plan de negocio

ATENCION DOMICILIARIA A MAYORES, UNA
ACTIVIDAD RENTABLE Y DE ESCASA INVERSION

En casay

con ayuda

El envejecimiento de la poblacion, los cambios
sociales y la Ley de Dependencia son excelentes
oportunidades para montar una empresa de
servicios asistenciales a domicilio. Su reducida
inversion lo hace atractivo para el autoempleo.

spafna comienza a cami-

nar a ritmo de baston. Los

mais de siete millones v

medio de personas mayo-
res de 65 anos son casi el 17% de los
espanoles. Y se espera que en 2020
suba al 20i% que alcanzaria el 36%
en 2050. Para entonces seremos el
tercer pais més viejo del mundo,
por detris de Corea y Japan, Eneste
contexto, la esperanza de vida cre-
ce, ano tras aflo, para las mujeres mas
que para los hombres: las espario-
las viven una media de 83,76 aflos
vy losvarones, 77,33, Navarra, La Rio-
jay Castilla v Ledn son las comuni-
dades mis longevas,

OPORTUNIDADES DE NEGOCIOS
Y s que un tercio de los mayores pre-
sentaalgon grado de dependencia
para desarrollar sus actividades dia-
rias. 5i a esto anadimos los cambios
sociales gue hacen necesaria la bis-
queda de soluciones profesionales
v el impulso de la Ley de Depen-
dencia, queda patente el gran cam-
po de actuacion que se abre parael
negocio asistencial, en todas sus
formas v modalidades de negocio:
ayuda domiciliaria, teleasistencia,
servicios residenciales, productos
para mayores, las principales,

Las oportunidades que ofrece este
sector son todavia mayores en los
tiempos que corren. "Como opcion
ante la grave situacion laboral
muchas personas deciden acceder
al autoempleo, y los servicios de
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asistencia a mayores representan
una alternativa atractiva”, explica
Ana Santiago, subdirectora de I'ro-
mocion Empresarial de la Camara
de Comercio de Madrid.

AUTOEMPLEC A DOMICILIO

Es también un segmento que atrae
aemprendedores de diferentes per-
files y aptitudes. “"Desde personas sin
experiencia profesional en este cam-
po, pero atraidas por la oportunidad
de negocio, hasta profesionales
conocedores de los pormenores de
esta actividad, algo muy importan-
te para poder garantizar la profe-
sionalidad y el buen hacer de todo
el equipo”, completa.

Ademas, el deseo de envejecer en
casa (cerca del 920% de los mayores
dependientes permanecen en su
domicilio) v el ahorro con respec-
toa las formulas residenciales cono-
cidas, estin impulsando la deman-
da de los servicios de asistencia a
domicilio (SAD) muy por encima de
cualguier otro sistema de atencion.

Y todavia queda mucho recorri-
do. Segun los tltimos datos oficia-
les, sdlo el 4,39% de los mayores
de 65 anos cuenta con un servicio
de avuda a domicilio, por lo que
este nicho estd destinada a crecer en
los proximos anos: se estima que
alrededor del 15-16% y que alcan-
ce en 2010 al menos al 108 de la
poblacion mayor. 13
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PERFIL DEL NEGOCIO

En nuestro su sto emos en marcha una empresa
de SAD para plle“r:onup':n“nynm en la ciludad de Zaragoza.
La otora, clue se establece como auténoma, es una

ajadora soc

al que, ademas de realizar las tareas de

direccién, mantendra el contacto con los usuarios y su

familia y coordinara la
el negocio desde una

organizacion del trabajo. Atendera
pequeiia oficina dotada de teléfono,

fax, ordenador, impresora y acceso a Internet.

SERVICIOS

Se trata de tareas domesticas
(limpieza del hogar y compra) y
cuidados personales (higiene, ayuda
fisico-motriz, estimulacion, control
de la medicacion, etc.). También
pueden ofrecerse servicios de inte-
gracién en el entomo (paseos, visitas
a familiares o amigos, asistencia a
espectaculos y actividades para el
mantenimiento de las facultades
cognitivas), asi como otros servicios
especializados (enfermeria, fisiotera-
pia, padologia y logopedia, por
ejemplo). El SAD puede prestarse por
horas, jornadas completas, en dias
laborales, festivos y fines de semana;
en el domicilio, residencias u hospita-
les. La duracidn horaria media de la
atencion por usuario en Espafia se
sitia en unas cuatro horas semana-
les, por un total de 16 horas mensua-
les, Se estima que en 2010 alcance
unas 40 horas mensuales,

En nuestro supuesto, la empresaria
basa sus previsiones en el estudio
pormenorizado de su mercado, las
estadisticas locales y la presencia en
su oferta de servicios especializados,
con un importe promedio de unos
450 euros por usuario.

PRECIDS

Segiin datos oficiales, el precio
publico del SAD se sitda, como
media nacional, en 13,75
euros/hora/usuario (20,63
euros/hora/festiva/noctumna), aun-
que con significativas diferencias
entre regiones. Las tarifas fijadas por
la Administracién pueden ser una
referencia para la fijacidn de precios
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para particulares, pero habra que
tener en cuenta la situacion de la
oferta y de la demanda local, el tipo
de servicios, el numero de horas con-
tratadas, las festivas, las nocturnas,
entre otros aspectos.

PUBLICIDAD

La mejor publicidad es la recomenda-
cidn espontdnea de los clientes. En
los comienzos es recomendable lle-
var a cabo varias acciones para alcan-
zar notoriedad mediante un mensaje
claro centrado en los aspectos dife-
renciales y en el posicionamiento,
Anuncios en prensa, guias comercia-
les, portales de recursos sociales,
pagina web propia, marketing direc-
to, reparto de propaganda en luga-
res estratégicos y, sobre todo, poten-
ciar las relaciones piblicas (notas de
prensa, asistencia a eventos sectoria-
les, ganar prestigio y reputacion
como expertos del sector o cultivar
|as relaciones con prescriptores).

PERSONAL

Su profesionalidad, nivel de compro-
miso y empatia con los clientes son
claves para el éxito. Trabajadores
sociales, gerocultores, auxiliares de
enfermeria y de ayuda a domicilio
son los perfiles tipicos de esta activi-
dad. Hay que poder contar con la
colaboracion de médicos especialis-
tas, psicalogos, fisioterapeutas,
poddlogos... Los costes salariales
representan mas del 80% del total,
Muestra empresaria empieza con un
geracultor, una auxiliar de enferme-
ria y una de ayuda a domicilio y con
la colaboracion de especialistas,

EL PRIMER EJERCICIO EN CIFRAS

CUENTA DE RESULTADOS Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Ventas (prestacion de servicios) 4,500 5.500 7.000 8.250 5.000 2500 12500 150000 17.000 20,500 21.000 22500 152250
Subvenciones atribuibles al ejercicio 3.000 0 0 0 0 5.000 0 0 0 0 0 0 3.000
Arrendamientos (oficina) 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 3.600
Gastos de personal 3.700 3.700 3.700 5.500 5.500 5.500 7300 7.300 7.300 10000 10,000  10.000 79.500
Gastos comerciales (publicidad y relaciones publicas) 500 500 500 150 150 150 150 150 150 150 150 150 2850
Otros gastos (suministros, sequros, transporte ..) 500 500 0 200 0 200 0 200 0 200 0 200 2.000
Otros gastos (freelances, suministros, seguros...) 2.900 400 250 250 250 250 250 250 250 250 250 250 5.800
Dotacion para la amortizacion 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 33 396
RESULTADOS 67 567 2217 2.017 2767 3.267 4.467 6.967 8.967 9.767 10.267 11.767 63.104

PRESUPUESTO DE TESORERIA Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic Total
Tesareria 1] 6.115 .77 11.234 12.776 17.31 22547 24209 34.117 46346 51.518 65.916
COBROS
Prestacion servicios 4.500 5,500 7.000 B.250 9.000 9,500 12500 15000 17000 20500 21.000 22,500 152250
IVA repercutido ventas 720 B8O 1.120 1.320 1.440 1520 2.000 2,400 2730 3.280 3.360 3.600 24360
Capital 10.000 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0 10,000
Subvencion 3.000 1] 0 ] 0 0 0 0 (] 0 a 0 1.000

TOTAL TESORERIA 18.220 12495 15837 20.804 23.216 28.39 37.047 41,609 53837 70.126 75878 92016 189.610
PAGOS
Proveedores 3.300 0 0 0 0 1] 0 0 0 0 ] 0 3.300
Alguiler y fianza 900 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 300 4.200
Gastos de persunal 3.386 3.386 3.386 5.976 5.033 5.033 8.082 6.680 6.680 11.012 9.150 9.150 76.950
Gastos comerciales (publicidad y relaciones pablicas) 500 500 500 150 150 150 150 150 150 150 150 150 2.850
IVA soportado 1.120 192 168 112 112 112 12 112 12 112 112 112 2.488
Otros gastos (suministros, sequros, transporte ..} 2.900 400 250 1.490 250 250 4.194 250 250 7.034 250 250 17.768
TOTAL PAGOS 12.106 4.778 4.604 8.028 5.845 5.845 12.838 7.492 7.492 18.608 9.962 9.962  107.556
SALDO TESORERIA 6.115 Tz 11.234 12776 17.371 22547 24.209 34117 46346 51.518 65916 B52.054 B82.054

BALANCE PROVISIONAL Ene Feb Mar Abr May Jun Jul Ago Sep Oct Nov Dic
ACTIVO
Reforma y mobiliario B00 800 BOO 800 BOO ] 80O 800 BOO BOD 800 800
Equipamiento informatico 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500 2.500
Amort. Acum, para inmovilizado -33 -6i6 99 -132 -165 -198 -231 -264 -297 -330 -363 -396
Fianzas constituidas 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600 600
Tesoreria 6.115 i b 11.234 12776 17.371 22.547 24.209 34017 46.346 51.518 65.916 B2.054
TOTAL ACTIVD 9.982 11.551 15.035 16544 21.106 26.249 27.878 37.753 49949 55088 69.453 B5.558
PASIVO
Capital 10.000 10.000 10.000 10.000 10,000 10.000 10,000 10.000 10,000 10.000 10,000 10.000
Resultado ejercicio 67 634 2.851 4.868 7.635 10.902 15.369  22.336 31303 41.070 51337  63.104
Proveedores de inmovilizado ] 0 0 1] 0 0 0 0 0 0 0 0
Hacienda Pablica Acreedora par IVA 400 288 1.240 1.208 2.536 3.944 1.888 4.176 6.784 3168 6416 9.904
Personal, Seguridad Social y Hacienda 315 629 944 468 235 1.403 621 1.241 1.862 850 1.700  2.550
TOTAL PASIVO 9,982 11.551 15035 16544 21106 26249 27.878 37.753 49949 55088 69453 85558
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La directora general de Serhogarsystem invita a emprender en ¢ sector, pero

advierte que, coma todos los negocios,

“Este tambicn Hene un tiempo de maduracion®.

I.al.ey!?fmﬂﬁdal’mmdﬁn
de la Autonomia Personal y
Atencion a las Personas en
Situacién de Dependencia defi-
ne como tales a quienes necesi-
tmparmanmtmwntelum
ci6n de terceras personas u
‘otras ayudas para realizar activi-
dades basicas de la vida diaria,
‘asi como a los discapacitados
intelectuales o enfermos menta-
les. En la puesta en marcha del
SAAD (Sistema para la
.mmmn‘alykmnddn
cia) estan impli-
cados el Ejecutivo central, que
pone el 50% del dinero, y los
Gobiernos auténomos, que
deben aportar el otro 50% y
tienen transferidas las compe-
tencias en estas materias.

Para 2009, ﬂﬂuﬂmhﬁsﬁ-
naﬂnl.ﬂﬂmﬂnnmdewm
mmrfﬁmﬁnd&h
Ley, de las que ya son beneficia-
:rhsndsdumﬂﬂﬂpam

El Catalogo de Servicios englo-
ba las distintas opciones de
atencion a la dependencia: tele-
asistencia, ayuda a domicilio,
centro de dia y de noche, aten-
dﬁnmidﬂndﬂ.ﬁnsﬂnum
do no exista oferta
rumrﬂapamtul&nmﬁ-
mica correspondiente: para cui-
dados en el entorno familiar y
apoyo a cuidadores no profesio-
nales o para contribuir a la con-
unmﬁdammmw-

Sm:taludelumldaﬂu
auténomas, ademas de los cen-

mmqwhnypordahnth.

“Este es un sector que crece
y que tiene un gran futuro”

Begoria Muhagorri,
actual directora general
de Serhogarsystem, era
profesora universitaria
pero, atraida por la cre-
ciente demanda y
expectativas de un sec-
tor hasta entonces des-
conocido para ella,
decidic hace seis afos
incorporarse a SerHo-
garsystem, una empre-
sa de servicios domeésti-
cos y asistenciales a
domicilio, de la que ha
asumido fa direccién
general.

Se inicid en el sector
como primera frangui-
ciada, mediante una
unidad propia que
atendia alrededor de
180 clientes (hoy en dia
el promedic de clientes
por franquicia). El
mayor problema fue
dotar a la empresa de
los recursos humanos y
materiales y crear |a
estructura organizativa
de una central franqui-
ciadora: imagen corpo-
rativa, registro de
marca, pagina web, sis-

tema informatico,
publicidad, manualiza-
cion del negocio, pro-
cesos de formacion,
sede social, etc. Con
pocas ayudas, el esfuer-
zo fue arduo y la inver-
sign elevada.

Begonia Munagorri estd
convencida de que tras
un periodo de implan-
tacion y consolidacion,
las empresas de servi-
cios asistenciales aca-
ban satisfaciendo el
esfuerzo y aportando
una rentabilidad: “es
un sector en crecimien-
to, un nicho de merca-
do actual y con un gran
potencial”, ; Sus reco-
mendaciones para los
NUEvVos empresarios en
este sector? “Pasion y
perseverancia. Esta acti-
vidad comporta mucha
satisfaccion, pero tam-
bién sacrificio y ries-
go. Y ademas de todo
esto, el emprendedor
tiene que tener una
buena capacidad de
relacionarse y comuni-
carse con la gente”.
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Seran necesarios unos
300.000 profesionales
para dar cobertura a las
necesidades asistenciales
que contempla la Ley
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