comentat abans,

es pot visualitzar al perfil de la cuidadora.

Pel que fa al pagament, aquest es realitzara a través de la mateixa app en
introduir una targeta bancaria. El preu del servei es notificara al moment d'enviar
la sol-licitud a la cuidadora i en aquesta pestanya demanara d'introduir les dades.
El recarrec es pot realitzar segons el client prefereixi: en dos terminis, el 30%
abans que es realitzi el servei i el 70% després, el 50% a l'inici i el restant

posteriorment o pagar integrament el servei al moment de sol-licitar-lo.
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4.3 POLITICA DE PREUS (PROMOCIONS | DESCOMPTES)

La nostra empresa ofereix diferents preus segons el lloc on es realitza el servei,
quin servei es sol-licita i durant quins torns. Primerament, trobem les cuidadores
a hores convingudes tant al domicili de l'usuari com a I'hospital. El preu
d'aquest, variara en funcié de si es realitza en dies laborals, si es realitza de dia
0 nit o bé si es realitza al domicili o a I'hospital. A domicili, també podem trobar
el servei d'interina la qual estara a disposicié de l'usuari tot el dia i tota la nit
menys un descans de 2 hores al dia per realitzar tasques personals o0 un simple
descans fora del domicili. Els torns de les interines setmanals, es concentraran
entre diumenge a les 21 h fins al dissabte a les 9 h i, si necessita una interina
els 7 dies de la setmana, s'afegeix una altra cuidadora al cap de setmana de 9 h

el dissabte fins a les 21 h el diumenge.

Seguidament, trobarem els preus dels serveis de cuidadores a hores

convingudes tant a casa com als hospitals:

Cuidadora dia (laboral) 12€/hora
Cuidadora nit (laboral) 14€/hora
Cuidadora dia (diumenge o festiu) 13€/hora
Cuidadora nit (diumenge o festiu) 15€/hora
Cuidadora a hospital dia (laboral) 14€/hora
Cuidadora a hospital nit (laboral) 16€/hora
Cuidadora a hospital dia (diumenge o festiu) 15€/hora
Cuidadora a hospital nit (diumenge o festiu) 17€/hora

Taula 11. Preus serveis de cuidadores a hores convingudes a casa i hospital. Font: elaboracio propia
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A part dels preus estandards per hores, hi haura una serie de packs en funcio
dels terminis contractats per premiar, en certa manera, l'estabilitat i la
constancia amb I'empresa. Es per aix0, que si es contracta un servei durant tot
el més, sigui a jornada completa o a mitja jornada, hi haura una adaptacio del
preu a la baixa i el mateix passa, pero en menys mesura, Si es contracta un servei
de jornada completa o mitja jornada setmanalment. Per tant, seguidament
podem veure la comparacio de preus en cas que agafessin els serveis sense els
packs (12€/h) i en cas que agafessin els packs que els setmanals estan a 11€/h

i els mensuals a 10€/h.

Pack setmanal cuidadora jornada completa 8h/dia (dilluns a divendres) 440€ (4808
Pack setmanal cuidadora mitja jornada 4h/dia (dilluns a divendres) 220€ (240€)
Pack setmanal interna jornada completa (diumenge 21h a dissabte 9h) 440€ (4808
Pack mensual cuidadora jornada completa 8h/dia (dilluns a divendres) 1.600€ (4-920€)
Pack mensual cuidadora mitja jornada 4h/dia (dilluns a divendres) 800€ (960€)
Pack mensual interna jornada completa (diumenge 21h a dissabte 9h) 1.600€ (4-920€)

Taula 12. Preus dels packs setmanals i mensuals. Font: elaboraci6 propia
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4.4 COMUNICACIO

En aquest apartat, desenvolupem els elements comunicatius que utilitzem a
I'nora de crear la imatge del nostre projecte. A tots aquests, hi plasmem els valors
i el motiu i la rad de ser nostra i del projecte, per intentar transmetre de manera
clara i precisa qué farem i com ho voldrem fer. Som conscients que de primera
impressié només n‘hi ha una, per aixdo, no només donarem importancia a la
utilitzacié dels nostres canals o tindrem cura dels nostres serveis, siné6 que
intentarem que la imatge que transmetem i la que el public percep, sigui el

maxim precis i real possible.

El nostre projecte neix de la necessitat d’atencié d’un public vulnerable com
és el de les persones dependents. Segons hem pogut analitzar amb una recerca
primaria de dades, hem detectat que aquest public desconfia d’empreses o
cuidadores que no coneixen préviament i, €s per aixo, que recorren a
cuidadores informals fora del marc legal que venen per recomanacio del cercle
proper de la seva confiangca o bé d'un familiar. Per combatre aquestes
barreres, volem adoptar una filosofia d’empresa que la plasmarem en tots els
nostres recursos comunicatius que estara basada amb la transparéncia,
proximitat i claredat. Volem defensar un estil comunicatiu minimalista, sense
gaires elements que distreguin a 'usuari del missatge principal i del que realment
volem arribar a transmetre, que no és res més que el familiar estara en bones
mans, fet que plasmarem en imatges, i que poden confiar plenament amb la
nostra iniciativa, és a dir, tothom té dret a ser cuidat amb condicions i nosaltres

vetllarem perqué es compleixi.

El to i la comunicacié que s’utilitza son propers i honestos. , busca
tancar les barreres de la desconfianca i una interaccié amb els usuaris a
través dels seus canals de comunicacio i accions. Es una marca actual dins un
sector for¢a convencional i es preocupa per els usuaris que té i, és per aixo, que
a través de xarxes socials, la pagina web i 'app, podran percebre la nostra

filosofia de manera sistematica.
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4.4,1 ISOLOGO
Primerament, hem creat el naming, el qual hem apostat per . Amb
aguestes dues paraules, volem representar i definir tot el projecte, ja que, Care
up en anglés significa cuidar i hem volgut jugar amb la fonetica "Up" per posar-
hi el canal principal del nostre servei "APP", ja que consisteix en una aplicacio
mobil. La tipografia que hem escollit pel nhaming, és Andada, creiem que és
clara i facil de llegir, dos dels requisits que tenim per voler seguir en consonancia

amb la nostra filosofia de claredat, simplicitat i transparéncia.

Seguidament, hem escollit els colors corporatius de la nostra empresa que, tot i
estar relacionada amb la salut, no és el blau com podem veure en altres casos,
sind que apostem per el verd (#a5c420) i el blanc. El verd, és un color diferent
en aquest sector pero acord amb un dels aspectes més importants del projecte.
A part d’estar relacionat amb el medi ambient i I'ecologisme, també es relaciona
amb l'esperanca, calma, vida i, el que més ens preocupa i el que volem
transmetre i aconseguir és la confianca i, el verd, pot anar en consonancia amb
aguest valor. Per altra banda, el blanc ens inspira transparencia, claredat, puresa

i la innocéncia que considerem que ha de identificar a la nostra empresa.

A més, hem creat un Isologo, ja que la imatge i el text formen un element
unic. En aquest, hi podem trobar un cercle format per tres linies que s'enllacen
entre elles. Aquestes tres linies representen els clients (la familia del cuidat
I aquest mateix), les cuidadores i la mateixa empresa, i volem mostrar que
els tres pilars sén igual d'importants i apostem per una relacié transversal,
fluida, transparent i de confianca entre els tres. Sabem que és un servei que
implica invasio a l'espai personal d'un particular, per aixo, creiem important

representar el vincle dels tres pilars en una mateixa importancia.
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Seguidament, sota el naming hi trobem una linia la qual volem representar el curs emocional que pot tenir una persona que
necessita aquest servei i la seva familia. Primer de tot, la persona que actualment és dependent esta bé i emocionalment tot és
estable, perd seguidament a causa d'una malaltia, accident o altres factors, cau en dependeéncia i arriba el declivi on I'angoixa i la
necessitat d'una resolucié bona i, en la majoria de casos, immediata sén presents. Aquest periode es veu reflectit amb la baixada de
la corba i, al final, remunta amb la sol-licitud i aplicacio del nostre servei, és a dir, la calma i el benestar torna altre cop.

MASTER NEGATIU SOBRE VERD NEGATIU SOBRE IMATGE

/CARE APP |

Imatge 25. Isologo en master, negatiu sobre verd i negatiu sobre imatge. Font: elaboracié propia
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4.4.2 ESLOGAN

Per seguir amb la creacio de marca, hem decidit crear un eslogan per plasmar i
comunicar la filosofia d'empresa. Tenim clar quina és la raé de ser d'aquest
projecte i és que volem que tota persona dependent tingui I'oportunitat de
ser cuidada i que estigui en bones mans. A més, volem tenir una xarxa de
cuidadores amplia per poder cobrir diferents tipologies de casos i que, aquests,
estiguin ben atesos, satisfets i compromesos amb I'empresa, ja que son la
primera imatge de i creiem que si tenim al cuidador ben cuidat, la persona
dependent també ho estara. També, volem fer entendre amb la nostra filosofia,
gue els familiars tenen un paper molt important en aquest sector i és que, si
volen cuidar a la persona dependent, la millor opci6é és confiar en el nostre
servei, ja que s'ha demostrat que, en molts casos, si se'n fa carrec el familiar,
augmenten les possibilitats de negligéencia i els efectes secundaris pel familiar
poden ser fatals tot i la bona intencié d'ajudar. Finalment, creiem que hem
de cuidar ala nostra empresa, ja que €s una iniciativa social que creiem
necessaria i urgent, per tant, som conscients que, de la necessitat de cuidar i ser
cuidats, ningu se n'escapa.

Seguint amb la linia de claredat, honestedat, confianga i transparéncia,
volem un eslogan curt, sincer i clar i és per aixo que hem optat per utilitzar una
paraula que incita a cuidar i a més, que sigui inclusiu a tots els papers que
intervenen dins la nostra activitat: CUIDEM-NOS.

Hem seguit amb el mateix concepte que l'isologo i hem destacat en negreta
el CUIDEM, ja que és l'activitat principal i també hem optat per reciclar la linia
inferior del "CARE UPP" de l'isologo per acompanyar la paraula que tant creiem

gue ens defineix com a projecte.
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MASTER NEGATIU SOBRE VERD NEGATIU SOBRE IMATGE

Q3B CUIDEM-NOS CUIDEMINOS

4

Imatge 26. Eslogan en master, negatiu sobre verd i negatiu sobre imatge. Font: elaboracié propia
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4.5 POLITICA DE PUBLICITAT

Es important tenir clar qué comunicar i com comunicar. Un cop hem detallat el
gue comunicar, en aquest punt definirem el com i quin sistema i canals
farem servir per donar-nos a coneixer. Al ser un projecte nou, seguirem una
estrategia de notorietat ja que sera important que a I'entrar el mercat, siguem
coneguts i percebuts tal i com nosaltres som i quedi clar quina és la nostra
voluntat de negoci. Hem remarcat la importancia d’una transparéncia,
claredat i simplicitat, per aixdo hem de ser curosos alhora de triar els canals

i latipologia de comunicacié que volem realitzar.

La nostra politica de publicitat s’ajustara tant a la comunicacié online com la

comunicacio offline. Primerament, tindrem presencia a xarxes socials:

4.5.1 BLOG (APP | WEB)
Es molt important que estiguem al cas de totes les actualitats del nostre sector,
totes les noves técniques de salut relacionades amb les cures i dels nous
descobriments referents a les malalties dels nostres possibles usuaris. Es
per aixo, que dins la app i la web, disposarem d’'un blog on penjarem tots els
articles, divulgacions i noticies que creiem que els poden interessar al nostre
public objectiu. Cal que el nostre target vegi que som una empresa compromesa,
actualitzada i amb interés amb el tema perqué confii amb nosaltres i amb els

nostres serveis.

4.5.2 FACEBOOK [}
Facebook, és una xarxa social que actualment a Espanya té un public més
adulti és homogeéniaen els dos sexes. Aquesta, arriba a un 60% de la poblacié
activa online i un 73% d’ells disposa d’ingressos. Cal destacar, que aquesta
xarxa ha perdut un gran nombre d’usuaris joves ja que molts d’ells la consideren
obsoleta i la cobreixen amb altres xarxes les quals detallarem més endavant
(NegociosYEstrategia, 2018).

Aquesta xarxa social, la farem servir per publicar diferents copys del nostre
projecte per comunicar tots aquells missatges que creguem necessaris
publicitar. A més, si en un futur decidim realitzar algun anunci, I'hi podem

incloure ja que la plataforma ho permet.
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Cal destacar, que la comunicacié que realitzarem a una xarxa social, sera
igual o molt semblant, adaptada al format, a cada una de les plataformes.
Per tant, tant els articles que pengem al blog, com totes les nostres actualitats,

seran present a aquesta plataforma i a les que anomenarem a continuacio.

4.5.3 INSTAGRAM (@)
Instagram, és on es troba la major concentracié de public online. El 90%
dels usuaris tenen menys de 30 anys, tot i que en 'ultim any, s’ha observat un
increment del public major i és per aixd que la considerarem important i

necessaria (NegociosYEstrategia, 2018).

Aquesta plataforma, ens ofereix un ventall molt ampli per realitzar
campanyes, promocions, sorteigs i multiples opcions per connectar i interactuar
amb el public objectiu. Es per aix0, que també la utilitzarem per promocionar-nos
i comunicar tot alldo que decidim, sempre, de manera transversal amb les altres

plataformes.

454TWITTER 9
Twitter és una plataforma bastant multigeneracional tot i tenir tendéencia a ser
més utilitzada pels joves. Un 27% dels usuaris tenen entre 18 i 29 anys i un
16% de 30 a 40. Els ingressos mitjos dels usuaris s6n menors que els de
Facebook, pero si considerem tenir diferents canals i presencia a diferents
plataformes, I'estratégia de notorietat sera més efectiva (NegociosYEstrategia,
2018).

Cal destacar que Twitter és una font de informacié i tendencies molt
important, i permet una major interaccié amb els usuaris. Es per aixo també que
farem servir aquesta plataforma on el contingut, al ser una comunicacio
transversal, sera el mateix que el de les altres pero adaptat al format, ja que hi

ha limit de caracters.

4.5.5 LINKEDIN ﬂﬂ
Linkedin, és una plataforma que normalment és utilitzada per oferir i cercar
feina. Déna la possibilitat de crear posts informatius on anunciar les novetats de
'empresa i els articles o descobriments que hem dit que posariem al blog de la

app i web.
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El motiu pel qual hem escollit també aquesta plataforma, a part de seguir amb la
preséncia a diferents xarxes, és perque €s una possibilitat per reclutar
cuidadores i ampliar la nostra xarxa a tot el territori catala i poder ser presents

amb més varietat de perfils a diferents llocs de Catalunya.

456 YOUTUBE B3
Aquesta plataforma té un puablic molt dispers en funcio al contingut dels videos
I canals. Un 66% dels usuaris actius online la utilitzen, per tant, podem dir

gue és una plataforma referent dins del mon digital (NegociosYEstrategia, 2018).

En el nostre cas, la utilitzarem per publicar futurs anuncis de la nostra
empresa, videos explicatius per veure com funciona la nostra app i casos d’éxit
amb els nostres serveis i escenes de com el realitzem per poder ser totalment
transparents amb els usuaris i poder aconseguir aquesta confianca que tant
busquem. També, si hi ha novetats sobre malalties i accions que realitzem entre

altres, tindrem la possibilitat de comunicar-les a través d’un video.

Un cop explicades les estrategies i canals de les xarxes socials, detallarem per
quins canals i de quina manera comunicarem de manera offline. Creiem que
tenim un public madur i adult, per aix0, és important no perdre I'esperit tradicional

gue els caracteritza a molts, aixi doncs, el format paper no 'abandonarem.

Primerament, realitzarem uns triptics on detallarem qui som, qué oferim, com
ho oferim i el perqué. Per comunicar-ho, hem decidit dissenyar un triptic de tres
seccions per banda on la part externa anira més encarada a, qui som i on ens
poden trobar. Un cop obrim el triptic, hi podrem trobar un call to action, detallant
els trets diferencials i importants del projecte i cridant a la societat que confiin
amb nosaltres a I'hora d’escollir cuidadora. Seguidament, a la part interna del
triptic, hi trobarem tres seccions desenvolupant el qué, com i perque. La intencid
sera sempre donar la transparéncia, claredat, confianca i seguretat al lector amb

el nostre projecte.

Els triptics, els distribuirem a diferents residéncies, centres de salut, casals d’avis
entre altres, per tal d’adregar-nos tant a aquests public gran que poden arribar a
ser els usuaris, com als seus familiars i aixi, guanyar la confianca dels dos

col-lectius. També, els distribuirem en diverses accions que realitzarem perque
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puguin consultar informacié sobre nosaltres un cop hagi acabat I'accié. Per tant,
realitzarem una comanda de 1.500 triptics de 10x21 cm a
www.imprentaonline.net/tripticos amb un cost de 81,54€ (0,054 €/unitat) si fem

la comanda amb una setmana d’antelacio.

Tria la teva cuidadora a
domicili a través de la
BOthom es mereix |[EEEEEEEo T

93 8123578 BSEar ben cuidat

www.careapp.com
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o Cuidadores internes Volem ajudar a la

’ . / societat facilitant el
. procés de seleccio de
£ A través de I'app i web cuidadores.

: : odras triar a la
Serveis particulars a P

hores convingudes cuidadora que més La crisi sanitaria ha
4 s'ajusti al teu perfil o al visibilitzat les
de la persona dependent. mancances que hi ha
en el sector sanitari.
Acompanyament a Sabem que la seguretat i
centres sanitaris la confianga sén pilars Per aixo treballem
\ fonamentals, per aixo, perqueé tothom qui ho
comptem amb una necessiti estigui ben
plantilla validada i cuidat.

professional.

Imatge 27. Triptic informatiu de Care App. Font: elaboracié propia
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Paral-lelament als triptics, realitzarem un cartell per tal d’obtenir preséncia als
punts més frequientats pels nostres publics i tenir visibilitat de marca en les
accions que realitzem. Aquests, explicaran també qui som i ens servira com a
canal per la comunicacio corporativa. Els cartells els comprarem a la mateixa
plataforma online https://www.imprentaonline.net/carteles i sol-licitarem un
quantitat de 300 cartells mida DinA3 (29,7 x 42cm). El seu cost, sera de 61,89 €
(0,206 €/unitat).

Tothom es mereix
estar ben cuidat

= A\\
// /
% 4
CARE

\
\ -
| e\

Tria la teva cuidadora a domicili

UIDEM-NOS
|

| S www.careapp.com
-~ Care App 93 812 35 78

Imatge 28. Cartell informatiu de Care App. Font: elaboracio propia
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També, crearem unes targetes de visita corporatives i personalitzades per tal de
donar-les a tothom qui vulgui contactar amb nosaltres. En aquestes hi trobarem
la informacié de contacte de cada un dels directius, els canals corporatius de
'empresa i l'isologo de 'empresa amb els colors corporatius. La comanda la
realitzarem a la mateixa web que els cartells i els triptics,
https://www.imprentaonline.net/tarjetasdevisita amb un volum de 750 targetes a
0,024€/unitat que és un total de 17,99€.

ARNAU RODRIGUEZ - CEO

,-'J:‘ l"\ ' arnau.rodriguez@careapp.com
4 CARE APP 0 938123578
o f 679 729886

Care App Www.careapp.com

MARTI GIBAJA - CEO

/; CARE APP I‘ marti.gibaja@careapp.com

938123578
| 689 607 632

Care App Www.careapp.com

Imatge 29. Targetes de visita corporatives. Font: elaboracié propia
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4.6 PLA D’ACCIONS DE MARQUETING

El pla d’accions que realitzem, fa referéncia al primer any d’activitat de
’empresa. En aquest cas, no seguirem l'ordre natural de I'any siné que el
llangcament del projecte es realitzara el setembre del 2021 i el pla d’accions
s’allargara fins el setembre del 2022. Hem decidit comencar després de les
vacances d’estiu ja que hi pot haver dificultat per compaginar horaris amb les
cures a persones dependents i tanmateix ens permetra assegurar un correcte
funcionament de I'app. També, s’acosta un periode complicat per a les persones
grans, el segment més ampli del nostre target, ja que durant I'hivern sén més
propensos a posar-se malalts i a quedar-se sols sense poder realitzar activitats
a I'aire lliure ni en familia. Per aix0, creiem que comencant al setembre, podem
adquirir marge per assentar-nos al mercat i poder-ho tenir tot en marxa de
manera fluida i amb els problemes que puguin sorgir al principi del llangament

resolts.

Imatge 30. Diana. Font: Getty Images
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4.6.1 ACCIONS

Posts pre-llancament del projecte

Dates Juliol 2021 i Agost 2021

Objectiu Anunciar el llangcament del projecte, adquirir xarxa de cuidadores i
adquirir els primers usuaris.

Target Cuidadores, usuaris i families

Localitzacio

Online

Desenvolupament

Crearem les comptes de xarxes socials i realitzarem una serie de
posts durant els dos mesos abans del llangament del projecte
anunciant la data del llancament del projecte, animant als
cuidadores que s’uneixin a la nostra empresa i també als usuaris
gue preguntin i s'interessen per la nostra futura activitat. Aquests
posts buscarem que siguin inclusius a tots els territoris de
Catalunya.

Mesurament de
I'eficacia

Aconseguir demanda de feina dispersada pel territori, interaccio
amb possibles usuaris i aconseguir els primers seguidors a xarxes
socials.

Comunicaci6

Xarxes socials

COST El cost és indirecte: hores personal
Sorteig

Dates Setembre 2021

Obijectiu Aconseguir notorietat del llangament de I'empresa mitjangant un
sorteig a les xarxes socials Instagram i Facebook.

Target Cuidadores, usuaris i families

Localitzacié

Online

Desenvolupament

Realitzarem tres sorteigs a ambdues plataformes. El premi
consistira en tres viatges per a dues persones de 4 nits a
Menorca i els requeriments seran: seguir els nostres comptes,
compartir aquella publicacié i mencionar amb qui aniries a aquest
viatge. El sorteig s’iniciara una setmana abans del llangament i els
resultats es coneixeran el primer dia operatiu de 'app. Un viatge
anira adrecada a les cuidadores i els altres dos al public objectiu.

Mesurament de
I'eficacia

Augment considerable dels primers seguidors i interacci6 a les
plataformes on es realitza el sorteig.

Comunicaci6

Xarxes socials

COST

270€x3=810€
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Cursos per cuidadores

Dates

Divendres: 03/09/2021; 03/12/2021 i 03/06/2022

Target

Cuidadores

Objectiu de l'accid

Busquem fidelitzacié de les cuidadores aconseguint que coneguin
als companys de feina, directius i personal de 'empresa.

També volem mostrar interés i professionalitzacié amb els cuidats a
I'oferir formacions especifiques i continues.

Localitzacio

Universitats

Desenvolupament

Es realitzaran tres esdeveniments on es faran cursos d’'un dia de
formacié per cuidadores.

Setembre 2021: Llancem I'empresa i les persones comencen la
rutina, moltes persones dependents necessiten el servei.
Desembre 2021: S’acosten festes de Nadal, es realitzara tallers de
cuina per aprendre a fer receptes aptes per a persones dependents
i també creiem que és important saber com tractar als usuaris
durant aquestes dates.

Juny 2022: Comencen les vacances d’estiu i la calor i les persones
dependents son vulnerables a les condicions meteorologiques, a
quedar-se sols o desatesos, per aixo creiem necessari formacio
especifica. En aquestes jornades, entregarem a cada cuidador una
carpeta corporativa on hi trobaran el triptic, un boligraf corporatiu i
fulles en blanc per prendre els possibles apunts.

Mesurament de
I'eficacia

Aconseguir una valoraci6é qualitativa favorable i satisfactoria amb
I’'empresa i condicions mitjancant enquestes a les cuidadores.

Comunicacio6

Convidar les cuidadores a través de I'app i correu electronic i
promoci6 post esdeveniment a les xarxes socials.

COST

Material (40€) + Formador (80 €/h x 8h = 640€) + 150€/dia lloguer
aula UVIC = 830€ x 3 =2.490 €

101




Posts dels dies mundials

Dates *

Obijectiu Informar, conscienciar i celebrar els dies mundials relacionats amb
la salut. Aconseguir que tots els qui formen part de cada un
d’aquests dies es sentin representats i recolzats amb nosaltres.

Target Persones dependents i families

Localitzaci6

Online

Desenvolupament

Realitzarem posts a les xarxes socials amb articles, frases o copys
informant i explicant curiositats de les malalties o del motiu de la
celebracié sempre relacionant-tho amb el nostre projecte.

Mesurament de
I'eficacia

Augment d’'un 15% amb la interaccié dels nostres usuaris.

Comunicacio6

Xarxes socials

COST

El cost és indirecte: hores personal

*Dates:

— 17 de setembre. Dia Mundial de la Seguretat del Pacient

— 21 de setembre. Dia Mundial de I'Alzheimer

— Del 27 de setembre al 6 d'octubre. Setmana Catalana de la Prevenci6 del Cancer
— 1 d'octubre. Dia Internacional de les Persones Grans

— 10 d'octubre. Dia Mundial de la Salut Mental

— 11 d'octubre. Dia Mundial de I'Obesitat

— 12 d'octubre. Dia Mundial de les Cures Pal-liatives

— 19 d'octubre. Dia Mundial contra el Cancer de Mama

— 29 d'octubre. Dia Mundial de I'lctus

— 14 de novembre. Dia Mundial de la Diabetis

— Del 22 al 29 de novembre. Setmana Europea de les proves del VIH-Hepatitis Viriques
— 28 de febrer. Dia Mundial de les Malalties Minoritaries

— 14 de marg. Dia Europeu per a la Prevencié del Risc Cardiovascular

— 6 d'abril. Dia Mundial de I'Activitat Fisica

— 7 d'abril. Dia Mundial de la Salut

— Del 24 al 30 d'abril. Setmana Mundial de la Immunitzacio

— 28 d'abril. Dia Internacional de la Seguretat i la Salut a la Feina

— 5 de maig. Dia Mundial d’Higiene de Mans

— 12 de maig. Dia Internacional de la Infermera

— 12 de maig. Dia Mundial de la Fibromialgia i la Sindrome de Fatiga Cronica
— Del 25 al 31 de maig. Setmana Sense Fum

— 28 de maig, Dia Internacional d'Acci6 per a la Salut de les Dones

— 30 de maig. Dia Mundial de I'Esclerosi Mltiple

— 31 de maig. Dia Mundial sense Tabac

— 13 de juny. Dia Europeu de la Prevencio del Cancer de Pell

— 14 de juny. Dia Mundial del Donant de Sang

— 28 dejuliol. Dia Mundial de I’'Hepatitis
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http://seguretatdelspacients.gencat.cat/ca/que_es_la_seguretat_de_pacients/consell_assessor_seguretat_de_pacients/
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https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-lObesitat
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/dia-mundial-cures-palliatives
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-contra-el-Cancer-de-Mama
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-lIctus
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-la-Diabetis
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Setmana-Europea-de-les-proves-del-VIH-Hepatitis-Viriques
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-les-Malalties-Minoritaries-00004
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Europeu-per-a-la-Prevencio-del-Risc-Cardiovascular
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-lActivitat-Fisica-00014
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-la-Salut
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/24_abril_Setmana_Mundial_Immunitzacio
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Internacional-de-la-Seguretat-i-la-Salut-a-la-Feina
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-dHigiene-de-Mans
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Internacional-de-la-Infermera
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-de-la-Fibromialgia-i-la-Sindrome-de-Fatiga-Cronica
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/25maig_setmana_sense_fum
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/28_maig_accio_salut_dones
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/30_maig_dia_mundial_esclerosi_multiple
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-sense-Tabac-00002
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/13_juny_dia_europeu_prevencio_cancer_pell
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/Dia-Mundial-del-Donant-de-Sang
https://canalsalut.gencat.cat/ca/detalls/article/28_juliol_dia_mundial_hepatitis

Visites a les universitats

Dates Octubre 2021, Febrer 2022 i Maig 2022

Obijectiu Captar estudiants universitaris dels graus de salut com a
cuidadores. Notorietat de I'empresa i projecte al ser impulsat per
antics estudiants emprenedors. Mostrar-nos com a una empresa
interessada en la formacié i els futurs professionals del sector.

Target Estudiants

Localitzacio Universitats catalanes

Desenvolupament

Realitzarem xerrades i tallers a les universitats catalanes al llarg
del curs. Universitats: Universitat de Barcelona, Universitat
Autonoma de Barcelona, Universitat Pompeu Fabra, Universitat
de Lleida, Universitat de Girona, Universitat Blanquerna,
Universitat Rovira i Virgili, Universitat Internacional de Catalunya,
Universitat Ramon Llull i Universitat de Vic.

Mesurament de
I'eficacia

Augment d’'un 15% de la demanda de feina per part dels
estudiants i un increment d’'un 15% amb seguidors a xarxes
socials.

Comunicaci6

Xarxes socials abans i després dels actes. Triptics i cartells
durant els actes.

COST (900 triptics x 0,054€ = 48,6€) + (20 cartells x 0,206€ = 4,12 €
=52,72 €
Visites a centres de formaci6 professional

Dates Maig 2022

Obijectiu Captar estudiants de formaci6 professional de salut com a
cuidadores. Notorietat de I'empresa i projecte al ser impulsat per
antics estudiants emprenedors. Mostrar-nos com a una empresa
interessada en la formacié i els futurs professionals del sector.

Target Estudiants d’auxiliar d’infermeria

Localitzacio Centres FP

Desenvolupament

Realitzar conferencies a 20 centres repartits pel territori catala
explicant el nostre projecte i la importancia que poden tenir en
aquest. Explicar qué oferim i quin objectiu té el nostre servei.

Mesurament de
I'eficacia

Augment d’un 30% de la demanda de feina per part dels
estudiants. Un 10% d’augment de seguidors a les xarxes socials.

Comunicacio6

Xarxes socials abans i després dels actes. Triptics i cartells
durant els actes.

Cost

(500 triptics x 0,054€ = 27€) + (40 cartells x 0,206€ = 8,24€)=
35,24€
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Visites a residéncies

Dates

Periodicament

Objectiu

Aconseguir col-laboracions amb centres sociosanitaris per tot
Catalunya. Augmentar la notorietat del projecte dins del sector.
Aconseguir que les residéncies siguin prescriptores. Guanyar
confianca dels usuaris al veure que col-laborem amb centres
consolidats. Augmentar en un 50% els clients través de les
persones dependents que no tenen plaga a les residencies.
Augment d’un 25% de la xarxa de treballadors a Catalunya.

Target

Residéncies i treballadors/es

Localitzacio

Centres sociosanitaris de Catalunya

Desenvolupament

Crearem una proposta de col-laboracié entre la nostra empresa i la
seva de manera que oferirem els nostres serveis a persones en
llista d’espera i per a desplagaments a centres sanitaris dels
residents. A la proposta s’incloura els beneficis que obtindra el
centre que seran una comissio per cada usuari que ens traspassi.

Mesurament de
I'eficacia

Aconseguir acords amb un 10% de les residéncies a tot Catalunya.

Comunicaci6

Reunions personals i, si s'aconsegueix I'acord, comunicacié a
xarxes socials.

Cost (4 triptics x 0,054€ = 0,216 €) + (4 targetes x 0,024 €/unitat =
0,096€) = 0,312€ x 100 residencies = 31,20 €

Pijama sanitari corporatiu

Dates A demanda

Objectiu Volem que les cuidadores tinguin sentiment de pertinenca i
satisfaccio amb I'empresa. Aconseguir ser percebuts de manera
professional i arreglada per part dels usuaris i families.

Target Cuidadores, usuaris i families

Localitzacié N/a

Desenvolupament

Donarem un pijama sanitari corporatiu amb /’isologo de I'empresa
brodat.

Mesurament de
I'eficacia

Dins I'enquesta de satisfaccié dels usuaris i dels treballadors, sera
preguntat i valorarem la resposta qualitativa satisfactoria.

Comunicacio6

Es notificara de I'obsequi al cuidador un cop registrat.

Cost

25€ / pijama x 40 treballadors = 1.000 €
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Visites als CAP

Dates Periodicament

Objectiu Aconseguir ser recomanats per part dels sanitaris dels CAP.
Augment del 10% dels clients.

Target Sanitaris dels CAP

Localitzacio CAP

Desenvolupament

Realitzarem visites als CAP de Catalunya per tal de presentar i
promocionar el nostre projecte i aconseguir que ens recomanin en
cas de detectar persones dependents sense possibilitat d’'un servei
adequat i legal.

Mesurament de
I'eficacia

Demanar en el moment de crear una compte a la nostra app, a
través de qui ens han conegut (xarxes socials, CAP, residéncia,
amics...).

Comunicacio6

Reunions personals.

Cost (4 triptics x 0,054€ = 0,216 €) + (4 targetes x 0,024 €/unitat =
0,096€) = 0,312€ x 100 = 31,2 €

Publicacio d’articles d’interés

Dates Periodicament

Objectiu Aconseguir un egagement del nostre public objectiu i mostrar
imatge d’actualitat.

Target Usuaris, families i cuidadores

Localitzacié Online

Desenvolupament

Publicarem articles d’interés setmanalment per tal d’informar al
nostre public objectiu de novetats i curiositats del sector de la
salut.

Mesurament de
I'eficacia

Observarem si hi ha hagut un augment del trafic web i de la
nostra app i també si hi ha augment de seguidors i interaccio a
xarxes socials.

Comunicaci6

App, web i xarxes socials.

Cost

El cost és indirecte: hores personal
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Posts celebrant els dies festius

Dates

Diada de Catalunya (11 setembre 2021), Tots Sants, Castanyada
(1 Novembre 2021), Festes de Nadal (22 desembre 2021 - 06 de
gener 2022), Pasqua (18 Abril 2022), Sant Jordi (23 Abril 2022),
Dia del Treballador (1 de Maig), Festes de Sant Joan (23-24 Juny
2022)

Objectiu

Ser presents a xarxes socials, augmentar I'afinitat i interaccié amb
els usuaris.

Target

Usuaris, families i cuidadores

Localitzacié

Online

Desenvolupament

Publicarem posts a xarxes socials celebrant els festius i les dates
senyalades.

Mesurament de
I'eficacia

Augment de la interaccid entre usuaris i empresa.

Comunicaci6

Xarxes socials

Cost El cost és indirecte: hores personal
Publicitat a Instagram i Facebook

Dates Setembre 2021, desembre 2021, marg 2022, juny 2022 i setembre
2022

Obijectiu Aconseguir un 50% meés de notorietat i un 30% més de
descarregues de I'aplicacio.

Target Public objectiu (possibles clients i possibles treballadors)

Localitzacio

Online

Desenvolupament

Crearem una campanya que es llancara paral-lelament a Instagram
i Facebook cada tres mesos. Per a cada plataforma, gastarem 100€
al cost per clic cada més que es realitza. Hem estimat que a
instagram sén 0,72 dolars al CPC i a Facebook 1,74 dolars al cost
per instal-lacié de I'app, 0,29 al cost per like i 0,19 al cost per clic.

Mesurament de
I'eficacia

Increment de seguidors i trafic web, increment de descarregues de
I'app i un augment de clients i/o treballadors.

Comunicaci6

Xarxes socials

Cost

1.000 €

106




PLA DE MARQUETING

ACCIO 13 Aniversari de I’empresa — Donaci6 d’un 5% a la
investigacié d’una malaltia

Dates Setembre 2022

Objectiu Ser percebuts com a una empresa amb responsabilitat social i
participativa en la recerca de cures per a malalties que afecten el
nostre public objectiu.

Target Public objectiu (possibles clients i possibles treballadors)

Localitzacio

Online

Desenvolupament

Realitzarem una donacié d’'un 5% dels nostres beneficis a la
recerca d’una malaltia quan I'empresa faci I'aniversari. Cada any
sera a una malaltia diferent.

Mesurament de
I'eficacia

Augment de seguidors a les xarxes socials. Augment dels usuaris.
Augment de la interaccio i satisfaccié dels usuaris envers a
I'empresa.

Comunicaci6

Xarxes socials

Cost

5% dels beneficis

107




PLA DE MARQUETING

4.6.2 DIAGRAMA DE GANTT

ACCIONS

Posts pre-llancament

Sorteig

Cursos cuidadors

Posts dies mundials

Visites universitats
Visites FP

Visistes residencies

Pijames corparatius

Visistes CAP

Publicacio d'articles d'interés

Posts celebrant dies festius

Anuncia Instagram

Anuncia Facebook

Donacio a investigacio

Figura 18. Diagrama de Gantt. Font: elaboracio propia
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4.7 UBICACIO

L'activitat del nostre projecte principalment sera online i, és per aixo, que no
necessitem grans infraestructures ni locals grans per desenvolupar el nostre
negoci. Tot i aix0, creiem que és important tenir un lloc de referencia on
contactar personalment amb els usuaris, familia o associats com ara
directors de residéncia, etc. Es per aix0, que llogarem una oficina per tal de
poder realitzar la nostra feina conjuntament, i disposar d'un espai per realitzar
reunions o bé per trobar-nos amb possibles clients per poder donar la confianca
i trencar la barrera online si és necessari.

Com hem comentat anteriorment, el nostre projecte es centra amb les
persones dependents a Catalunya per poder tenir un control més adient de
cada cas, de les cuidadores i poder consolidar-nos amb una xarxa completa a
tot al territori catala. Per tant, situarem la nostra oficina ala Catalunya Central,
en concret a Vic, per tal de tenir el maxim de proximitat amb tots els habitants
del territori i perqué és una zona a la qual estem familiaritzats, ja que nosaltres

dos som de Tona.

emporaimente

e

Carrer Torgy,
(0

- (N-152 L

Imatge 31. Mapa on hi ha les oficines de Care App. Font: Google Maps
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5.1 ESTRATEGIA DE VENDES | CONDICIONS DE VENTA

Seguint els codis de comunicacio establerts i defensant la nostra filosofia i rad
de ser, realitzarem una série d'estrategies comercials per poder arribar de
manera extensa i diversa al public desitjat. Més enlla de la comunicacio a
xarxes socials i de diferents accions, traslladarem I'activitat del negoci dins la
nostra app i web i també contactarem amb diferents intermediaris per tal de

ser reconeguts com a empresa de confianca i segura.

5.1.1 APP | WEB
Pel que fa als usuaris que ens coneguin per xarxes, boca-orella o altres, el
servei es sol-licita através de lanostra app o web. Aquest, facilitara una série
de cuidadores a triar en funcié de caracteristiques i zona geografica i el
contracte sera unic entre empresa, cuidador i usuari. De la facturacié
d'aquest servei, hi restem el sou de la cuidadora més el 33% de seguretat social

a carrec de I'empres i finalment, el restant és per

SERVEI PREU SALARI SS. A
CUIDADORA | CARREC DE
L’EMPRESA
Interna jornada 1.600 € 1.050€ 346 €
completa
Interna mitja jornada | 800 € 525€ 173€

Taula 13. Facturacio Care App per serveis contractats directament de jornada completa i mitja jornada.

Font: Elaboracio propia.
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A més, a través de l'app s'ofereix contractes per hores convingudes les quals
tenen un cost més elevat, ja que suposa una personalitzacié de I'horari i una
adaptaci6 de la jornada. També creiem que s'ha de valorar I'espontaneitat del
contracte pel qual és sol-licitat i, per aixo, hem establert diferents preus segons

la ubicacio i jornada que realitza el cuidador.

SERVEI PREU / HORA SALARI SS A CARE APP
CUIDADORA | CARREC DE
L’EMPRESA
Dia domicili 12 € 7€ 2,31€ 2,69 €
Nit domicili 14 € 8 € 2,64 € 3,36 €
Dia hospital 14 € 8 € 2,64 € 3,36 €
Nit hospital 16 € 9€ 2,97 € 4,03 €

Taula 14. Facturacié Care App per serves a hores convingudes. Font: Elaboraci6 propia.
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5.1.2 CONVENI AMB CENTRES SOCIOSANITARIS
En segon lloc, per tal d'aconseguir un prescriptor de confianca pel nostre public i poder arribar a un major nombre d'usuaris,
realitzarem una captacié de clients a través de centres sociosanitaris els quals buscarem la seva recomanacié a tots aquells
qui no hi tenen placa actualment i estan a llista d'espera. Un cop la familia digui que l'interessa aquest contracte, el centre es
posaraen contacte amb nosaltres i realitzarem l'acord a canvi d'una comissio que especificarem a continuacié. Dins aquest acord,
hi haura una clausula de retorn del client un cop hi hagi plagca disponible dins el centre. Els contractes d'aquesta via de negoci,
es realitzara entre quatre integrants; les cuidadores, la familia, 'empresa i el centre sociosanitari. Es per aixd que la facturacio

guedara repartida de forma diferent que en el cas anterior, en aquest, les residéncies s’enduran un 30% del benefici que s’emportava

SERVEI PREU SALARI CUIDADORA S.S A CARREC BENEFICI
DE L’EMPRESA RESIDENCIA

Interna jornada completa 1.600 € 1.050€ 346 € 61,05 €

Interna mitja jornada 800 € 525€ 173€ 30,60 €

Taula 15. Facturacio Care App per serveis contractats a través de residéncies de jornada completa i mitja jornada. Font: Elaboracio propia.
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5.2 PLA DE VENDES ANUAL

Per a realitzar el pla de vendes anual hem dividit les dues principals fonts
d'ingrés: els serveis contractats directament amb i aquells clients
provinents dels acords amb les residencies. Ho hem fet aixi, ja que el mercat
potencial és diferent i els tipus de servei que oferim i que els clients contracten

també ho son.

5.2.1 SERVEIS CONTRACTATS DIRECTAMENT
Primerament desenvoluparem el pla de vendes anual dels serveis directes. El
mercat potencial el qual tenim en aquest cas és aquell en que trobem persones
de la tercera edat, que és dependent i que no es troben a cap residéncia.
També hi restem el nombre de persones que hi ha en llista d'espera. D'aquesta
manera ens queda un total de 374.171 persones amb aquestes
caracteristiques. Aleshores hem cregut que pot tenir una quota de
mercat del 0,1% i per tant que 374 persones sol-licitin el nostre servei. Hem
escollit aguest percentatge per diversos motius: la quantitat de persones que les
cuida un familiar, persones que ja tenen cuidadores fora del marc legal i la quota
de mercat que s'enduu la competéencia. Tanmateix en ser una empresa nova al
mercat i en un sector que és dificil establir vincles de confianca, hem utilitzat el

principi de prudencia i hem decidit que aquest tant per cent seria l'idoni.

Mercat 374.171
Quota de mercat Care App 0,10%
Total clients Care App 374

Taula 16. Quota de mercat de Care App dels serveis contractats directament. Font: elaboracié propia
Dins d'aquestes 374 persones que sol-liciten els nostres serveis hem establert
quin percentatge contractara cada tipus de servei que oferim. Aquests s'han
escollit segons les necessitats que tenen aquest grup de persones i els

serveis que creiem que els clients poden estar-hi més interessats i ser d'ajuda.

Tanmateix hem hagut d'establir la durada dels serveis. Per exemple els casos
de jornada completa i mitja jornada hem establert que de mitjana cada persona
gue ens contracti ho fara durant dos mesos en el primer cas i dos mesos i mig al
segon, mentre que els serveis d'hores convingudes hem establert la quantitat

d'hores anuals que sol-licitara cada persona.
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x DIR HE 0 ANa
Jornada completa 46% 172 2
Mitja jornada 35% 131 2,9
Cuidadora Hospital 4% 15 15

Hores convingudes 15% 56 12
Total clients 100% 374

Taula 17. Numero de clients de Care App segons serveis contractats (directament). Font: Elaboraci6 propia

A partir d'aquestes dades hem realitzat un calendari anual. En cada tipus de servei hem previst quins mesos seran els que hi
haura més demanda i en quins menys per questions climatologiques com pot ser la calor i la manera en que afecta la gent gran, i
I'época en qué és més propens agafar malalties com per exemple la grip i pneumonies. Aixi doncs hem distribuit el nombre de

serveis de cada categoria segons el mes de l'any. D'aquesta manera també ens és util per saber quantes professionals

necessitem per cobrir els serveis sol-licitats i, més endavant, I'import mensual i anual en sous.

SERVEIS DIRECTES
Jornada completa
hitja jornmada M4 i i
Cuidadora Hospital 13 L 23
Hores convingudes 48 56 58

R |

Taula 18. Previsio dels serveis contractats en calendari anual. Font: elaboracioé propia

SETEMBRE 21  OCTUBRE 21

NOYEMBRE 21 DESEMBRE 21 GEWER22  FEBRER 22 MARE 22 ABRIL 22 MAlG 22 JUNY 22 JULIOL 22 ABOST 22
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Aixi doncs realitzariem un total de 1.570 serveis en un any incloent tots els tipus
de serveis que oferim. També hem fet el calcul en una previsio pessimista, un

20% menys del previst, i optimista, incrementant un 15% la demanda.

-20% 15%

Realista Pessimista Optimista
Jornada completa 46% 344 275 396
Mitja jornada 35% 327 262 377
Cuidadora Hospital 4% 225 180 258
Hores convingudes 15% 674 539 775
100% 1570 1256 1805

Taula 19. Nombre total de serveis contractats en previsio realista, pessimista i optimista. Font: elaboracio propia

Una vegada tenim aquesta informacié, podem calcular quina facturacié anual
obtenim al realitzar aquests serveis. Per fer els calculs hem tingut en compte que
el preu de lajornada completa son 1.600 € i el de mitja jornada 800 €. El preu
per horade cuidadora al'hospital de 14€ i els serveis a hores convingudes
a12¢€.

L'import dels serveis per hores son els dos més baixos, és a dir, ho hem calculat
com si els serveis estiguessin contractats en dies laborals i horari dilrn i
d'aquesta manera ho calculem en base l'ingrés minim que obtindriem. El calcul
és senzill, multiplicar el nombre de serveis realitzats per I'import que paga el
client en sol-licitar determinada atenci6. D'aquesta manera obtenim la facturacio
(realista, pessimista i optimista) total obtinguda anualment en aquells serveis

contractats directament amb

-20% 15%
Realista Pessimista Optimista
550.780€ 440.624€ 633.397€
261.920€ 209.536€ 301.208€
3.143€ 2.514€ 3.614€
8.082¢€ 6.466€ 9.294€
823.925€ 659.140€ 947.513€

Taula 20. Facturacio anual de Care App en serveis contractats directament. Font: elaboracioé propia
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Aixi doncs, aquesta és la taula que hem utilitzat per dur a terme el calcul tenint en compte el nombre de serveis sol-licitats segons la

nostra quota de mercat i els preus que hem establert per a cada tipus de servei.

- NIR
Mercat KNG
(Cuota de mercat Care App 010%
Total clients Care App kL
Jormada completa
Mitia jornada
Cuidadora hospitalfany
Hores cormingudesfany
RVEIS DIR Persone ana Serve BR OCTUBR OVEMBR D BR R BRER AR ABR A 0 AGD
Jornada completa 463 172 2 i kil 0 0 i} 28 i M
Mitja jornada iy e 191 25 24 2 28 7 18 27 27 37
Cuidedora Hospital 4% T T 13 T i T 1 1 I T 18 225
Hores corvingudes 15 il 1 48 o6 it} 56 48 48 58 i 58 £74
0% 3 wo | wm | i) 126 s wm | m | ™ | w | w3 | g
| 174 || B
Realista Pessimista Optimista Realista Peszimista Optimista
Jornada completa 4% M i kil 5a0.7900 440624 333971
it 2 jornada ik s ke X2 w 26159201 203531 012081
Cuidadora Hospital 4% 225 180 258 EACK | 251 361
Hores corvingudes 155 74 54 b B.0821 £.46E 9294
Total clients 100% 1570 1256 1805 Total Facturacid 823.925] 659,140 947 5131

Taula 21. Taula de calcul completa en serveis contractats directament. Font: elaboracié propia
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5.2.2 SERVEIS CONTRACTATS A TRAVES DE RESIDENCIES
Per desenvolupar el pla de vendes dels serveis contractats a través de

residéncies hem de tenir en compte que el mercat potencial és molt més inferior.

En aquest cas estem parlant de les persones que es troben en llista d'espera per
accedir a aquests centres les quals s6n 19.236 persones. La nostra quota de
mercat 'nem establert en 1%, és a dir, 192 persones. Aquest percentatge és
més elevat que l'anterior, ja que creiem que les persones que estan esperant és
perque la seva situacido de dependéncia és més elevada i que a través de les
residencies sera meés facil accedir al mercat i que la gent ens contracti i estableixi
aguest vincle de confianca. De totes maneres hem tingut en compte que
accedirem a un percentatge prudent, ja que no sabem quina resposta obtindrem
per part dels centres i també hem hagut de descartar les residéncies publiques,
ja que, de moment, ens centrarem amb residéncies privades per la facilitat de

crear acords i burocracia.

Mercat 19236
Quota de mercat Care App 1%
192

Taula 22. Quota de mercat de Care App dels serveis contractats a través de residencies . Font: elaboracié propia

Dins d'aquestes 192 persones hem establert quin percentatge contractara cada
servei. En aquest cas, hi trobem que el 80% contractara jornada completai el
20% mitja jornada. Ho hem fet aixi, ja que si la persona en questio esta esperant
per entrar a una residéncia, aquesta tindra unes necessitats que requeriran ser
cobertes i, segurament, necessitara serveis més llargs. Per aquest motiu també
hem puntualitzat que la durada d'aquests serveis amb nosaltres, sera superior,
ja que a causa de la situacié de dependencia, requeriran ser atesos fins a tenir

placa a la residéncia.

Jornada completa 80% 154
Mitja jornada 20% 38
100% 192

Taula 23. Nombre de clients segons serveis contractats (a través de residéncies). Font: elaboracié propia
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Hem dut a terme el mateix métode realitzant un calendari. Aquesta vegada pero, no hem tingut en compte les époques de l'any i
la demanda que es pugui produir, ja que no tenim dades amb les quals basar-nos. La demanda dependra de cada institucio i
la situacio dels seus residents, per aixd hem posat la mitjana distribuida de manera lineal al llarg dels mesos per tal de comptabilitzar

el nombre de serveis mensuals que es requereixen.

SERVEIS LLISTES ESPERA ~ SETEMBRE 21  OCTUBRE 21  NOYEMBRE 21 DESEMBRE 21 GENER 22 FEBRER 22 MARE 22 ABRIL 22 MAlG 22 JUNY 22 JuLioL 22 AGOST 22 ANUAL
Jornada complela 4 4 45 4 4 4 4 4 45 45 & & 33

itz jornada 1A 13 5 1 12 13 % % 1 1 1 1 T4
36 58 58 58 57 58 58 58 a8 58 58 58 692

Taula 24. Previsio dels serveis contractats en calendari anual. Font: elaboracio propia

A partir d'aguesta informacié hem quantificat el nombre de serveis que durem a terme en un periode d'un any i hem obtingut que
realitzarem un total de 692 serveis en el cas realista. Com hem fet anteriorment, hem calculat també una previsié pessimista (-

20%) i una d'optimista (15%) tot i que en tot moment hem seguit el principi de prudéncia.

-20% 15%
Realista Pessimista Optimista
Jornada completa 80% 539 431 619

Mitia jornada 20% 154 123 177
100% 692 554 796

Taula 25. Nombre total de serveis contractats en previsio realista, pessimista i optimista. Font: elaboracio propia
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PLA DE VENDES

Aixi doncs, per calcular la facturacido que obtindriem dels serveis contractats
mitjancant acords amb residéncies hem multiplicat el nombre de serveis de mitja
jornada i jornada completa per l'import que paguen els clients, exactament el
mateix que els serveis contractats de manera directa (1.600 € i 800 €).

-20% 15%
Realista Pessimista Optimista
861.773€ 689.418€ 991.039€
123.110€ 98.488€ 141.577€
984.883€ 787.907€ 1.132.616€

Taula 26. Facturacié anual de Care App en serveis contractats a través de residéncies. Font: elaboracio propia

D'aguesta manera hem obtingut una facturacio anual de 984.883€ en la

previsio realista dels serveis contractats mitjancant col-laboracions amb centres
sociosanitaris.
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Aquesta és la taula utilitzada per tal de realitzar aquests calculs el més proxim a la realitat que considerem possible.

[

PLA DE VENDES

hercat 15236
Cunta de mercat Care &) 1%
otal clie are App 192
Jornada completa 16001
hitia jornada 2001
Perzone ana 0 BR 0 BR (] BR D BR H BRER AR ABH f 1 (] f f
Jornada completa 8032 54 358 44 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 45 539
hitja jornada 203 L] 4 12 13 13 13 12 13 13 13 13 13 ¢ 13 54
ota 100% 192 b6 ] h8 b8 b7 b8 b8 b8 b8 ] L] h8 692
| 20| |54 | 205 |54
Realista Pessimista  Optimista Realista Pessimista  Optimista
Jornada completa 803 53 43 £ 8617731 £89.4181 991.0391
Witja jornada 20% 154 123 177 1231100 93.488] 577
otal clie 100 692 554 796 994,88  787.9071 11326161

Taula 27. Taula de calcul completa en serveis contractats mitjangant col-laboracions amb residéncies. Font: Elaboracié propia

Pel que fa a la facturacié total anual de Care App aquesta és de 1.808.808 € i un total de 2.262 serveis realitzats. Aquestes dades

s'han obtingut a partir de la suma de la facturacié i nombre de serveis dels dos tipus de contractacio: directe i a través de residencies.

Realista Pessimista Optimista
FACTURACIO CARE APP 1.808.808€ 1.447.046€ 2.080.129€
SERVEIS TOTALS 2262 1810 2601

Taula 28. Facturacié i numero de serveis totals de Care App. Font: elaboracio propia
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6.1 ORGANITZACIO FUNCIONAL
En aquest punt, definim I'organitzacié funcional de la nostra empresa mitjangant un organigrama. En ell, podem veure que els dos
representats i directius de I’empresa es troben al centre i d’ells surten els departaments dels quals es fan carrec. Per altra banda,

podem veure dos departaments aliens a I’'empresa els quals es troben desenganxats de I'esquema a la part inferior de

'organigrama.

DEPARTAMENT
DEPARTAMENT
COMERCIAL DE QUALITAT
DEF’;‘E‘.F‘.T}'-".MENT
DE mRﬂUETlN__G
| COMUMICACIO
DEPP.RTM?ENT
DIRECTOR DEPARTAMENT DIRECTOR A A
COMERCIAL | DE D'OPERACIONS
MARQUETING
GESTIO | CAPTACIO
OE PERSOMAL
PERSOMAL
GESTORIA EXTERNA INFORMATIC | PROGRAMADOR EXTERN
DEPARTAMENT DE DEPARTAMENT INFORMATIC

COMPTABILITAT | FINANCES

Figura 19. Organitzaci6 funcional de 'empresa. Font: elaboracié propia
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6.2 DESCRIPCIO DELS LLOCS DE TREBALL
6.2.1 DEPARTAMENT D'ATENCIO AL CLIENT

El departament d'atenci6 al client tindra les funcions d'atendre els requeriments
dels clients com poden ser: peticions de personalitzacio de casos, explicacio de
les funcions de les cuidadores, suport en eleccié de serveis, entre altres. En
definitiva, s'encarregara de resoldre tots els dubtes que puguin sorgir als

clients per tal d'assegurar una atencié adequada a cada cas.

6.2.2 DEPARTAMENT DE QUALITAT
El departament de qualitat es dura a terme al finalitzar els serveis tot i que en
aguells en qué és més perllongat, també hi haura un control mentre es produeix.
Aquest control qualitatiu es realitzara a través de la mateixa app, com s'’ha
explicat anteriorment, mitjancant un petit test/enquesta, tot i que també es
realitzaran trucades en casos concrets. En serveis llargs de manera aleatoria
es realitzaran trucades de control per demanar com s'esta realitzant i saber qué
es pot millorar. També, es realitzaran trucades en aquells serveis que han estat

finalitzats i que no s'ha rebut valoracié o que aquesta ha estat insatisfactoria.

6.2.3 DEPARTAMENT DE RECURSOS HUMANS

6.2.3.1 Captacio i gesti6
La captaci6 i gestio del departament de recursos humans s'encarregara de la
seleccio de les cuidadores. Es realitzara una valoracio del perfil tenint en
compte la seva formacié academica/professional i experiéncia laboral. Aquest
procés es dura a terme tant per cuidadores internes i de jornades meés llargues
com d'aquelles cuidadores que realitzen torns de feina més esporadics, on
segurament trobarem a estudiants d'infermeria, auxiliars d'infermeria que s'han
graduat recentment o personal que realitzara aquests serveis per a realitzar
jornades complementaries. La carrega de feina, especialment al principi, pot ser
molt elevada, per aixo creiem que en aquest departament hi podem ser qualsevol
dels dos directius, ja que d'aquesta manera podem donar I'abast a la demanda i
també tenir dos punts de vista a I'hora de seleccionar el nostre personal. A més,
reclutarem a una persona administrativa per tal d’alliberar carrega de feina als

directius. Aquesta, ajudara als tramits i gestio de les cuidadores com també sera
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qui rebra a gent a la oficina en cas d’abséncia dels directius per motius laborals

com ara anar a residencies, CAP, universitats, etc.

6.2.3.2 Personal
Les cuidadores seran les encarregades de realitzar propiament el servei
contractat pel client. Les funcions, explicades detalladament préviament, sén

les de vetllar pel benestar i seguretat de les persones dependents.

6.2.4 DEPARTAMENT COMERCIAL
El departament comercial sera I'encarregat de realitzar tots els acords amb
les residencies i les visites als CAP. Aquests, es realitzaran per poder
aconseguir una captacio de clients més amplia i extensa a tot el territori catala.
Aquest departament estara compartit entre I'Arnau, infermer especialista en el
sector de la salut i en Marti, especialista en marqueting i comunicacié
empresarial, ja que considerem que el primer pot donar proximitat i coneixement
del sector i el segon pot definir, explicar i vendre com funcionara l'acord i com

funciona I'empresa.

6.2.5 DEPARTAMENT MARQUETING | COMUNICACIO
Dintre el departament de marqueting i comunicacio, es gestionaran i es
posaran en practica totes les accions plantejades per promoure i
comunicar I'empresa i el seu servei. Per altra banda, es realitzara la gestio
de les xarxes socials on es comunicara tota l'activitat, promocions i
novetats de I'empresa. A més, sera I'encarregat de crear i gestionar la marca

I imatge corporativa de I'empresa aconseguint fidelitzacio i notorietat.

6.2.6 DEPARTAMENT DE COMPTABILITAT | FINANCES
Aquest departament es gestionara de manera externa per part d'una gestoria
la qual sera I'encarregada dels tramits tributaris, presentacié d'impostos, tramits
laborals com l'alta i baixa dels treballadors i remuneracions, gestions de
comptabilitat i facturacid, gestions per la constitucio de lI'empresa, tramits
d'ajudes i subvencions i representacio legal i oficial entre empresa i administracio

publica.
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6.2.7 DEPARTAMENT INFORMATIC
El departament informatic, sera un departament extern de I'empresa, ja que la
demanda de feina principalment sera a l'inici del projecte i anira disminuint a
mesura que es vagi perfilant possibles errors o actualitzacions, acord amb la
consolidacio i adaptacié de I'empresa al mercat. Aquest departament sera
I'encarregat de la creacio de I'app i web, com també de la seva actualitzacio i

manteniment.

6.3 CONDICIONS DE TREBALL REMUNERATIVES
6.3.1 EQUIP DIRECTIU

L'equip directiu, serem els que ens encarregarem de la presa de decisions
més importants de I'empresa i qui tindrem més responsabilitat. Es per aixo,
i també perquée som els que han impulsat la idea i el negoci, que serem qui
obtindrem més remuneracio. Per tant, el sou brut mensual que obtindrem sera

de 2.000 € bruts mensuals cada un.

6.3.2 ADMINISTRATIU/VA CAPTACIO | GESTIO DE PERSONAL
L'administratiu/va, sera qui gestionara juntament amb l'equip directiu el
departament de recursos humans. Aquesta, tindra una remuneracié mensual

de 1.350 € bruts mensuals.

6.3.3 GESTORIA EXTERNA
La gestoria externa sera contractada per realitzar les altes i baixes de la
seguretat social aixi com de les nomines dels diversos treballadors i

treballadores. El cost mensual és de 400€/mensuals.

6.3.4 INFORMATIC / PROGRAMADOR
En aquest, hem de diferenciar I'import inicial de desenvolupament de la pagina
web i aplicaci6 mobil i el sou que tindra el professional per realitzar el
manteniment, incorporar novetats i corregir errors. Pel que fa al preu de
desenvolupament de les dues plataformes és de 20.000€ mentre que l'import
del manteniment mensual de I'app i web el podem quantificar en un 2% de la
facturacié de I'empresa ja que en aquestes plataformes és on es realitza la

major part de I'activitat de 'empresa.
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6.3.5 CUIDADORES
La retribucio salarial de les cuidadores sera d'acord amb el conveni d'aquest
col-lectiu (cuidadores a domicili) el qual és de 1.050€/mensuals bruts amb un

total de 12 pagues anuals en horari de jornada completa.

SM1 2019: CUIDADORES

40h 900€ /mes 40h 1.050€ /mes
35h 787,5€ /mes 35h 918,7€ /mes
30h 675€ /mes 30h 787,5€ /mes
25h 562,5€ /mes 25h 656,2€ /mes
20h 450€ /mes 20h 525€ /mes

Taula 29. Retribucions de les cuidadores I'any 2019. Font: Cuideo

6.4PLA DE RECURSOS HUMANS
6.4.1 ADMINISTRATIU/VA

El perfil de la persona que treballara en el marc administratiu és el d'una
persona d'edat compresa entre els 25-50 anys, que parli catala i castella tot i
gue es valoraran altres llengues. A nivell de formacié, es requerira el grau mitja
d'administracio i secretariat. Ha de ser una persona amb bona comunicacio,

amable, compromesa i amb experiéncia prévia dins el sector.

6.4.2 CUIDADORES

Pel que fa a les cuidadores tindrem dos perfils els quals podem dividir en
cuidadores expertes i cuidadores novelles. El primer grup sera I'encarregat
dels serveis que requereixen meés hores com poden ser els de jornada completa
i mitja jornada. Aquest perfil és el d'una dona, de més de 35 anys, amb
experiencia dins el sector i que li agrada cuidar dels altres. En aquest cas la
formacié requerida pot ser el de gerontologia, auxiliar d'infermeria, técnic
en atencio sociosanitaria, técnic en atencio a persones en situacié de
dependéncia, i certificats de cuidadores: atencio sociosanitaria a persones

dependents en institucions socials i atencidé sociosanitaria a persones
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dependents en domicilis. Tanmateix I'empresa també realitza tallers de

formacio periodicament com hem explicat al pla d'accions.

L'altre gran perfil és el que realitza els serveis a hores convingudes toti que
també podrien realitzar serveis de mitja jornada. En aquest cas ens podem
trobar una persona jove que ha finalitzat els estudis d'auxiliar d'infermeria,
cuidadora o de gerocultora, una persona que es troba estudiant el grau
d'infermeria o el d'una persona que ja té una feina a jornada completa o a
mitja jornada i que vol fer hores extra amb nosaltres. Aquest segon perfil
doncs podriem dir que és el d'una persona més jove i menys experimentada tot
i que en els estudis realitzats té una formacio adequada i tanmateix moltes hores

de practiques realitzades al llarg del cicle formatiu o grau universitari.

Entenem doncs, que aquests son els perfils estandards que trobarem amb
nosaltres tot i que és una obvietat que hi haura casos diferents com una persona
jove que s'incorpora per treballar a jornada completa, o el d'una persona més
gran i amb experiencia pero que esta interessada a realitzar hores convingudes.
Tanmateix en ambdds casos es demanara un nivell correcte de catala i
castella. Per realitzar aquesta feina és necessari que sigui una persona

empatica, social, amb compromis i amb bon tracte personal.

6.4.3 Estudiants

Amb les visites a les universitats catalanes realitzarem convenis amb els
centres per donar la possibilitat de realitzar practiques extracurriculars amb
nosaltres. El que volem és cercar estudiants dels diversos graus de les
facultats de les ciéncies de la salut i benestar, especialment aquells que
realitzen el grau d'infermeria. Buscarem doncs aquests estudiants a partir del
segon curs, ja que estan reconeguts com a auxiliars d'infermeria i, per tant,
tenen la formacié requerida. El perfil d'aguests estudiants que ens interessa és
el d'una persona jove, amb ambicié i compromesa per créixer tant en I'ambit
professional com personal i que vol aprendre, millorar la seva formacié i trobar

una feina de I'ambit en el qual s'esta formant.
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6.5 RESPONSABILITAT SOCIAL CORPORATIVA

Un altre punt que tindrem en compte i que vetllarem pel seu acompliment, sera
la realitzacio de contractes bonificats per obtenir una responsabilitat social
coherent amb I'activitat i mentalitat de I'empresa i per donar oportunitat i
seguir cuidant a aquelles persones que més ho necessiten. Creiem que els
perfils de cuidadores que establim, poden tenir concordanca amb molts perfils
de persones que es troba en els col-lectius que esmentarem seguidament i, per

tant, lluitarem per la inclusio d'aquests dins la nostra plantilla.

Primerament, tindrem en compte treballadors/res majors de 45 anys essent
els desocupats majors de 52 anys els beneficiaris dels subsidis de I'article
274 del Reial Decret Legislatiu 8/2015, a temps complet i de manera indefinida.
Aquest col-lectiu, un cop han quedat a l'atur en edat adulta, els hi és molt
complicat trobar feina i comptar amb empreses que apostin per ells, ja que es
troben en una edat proxima a la jubilacio. En el nostre cas, creiem que el perfil
de cuidadora pot ser molt adient amb persones adultes amb experiéncia, tacte i

pot tenir molta afinitat amb persones de gran edat. Es per aix0 que apostarem

per aquest col-lectiu moltes vegades oblidat.

Vigencia

de la medida fomali

Modalidad de contrato y colectivo Cuantia anua ‘ Duracién

Bonificacién

* Trabajadores desempleados mayores de 52 afios beneficiarios
de los subsidios del Articulo 274 de la del Real Decreto La due conresnonda
Legislativo 8/2015, a tiempo completo y de forma indefinida. s:gﬂn el vig:nte Segun normativa aplicable del
Estos trabajadores, que se acogen voluntariamente a este programa, pueden Programa de Fomento de Empleo Programa de Fomento de Empleo
compatibilizar los subsidios por desempleo con el trabajo por cuenta ajena

en aplicacion de lo previsto en el articulo 296.3 y 4 del Texto Refundido de la
Ley de la Seguridad Social.

Ley 45/2002

Mayores de 45 afios

Dependiendo del colectivo,
Ley 43/2006 o Ley 3/2012

Taula 30. Contracte col-lectiu de persones a I'atur majors de 52 anys. Font: S.S. Guia General

Per altra banda, com hem esmentat en punts anteriors, apostarem per la
formacié i desenvolupament de joves estudiants que estan cursant estudis
relacionats amb la salut. Es per aix0, que realitzarem campanyes de captacio
a les universitats i centres de formacié professional per obtenir a estudiants

i aixi dotar-los d'experiencia i formacié en un marc laboral.
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Vigencia

de la medida Dornatve

Objeto y colectivo (IEEELTE] Duracion

Reduccidn de las cuotas del empresario segiin la
plantilla de la empresa

Igual o superior a 250

trabajadores Toda la )
vigencia del Indefinida Ley 3/2012

contrato

. - Inferior a 250 trabajadores
* Contrato para la Formacidn y el Aprendizaje or !

Jovenes desempleados inscritos en la Oficina de Empleo

100% 5%

Jévenes menores de 25 afios

Taula 31. Contracte per la formacié de joves menors de 25 anys. Font: S.S. Guia General

També, comptarem amb persones que han estat victimes de violencia de
génere, terrorisme, entre altres, per tal de donar una oportunitat a un col-lectiu
vulnerable que creiem que moltes vegades esta oblidat i, en el nostre cas,
considerem que poden ser optimes per realitzar el servei que nosaltres oferim.
Son persones que han passat situacions dificils i tant elles com nosaltres
sabem de la importancia de cuidar i ser cuidats. Per tant, nosaltres els hi
donarem la oportunitat a les cuidadores a ser cuidades per I'empresa i de cuidar
a persones que, en altres sentits, també sén vulnerables com poden ser les

persones dependents.

Colectivos Cuantia anual de la bonificacién Duracidn

Modalidad del contrato
Conversidn de
a indefinido
Victi de trata d h
* Victimas de trata de seres humanos 1.500 € 600 € R 2 afos
Inscritas como demandantes de empleo
o
Bl + Victimas de violencia de género 1.500 € 600 € 1.500 €
Contrato i Indefinida Ley 43/2006
y Conversidn:
- - 4 afios
* Victimas del terrorismo 1.500 € 600 € 1.500 €
Inscritas como demandantes de empleo Contrato Temporal:
durante la vigencia
del contrato
* Victi de violencia domésti 850 € 600 € 850 €

Taula 32. Bonificacions per a persones victimes de violéncia de génere, atemptats terroristes, etc. Font:
S.S. Guia General
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Finalment, observem també la possibilitat de contractar a persones que han
estat aturades durant molt temps. Aquest col-lectiu, majoritariament sén
persones que han estat realitzant cursos i molt d'ells sobre gericultors, auxiliars
d'infermeria entre altres. Per tant, considerem oOptim apostar per aquestes

persones per tal de tornar-les dins del mén laboral i poder seguir amb el seu curs

professional.

Colectivos Cuantia anua ‘ Duracién

Hombres Mujeres

+ Parados de larga duracion

Real Decreto Ley

1.300 € 1.500 € 3 afos Indefinida 82019

Trabajadores parados de larga duracién

Taula 33. Bonificacions persones a I'atur de llarga durada. Font: S.S. Guia General

Per finalitzar, un altre punt que tractarem a I'empresa i que s’inclou a la
responsabilitat social, és la donaci6 anual del 5% dels beneficis que
realitzarem a la recerca de tractaments per a malalties les quals siguin presents
en els nostres possibles usuaris. Aquesta accio la realitzem per actuar no només
en 'ambit social cuidant de les persones que tenen la malaltia, siné també en un
ambit més cientific per ajudar i promoure la recerca d’aquests possibles

tractaments.
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7.1 FORMA JURIDICA

Pel que fa al tipus d'empresa, té la forma juridica de Societat de
Responsabilitat Limitada (SL), ja que tenint en compte les caracteristiques de

la nostra empreses (mida i activitat) és la més adient per nosaltres.

Tanmateix d'aquesta manera, com a socis, podem disposar de total llibertat en
la presa de decisions. A més, les persones que s'associen no responen de
forma personal dels deutes socials, com poden ser possibles demandes per
part dels clients o altres. Per tant, la seva responsabilitat es limita al capital

aportat a la societat, que en aquest cas és un minim de 3.000€.

Les participacions de I'empresa sOn nominals i no es poden transmetre
lliurement, ja que hi ha un dret d'adquisicié preferent per part de les persones

associades, a més la transmissio ha de constar en document public.

Respecte al nombre de socis i socies, no hi ha fixat cap maxim ni minim i pot
tenir caracter unipersonal. En el nostre cas, serem dos socis col-laboradors

els qui formaran I'0rgan directiu de I'empresa.

7.2 TRAMITS DE CONSTITUCIO
7.2.1 SOL-LICITUD CERTIFICACIO DENOMINACIO SOCIAL

El Registre Mercantil Central ens ha d'autoritzar a utilitzar un nom concret per
I'entitat que volem crear, en aquest cas . Aquesta sol-licitud es realitza
a través de la pagina web del RMC i s’hi ha de posar tres possibles noms per
ordre de preferéncia. Aquest procediment té una durada d’aproximadament 15
dies i un cost de 13,52€ + IVA.

7.2.2 DIPOSIT CAPITAL SOCIAL ENTITAT BANCARIA
En aquest punt, es realitzara I'acompliment dels requisits legals de dipositar el
capital social minim per constituir una societat en una entitat bancaria. Aquesta
sol-licitud es realitza al moment i tarda un maxim de 2 dies a lliurar el Certificat.
En aquest tramit, caldra aportar el Certificat de Denominacié Social i un escrit on
constin els noms i cognoms, DNI o NIE i quantia que aporta cada soci al capital
social.
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7.2.3 ESCRIPTURA PUBLICA DE CONSTITUCIO
La constitucio es formalitza en una escriptura publica la qual és atorgada per un
notari a totes les persones socies fundadores. El cost i la durada del procediment

depen de la Notaria escollida.

7.2.4 DECLARACIO PREVIA D’INICI D’ACTIVITAT |
SOL-LICITUD CIF PROVISIONAL
Un cop la notaria lliura una copia de l'escriptura de la constitucié de la societat,
s'’haura d'anar a I'Agencia Tributaria per obtenir el CIF (codi d'identificacio fiscal).
L'Agencia ens lliurara un codi provisional fins que no ens inscrivim al Registre
corresponent.
En cas de rebre factures abans de l'inici de I'activitat, haurem de sol-licitar l'alta
previa a l'inici de l'activitat i aixi tindrem la possibilitat de deduir les despeses que

genera el nostre negoci préviament al comencament de I'activitat.

7.2.5 INSCRIPCIO REGISTRE MERCANTIL
Seguidament, realitzarem el Registre Mercantil de la societat per adquirir
personalitat juridica amb efectes retroactius des de la constitucié davant un
Notari. El cost depén del capital social aportat el qual en funcié d'una taula, es
calcula I'aranzel aplicable més el 21% d'IVA. A la quantitat resultant, hi haurem
d'afegir el cost de I'imprés de 0,30 €. El cost de la notaria segons la inversio inicial
de poc més de 30.000€, sera de 600 €. En el moment de presentar-ho, s‘haura
de pagar 100 € els quals seran descomptats de l'import final de la factura, aquest
cost acabara pujant fins a 250 € totals del Registre Mercantil. El termini de la
inscripcio tarda uns 15 dies habils després de la presentacié de tot el que hem
detallat anteriorment. Els gestos de gesti6 i tramitacié que inclou els impostos i

inscriure al registre mercantil, sera d’'uns 181,50 €.

A més, tindrem un impost d’operacions societaries que és d’'un 1% de la inversio

inicial.

En el nostre cas, també registrarem la marca i el nom de I'empresa, per tal

d’evitar plagis i per protegir-ne la identitat. Aquest registre, tindra un cost de 150€.
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7.2.6 SOL-LICITUD CIF DEFINITIU
Una vegada la societat esta inscrita al Registre Mercantil, tindrem un nimero
d'inscripcio registral que s'ha de fer constar a la documentacio publica de la
societat. Amb l'original, es pot sol-licitar la targeta del CIF definitiva. El cost és el

de l'imprés pero és possible fer-ho gratuitament online.

7.2.7 DECLARACIO CENSAL D'ALTA D'ACTIVITAT
Quan decidim iniciar l'activitat economica s'ha d'inscriure al cens de I'Agéncia
Tributaria i comunicar a Hisenda la data d'alta de l'activitat i quina activitat es
desenvolupara a partir d'aquell moment. Per dur a terme aquest procés es pot
fer telematicament o a I'Ajuntament del municipi on es desenvolupara l'activitat

principal, en aguest cas Vic.

7.2.8 INSCRIPCIO DE L'EMPRESA A LA SEGURETAT SOCIAL

| ALTES D'EMPRESARI/ES | TREBALLADORS/RES
Aquest punt es tracta d'un acte administratiu per la qual la Tresoreria General de
la Seguretat Social ens assigna un numero per controlar i identificar les nostres
obligacions davant el sistema de la Seguretat Social. Al codi de compte de
cotitzacio principal, es vincularan tots els altres que es puguin assignar a una
societat. Nosaltres, haurem de sol-licitar un CCC en cadascuna de les provincies
on desenvolupem l'activitat, aixi com en aquells casos que sigui necessaria la
identificacié de col-lectius de treballadors amb peculiaritats de cotitzacié, com

per exemple els dels contractes bonificats.

7.2.9 COMUNICACIO D'OBERTURA DEL CENTRE DE
TREBALL
Una vegada hem constituit la societat s'ha d'indicar i comunicar al Departament
d'Empresa i Ocupacio de la Generalitat de Catalunya on es troba el centre de

treball.

7.2.10 OBTENCIO LLIBRE DE VISITES
Totes les empreses hem de tenir un Llibre de visites de la Inspeccié de Treball i
Seguretat Social, a disposicié permanent del personal d'Inspeccié de Treball i
Seguretat Social i del personal tecnic habilitat per a les actuacions
comprovadores en materia de prevencid de riscos laborals. No té cost i ens

haurem de dirigir a Inspeccions Provincials de Treball i Seguretat Social a
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Catalunya. El cost d’aquest llibre de visites seria de 6€ (Agencia Tributaria,
2020).

7.3 OBLIGACIONS LEGALS

Dins les obligacions legals de la Societat Limitada hi trobem les obligacions
fiscals on trobem I'Impost sobre el Valor Afegit, I'impost sobre societats i
comunicar canvis de domicili fiscal de la Societat, entre d'altres. Cal donar d'alta
| registrar 'empresa al cens d'empresaris, professionals i retenidors d'Hisenda a
través del model 036. També és necessari donar d'alta a I'lmpost d'Activitats
Economiques (IAE) el qual només el paguen aquelles empreses que l'import net
de la xifra de negoci anual sigui igual o superior al milié d'euros tot i que en aquest
cas existeix una extensio del pagament durant els dos primers anys d'activitat.
Tota persona fisica o juridica esta obligada a declarar I''VA. Hi ha el suportat i el
repercutit, la diferencia és que el primer radica al venedor i el repercutit és el que
paga el client. Aquest impost doncs es paga cada tres mesos mitjancant el model
303, tot i que el model 390 també és necessari al realitzar el tancament de
I'exercici de la SL el qual és la suma de les quotes de tot I'any. L'Impost sobre
Societats esta subjecte a continus canvis i activitats economiques, ens hem de
regir doncs per la ultima reforma fiscal en qué es va establir I'actual Ley 27/2014
del Impuesto sobre Sociedades (LIS). Durant els dos primers anys s'aplica el
15% de tipus impositiu, passat aquest periode ascendeix al 25%
(Info Autonomos, 2020).

Pel que fa a les obligacions laborals hem de realitzar les afiliacions, altes,
baixes i modificacions laborals de la seguretat social dels treballadors. Tanmateix
compren les bonificacions i subvencions per contractacio i la confeccié dels
models 111 i 190 de retencions de I'lmpost sobre la Renta de les Persones
Fisiques.

Dins les obligacions comptables hi podem trobar diferents obligacions per tal
de portar una comptabilitat ordenada i d'acord amb l'establert pel Codi de Comerg

i s'hauran de tenir els seguents llibres obligatoris:

e Llibre d'inventari i comptes anuals: Aquest, s'obrira amb el balang

inicial detallat de I'empresa i en ell s'inscriuen, almenys trimestralment
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amb sumes i saldos, els balancos de tancament de I'exercici i els comptes
anual, el compte de perdues i guanys i la memoria.

e El llibre diari: En aquest es registrara dia a dia totes les operacions
relacionades amb l'activitat de I'empresa. També es poden realitzar una
anotacié conjunta dels totals de les operacions per periodes que no siguin
superiors al mes sempre que el seu detall quedi reflectit als altres llibres.

e Llibre d'actes: En aquest el llibre es deixara constancia de les actes de
les juntes de socis celebrades en el sens de la societat que a més hauran
d'anar degudament firmades i que s'hauran de legalitzar davant del
Registre Mercantil corresponent.

e Llibre de registre de socis: Consisteix a deixar constancia de les

participacions socials amb les quals conta cada soci dins de la societat.

Aquests llibres s'hauran de conservar durant almenys 6 anys des de l'Ultim
assentament efectuat. Respectar aquest periode forma part de les
obligacions d'una Societat Limitada. A més dels llibres, les Societats, de
manera voluntaria, podran comptar i presentar un altre tipus de llibre i registre
com el Llibre Major, necessari per ala confeccido de balancos de sumes i

saldos (Arrabe Asesores, 2020).
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PLA D’OPERACIONS

8. PLA D’OPERACIONS

8.1 PROCES D’OPERACIONS

Care App és una aplicacio per persones dependents. Es tracta d'un servei per
tal de buscar cuidadores de manera rapida, facil, senzillai segura.

El nostre producte ofereix els serveis en dues plataformes com son la pagina
web i l'aplicacié per a dispositius mobils. El contingut que hi trobarem sera el
mateix tot i que ens centrarem en el desenvolupament de I'app. Tot i tractar-se
de la mateixa aplicacié aquesta tindra dues versions dins la mateixa, depenent

si l'utilitza un client o una cuidadora.
PLANTILLA 1: Isologo de I'empresa i pestanya per registrar-se

En iniciar l'aplicacié es podra observar lisologo de I'empresa, el namingi els
colors corporatius. A continuacié ens donara dues opcions a escollir: si

busquem cuidadores o si estem interessats a treballar com a professional.

Imatge 32. Isologo de 'empresa i pestanya de registre. Font: elaboracio propia
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8.1.2 VERSIO DE L’APLICACIO PER A CLIENTS

Primerament expliquem com sera aquesta app pels clients. Una vegada
seleccionada aquesta opcié ens demanara un registre a través del correu
electronic. Tanmateix s'haura de posar les caracteristiques de la persona que
requereix ser cuidada: edat, necessitats que han de ser cobertes, patologies, etc.
També, es demanara quines caracteristiques busca en una cuidadora: genere,
edat, formacio, entre d'altres. Una vegada explicada la situacié es sol-licitara
el tipus de servei que busca. Com hem explicat, treballem amb tres grans grups
de serveis: cuidadores internes que realitzen els serveis més perllongats,
serveis particulars a hores convingudes i acompanyament a centres
sanitaris. Pel que fa als serveis d'hores convingudes o acompanyament a
centres sanitaris s‘haura d'indicar I'norari del servei per en I'ambit intern saber
guantes hores ha realitzat aquella cuidadora i saber quina quantitat ha de pagar

el client.

A continuacié apareixeran les possibles
cuidadores en Dbase els criteris
determinats préeviament pel client i que
estan més proxims al domicili d’aquest.
Aix0 sera possible gracies a la

geolocalitzacié del dispositiu. De les

cuidadores que apareguin, el client podra
veure la seguent informacio: foto de la
persona, nom, quins serveis realitza i les
valoracions rebudes per part d’altres clients
de '1 al 5.

Imatge 33. Presentacié de possibles cuidadores. Font: elaboracio propia
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En cas d'estar interessat en aquell perfil, a través d'un clic es pot veure el perfil
complet i, a part de veure la informacié vista anteriorment, hi podrem veure la
formacio academica i professional, I'edat de la persona, gustos personals,
experiéncia laboral, breu descripcié de la cuidadora com a persona
realitzada per ella mateixa, etc. A més aquelles cuidadores que vulguin podran
adjuntar un breu video de presentacio. No sera obligatori i es deixara la decisio
en mans de les cuidadores perd hauran de tenir en compte que si pengen el
video, tindran més possibilitats de ser escollits. Tanmateix podrem observar
quins serveis ofereix aquesta cuidadora dels 3 grans grups tot i que la persona
en questiod sera apte pel client, ja que si I'esta veient és perque pot fer el servei,
préviament ja s'ha filtrat segons les
necessitats. A la part inferior hi
haura un boté que en cas de
clicar-lo s'enviara una
sol-licitud a aquella cuidadora
perqué sigui ella I'encarregada de

realitzar el servei. El client podra

enviar més d'una sol-licitud en cas
qgue li agradi més d'un perfil.
D'aguesta manera aconseguim
gue la selecci6 es pugui realitzar
de forma més rapidaien cas que
una cuidadora no accepti el client
no hagi de tornar a seleccionar, a
I'naver escollit més d'una si alguna
no accepta, no hi haura cap
inconvenient. El servei el realitzara
la primera cuidadora a acceptar el

requeriment.

Imatge 34. Perfil complet de la cuidadora. Font: elaboraci6 propia
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Una vegada alguna cuidadora preseleccionada hagi acceptat aquesta
peticio el client rebra una notificacio i s'habilitara un xat privat per poder-se

comunicar directament amb ella i es sol-licitara el pagament.

Tanmateix pot ser la cuidadora que hagi vist el servei que sol-licita el client
i que sigui ellala que s'interessi. Aleshores el client rebra una notificacié on
es dira que la cuidadora en questio vol fer el servei. Aleshores el client rebra
directament el perfil complet de la cuidadora i el video de presentaciod i en cas
d'acceptar també s'habilitara el xat privat de manera directa i es demanara el
pagament.

Abans de realitzar el pagament es mostrara I'import d'aquell servei. La
transparéncia és molt important, per aixo creiem que és necessari informar bé
abans de pagar. Es mostrara lI'import del servei en gilestid i en els casos que
sigui possible es mostrara els packs de promocid que puguin ser interessants
pel client de manera que s'estalvii diners. Per exemple si es tracta d'un servei
per hores convingudes que demana 3 hores diaries se l'informara que I'import és
de 12€ I'nora mentre que si agafa un pack de mitja jornada, li sortira més
economic el preu per hora i aixi doncs es permetra al client escollir quelcom que
desitgi. EI pagament doncs es realitzara a través de la mateixa plataforma i
permetra realitzar-lo de tres maneres segons li sigui més comode el client: pagar
el 30% del servei i el 70% restant a mig servei (o al finalitzar en aquells serveis
més curts), pagar el 50% a I'inici i posteriorment el 50% restant o pagar
integrament el servei al moment de la sol-licitud. D'aquesta manera el client
pot escollir quina opcié li és més convenient segons la seva situacio i, tanmateix,
evitem que hagin d'introduir les dades més d'una vegada i que hagin d'estar

pendents de realitzar el segon pagament, ja que es realitzara automaticament.

Els clients en tot moment podran informar-se pel que fa a les ultimes
noticies sobre les persones grans i avan¢gos en cures i/o tractaments.
Aquest és l'apartat blog de I'aplicacié on podran veure informacié util. Creiem
gue és important per transmetre als clients que ens preocupem per treballar de

la manera més eficient i efica¢ possible i amb les Ultimes novetats del sector.
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Una vegada finalitzat el servei es notificara al client per tal que realitzi una
enquesta de valoracio de la persona. En aquesta es demanara el grau de
satisfaccio de I'l al 5 pel que fa al procés d'escollir la cuidadora, la informacio
obtinguda de la persona a través de l'aplicacio, valoracio del servei en general,
la comoditat del client durant tot el procés, si ho recomanaria a algun
familiar/amic. Després d'aquest petit quiestionari fariem una pregunta oberta on
demanariem que creu que podem millorar i, finalment, que valori la cuidadora de

I'L al 5 si vol fer un petit comentari, valoracié que apareixera al perfil d'aquesta.

8.1.2 VERSIO DE L’APLICACIO PER A CUIDADORES

Quan la cuidadora obri I'app per primera vegada i esculli I'opcid de treballar amb
nosaltres aquesta haura d'omplir una série de dades. El curriculum on ha
d'incloure la informacié personal basica (noms, cognoms, adreca,
poblacid, correu electronic i numero de teléfon), formacio i experiéncia
laboral. Tanmateix es requerira documentaci6 que haura de ser enviada
(escanejada o realitzant una fotografia) a la nostra base de dades: el registre
actualitzat de delictes penals i sexuals, un numero de compte bancaria per
les nomines, numero de seguretat social, el Document Nacional d'ldentitat
i els certificats de formacié professional. La formacid minima necessaria
seran els titols d'Atencié Sociosanitaria a Persones Dependents en
Institucions Socials, el certificat de professional d'Atenci6é Sociosanitaria a
persones al domicili, auxiliar d'Infermeria, estudiant d'infermeria i
equivalents. Tanmateix es demanara una foto de la persona, el video de
presentacio el qual és opcional tot i que s'explicara que pot ser un factor
determinant pels clients i una breu descripcio de la persona la qual apareixera al
perfil. Finalment es demanara quin o quins dels 3 grans grups de servei
volen realitzar i per qué estan interessades a treballar amb nosaltres.
Aquelles persones que marquin la casella de cuidadora interna hi haura un
subapartat on es demanara si volen formar part de la plantilla interna de

i tenir feina per tot l'any a jornada completa, i en cas afirmatiu si quines
preferéncies tenen si servei interi a la casa de la persona dependent o realitzar

jornades de vuit hores diaries. Al final de tot es, mostrara la informacio relativa
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als contractes és a dir el sou, motius pels quals es demana aquesta informacio,
politica de privacitat i condicions laborals.

Aquesta informacié sera validada pel nostre equip i, una vegada s'ha donat
el vistiplau, es notificara a la cuidadora i se li donara la benvinguda a la nostra
empresa. El procés de validacio d'aquestes dades sera el més rapid possible de
manera que aquella cuidadora pugui comencar a treballar tan aviat com es pugui.
Aquelles persones interessades a incorporar-se a temps complet i en un
periode de temps llarg se li realitzarien una entrevista sigui via telematica
0 presencialment a les oficines de . Sera aquestes cuidadores les que

rebran el pijama corporatiu de I'empresa.

Una vegada validada tota la documentacié la persona ja podra comencar a
realitzar serveis. La cuidadora pot inscriure's per realitzar el servei de dues
maneres: acceptant la sol-licitud que ha enviat el client en veure el seu perfil o

sent ella qui envia la sol-licitud.

La cuidadora veura les ofertes disponibles filtrades segons els serveis que
ella realitza i les caracteristiques que té, aquesta informacié ha de tenir
concordanca amb la qual sol-licita el client de manera que les ofertes que observi

busquin un perfil el qual encaixa amb el que la cuidadora té.

Quan una cuidadora rebi una sol-licitud per part d'un client aquesta veura la
informacid pertinent: tipus de servei, caracteristiques de la persona que
requereix ser cuidada, edat, patologies, etc. Aleshores ella pot acceptar
l'oferta i en cas de fer-ho s'habilitara el xat privat amb el client. En cas de declinar
l'oferta podra seguir rebent sol-licituds o buscant ofertes que Ii interessin.
En cas contrari, si és la cuidadora que envia la sol-licitud es notificara si aquesta
€s acceptada, o no, per la persona en questio.

Les cuidadores també tindran un historial on podran veure tots els serveis
realitzats i a cadascun d'aquests podran veure quina valoracio van obtenir i la
nomina rebuda per aquell servei. També podran veure |'apartat de noticies igual

gue els clients.
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PLA D’OPERACIONS

8.2 INFRAESTRUCTURES
Els requisits que tenim per a les nostres oficines és que es tracti d'un lloc de facil
accés per aparcar, acollidor i comode. Tanmateix que es trobi a planta baixa
0 en cas que no sigui aixi, que hi hagi ascensor. En base aquestes
caracteristiques hem cercat diversos locals que compleixin els requisits. Aixi

doncs les oficines de Care App s’instal-laran a Vic, concretament a Rambla

Hospital, al centre de Vic.
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Imatge 35. Localitzacio de les oficines. Font: Google Maps
El local es troba a la planta numero 3 i disposa d'ascensor i bany privat. Té

70 m? distribuits i té un cost de 550 €/mes. Aquestes oficines, es troben en un
lloc frequentat per vianants i céntric i amb la publicitat corresponent als
vidres de les oficines i amb la proximitat als possibles clients, oferim la
oportunitat per contactar amb nosaltres de manera facil i rapida.

Seguidament, es pot veure com esta el local ara mateix.

Imatge 36 i 37. Interior de les oficines actuals. Font: Habitaclia
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PLA D’OPERACIONS

8.3 EQUIPAMENTS

En aquest punt, detallarem tots els elements que comprarem per poder realitzar
el nostre dia a 'empresa. La nostra oficina estara dividida en tres sales i un
bany. Primer, trobarem la sala principal on estarem els dos directius i el/la
administratiu/va. Per altra banda, hem cregut convenient comptar amb una
sala de reunions la qual hi tindrem una taula gran, una pissarra i un televisor
per tal de poder projectar idees i poder realitzar els acords que tenim pensat amb
els centres sociosanitaris 0 bé rebre clients i presentar el nostre servei.
Finalment, tindrem una sala més petita la qual en un principi la farem servi

com a petit magatzem d'arxius.

Imatge 38 i 39. Disseny interior de les oficines de Care App. Font: elaboracio propia
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SALA PRINCIPAL

NOM

PREU

IMATGE

BOTIGA

Tres cadires
MARKUS

507€

IKEA

Tres torres
ordinador HP
Elite 8300

1.035€

Amazon

Tres teclats i
ratolins
sense cable

Layout

40,77€

Amazon

Tres
monitors HP
de 21,5”

327€

Amazon

Ordinador
portatil
ASUS

ZenBook

899€

MediaMarkt

Tres
escriptoris
COMIFORT
forma L

209,70€

Amazon
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Tres 7,83€
papereres
PAMEX

Amazon

Prestatgeria | 58,50€ Amazon

Rellotge de 20,79¢€

Amazon
paret

Dispensador | 69,90€ Amazon
d’aigua

SOGO

Tres teléfons | 52,99€ MediaMarkt
fixe

Panasonic

Impressora

Canon
Ibp223dw

laser

205,76€ Ofiosona

monocrom —~
a4 33ppm .=‘)
250 USB

r——\
WIFI 250

Canon

P
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Penjador
roba
23,63€ Amazon
SONGMICS
Material 100€ Ofiosona
d’oficina
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SALA DE REUNIONS

NOM PREU IMATGE BOTIGA
Taula ovalada 299€ Oficines
Montiel Montiel
Vuit cadires 298€ Amazon
Televisio 299,99€ o @ R M Amazon

intel-ligent 50’
I\ K, & .f a u;l::rini-; ,i

Pissarra blanca 39,98€ Amazon

magneética
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SALA DE MAGATZEM

NOM PREU IMATGE BOTIGA
Armari arxivador 149€ Amazon
Prestatgeria 33,99¢€ Amazon

SONGMICS
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8.4 PROVEIDORS

Pijama sanitari

laboral

VestuarioLaboral és un proveidor especialista en venda de vestuari laboral i una
de les seves especialitats és I'ambit sanitari. En aquest cas ens proveiran dels
pijames per a les cuidadores amb lisologo de I'empresa brodat. El pijama és
basic, de color blanc, de maniga curta i amb una butxaca a la part superior
esquerra. Pel que fa al brodat aquest sera del color caracteristic de la nostra
empresa. L'hem escollit per la seva experiéncia al sector i la bona reputacio que
té, tanmateix la qualitat és elevada i a un preu molt correcte, el conjunt del pijama
I I'isologo brodat costa 13 € per persona, depenent del nombre de conjunts que

demanis per comanda pot sortir més economic.

https://www.vestuariolaboral.com/pijamas-sanitarios/5323-conjunto-pijama-

manga-corta-velilla-800.html

Material oficina

ofiosona

Un dels proveidors que tindrem, sera el de material i mobiliari de I'oficina. Aquest
sera Ofiosona, una papereria de Vic que disposa de tota mena d'articles com pot
ser, paper, boligrafs, cadires d'oficina, impressores entre altres. Aquest
proveidor ens pot fer arribar el material a I'oficina, per tant, centrarem l'adquisicio
de productes amb ells per aixi poder consolidar-nos amb un sol client i simplificar

les compres rutinaries.

http://www.ofiosona.com/
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Aigua

) Blue Planet

AQUADIRECT

Un dels proveidors que tindrem, sera el d'aigua potable a l'oficina. Aquest, el
realitzarem amb Blue Planet Aquadirect els quals amb un cost de 19,80 €/més,

podem rebre garrafes d'aigua a l'oficina i fer-ne el recanvi.

https://www.blueplanet.cat/ca/empresa/fonts-aigua-embotellada/
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9.1 PLA D’INVERSIONS | FINANCAMENT INICIAL
9.1.1 PLA D’INVERSIONS INICIAL

En el pla d'inversions, podem veure detalladament quina inversié necessitem
per posar en marxa el nostre negoci. En ell, contemplem un registre de nom i
marca per tal que quedi registrat i no patir cap plagi. També, observem el cost
de crear l'aplicaci6 mobil i pagina web que al principi sera elevat pero després
nomeés se n'haura de realitzar actualitzacions i manteniment. Per tant, la inversio
gran es realitzara abans de posar en marxa la nostra activitat. Seguidament,
realitzarem I'adquisicié de material i mobiliari d'oficina, ja que ens situarem en un
local en qué els mobles estan obsolets i dissenyarem l'espai acord al model
d’empresa i valors que volem fomentar. A més, també tenim en compte realitzar
un diposit de tres mesos de lloguer per entrar a la nova oficina. Finalment,
guantifiqguem el valor de les existencies que haurem de tenir en iniciar la nostra

activitat les quals seran els pijames corporatius que utilitzaran les nostres

cuidadores.

Propiedad industrial 150,00 | 31,50 0
Derechos de traspaso 0,00 " 0,00 10
Aplicaciones informaticas 20.000,00 | 4.200,00 5
Construcciones 0,00 0,00 30
Instalaciones 000 | 000 8
Magquinaria 000 | 0,00 10
Herramientas y utillaje 0,00 " 0,00 5
Mobiliario 157882 | 331,55 10
Elementos de transporte 0,00 " 0,00 5
Equipos informaticos y de oficina 3.099,01 = 650,79 3
Terrenos 000 | 000

Dipositos y fianzas 1.650,00 = 346,50
Existencias 1.000,00 = 210,00

IVA soportado 5.770,34

TOTAL INVERSION 33.248,17

Taula 34. Pla d’inversions inicial. Font: elaboracio propia
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9.1.2 PLA DE FINANCAMENT INICIAL
En aquest punt, hem realitzat un pla de financament per poder assumir els
33.248,17 € que necessita el projecte per posar-se en marxa. En aquest,
realitzarem una aportacié d'un capital de 10.000 € per part dels dos socis. En
el punt de "Reservas voluntarias”, hem contactat amb una notaria quin seria el
valor de la posada en marxa d'una SL amb aquest volum d'inversio i ens va
detallar els costos que pugen fins a 1.333,64 €. Quant a ajudes i subvencions,
no hem quantificat cap valor, ja que creiem que és un valor subjectiu el qual
preferim seguir el principi de prudencia i contar-hi com si fos un extra a I'hora de
la veritat. Finalment, demanarem un préstec de 25.000 € per fer front al que

gueda d'inversio la qual el retornarem amb seixanta mesos i un interes del 7%.

Capital 10.000,00
Reservas voluntarias -1.333,64
Ayudas y subvenciones 0,00
Préstamos 25.000,00 7,00 60
Proveedores de inmovilizado 0,00
Proveedores 0,00 1
TOTAL FINANCIACION 33.666,36
418,19

Taula 35. Pla de finangament inicial. Font: elaboraci6 propia

9.2 COMPTE DE PERDUES | GUANYS (PiG)

Pel que fa a la previsi6 de despeses fixes engloba diferents conceptes.
Primerament el lloguer de les oficines de I'empresa, manteniment i reparacions
gue aquestes puguin requerir i els subministres de llum, aigua i gas. Tanmateix
els serveis professionals els quals és una part important d'aquestes despeses,
ja que hi trobem la notaria externa contractada i I'import dedicat a serveis
informatics el qual és un 2% de la facturacié de I'empresa. Tanmateix hi trobem
els recursos dedicats a publicitat, a transport de I'equip directiu i una
asseguranca de responsabilitat civil. Pel que fa a les despeses variables hi hem
guantificat I'import de les comissions que pagarem a les residencies amb les
guals hem col-laborat, aquesta quantitat €s la d'un 3,81% de la facturacio del
servei o, dit d'una altra manera, d'un 30% dels beneficis obtinguts en aquest

tipus de contractacio. Finalment, la despesa més elevada hi trobem els sous, en
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regim d'autonoms de I'equip directiu i en régim general a totes les cuidadores i la
persona encarregada de la part administrativa. Per altra banda hi trobem els

ingressos que obté I'empresa els quals s'han explicat préviament.

Alguileres y canones 550,00 6.600.00
Mantenimiento v reparaciones 60,00 720,00
Servicios profesionales 3.688,00 44 256 00
Transportes 200,00 2.400.00
Publicidad 45500 5.460.00
Suministros 250,00 3.000,00
Otros gastos externos 0,00 0,00
Sequros 208,00 2.500.00
Sueldos brutos trabajadores autonomos 4 000,00 56.000,00
Sueldos brutos trabajadores régimen general 100.200,00 1.202.400,00
Sequridad Social trabajadores auténomos 25,00 300,00
Sequridad Social trabajadores régimen general 33.366.60 400.399,20
Gastos financieros 134,41 1.612.91
Amortizaciones 432 57 5.190.89
Impuesto sobre beneficios 0,00 0,00
143.569,58 1.730.839,00
Ventas y/o prestacion de servicios 164.437.00 1.808.807,00 0,00
164.437,00 1.808.807,00
Compras y/o subcontratacion de servicios 3.411.00 37.521.00 0,00
3.411 37.521
40.447

Taula 36. Compte de pérdues i guanys. Font: elaboracio propia

9.3 COMPTE DE RESULTATS (A TRES ANYS)

A partir del pla de vendes i de costos estimats podem calcular el compte de
resultats a tres anys. Com podem observar els ingressos anuals de

sbén abundants pero tanmateix les despeses també ho sén. A partir d'aquesta
informacié podem veure que la previsié pel nostre negoci és favorable, ja

gue obtenim un resultat de beneficis nets (després d'impostos) positiu.

També és interessant que d'un any per l'altre els beneficis nets augmenten
considerablement, ja que els ingressos incrementen a un ritme meés elevat que
els costos fixos donada I'escalabilitat del negoci. Els costos de personal
incrementen lleugerament i els serveis professionals es dupliquen cada any, ja
gue creiem que la nostra activitat es basa en el correcte funcionament de

I'aplicacié mobil per aixo invertim una quantitat elevada en serveis professionals
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per assegurar que funcioni correctament i que estigui sempre

operativa.

Segurament que en cas d'obtenir aquests beneficis, sobretot al segon i tercer
any, augmentariem encara més la quantitat de diners dedicada a serveis
professionals per tal d'oferir un servei lider i punter pel que fa a aquest sector
dins les aplicacions per a dispositius mobils. Per altra banda, també
incrementarem al pas dels anys la nostra inversid en publicitat i marqueting, ja
gue necessitarem reforcar la identitat de marca aixi com augmenta la notorietat
| presencia en mitjans. Creiem que els pilars fonamentals pel bon funcionament
de la nostra activitat, a part del personal, sén per un costat |'apartat informatic, ja
gue l'activitat es centra majoritariament online i per altra banda la comunicacio i
imatge, ja que la competéncia pot arribar a ser elevada i estem en un sector

sensible i emocionalment elevat.

Ventas 1.808.807,00 1.989.687,70 2.288.140,86

Otros ingresos 0,00 0,00 0,00
1.8608.807,00 1.989.667,70 2.286.140,86
3752100 @ 4127310 @ 47464 07

Materias primeras, materiales auxiliares, envases 0,00 0,00 0,00
Sueldos trabajadores mano de obra directa 37.521,00 4127310 47.464 07
Segq. Social a cargo de la empresa 0,00 0,00 0,00

1.771.286,00 1.948.414,60 2.240.676,79
173447800 1.853.071,71 2.034.231,19

Alquileres 6.600,00 6.652 80 6.706,02
Mantenimiento y reparaciones 720,00 725,76 731,57
Servicios profesionales 44 256,00 f 86.866,05 f 178.443,02
Transportes 2.400.00 241920 243855
Publicidad y promocion 5.460,00 5.503 68 554771
Suministros (luz, agua, teléfono) 3.000,00 3.024 00 3.048 19
Otros gastos externos 0,00 0,00 0,00
Seguros 1.000,00 1.008,00 1.016,06
1.659.099,20 1.672.371,99 ".685.750,97
Sueldos brutos trabajadores autonomos 56.000,00 56.448 00 56.899 58
Sueldos brutos trabajadores régimen general 1.202.400,00 1.212.019,20/1.221.715,35
Seg. social trabajadores auténomos 300,00 302 40 304 82
Seq. social trabajadores régimen general 40039920 | 403.602,39 | 406.831,21
Gastos financieros 1.612,91 1.625,81 1.638,82
Amortizacion inmovilizado 5.190,89 5.232 41 527427
Impuesto sobre Beneficios 513900 ° 6564200 | 143.636,00

36.808,00 95.342,89 @ 206.445,60
Las hipdtesis de crecimiento para los ingresaos y los costes variables han sido de un aumento del
10% entre ny (n+1), asi como del 15% entre (n+1) v (n+2)
Los costes fijos han sido calculado con una tasa de inflacion del 0,8%

Taula 37. Compte de resultats a tres anys. Font: elaboracié propia

153



9.4 LLINDAR DE RENDIBILITAT

El llindar de rendibilitat, també conegut com a punt mort o punt d'equilibri, és una
dada que ens proporciona a la nostra empresa saber, coneixer i valorar el risc
del projecte. Aquest punt mort, ens diu exactament quina és la quantitat que
necessitem facturar per cobrir els costos i en quin punt comengarem a obtenir
beneficis. Tot valor de facturacié que es trobi per sota el punt mort, seran

perdues, és a dir, hi haurem destinat més diners que no els que hem guanyat.

Com podem veure, el nostre punt mort és elevat i necessitem una facturacio gran
per tal de cobrir aquest punt. Tot i aix0, el punt mort del primer any representa
un 98% de la facturacio, és a dir, el 2% restant sén beneficis. El segon any,
un 95,10% de la facturacié i un 90,78% al tercer any. Podem veure que el marge
no és molt elevat i que no es recupera la inversio fins a finalitzar I'any, pero
tanmateix la tendéncia de recuperacio és cada vegada més alta i que a mesura

gue van passant els anys ens resultara més facil recuperar la inversio.
1.771.219 € | 1.892.325€ | 2.077.322 €

Taula 38. Punt mort anual. Font: elaboracié propia

9.5 PAYBACK

El payback, ens mostra en quin any recuperarem la inversio inicial del nostre
projecte. En aquest cas, podem veure que la inversié inicial és de 33.248,17 €
i que al primer any obtenim 41.998,89 € per fer front a aquesta inversio. Per
tant, podem concloure que a finals del primer any serem capacos de fer front a
la inversié inicial i que la recuperarem en un termini optim. Una altra dada a tenir
en compte, és que en els proxims anys el benefici més les amortitzacions
augmenten considerablement i aixd0 ens indica que l'activitat del negoci

prosperara i tindra viabilitat.

0 1 2 3
-33.248,17 41.998,89 100.575,30 @ 211.719,87 0,05

Taula 39. Payback. Font: elaboracié propia
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9.6 VALOR ACTUAL NET (VAN)

El valor actual net (VAN), ens detalla la previsio futura que tenim de beneficis
I amortitzacions al flux de caixa i que posats al dia d’avui podem veure quin
rendiment tindrem. En el nostre cas, al ser positiu i forga elevat, ens vol dir
gue es pot invertir en el nostre projecte, que és solvent i que ofereix una alta
rendibilitat. Per tant, ens sortiria més a compte destinar els diners al projecte que
tenir-los al banc amb una rendibilitat molt baixa comparada amb la que tenim

nosaltres.

VAN 267492,492

Taula 40. Valor anual net. Font: elaboracié propia

9.7 TAXA DE RETORN INTERN (TIR)

La taxa de retorn intern (TIR) ens dona informacié sobre quin sera el retorn
gue obtindra la nostra inversio inicial. Realitza un calcul de la rendibilitat del
projecte a tres anys. En aquest cas la rendibilitat és molt elevada, ja que la

inversio inicial és baixa comparada amb els beneficis que obtenim.

TIR 198,84%

Taula 41. Taxa de retorn intern. Font: elaboraci6 propia
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10.1 OPORTUNITAT

L'analisi realitzat al llarg d'aquest treball, ens ha permes arribar a aquest punt i
tenir clara quina és l'oportunitat real del projecte. Hi ha moltes dades que
recolzen el motiu pel qual un servei com el de €s, i sera en un futur,

necessari i Util per a la gran part de la poblacio.

La tendencia a Catalunya envers la poblacio dependent és a l'alca comportant
per exemple el 2030 un col-lectiu d'1.785.000 persones grans, és a dir, un
3,5% més la qual cosa comporta un increment de persones dependents
augmentant la demanda dels serveis proposats per . Per altra banda,
actualment és un mercat poc explotat i en alguns casos amb una oferta
obsoleta dels serveis i els canals pels quals es sol-licita el servei. A més, hi ha
un alt desconeixement de la possibilitat de sol-licitar cuidadores a domicili
a través d'empreses i per aixo gran part de l'activitat és fora del marc legal, per

aixo, creiem que hi ha una oportunitat de mercat molt amplia.

Quant a les noves tecnologies, aquest sector no ha estat massa actualitzat i
no es disposen de gaires aplicacions mobils per oferir aquest servei i moltes
webs resulten antigues i obsoletes. Es per aix0, que tenim la possibilitat de
diferenciar-nos a més d'oferir un procés de selecci6 i recepcié del servei més
rapid i eficient, fet que necessiten els usuaris quan se'ls presenta la situacio de

dependéncia.

A més, hi ha una acceptacié cada cop més alta de les tecnologies a les
persones grans i aixd0 ens suposa una oportunitat per ser acceptats al mercat
poden oferir el servei a través de I'app i web com també realitzar la comunicacio
per xarxes socials. Aquest fet d'acceptacio, cal ressaltar que la pandémia hi ha
ajudat molt pel fet de limitar la sortida de casa i haver de comprar i operar a traves

d'internet.

Finalment, la societat de Catalunya i la resta del mén ha realitzat un exercici de
reflexié i sensibilitzacié envers les persones grans i els serveis sanitaris a
causa de la pandemia mundial provocada pel virus COVID-19, el qual va arribar

el febrer de 2020 a Catalunya col-lapsant els sistemes sanitaris d'hospitals i
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residencies de persones grans, provocant un gran nombre d'infectats arreu del
pais i un alt index de mortalitat a les persones majors de 65 anys. Es per aixo
gue moltes persones poden veure un servei com el que ofereix Care App com
una alternativa als serveis tradicionals i una solucid a les necessitats més

immediates.

10.2 RISC

En el sector de cuidadores per a persones dependents, s'ha de tenir molta cura
de cada decisio i de cada accié que es realitza, ja que és un sector amb un

component emocional elevat i requereix molta cura i prudencia.

El primer risc que hem detectat, és que en aquest sector és molt frequent la
sol-licitud dels serveis en I’economia submergida. Hi ha moltes cuidadores
gue es troben fora del marc legal i és un element molt acceptat pels usuaris, ja
gue requereix molta confianca amb el cuidador i, siverecomanat per una

persona coneguda, facilita la decisié de compra.

En segon lloc, som conscients que €S una empresa nova i com tota
empresa nova necessita donar-se a coneéixer i guanyar la confianca de tot
usuari. En el nostre cas, operem en un ambit sociosanitari la qual comporta una
intrusio a la casa dels clients. Es per aix0, que ens hem de mostrar com a una
empresa transparent, sincera i clara per tal de no caure en desconfianca i

generar rebuig per part dels usuaris.

Seguidament, podem trobar un risc que ens ha aparegut mentre realitzavem el
treball i és que arran de la pandémia mundial, ha sortit a la llum la necessitat de
cuidadores i sanitaris per cuidar a persones grans o dependents. A priori pot ser
una oportunitat perd cal també contemplar el risc d'aparicié de moltes noves
empreses similars a la nostra de persones que han vist I'oportunitat de negoci

i han actuat de manera reactiva a la causa.

A més, un risc que podem detectar, és que dins del sector de les aplicacions,
normalment només n’hi ha una que funciona per segment i les altres queden en
segon pla o inclus fracassen. Aquest fet, el podem veure en el cas d’'Instagram,

Aribnb, etc. Per tant, hem d’assegurar una entrada contundent al mercat i
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consolidar-nos de manera efectiva al territori per poder ser nosaltres qui domini

aguest servei a Catalunya.

Finalment, hi ha un risc important que pot sorgir durant l'activitat de I'empresa i
€s que hi pot haver el cas que alguna cuidadora realitzi una mala practica
i, en haver-hi un elevat boca-orella en aquest sector, hi hagi molta notorietat del

cas i ens perjudiqui amb l'adquisicié de nous clients i la perdua dels actuals.

10.3 RENDIBILITAT

Com hem pogut detallar en el pla economic - financer, la rendibilitat d'aquest
projecte és bona i elevada i, en el pas dels anys, va augmentant la capacitat
de retorn d'inversié. Quan aquesta, el primer any és elevada per la forta despesa
gue suposa la creacié d'una aplicacié mobil i d'una web, perd a mesura que va
avancant el projecte, la despesa es va moderant i la rendibilitat augmenta.
El Punt Umbral del nostre projecte és optim, ja que, tot i quantificar les
despeses a l'alca, recuperem la inversié dins del primer any amb un marge
del 2%, i en els segients anys, facilita aquesta recuperacié aconseguint en el
tercer un marge del 10%. Cal indicar, que la facturacié és molt elevada i aquest

2% 0 10% suposen una quantitat forca elevada de diners.

Seguidament, el VAN i el TIR ens indica dades favorables per a la nostra
empresa. Quant al VAN, ens indica que tenim una molt bona previsid de
beneficis i amortitzacions indicant que €s un molt bon projecte al qual
invertir. Pel que fa a el TIR, ens indica que la previsié de retorn d'inversio a tres
anys sera molt bona i optima, ja que la facturacié és molt elevada en comparacié

amb la inversid inicial.

En el nostre projecte, podem veure que, tot i comptar amb una quota de mercat
molt petita, obtenim una facturacié molt elevada que supera el milio d'euros
el primer any. Cal esmentar que hi ha una alta despesa en honoraris de les
cuidadores i personal pero tot i aixd podem aconseguir uns beneficis suficients
i oOptims per poder seguir invertint en I'empresa i que l'activitat d'aquesta sigui
prospera.

Amb tot aixd, podem concloure que els numeros de I'empresa surten i que

la iniciativa que hem tingut té viabilitat economica - financera. Per aixo,
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veiem una oportunitat de llancament real amb una previsid esperancadora i

creixent del projecte dins del mercat.

10.4 PUNTS FORTS DEL PROJECTE

En aquest projecte, hem considerat tres blocs de punts forts:
Producte i servei

Considerem que disposa de diferents propostes de valor
diferenciades del que actualment podem trobar dins del mercat. Primerament,
la sol-licitud es pot realitzar a través d'una app de facil maneig. Seguidament,
pots escollir, veure i contactar amb la cuidadora abans de contractar el servei i
rebre a la persona a casa. També pots puntuar i valorar a la cuidadora per tal de
donar feedback i referéncies a altres que estaran en la mateixa situacio aixi com
veure les valoracions d'altres per decidir quina cuidadora és més adient a
l'usuari. Finalment, oferim la possibilitat a les cuidadores de triar a I'usuari que

més els interessi per disponibilitat, servei i caracteristiques.
Consequeéencies de la pandémia

, practica una activitat de negoci molt emergent en el mercat actual
i que s'ha vist afectat per una forta pandémia global. Es per aix0d, que
considerem que té un punt fort d'implicacié social i cobertura de necessitats vitals
gue a ra6 d'aquest fenomen s'ha vist la importancia de tenir a les persones en

un entorn segur i amb una atencié adequada.
Economic - Financers

El nostre projecte, com hem vist al pla economic-financer, té una rendibilitat
gue podem considerar alta. La inversio inicial la recuperem el primer any,
ja que aquesta no és molt elevada. Tanmateix creiem que hem seguit el principi
de prudencia en indicar unes quotes de mercat petites i calculant els preus dels
serveis en el minim de cada categoria i, tot i aix0, ens surten uns resultats que
mostren que és un projecte viable. A partir del VAN i el TIR el cert és
gue veiem que el nostre negoci és rendible i que té una projeccid positiva

pels proxims anys.
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REALITZACIO DEL TREBALL

11. REALITZACIO DEL TREBALL

Aquest treball ha estat realitzat per a dos estudiants d'ambits completament

diferents, infermeria i marqueting. Tot i la diferéncia de camps, hem apostat

per realitzar cada un dels punts de manera conjunta, per aixi donar una doble

visi6 de cada tema per nodrir-lo d'opinions i propostes amb punts de vista

diferents perd complementaris.

Es cert, que en alguns punts hi ha hagut més protagonisme d'un o de l'altre en

funcio del tema a tractar i de I'especialitat al qual cada un de nosaltres es dedica,

perdo sempre hem buscat tocar tots els temes per entendre bé larad de cada

una de les decisions preses.

Seguidament, detallarem el protagonisme de cada estudiant en funcio del tema:

ARNAU

MARTI

TEMA

1.PROJECTE | OBJECTIUS

2. PRODUCTE | MERCAT

PROTAGONISME

3. COMPETITIVITAT

4. PLA DE MARQUETING

5. PLA DE VENDES

6. RECURSOS HUMANS

7. ASPECTES LEGALS | SOCIETARIS

8. PLA D’'OPERACIONS

9. PLA ECONOMIC | FINANCER

10. CONCLUSIONS
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En l'ambit personal ens hem sentit comodes en treballar en equip. En
moments en qué haviem de prendre decisions importants o decidir cap a on
enfocavem el projecte, cadascu aportava coses que l'altre no tenia presents
I al final extraiem idees conjuntes a partir de les dues opinions. Segurament
el fet de ser amics abans de la realitzaci6 del treball, ha facilitat les coses, ja
gue coneixer la persona amb la qual treballes, no només en I'ambit professional
sind personal, ajuda a comprendre i/o entendre la manera en que l'altre pot

veure les coses o qué vol dir amb aquella opini6 que té.

Per altra banda aquest fet ha sigut molt important, ja que hem realitzat
practicament la totalitat del treball sense estar junts presencialment. La
primera part del treball en Marti es trobava d'Erasmus a Anglaterra i I'Arnau
continuava a la facultat de Vic i la segona part en la qual en Marti ja havia tornat,
ens hem trobat en una situacié d'excepcionalitat com és la d'estar confinats
cadascu a casa seva. Donem molt valor a aguests fets, ja que considerem que
ens hem pogut adaptar a totes les situacions amb facilitat i exit. Hem
elaborat un projecte enfocat en I'ambit tecnologic i d'aquesta manera, hem pogut
comprovar i aprovar que la utilitzacio de les xarxes i internet és un recurs molt

valid per dur a terme activitats de negoci.

Creiem que ha estat una experiencia molt positiva en |I'ambit personal i
professional i el cert és que hem dedicat moltes hores al treball no només per
plantejar un projecte acadéemic i enfocar-lo purament a les bases universitaries,
sin6 també com a projecte professional amb previsiéo de llancament al

mercat laboral.
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