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1. Introduccion.

El proceso innovador ha sido una constante en la evolucion de la humanidad que le ha permitido ir

obteniendo numerosos progresos que han sido la antesala para los que se iban avecinando.

En la situaciéon econémica actual donde el PIB nacional tiene una tasa decreciente, el tipo de interés
tiende a subir y el indice de desempleo se encuentra en niveles histoéricos, plantearse una incursion
empresarial es una tarea complicada que lleva consigo un especial riesgo derivado de la coyuntura

actual.

El desarrollo de una idea de negocio hoy dia requiere del establecimiento de unos factores clave de

éxito y de unos aspectos diferenciadores de la compafiia y producto o servicio en su mercado.

Entre estos factores destaca la necesidad de una organizacion de incrementar el valor de la oferta
para sus clientes, a través de la introduccion y el desarrollo de procesos innovadores con una clara
orientacion hacia las nuevas tecnologias, y una elevada capacidad para adaptarse a la evolucion de

la sociedad.

Cada vez mas, los paises centran sus esfuerzos en implantar la 1+D+i en el proceso econémico como
fuente de competitividad y generacion de valor. El incremento del beneficio y de la rentabilidad son

piezas claves en la gestidn diaria de la actividad, personal y profesional.

La lucha de las empresas por facilitar la vida de las personas gira en torno a estas exigencias socio-
econdémicas. En este sentido, los avances cientificos, apoyado por todo lo anterior, tienen un
poderoso reflejo en el sector sanitario y son diversas las empresas que se afanan por incorporarlas a
sus procesos, productos y servicios para ir incrementando la utilidad de los mismaos, reducir costes y

proporcionar mayor comodidad y seguridad a sus clientes, pacientes y/o usuarios.
El presente Plan de Negocios conjuga todas estas motivaciones con una idea empresarial donde los
verdaderos protagonistas son la INVESTIGACION, el DESARROLLO y la INNOVACION enfocados

hacia la mejora de la salud de las personas y el bienestar social.

¢Realmente habian pensado en invertir en otro tipo de negocio sin estos ingredientes? Quizas

nosotros le podamos convencer para hacerlo.
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2. La empresa.

W&H Medical Devices es una empresa tecnologica dedicada al desarrollo de sistemas médicos de
reducido tamafio para el control y la vigilancia de la salud, que tiene como objeto la provision de
servicios y soportes personales de la vida independiente, el bienestar y la salud a personas y

profesionales del sector.

W&H se crea para desarrollar aplicaciones y sistemas que cubran necesidades sociales de primer

orden, mediante la aplicacion de las nuevas tecnologias.

En W&H se investiga y se desarrollan nuevos sistemas capaces de incrementar el bienestar de las
personas que cuidan a otras personas (familiares, hijos pequefios, personas con discapacidad, y
todas aquellas personas que se encuentran en situacion de dependencia), o bien, de aquellas

personas que, de forma auténoma, se preocupan por su salud.

El objetivo de la compafiia se centra en establecer una arquitectura de comunicaciones y servicios
que mejore las condiciones de vida de las personas, y que permita reducir posibles riesgos para su

salud.
W&H implementa una nueva generacion de aplicaciones y servicios que permiten:

e Dar soporte a la vida independiente y a la movilidad de las personas mayores o en situacion
de dependencia, y de sus cuidadores, mejorando la vida normal de las personas mediante el

aumento de su autonomia y su auto-confianza.

« Facilitar estilos de vida saludables y conductas proactivas de las personas en el curso de su

vida, independientemente de la edad.

e Ofrecer soporte a los profesionales involucrados en la provisiéon de los cuidados descritos

anteriormente.

e Proporcionar informacion ajustada sobre diferentes parametros de la salud que permitan

mantener un control exhaustivo sobre la misma.

Mision
W&H se funda por la motivacién de sus fundadores de mejorar el bienestar de las personas y facilitar
su independencia personal, su seguridad y su tranquilidad, a través de aparatos tecnolégicos

configurados para el cuidado de la salud.
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W&H Medical Devices nace con el deseo de convertirse en una empresa de referencia nacional en

Visién

el desarrollo de pequefios aparatos, de facil utilizacion, para el cuidado y la monitorizacion de la

salud.

Filosofia y valores de empresa
W&H Medical Devices es una compafiia de elevada especializaciéon en el sector e-health, sector de

la asistencia socio-sanitaria.

Todo el trabajo realizado desde W&H se apoya en unos principios fundamentales que marcan las

pautas de la compainiia, los valores sobre los que sustenta la cultura de la organizacion:

= Visién a largo plazo y gestién anticipada del cambio.

= Orientacion al cliente.

= Enfoque de los procesos hacia la calidad total.

= Expansion del conocimiento dentro de la empresa.

= Potenciacion de la formacion continuada en los empleados.
= Estructura organizativa agil y versatil.

= Responsabilidad Social Corporativa.

= Gestion de la eficiencia de los procesos productivos.

= Mentalidad abierta hacia ideas y opiniones del exterior.

2.1. Constitucion de la empresa.

W&H Medical Devices se constituye en modalidad de SOCIEDAD DE RESPONSABILIDAD
LIMITADA.

La denominacion social sera Wellbeing & Health Medical Devices S.L. Con el acrénimo W&H Medical
Devices, denominacion registrada en la Oficina Espafiola de Patentes y Marcas (OEPM) y en la

Oficina de Armonizacién del Mercado Interior, OAMI.

Es una sociedad capitalista de caracter mercantil con personalidad juridica, en la que el capital social
esta dividido en participaciones sociales, integradas por las aportaciones de los socios y valoradas
econdémicamente. Los socios no responden personalmente de las deudas sociales, la responsabilidad

se limita al capital aportado.
W&H Medical Devices S.L. se rige por la Ley 2/1995, de 23 de marzo de Sociedades de

Responsabilidad Limitada y la Ley 19/1989, de 25 de julio de reforma parcial y adaptacion de la

legislacion mercantil a las directivas de la C.E.E. en materia de sociedades.
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Capital Social
El capital social sera igual a 250.000 euros y se dividira en 5.000 PARTICIPACIONES de valor

nominal de 56€ cada una de ellas, enumeradas de la 001 a la 400.

Socios

= Guerrero Jiménez, Maria del Valle; propietaria de 1.250 participaciones enumeradas del
001 al 1250.

= Lisarte Villalba, Javier; propietaria de 1.250 participaciones enumeradas del 1.251 al 2.500.

= Marquez Camacho, José Ignacio; propietaria de 1.250 participaciones enumeradas del
2.501 al 3.750.

= Ramirez Granados, Ana Isabel; propietaria de 1.250 participaciones enumeradas del 3.751
al 5.000.

Consejo de Administracion
Se nombrara un Consejo de Administracion del que emanard un Consejero Delegado por votacion
cuyas funciones principales seran de orientacion de la politica de la compafiia, control de los gestores

y servir como enlace con los accionistas.

Sede social y domicilio fiscal

Se establece como sede social de la empresa se establece en la Calle Astronomia, 12, en Torneo
Parque Empresarial de Sevilla, donde se establecera el centro de actividad de W&H Medical Devices
S.L.

Este emplazamiento sera a su vez el domicilio fiscal.

Régimen fiscal
Como todas las sociedades limitadas W&H Medical Devices S.L. est4 sometida al impuesto del valor

afiadido (IVA) y al impuesto de sociedades.
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3. Unidad Estratégica de Analisis.

El sector e-health es definido por la Organizacion Mundial de la Salud (OMS) como “el uso en el
sector de la salud de informacion digital, transmitida, almacenada u obtenida electronicamente para el

apoyo Yy el cuidado de la salud tanto a nivel local como a distancia”.

Consiste en la aplicacion de las tecnologias de la informacion y de la comunicacion en los aspectos

referentes al cuidado de la salud.

El campo de e-health cubre desde el diagnéstico hasta el seguimiento de pacientes, pasando por la
gestibn de las organizaciones implicadas en estas actividades. Aplicaciones como la Web 2.0,
terminales moviles, PDAs o televisiones con caracteristicas de interactividad han hecho posible el

desarrollo de e-health.
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4. Analisis Externo Genérico del Sector.

Desde hace algunos afios, con la implantacidon de las nuevas tecnologias en todos los ambitos de
nuestras vidas, los profesionales de la salud vieron la luz al descubrir las posibilidades que se

planteaban desde el lado de las TIC's.

Hoy en dia, los avances en la comunicacion, la interconectividad y la instantaneidad de la
informacion, han promovido la creacién de nuevos instrumentos de medicién y monitorizacion de la
salud que facilitan la vida del ser humano. En este sentido, la pulsera H-On tiene como mision

plantear una nueva forma de vigilancia de la salud.

4.1. Definicion del sector de actividad, marco formal, tamafio del mercado y

principales competidores.

4.1.1. Estructura del Sector

H-On compite en el sector de actividad conocido como e-health; un sector cada vez méas potenciado

por los gobiernos de los diferentes paises.
En Espafia los siguientes datos son llamativos”:

= El sector socio sanitario tiene un gasto en los paises industrializados en torno al 9% del
PIB, del que el 1% se destina a las Tecnologias de la Informacién y de las
Comunicaciones (TIC).

= La piramide de la poblacion espafiola muestra una estructura demogréfica caracteristica
de un importante envejecimiento de la poblacién, de tal modo que el 16,5% tiene 65 0 mas
afnos.

= En Espafia existen al menos 19 millones de enfermos con alguna dolencia crénica.

= Espafia es el pais europeo con mayor esperanza de vida. El 16% de las personas mayores
viven solas. Se espera que en el 2050 la poblacion mayor de 50 afios constituya el 41,2%
del conjunto.

= Los hospitales del Sistema Nacional de Salud sufren un déficit de especialistas que en

2016 podria superar los 25.000 millones.

1 E Impacto de las Tic en la Sociedad Catalana. Mesa de Trabajo sobre  Sanidad. Telefénica.
(http://wwwe.slideshare.net/catedrastelefonica/las-tic-y-la-sanidad-telefnica)
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Figura 1. Piramide de la Poblacion Espafiola.
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En Europa Espafia se encuentra a la cabeza de este sector

Son muchos los logros alcanzados en él:

El 96% de los centros de salud dispone de los medios informaticos necesarios para facilitar
la gestion clinica de los médicos.

El 97% de los médicos consultan la historia clinica, registran el resultado de la consulta y
prescriben medicamentos a través de medios informaticos.

El 65% de los centros de salud espafioles ofrece el servicio de cita por Internet.

El 97% de los hospitales dispone de sistemas de informacion para la gestion de las
admisiones, camas, etc.

Del concepto e-health, se ha pasado al mhealth y al thealth, correspondientes estos dltimos a la

gestion de la salud a través del mévil o a través de la television, en el Ultimo caso.

Las ventajas que plantea este nuevo sector son diversas:

Mejoras en el diagnéstico, prevencién y seguimiento de enfermedades.
Agilizacién de resultados.

Mayor accesibilidad.

Rapidez en la atencion.

Mejora en la calidad del servicio.

Comunicacion fluida.

Instantaneidad en la transmision de la informacion.
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4.1.1.1 Competidores.

La industria que se desarrolla en el sector e-health adquiere un peso muy importante debido al nivel
de desarrollo de sus empresas participantes, a la variedad de empresas que en ella compiten y a la

diversidad de sectores implicados en su actividad.

Asi, las compafiias que participan en el sector e-health a nivel mundial son diversas, y procedentes
de diferentes ambitos, principalmente del sector TIC, del sector de la consultoria y del sector de la
salud clasico, aunque también compafiias que se han creado directamente por y para la e-health

(véase las tablas | y Il en anexos).

Por este motivo, la competencia es muy elevada, ya que numerosas compafiias de estos sectores
desarrollan productos y sistemas altamente competitivos, que cumplen todos los sistemas de

homologacién necesarios y los estandares de calidad requeridos.

A todo ello hay que afiadir la actual cultura de las compafiias emergentes, consistente en la creacion
de alianzas entre las empresas de los diferentes sectores con el fin de desarrollar programas,
sistemas y productos capaces de satisfacer integramente las necesidades del sector socio-sanitario,
a un nivel personal y profesional.

En la tabla siguiente se han introducido las principales empresas que compiten en el sector e-health
en Europa, si bien no son las Unicas, pues no se han considerado las pymes tecnoldgicas (spin off,
start-up) cuyo modelo de negocio se basa en la creacion y desarrollo de productos innovadores en el
sector e-health.

Tabla 1. Listado de empresas que compiten en el sector e-hea  Ith en Europa.
3M Europe ESRI Orion Health
7signal Estonian E-Health Foundation Palex Medical S.A.
Accenture Euromed Networks AB Panasonic Computer
Advantech Europe Medical Everis Products-Europe
Agfa HealthCare HQ First DataBank Europe Fujitsu
ALERT Life Sciences Computing S.A. Fujifilm Espana S.A. Philips Healthcare

Allocate Software GCX Corporation Picis
Alma IT Systems S.L. GE Healthcare Preve Oy
Hewlett Packard Servicios Espafia

Alps Bio Cluster Probitas Technologies

SL

Arsenal.IT

HIMSS Central

QualiLife AG

Atos Origin

HITS Health Informatics

Quantros, Inc.

BAP Health Outcomes Research

Training System

Sagem Securite

Bridgehead Software, Inc. Hospira Saludnova S. Coop.
Cambio Healthcare Systems Humanscale Siemens A.B.
Capsule Technologie Hyland Software, Inc. Siemens Healthcare
Carestream Health Indra Sun Microsystems

ChipSoft B.V.

NTERFACEWARE, Inc.

Swecare - Sweden eHealth

Connectia Solutions Factory S.L.

Interoperability Showcase

Accelerator

Continua Health Alliance

InterSystems Corporation

Sweden - eHealth

CostAisa, S.A. iISOFT Systelab Technologies, S.A.
CSC ITH Icoserve Technology System C Healthcare plc
Cyfluent for Healthcare GmbH Systematic A/S

dbMotion Ltd. JAOtech TECATEL
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Dell LaserBand LLC Tieto Healthcare & Welfare Oy
Denmark & eHealth Lincor Solutions Ltd Torrevieja Salud Ute

Department of Health, Man & Machine Europe T-Systems

Government of Catalonia Medtronic Iberica S.A. Tunstall Healthcare Group
eDiagnostic Microsoft Corporation Ultragenda

Ekahau Oy Motion Computing, Inc. Vidal

Elsevier Nuance Healthcare Wave Medical

Emfit Ltd. Omnicell Welch Allyn

Engineering Oneview Limited Zebra Technologies Europe Limited
Epic Systems Corporation Opex Corporation Zynx Health

Ergotron, Inc.

Oracle Corporation

Alert me
Empresas del sector de la salud y de |la farmacia
Oxford Instruments

Siemens Aktiengesellschaft

Nestlé SA

F. Hoffmann-La Roche Ltd

Novartis AG

GlaxoSmithKline Plc

Bayer AG

Sanofi-Aventis SA

AstraZeneca PLC

Siemens Aktiengesellschaft

Tabla 2.

Empresas del sector e-health norteamericanas y de pa

en Europa.

ises emergentes con competencia

EEUU Paises Emergentes

Shimadzu Corporation
Japan Tobacco, Inc.
Toshiba Corporation

Philips Medical Systems
General Electric Company
McKesson Corporation
CVS Caremark Corporation
Cardinal Health, Inc.

Canon Inc.

UnitedHealth Group Incorporated
The Procter & Gamble Company
AmerisourceBergen Corporation
Johnson & Johnson

WellPoint, Inc.

Medco Health Solutions, Inc.
Kaiser Foundation Health Plan, Inc.
SYSCO Corporation

General Electric Company

En Japodn, en China, en Europa y en EEUU las empresas multinacionales ocupan la mayor parte del
mercado, si bien, existen empresas nacionales que desarrollan productos de alta especializacion en

el sector e-health.

4.1.1.2 Proveedores.

En el sector e-health las empresas proveedores proceden de muy diversos ambitos, aunque

principalmente del sector Tic y del sector industrial.
Los proveedores se encuentran dispersos por toda la geografia mundial, si bien, en cada pais existen

empresas nacionales que surten de materiales a las compafiias que fabrican, investigan y desarrollan

los productos para el cuidado de la salud.
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Existe una industria muy potente de componentes destinados al sector e-health en los paises

emergentes, principalmente China.

En lo referente al montaje de las piezas, hay empresas en el sector que se dedican a ello, en Espafia
y fuera de sus fronteras; aunque las empresas espafolas permiten un mayor control sobre los

procesos que las extranjeras, fundamentalmente por la cercania a la empresa.

Por otro lado, existe una industria subsidiaria TIC, textil, plastica, etc. capaz de desarrollar cualquier

producto desarrollado y patentado por las compafiias tecnolégicas.

4.1.1.3 Sustitutivos.

Los productos sustitutivos son diversos, pudiendo categorizarlos en una primera clasificacion de
productos clasicos y una segunda de productos innovadores.

Termometros:

Clasicos

Termdmetros de vidrio o de liquido.

Los termdmetros de vidrio o también denominados termémetros de liquido son los mas conocidos.
Hasta fecha reciente se utilizaban los de mercurio, pero debido a la prohibicién de esta substancia por
su peligrosidad, han sido substituidos por los de alcohol coloreado. Estos termémetros suelen ser de
vidrio sellado. La temperatura se obtiene de ver en una escala marcada en el mismo termémetros
hasta que nivel llega el liquido (mercurio o alcohol) que hay en su interior a causa de la
dilatacién/contraccion del mismo debido al cambio de temperatura. La escala para la medicién de
temperatura mas usada suele ser la Celsius (grados centigrados °C), cuyo nombre viene de su
descubridor Anders Celsius (S.XVIII). También se puede visualizar en grados Fahrenheit, inventor del

termémetro de mercurio en por éste en 1714 y que viene representada por el simbolo °F.

Innovadores

Termometros de resistencia

Los termdmetros de resistencia basan la toma de temperatura en un alambre de platino integrado
dentro del termometro. Este alambre va ligado a una resistencia eléctrica que cambia en funcién de la
temperatura. Es un termémetro que es muy lento en la toma de temperatura, pero preciso. Se suele
usar para tomar la temperatura del exterior.

lIl. TERMOPAR O PAR TERMICO (TERMOMETROS DE CONTACTO)

Se trata de termometros que miden la temperatura a partir de una resistencia eléctrica que produce
un voltaje el cual varia en funcion de la temperatura de conexién. Es un termémetro de toma la

temperatura de forma rapida y se suelen usar en laboratorios.
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Termometros sin contacto o pirometros

Se trata de lo Gltimo en termometros y la medicion de la temperatura se basa en la radiacion de calor
que desprenden los objetos (cada objeto tiene una emisividad concreta) cuando se calientan. Se
denominan también termémetros infrarrojos Yy Se utilizan, entre otras cosas, para medir temperaturas
elevadas o de objetos en movimiento o que estén a distancia. La gran ventaja de este tipo de
termometros es que no requieren tocar el objeto y se puede conocer al instante la temperatura en la
pantalla digital.

Termometros bimetalicos
Estos termometros estan formados por dos laminas de metales de distintos coeficientes de dilatacion.
Cuando hay cambio de temperatura, uno de los dos metales se curva antes que el otro y el

movimiento se traduce en una aguja que a su vez marca en una escala la temperatura.

Termdmetros de gas
Pueden funcionar a presion constante o a volumen constante. Debido a su tamafio, precio y
complejidad, sélo se utilizan como termémetros patrén en laboratorios con el objetivo de poder

calibrar otros termometros, ya que es un sistema muy preciso de medicién de temperatura.

Termdmetros digitales
Un circuito electrénico toma la temperatura y la informacion se envia a un microchip que la procesa y
la muestra en una pantalla digital numéricamente. Suelen ser muy comunes para aplicaciones muy

diversas en el hogar, medicina, industria.. al ser econémicos, rapidos, precisos y faciles de usar

Tensiometros

Clasicos:

Tensiometro puede ser de varios tipos, tenemos el clasico, el que seguramente observamos en la
mayoria de los hospitales, éste posee una columna de mercurio, el aneroide y los digitales o
electrénicos; mediante estos instrumentos podemos medir la presién arterial de forma indirecta
debido a que comprimimos externamente la arteria y los tejidos adyacentes, suponiendo de este

modo que la presion necesaria para ocluir la arteria es igual a la que esta dentro de ella.

Modernos:

Tensiometros automaticos apretando un botén el aparato comienza a funcionar. El margen de certeza
es bastante aproximado con respecto a los tensiometros de mercurio; pero para lograr una medicion
exacta debemos mantener el equipo en perfectas condiciones y el paciente debe evitar mover el
brazo durante la medicion.

Tensiémetros semi-automaticos: el usuario debe inflar el brazalete manualmente y luego el aparato

realizara el resto de la tarea.
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Medidor de glucosa o Glucémetro

Existen dos tipos de glicometros segun la metodologia de medicién.

Reflectometro: estos equipos miden la luz que es reflejada desde el reactivo después experimentar
una reacciéon quimica (oxidacién enzimatica de la glucosa). El resultado de la reacciébn es un
compuesto cromatico. El color resultante es proporcional a la cantidad de glucosa presente.
Biosensores: estos equipos corresponden a la nueva tecnologia, miden la corriente eléctrica
generada por la sangre presente en el reactivo (corriente eléctrica generada por la oxidacion de la

glucosa)

Médicos: centros de salud.
El médico o el auxiliar que se encuentra en un hospital o en un centro de salud puede cumplir la
funcion de los nuevos pequefios aparatos médicos que tienen como finalidad la monitorizacion de las

constantes vitales.

El médico continua siendo a dia de hoy un profesional de confianza para muchas personas. La
utilizacion del servicio médico Unicamente para este tipo de situaciones es muy frecuente. Las
personas que acuden al médico para que le den este servicio buscan no soélo la prevencion y el
cuidado, sino ademas afecto, comprension y fiabilidad, en el profesional en cuyas manos ponen su

salud.

Farmacéuticos

Los farmacéuticos se pueden considerar también como sustitutivos del médico.

La verdad es que para algunas personas enfrentarse a maquinas complejas o no muy sencillas, para
medir su propio estado de salud, suele resultar complejo. A esto se le suma el tiempo que hay que
invertir en acudir a la consulta del médico. Asi pues, muchas personas optan por ir directamente al

farmacéutico, que en muchos casos es un profesional conocido, cercano, y buen prescriptor..

4.1.1.4 Clientes.

Usuarios finales y profesionales utilizan aparatos eléctricos y digitales para el cuidado de la salud.

La e-salud es utilizada por hospitales publicos y privados, centros asistenciales, centros de dia,

centros de mayores, etc.

Seglin Gonzalo Die Solias®, director de planificacion y relaciones externas Red.es, el 96% de los
centros de salud disponen de una solucién informatica para facilitar la gestiéon clinico-asistencial a

médicos de familia y pediatras.

2 Die Solias, G., Calidad e Innovacidn en el Sistema Nacional de Salud. Nuevos usos de las TIC en la Sanidad.

http://www slideshare.net/sanidadyconsumo/nuevos-usos-de-las-tic-en-la-sanidad
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Gréfico 1. Implantacion de los principales Sistemas de Informa  cién asociados a la Historia de
Salud Electrénica, SNS 2007.
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Cada vez es mayor el niumero de personas que utiliza otras vias de comunicacién diferentes a las
tradicionales para la obtencion de informacién relativa a los cuidados médicos y de la salud.

Internet es cada vez un medio mas utilizado para obtener informacion médica. En Espafia el 79%
recurre al médico para obtener la informacion necesaria, sin embargo, el 65,6% se la solicita a

amigos y familiares, a farmacéuticos (63,7%), o incluso a los medios de comunicacion (51,2%).

Grafico 2. Implantacion de los principales Sistemas de Informa  cién asociados a la Historia
de Salud Electrénica, SNS 2007.
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Gréfico 3. Busqueda de referencias por los adultos.
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2008

4.2. Anélisis Externo Genérico de los Sectores de Actividad.

4.2.1. Macro entorno PEST.

4.2.1.1 Factores Economicos.
Crisis
En Espafia se apuesta por las tecnologias y avances en temas sanitarios, aspectos que se prevén

van a ser claves en el futuro, pero la situacion actual hace flaguear la demanda, y cambia las

circunstancias favorables que rodean a las empresas del sector.

Segun un estudio de La Union Internacional de Telecomunicaciones (UIT) las TIC no solo han
resistido a la crisis sino que han de desempefiar un papel clave en el crecimiento econémico y la
recuperacion financiera mundial en todos los sectores comerciales e industriales.
Segun declaraciones de Hamadoun I. Touré, Secretario General de la UIT, en un comunicado emitido
por la organizacion, las inversiones en TIC y en redes de banda ancha resultaran esenciales para

cualquier plan de estimulo destinado a favorecer la recuperacién econémica.

En el informe de la UIT se habla asimismo de aquellos segmentos del mercado de las TIC que han

superado mejor las turbulencias de la recesién econémica.

Al parecer, serian las tecnologias de comunicaciones inalambricas, la Internet fija de banda ancha,
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las redes de la proxima generacion y las tecnologias de satélite los segmentos que actualmente
disponen de un enorme potencial para estimular el crecimiento en las regiones tanto desarrolladas

como en desarrollo, asi como en todos los niveles de la sociedad.

La expansion de estos y otros segmentos de las TIC ha sido posible en gran medida gracias a las

inversiones que, en los dltimos decenios, ha realizado principalmente el sector privado.

Por eso, el informe de la UIT replantea el debate sobre el papel a desempefiar en este terreno por los

Gobiernos, en especial en lo que se refiere a inversiones en infraestructuras basicas.

En un momento en que el sector privado presenta dificultades para impulsar por si solo un amplio
desarrollo de este tipo de infraestructuras, los gobiernos deberian adoptar medidas de apoyo simples

e inmediatas, sefiala la UIT.

Para aplicar estas medidas, los Gobiernos tendrian que considerar cual ha de ser la orientacion de
las inversiones, escogiendo cuidadosamente las tecnologias o las comunidades a las que se

encaminarian las inversiones.

La crisis a su vez provoca un aumento de las dificultades para obtener financiacién externa.
Segun datos del Banco de Espafa el nuevo crédito concedido por bancos y cajas a empresas en

agosto de 2010 se ha deteriorado un 24,5%.

Como dato positivo, a pesar de la crisis el nimero de Pymes constituidas en Andalucia durante este

afio (2010) asciende a 7.635, lo que supone un incremento del 2% respecto al afio pasado.

4.2.1.2 Factores politicos y Legales.

Legislacion

La Directiva 93/42 sobre Productos Sanitarios, define los instrumentos, equipos, dispositivos y
materiales incluidos los programas informaticos que intervengan en su buen funcionamiento con fines
de diagnostico, prevencion y control de enfermos como productos sanitarios activos  (por incorporar

una fuente de energia) no implantables , que han de seguir una legislacion especifica.

= Legislacion de seguridad industrial.

Existen seis tipos de equipos que tienen fijadas unas especificaciones técnicas de seguridad
determinadas por Reales Decretos del Ministerio de Industria y Energia. El cumplimiento de
tales especificaciones se determina mediante un procedimiento administrativo: el
procedimiento de homologacién, por lo que la demostracion del cumplimiento con tales
Reales Decretos se realiza mediante la presentacion del certificado de homologacion

emitido por la Direccion General de Calidad y Seguridad Industr ial del Ministerio de
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Industria y Energia. El aparato debe llevar su correspondiente contrasefia y el nimero de

homologacion industrial.

= Legislacién general de seguridad aplicable a aparatos eléctricos utilizados en medicina.

Tal como se establece en el Real Decreto 715/2009, de 24 de abril estos aparatos deberan
construirse de acuerdo con los criterios técnicos vigentes en materia de seguridad en la Union
Europea, de manera que cuando sean utilizados conforme a su finalidad, no pongan en
peligro la seguridad de los que utilizan dichos aparatos ni de los que son tratados por los
mismos, a cuyo fin deberan cumplir las especificaciones técnicas. La conformidad de los
aparatos a que se hace referencia se certificard por el fabricante o por su representante legal
establecido en la Comunidad Europea (CE) o por el importador bajo la responsabilidad de
aquél, mediante la colocacién o fijaciébn sobre el aparato en cuestion de una marca, o

adjuntando a cada aparato una declaracion de conformidad.

= Legislacion sobre compatibilidad electromagnética.

Todos los aparatos eléctricos y electrénicos necesitan satisfacer unas especificaciones que
aseguren gque no crean perturbaciones electromagnéticas y que su funcionamiento no resulta
afectado por dichas perturbaciones. Tales exigencias se encuentran establecidas en el Real
Decreto 444/1994 de 11 de Marzo, modificado por el Real Decreto 1950/1995 de 1 de
Diciembre, que transpone la Directiva 89/336/CEE de 3 de Mayo y sus posteriores
modificaciones: Directivas 91/263/CEE de 29 de Abril, 92/31/CEE de 28 de Abril, 93/68/CEE
de 22 de Julio y 93/97/CEE de 29 de Octubre.

El cumplimiento de las especificaciones sobre compatibilidad electromagnética se certifica por
el fabricante o su representante en la Union Europea mediante una Declaracion CE de
conformidad, basada en las normas armonizadas (EN 60601), en su caso aplicadas, o en el
informe técnico elaborado por un organismo competente.

La autoridad competente, segun esta legislacién, en el ambito industrial, es el Ministerio de

Industria y Energia.

= Legislacion de Productos Sanitarios.

La Directiva 93/42/CEE sobre productos sanitarios establece los requisitos de seguridad y de
satisfaccion de prestaciones que deben reunir los productos. Entre ellos se encuentran los
relativos a seguridad eléctrica y a compatibilidad electromagnética pero también contempla
otros como proteccion frente a radiacion; adecuacion al uso médico previsto; fiabilidad y

precision de sus funciones de medida; balance beneficio clinico/riesgo favorable, etc...

Esta Directiva contiene, pues, la totalidad de los requisitos exigibles a cualquier producto

sanitario y su cumplimiento se demuestra mediante la declaracién de conformidad del
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fabricante basada en la Certificacion de los Organismos Notificados europeos designados por
las autoridades sanitarias de los Estados del Espacio Econémico Europeo. Como excepcion,

los productos muy sencillos (clase 1), no necesitan certificacion del Organismo Notificado.

Los productos llevan el marcado CE, acompafiado del nimero de identificacion del Organismo

Notificado.

= Momento de la exigencia de la legislacion aplicable.

Las legislaciones de compatibilidad electromagnética y de productos sanitarios, basadas en
las correspondientes directivas, citan dos momentos en los que los aparatos deben cumplir
con las exigencias. El primer momento es la comercializacion, el segundo, la puesta en

servicio.

Conviene precisar la interpretacién de ambos términos:
Comercializacion : es la primera puesta a disposicion de un producto en el mercado

comunitario para su distribucién o para su puesta en servicio.

Se considera comercializacién, por tanto, la salida del producto de la fabrica al distribuidor,

siempre que el distribuidor esté establecido en el mercado comunitario.

Comercializacion es también la entrada del producto en la Unién Europea con destino a un

distribuidor o a un usuario (hospital, clinica, etc...)

Los productos que se encuentran en la cadena de distribucion comunitaria se consideran ya
comercializados aunque no hayan llegado todavia a su lugar de utilizacién (hospitales,

clinicas, usuarios privados).

Puesta en servicio: La fase en que un producto esta listo para ser utilizado por primera vez

en el mercado comunitario. Se distinguen dos casos:

a) La puesta en servicio, en la mayoria de los aparatos, requiere la instalacion y prueba de
funcionamiento por la propia empresa distribuidora, en el lugar donde va a ser utilizado el
aparato. En estos casos el momento de la comercializacion es diferente del de la puesta

en servicio.

b) Sin embargo, hay algunos aparatos sencillos que no requieren instalacién pues estan
listos para el uso con la simple conexion a la corriente. En estos casos se considera que
coinciden los momentos de comercializacion y puesta en servicio. Un producto en la

cadena de distribucion comunitaria esta4 ya comercializado y puesto en servicio.
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Declaracion de Praga — 2009

En el ambito Europeo se estd viviendo una transformacion radical en la forma de organizar,
administrar y dispensar los servicios sanitarios, donde cada pais moderniza su modelo sanitario bajo
el paraguas del concepto de “e-Salud” de la UE, que se caracteriza por el uso intensivo de las

tecnologias de la informacion y de las comunicaciones (TIC).

El objetivo general de la UE es lograr, desde el punto de vista social: mayor cohesion social,
vertebracion territorial, movilidad, integracion, acercamiento a los ciudadanos y ubicuidad; y desde el
punto de vista administrativo, mayor productividad, mejor uso de los recursos, interoperabilidad de los

sistemas y uso de la informacion.

En la actualidad se estan llevando diferentes iniciativas para alcanzar estos objetivos. En concreto
Espafia ha firmado con 11 miembros de la UE un proye cto para que la dispersién de los
expedientes clinicos termine mediante un protocolo que permitird al médico (en Espafa o
cualquier pais de la UE) acceder a una base de dato sy consultar o completar la historia clinica

de un paciente en formato digital y en su propio id ioma. El plan que debera estar funcionando
plenamente en 2015 y que se suma a una propuesta de directiva europea sobre movilidad, es un
paso mas hacia la libre circulacion de pacientes en la Unién.

La Comision Europea (DG Sociedad de la Informacion y DG Sanidad y Consumo), en colaboracion
con la Presidencia Checa, ha reunido en Praga a los ministros de los 27 Estados miembros de la
Unién Europea y a un gran numero de partes interesadas en una conferencia de alto nivel sobre e-
Health. El resultado de esta reunién de alto nivel ha sido la Declaracion de Praga, cuyo objetivo es
resumir el estado actual de los esfuerzos europeos relativos al uso de las TIC en materia de salud
para beneficio de los pacientes y con vistas a una mejor eficiencia econémica en el sector. La
Declaracion determina ademas los pasos a seguir tanto por parte de los Estados miembros como de
las instituciones europeas. Considera, a su vez, la necesidad de una politica comUn sobre e-Health

con la que los sistemas nacionales individuales puedan comunicarse entre ellos.

= e-Health para los individuos (pacientes y profesionales sanitarios)

e-Health posibilita la mejora de la calidad y la eficiencia de los servicios sanitarios,
proporciona nuevas herramientas para cuidar a pacientes con enfermedades cronicas vy, en el
contexto europeo, facilita la implementacion de la sanidad transfronteriza, contribuyendo a la

continuidad de los cuidados.

= e-Health para la sociedad
e-Health es un reto para la interoperabilidad, la alfabetizacion electronica y el acceso a las
nuevas tecnologias. Representa ademas, grandes oportunidades para la investigacion y el

desarrollo.
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= e-Health para la economia
Ofrece una serie de soluciones que pueden repercutir en un gran ahorro. De ser aplicada
correctamente, puede contribuir a la transformacion del sector sanitario y cambiar

sustancialmente los modelos del mercado y las instalaciones sanitarias.

Por otro lado, la Declaracion sefiala cuales son las areas en las que se deberia avanzar para obtener

el maximo rendimiento en e-Health:

= Avanzar en el despliegue
Mejorar la confianza de los pacientes y de los profesionales, mejorar la claridad legal y facilitar

el desarrollo del Mercado.

= Interoperabilidad y desarrollo de estandares comunes
La insuficiente interoperabilidad entre los diferentes sistemas sanitarios es una de las

cuestiones sobre las que hay que avanzar.

Asi se expone en el Plan de Accién sobre e-Health de la Comision Europea. La
Declaracion plantea la necesidad de una serie de estdndares comunes para los datos
sanitarios electronicos, historiales de los pacientes, datos de emergencia y otros servicios. El
objetivo es permitir el acceso de todos los ciudadanos europeos a los cuidados sanitarios
donde quiera que trabajen o viajen. Para ello, entre los elementos clave destacan los

estandares ontoldgicos y semanticos.

= Cooperacion europea e intercambio de buenas practicas

Un estudio de referencia sobre el uso de las TIC por parte de los médicos de cabecera del
2008 puso de manifiesto que existe una brecha considerable entre Estados miembros y entre
el conocimiento y el uso actual de e-Health. Mientras que la mayoria de los profesionales
sanitarios utilizan las TIC de manera habitual, ain es necesaria una mejora de la

interconexion de las redes electronicas de los distintos actores.

Finalmente, la Declaracion determina los pasos a seguir en un futuro tanto por parte de los

Estados miembros como de las instituciones europeas y centra la atencién en tres areas:

= Cumplir las metas estratégicas que ya existen y determinar nuevas

Los Estados miembros de la UE declaran su intenciéon de cumplir con las metas establecidas
en la Iniciativa i2010, el Plan de accién de e-Health y las estrategias especificas nacionales.
En lo que se refiere a iniciativas nuevas, la comunicacion de la Comision insta a los Estados
miembros a evaluar sus necesidades y prioridades para finales de este afio. Las nuevas

iniciativas y estrategias se presentaran en la conferencia del afio que viene.
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= Seguridad de los pacientes

Se anima a los Estados miembros a reforzar la involucracion de los pacientes mediante las
politicas adecuadas y la resolucion de conflictos legales y éticos. La proteccion de datos y la
privacidad son asuntos que también requieren especial atencion. Es importante un enfoque
comun para optimizar las directivas que ya existen sobre la proteccion de datos y la

privacidad.

= Estructura de gobierno
e-Health ha llegado a un nivel en el que son necesarios una serie de arreglos para su buen
gobierno a nivel europeo. A tal efecto, la Declaracion invita a todos los miembros y partes

interesadas a formar parte en esta discusion.

En la conferencia, el Ministerio de Salud y Consumo expuso los avances del Sistema Nacional
de Salud (SNS) en la aplicacion a la salud de las nuevas tecnologias y en la traslacién de sus
resultados a la actividad clinica y asistencial. Los trabajos realizados hasta el momento por e-
Salud en Espafia han producido ya resultados palpables, como, por ejemplo, un incremento
del 22% en el tiempo disponible por los médicos para atender a sus pacientes. El Gobierno
espafiol ha invertido 141 millones de euros en los d  os Ultimos afios para implementar

una estrategia comun en materia de  e-Salud.

Patentes
Las patentes cobran especial relevancia en nuestro sector donde la tecnologia y la innovacion tienen

gran importancia.

Las empresas del sector patentan sus invenciones para protegerse de los competidores y de nuevos

entrantes.

Estas patentes ademas de proporcionar proteccion contribuyen a que la empresa obtenga mayores

beneficios al ser la Unica con capacidad legal para explotar dicha invencion.

Aun asi, aunque la patente contribuya a una mayor facturacion, las empresas no deben centrarse y
acomodarse bajo su invencion, deben seguir investigando para crear productos nuevos que les

permitan seguir innovando y avanzando en su sector.
Las patentes influyen considerablemente en la rentabilidad de las empresas del sector por la

proteccion que ofrecen ante competidores y nuevos entrantes y los ingresos que aseguran a la

empresa duefia de la patente.
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Imitacién por parte de paises emergentes
Paises como China, Brasil o India se han convertido en grandes imitadores de los productos del

sector, sobre todo en lo que a innovaciones tecnoldgicas se refiere.

Estos paises tienen cierta facilidad para disponer de la tecnologia utilizada por las empresas del
sector; y gracias a sus bajos costes de mano de obra y su facilidad para imitar las novedades en
tiempo record, se constituyen como un gran obstaculo dificil de salvar. La estrategia que las
empresas en los paises desarrollados utilizan se centra, por ese motivo, en la calidad y el buen

servicio al cliente.

En una economia globalizada como la nuestra poco importa que estos paises imitadores se
encuentren a muchos kilometros de Espafia, la rentabilidad de las empresas del sector en nuestro

pais se ve igualmente afectada de forma negativa.

4.2.1.3 Factores sociales y demograficos.

TIC y personas dependientes y discapacitadas
Las TIC contribuyen a romper las barreras y favorecer la vida de las personas dependientes o con

alguna discapacidad.

En la actualidad existen alrededor de 650 millones de personas con algun tipo de discapacidad en el
mundo. Incluyendo a sus familias, cerca de 2.000 millones de personas, casi un tercio de la poblacién

mundial, mantiene alguna relacion con la discapacidad.

En Espafia, cerca de 3,8 millones de personas sufren algun tipo de discapacidad, casi el 9% de la

poblacion.
El desglose aproximado por rango de edad de personas con discapacidad es el siguiente:

Las cifras oficiales hacen referencia a las personas reconocidas oficialmente como discapacitadas
(>33% de discapacidad). Es importante resaltar que gran parte del esfuerzo destinado a este
colectivo es también de aplicacion para el segmento de Personas Mayores, pues en muchos casos
las necesidades planteadas son similares (1/3 de las personas mayores de 64 afos tienen

discapacidad reconocida y 2/3 partes de las personas con discapacidad son mayores de 64 afios).

En el afio 2050 se espera que en el mundo haya 2.000 millones de personas mayores de 60 afios,
siendo el crecimiento mayor en paises desarrollados. En Europa, en 2008, mas del 16% de la
poblacién europea era ya mayor de 65 afios, y mas del 59% de estas personas presenta algun tipo de

dependencia. Para 2020, se estima que ese porcentaje ascienda al 25% de la poblacion de la EU.
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Algunas de las necesidades TIC que tienen las personas con discapacidad son las siguientes:

Aplicaciones para las personas con discapacidad visual:
= Contenidos en formato audio o bien en texto digitalizado accesible, de modo que pueda
leerse mediante un programa lector de pantallas.
= Teléfonos que proporcionen interfases acusticas y tactiles
= Aplicaciones que permitan convertir el texto en voz.
= Sistemas de localizacion precisos (en interior y exterior)
= Accesibilidad web
Aplicaciones para las personas con discapacidad auditiva:
= Productos y servicios con interfases de texto y video.
» Video llamadas.
Aplicaciones para las personas con discapacidad fisica:
= Ayudas técnicas y de accesibilidad a la web. Disponibilidad de ordenadores adaptados.
= Dispositivos bluetooth.
Aplicaciones para las personas con discapacidad intelectual:

= Simplicidad y sencillez en el disefio y en la operativa de los productos y servicios.

Personas dependientes.

En Espafia hay mas de 1 millon de personas dependientes, principalmente mayores y personas con
discapacidad, que necesitan asistencia para desarrollar alguna de las actividades de su vida diaria.
608.000 personas con discapacidad viven solas en su hogar y 1,39 millones no pueden realizar
alguna de las actividades basicas de la vida diaria sin ayuda5. Mediante la Ley de Autonomia de la
Promocion Personal, aprobada en noviembre de 2006 y conocida como Ley de Dependencia, se
tienen el proposito de sentar las bases de un nuevo sistema nacional de dependencia destinado a la

mejora de la calidad de vida del colectivo que califica como personas en situacion de dependencia.

El objetivo es tratar de promocionar la autonomia personal y potenciar las capacidades residuales de

las personas dependientes.

A fecha 1 de enero de 2009 se habian recibido 725.0006 solicitudes de reconocimiento de la situacion
de dependencia, 79% de ellas procedentes de personas mayores de 65 afios. El resultado de los
dictimenes es que al 62% se le ha reconocido un grado de “gran dependencia”, y al 13% un grado de
“dependencia severa”, ascendiendo a 445.000 el total de los beneficiarios con derecho a prestacion
(75% de los dictimenes emitidos).

En relacion con las prestaciones que prevé la Ley se encuentra un catalogo de servicios?7 entre los

que se encuentran:
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e Servicio de Teleasistencia . Servicio integral para que las personas puedan obtener asistencia
sanitaria sin necesidad de moverse de su domicilio. Se aplica principalmente a personas mayores y
se orienta a colaborar en la mayor autonomia e independencia, favorecer la permanencia e

integracion del mayor en su entorno, y apoyar a las familias que asumen el cuidado de sus mayores.

 Servicio de Ayudas técnicas y tecnoldgicas asisti vas para la autonomia personal . El articulo
23 del texto de la Ley aprobada el 21 de noviembre de 2006, introdujo un articulo 23 bis que

incorpord este nuevo servicio al catédlogo de las prestaciones de la Ley:

1. “El servicio de ayudas técnicas y tecnoldgicas asistivas para la autonomia personal facilita la
vida normalizadas de los beneficiarios mediante la provision de ayudas técnicas y

tecnoldgicas de asistencia con efectos contrastados en la mejora de la calidad de vida”.

2. “Reglamentariamente, el Gobierno, con el acuerdo del Consejo Territorial, aprobara un
catalogo publico sociosanitario de ayudas técnicas y tecnoldgicas asistivas para la autonomia

personal, estableciendo las condiciones y requisitos de acceso para los beneficiarios”.

Algunas de las tecnologias y dispositivos que pueden ayudar a las personas dependientes son las
siguientes:

= Internet y telefonia movil

= Domotica

= Robotica

= Interfases inteligentes.

= Sistemas de localizacion

= Nuevas formas de trabajo: teletrabajo

Accesibilidad

Los productos y servicios TIC facilitan la integracién de todas las personas en riesgo de exclusion,
pero la accesibilidad es una condicién necesaria para facilitar su uso a todos. En casi todos los
sectores se estd avanzando mucho en accesibilidad, pero aun falta mucho por hacer. Asi, por
ejemplo, los servicios electronicos de la Administracién General del Estado presentan un porcentaje
medio de accesibilidad del 34%, las comunidades autbnomas: 38%, las universidades espafolas: el

21%, las entidades financieras y los diarios online: 15%.

Gracias a las TIC, la alternativa del acceso digital a servicios presenciales estd cada vez mas
presente: e-Administracion, e-Learning, e-Salud, banca online, prensa digital, etc. El acceso a estos
servicios digitales permite a las personas dependientes o con alguna discapacidad superar
importantes barreras; asi, por ejemplo, una persona ciega no puede leer un periddico en papel, pero

si un diario digital mediante un lector de pantalla.
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Para los mayores, las personas dependientes, los discapacitados y todos los que estan en riesgo de
exclusion, la ayuda que pueden prestarles las TIC supone, en muchos casos, la diferencia entre
trabajar y no trabajar; comunicarse con amigos y familiares o permanecer asilados; tener asistencia

médica sin salir de casa o no tenerla; en definitiva, ser una persona dependiente o independiente.

Nuevos estilos de vida

El ser humano, que vive inmerso en un mundo cada vez mas informatizado, se adapta a las
innovaciones reinantes y a sus consecuencias.

La inmediatez de la informacion, la interconexion continua y la obtencion de datos desde cualquier

ubicacion.

4.2.1.4 Factores tecnoldgicos.

TIC en el Sistema Sanitario Espafiol
La aplicacién de las Tecnologias de la Informacion y las Comunicaciones al ambito sanitario permite
mejorar ostensiblemente la asistencia al paciente, asi como la actividad profesional de los propios

médicos, que gana en productividad y eficiencia.

El Plan Avanza es el plan del gobierno orientado a conseguir la adecuada utilizacion de las TIC,
contribuyendo asi al éxito de un modelo de crecimiento econdmico basado en el incremento de la
competitividad y la productividad, la promocion de la igualdad social y regional y la mejora del

bienestar y la calidad de vida de los ciudadanos.

El Plan Avanza esté contribuyendo a la modernizacion del Sistema Nacional de Salud, facilitando el
desarrollo de servicios y prestaciones a través de Internet y de las nuevas tecnologias, propiciando la
mejora de la calidad en la atencion sanitaria y garantizando la movilidad geogréafica de los pacientes

por todo el territorio nacional.

Desde 2006 se ha dotado de infraestructura tecnoldgica a 5.251 centros sanitarios, cuya poblacion

adscrita asciende a 28.100.000 ciudadanos y que cuentan con 230.458 profesionales.

El equipamiento proporcionado asciende a 49.958 ordenadores, asi como otros periféricos
(impresoras, servidores, monitores de diagndstico, etc.) destinados tanto a uso clinico como

administrativo.

Por otro lado, el programa Sanidad en Linea, programa integrado dentro del Plan Avanza, esta
implantando un Sistema de Gestion de la Seguridad de la Informacién (SGSI) y una ampliacion del

nodo central del Sistema Nacional de Salud.
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En 2009 mas del 70% de los hospitales y centros hospitalarios disponian de conexiones superiores a

6Mbps y el 91% de los centros de salud se encontraban conectados a sus respectivas redes

corporativas con anchos de banda superiores a 1 Mbps.

En Espafia la apuesta por las TIC en el sector sanitario se traduce en una inversion en el periodo

2006-2012 de 448 millones de euros (54,2% gobierno d Espafia y 45,71% comunidades autbnomas).
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proyectos referentes a la implantacién de las TIC en el Sistema Nacional de Salud (SNS) son la

tarjeta sanitaria individual (TSI), la historia clinica digital, la receta electronica, y la cita por internet.

Durante el periodo 2006-2009 la receta electronica ha sido implantada al 100% en tres Comunidades

Autonomas: Andalucia, Baleares y Extremadura.

Cinco Comunidades: Canarias, Catalufia, Galicia, la Comunidad Valenciana y el Pais Vasco estan
extendiendo el servicio. El resto de Comunidades, han abordado la primera fase del proyecto de

receta electronica.

Gréfico 6. Las TIC en el Sistema Nacional de Salud. Enero 2010

» Situacion 2006 » Situacién 2009

W Vrptantada ] Enextension [ Piloto Previsto en agenda || Mo previsto en agenca

El 98% de los centros de salud del SNS disponen de un sistema de historia clinica electronica

(solucién estdndar o desarrollo a medida).
El 70% de los hospitales del SNS cuentan con un sistema de informaciébn que incorpora
funcionalidades de gestion de pacientes y estacion clinica implantado por el Servicio de Salud dentro

del proyecto de historia clinica electrénica autonémico.

El 87% de los médicos de familia y pediatras que trabajan en los centros de atencién primaria

desarrolla su actividad profesional con la ayuda de un sistema de historia clinica electrénica.
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Gréfico 7. Centros sanitarios con historia clinica electronica . SNS 2009. (Las
TIC en el Sistema Nacional de Salud. Enero 2010).

» Centros sanitarios con historia clinica electrénica. SNS 2009
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El 88% de los ciudadanos que acuden a los Centros de Salud en demanda de Atencion Primaria

disponen de una historia clinica electrénica.

Gréfico 8.Facultativos con historia clinica electrénica en at encion
primaria. SNS 2009. (Las TIC en el Sistema Nacional de Salud.
Enero 2010).
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Implantacidn cita por Internet en centros de salud. SNS 2006/2009

» Situacion 2009

En 2009 se solicitaron mas de 12 millones de citas por Internet para las consultas de pediatria y

familia en los 3.321 centros de salud que ofrecen este servicio.

El 86% de los ciudadanos espafioles pueden utilizar el servicio de cita por Internet para las consultas

de atencion primaria.

Grafico 10. Cita previa por internet en centros de salud. SNS 2
Enero 2010).

009. (Las TIC en el Sistema Nacional de Salud.
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N
3.321 Centros de salud
(87%) disponen del servicio
de cita por Internet

( )

@

AN
12.464.018 citas en

centros de salud (3,28%)
se han solicitado por Internet

Nuevas tecnologias

Nuestro sector depende absolutamente de las nuevas tecnologias, es mas podemos decir que sin las

nuevas tecnologias nuestro sector no tendria sentido, puesto que su aplicacion en los productos es

lo que los convierte en diferentes, especiales y de mayor utilidad.
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El desarrollo de nuevas tecnologias impacta en gran medida en el sector. Es de vital importancia
agregar las tecnologias que surjan relacionadas con la actividad sanitaria para que las empresas que

lo componen avancen y perfeccionen.

Las nuevas tecnologias se aplican tanto en la fabricacién, ya que el proceso requiere de técnicas
avanzadas, como en la tecnologia que finalmente se implanta en el textil para crear el producto, como
en el software y los procesos de interconexion y transmision de informacion al producto resultante,

proporcionando mayor precision, calidad, rapidez.

Este factor impacta en gran medida en la rentabilidad estructural ya que el uso y aplicacion de las
nuevas tecnologias repercute en una mayor calidad de los productos y es de esperar que haga

incrementar la demanda.

Asia y Estados Unidos, pioneros en fabricacion de S~ mart clothes

La aparicion de nuevos materiales para el sector textil tiene un momento clave: el lanzamiento en
Japén, en la década del "80, de las fibras Shin-gosen, término que significa “nuevos sintéticos”. A
partir del desarrollo de nuevos métodos de produccion de las fibras sintéticas tradicionales fue posible

la obtencién de microfibras y luego de ultramicrofibras.

Es de destacar el cambio de concepcion de las fibras artificiales y sintéticas surgidas a principios del
siglo XX desde una funcién imitativa de las fibras naturales, a una fase de superacion con nuevas

prestaciones que da origen al concepto de “textiles inteligentes” o “smart textiles”.

De esta manera, la evolucion de las necesidades de los usuarios y sus exigencias respecto a los
materiales textiles marca diferentes etapas. Por ejemplo, hacia mediados de los ‘90, entre los criterios
principales, la industria textil consideraba el del confort. Hacia el afio 2000, se tuvieron en cuenta
otros aspectos, como por ejemplo el de la ecologia y en la actualidad se identifican exigencias en
relacion a la salud y la versatilidad del material. A partir de estos cambios, han comenzado a surgir
nuevas denominaciones hacia los productos del mundo textii como ecotextiles, smart textiles,
nanotextiles, aerotextiles, geotextiles, medical textiles, sport textiles, fashion textiles, textiles

inteligentes, etc.

Por su parte Estados Unidos esta haciendo grandes avances en el sector, en la actualidad, en lo que
respecta a textiles inteligentes con usos sanitarios, las mayoria de las investigaciones e innovaciones
se centran en ropa especial para el ejército con caracteristicas que van desde monitorizas las

constantes vitales, hasta tejidos especiales que ayudan a sanar heridas.
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4.2.1.5 Factores Medioambientales.

Residuos contaminantes

Los productos del sector son altamente tecnol6gicos y parte de los residuos de la fabricacion de estos
son contaminantes por lo que segun la legislacion, las empresas del sector han de reciclarlos de
forma adecuada, este hecho se recoge en la Ley 20/1986, de 14 de mayo, Basica de Residuos

Toxicos y Peligrosos para reducir al maximo su toxicidad.

Las empresas del sector habran de soportar elevados costes (traslado, manejo, aislamiento,...)
debidos a la mencionada gestion limpia de los residuos prevista en la ley que hardn minorar sus

ingresos, por tanto este factor impactaréa de forma negativa en la rentabilidad.
4.2.2. Micro Entorno

Nos encontramos en un sector e-health, cargado de o ptimismo y empatia, innovador,

trabajador y con multitud de empresas jovenes queri endo aportar su granito de arena.

Europa, EEUU, Japon y China son cuatro mercados de relevancia caracterizados por tener

operadores tradicionales que, de alguna manera, incrementan la rivalidad en el sector.

Existen escasos compradores en el sector de la sanidad europeo. El mercado estd ocupado
principalmente por centrales de compra que suministran a hospitales y centros sanitarios de todo el
material necesario para continuar con su actividad. Este hecho incrementa el poder de negociacién

sobre los proveedores (empresas fabricantes de productos y servicios e-salud).

Los proveedores son empresas que trabajan a gran escala, y que, por tanto, pueden negociar los

precios, reforzando asi su posicion en el sector.

Existen barreras de entrada, provenientes normalmente de la fortaleza de los lideres del sector. Sin

embargo, la atracciéon hacia este sector se produce, por el crecimiento del mismo.
Existe una rivalidad pequefia en las compafiias, por la diversificacion de la mayoria de las
operaciones. Pequefias y medianas empresas fabrican y desarrollan productos innovadores para el

cuidado y la monitorizacion de la salud de pacientes.

La amplia capacidad de investigacién y la existencia de estrictas regulaciones gubernamentales han

demostrado ser un verdadero problema para algunas compafiias, que quieren entrar en el mercado.

Adjuntamos en Anexos diversos productos realizados por empresas del sector a nivel internacional.
(Ver Anexo 1)
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4.2.2.1 El entorno genérico. Barreras de entrada y sus causas.

Desde que en los afios 90 se introdujera Internet en los hogares, en los centros educativos, centros
sanitarios, asi como en las empresas, las posibilidades de relacion con el cliente, paciente, alumno,

etc. han cambiado.

Son muchos, y ya se han comentado, los factores que han propiciado la introduccién de las nuevas
tecnologias en el sector sanitario. El sector de la salud electrénica, e-salud o e-health, utilizando una

terminologia inglesa, se encuentra en una fase de crecimiento absoluto.

Las enormes posibilidades que se presentan a unos y a otros en este sector, ha propiciado la
introduccién en éste de multitud de empresas de diferentes disciplinas que tienen algo importante que
aportar a la industria. Estamos hablando de empresas del sector de las telecomunicaciones, del
sector TIC, del sector sanitario y del sector farmacéutico, quienes han visto clave su aplicacién de
conocimientos para diversificar su cartera de negocio en pro de una mejor monitorizacion de la salud

para todas las personas, de cualquier edad y condicion.

En este sentido, nos encontramos en un sector en elevado crecimiento , con multitud de
posibilidades y un futuro prometedor. El entorno en el que operamos es de alta especializ  acién,
conformado por segmentos amplios y un nimero razonable de competidores en cada uno de ellos. La
rivalidad competitiva aumentara por la entrada de nuevos ingresos y por la reduccion de los

margenes.

En este mercado compiten pequefios contra grandes. Pequefias spin-off o start-up con ideas nuevas
y con un fuerte componente investigador y técnicos, frente a las grandes multinacionales, empresas

de toda la vida en las que el I+D+i es su punta de lanza y su potencial econdémico es evidente.
Existen barreras de nuevos ingresos importantes, derivadas de los siguientes aspectos:

« Las empresas que han comenzado a desarrollar esta tecnologia son pocas y poseen un
know-how importante, conseguido a través de una fuerte inversion en I[+D+i. La capacidad
innovadora en estas empresas es elevada, y cuentan con departamentos especificos de
I+D+i y con personal altamente especializado.

e Estas empresas dominan la ingenieria del producto: la puesta en marcha de la tecnologia, la
fabricacion y/o control de la tecnologia.

e El producto que ofrecen es Unico, y al alcance de no muchas compafiias; si bien, el disefio
del soporte es algo menos diferenciado, no lo es asi la tecnologia que se aplicaria para la

creacion de aquél.
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e El reducido nimero de empresas que actlan en el sector en la actualidad, unido a la
capacidad de éstas de atender la demanda de sus clientes, supone un factor a tener en

cuenta en el coste de transferencia del proveedor.
Estas barreras se han constituido como fuentes de ventajas competitivas en el sector, permitiendo:

1. Potenciar la exclusividad del producto en su sector.

2. Incrementar la rentabilidad en el mismo ante la casi inexistencia de competidores que puedan
cubrir todos los segmentos del mismo.

3. Incrementar la posibilidad de cubrir mayor cuota de mercado o casi o la totalidad de la cuota

del segmento.

Con el paso de los afios y el desarrollo de la tecnologia, la tendencia del sector es a convertirse en un
entorno tipo E (véase el grafico), en el que existen pocos segmentos aunque grandes, y en cada uno
de ellos se insertan competidores que son percibidos como exclusivos y que ademas obtienen

economias de escala en su segmento.
4.2.3. Las cinco fuerzas de M. E. Porter.

4.2.3.1 Posibilidad de nuevos entrantes.

Como hemos analizado, las barreras de entrada al sector son diversas en esta primera fase de

desarrollo de la tecnologia.

El coste de la tecnologia y el coste de su inversion resultan elevados. Las empresas que entrarian

serian:

= Empresas con perfiles innovadores importantes, dedicadas casi en exclusiva al [+D+i.

= Empresas con perspectivas de desarrollo y crecimiento en el corto plazo en base a la
tecnologia que desarrollan.

= Empresas con reconocimiento en su sector, por lo que ofrecen confianza a sus clientes
actuales y, por tanto, pueden transmitir dicha confianza a los potenciales.

= Empresas con capacidad financiera para llevar a cabo su labor innovadora.

La posibilidad de nuevos entrantes existe, de la mano de las grandes multinacionales.

La rentabilidad obtenible surge por el hecho de que un menor nimero de empresas proveedoras de la
tecnologia permite generar mayor cuota para los ya ingresados. Por otro lado, quien llega primero en
el sector, tiene mayor capacidad para generar referencias positivas en la actividad; convertirse en

referente de la misma.
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4.2.3.2 Impacto de la existencia de sustitutivos sobre los precios o sobre la demanda.

El impacto de los sustitutivos es elevado en nuestro sector.

El sistema sanitario clasico, constituido por médicos, enfermeras y toda su estructura organizacional

se conforma como el primer sustitutivo de los nuevos productos o sistemas e-health.

La existencia de productos clasicos para el cuidado de la salud (tensiometros, termémetros, etc.), de
sistemas tradicionales de control de la salud (sistema de receta clasico, p. €j.), y de profesionales del
sector que ofrecen un servicio adecuado y personalizado a clientes, pacientes y enfermos
(farmacéuticos, ortopédicos, etc.) constituyen un freno importante para la adopcion de nuevas formas

de tratamiento no invasivo, o de sistemas de gestidn y organizacién menos directos.

Por lo tanto, la influencia de los sustitutivos es muy importante. De hecho, se asume la posicién de
complementariedad de las TIC en el sector socio-sanitario, si bien, cada afio esta alcanzando mayor

relevancia.

El impacto de los sustitutivos mencionado es elevado, aunque tendera a reducirse por las ventajas
asociadas a las posibilidades que ofrece el sector TIC en la aplicacion de la salud, en lo referente a la
reduccion de los tiempos de espera, de cuidados, de fiabilidad de la informacién y accesibilidad a la
misma, a la vez que en los relaciondo con la autonomia que las nuevas aplicaciones TIC

proporcionaran a personas mayores, enfermas o en situacion de dependencia.

4.2.3.3 Poder negociador sobre clientes: capacidad de fijar precios y su impacto sobre la

rentabilidad estructural alcanzable.

Se dan diversos factores que limitan el poder negociador de las empresas sobre sus clientes:

= Esto es la existencia de sustitutivos. Este hecho hace que los clientes no sean precio-
aceptantes, de tal manera que estos puedan jugar sus cartas en la negociacion final del
precio.

= La complementariedad de la tecnologia para ofrecer un diagnéstico.

= Por otro lado, el cliente tiene acceso a los diferentes productos y sus respectivos precios
por la existencia de los sistemas de informacién electronicos y digitales. Esta informacion

es esencial para incrementar la fortaleza negociadora del cliente.
Sin embargo, se dan otra serie de factores que potencian el poder sobre el cliente:
= Reducen las molestias originadas por las deficiencias del propio sector socio-sanitario

tradicional y la escasez de recursos. Esto es tiempo, dinero, disgustos, etc.

= Potencian la autonomia personal, incrementando el bienestar personal y social.
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= Facilita la vida de las personas, mejorando sus situaciones como consecuencia de

enfermedades, discapacidades, etc.

En este sentido, podemos afirmar que | poder negociador del cliente es moderado. A pesar de que la
tecnologia actualmente es cara, exclusiva y se trata de una aplicacion que, en muchos casos, es
necesaria, es decir, para algunas personas, utilizar las nuevas tecnologias en la monitorizacion de su
salud es esencial, la existencia de sustitutivos contrarresta este argumento a favor de las compafiias

del sector.

El poder negociador de las e-health sobre sus clientes es moderado (valor:3) (ver grafico en Anexos)

4.2.3.4 Impacto del poder negociador de proveedores sobre la rentabilidad estructural alcanzable.

La necesidad de desarrollar productos altamente especializados, de Ultima generacion requiere de
empresas que proporcionen componentes de calidad para su fabricacion: proveedores de materiales,
baterias, de los circuitos inversores, etc., constituyen el entramado de proveedores cuyos margenes

tendran que aplicarse al producto final.

El poder negociador del proveedor de componentes tecnoldgicos es moderado por diversos motivos:
= Sus productos son exclusivos. Si bien existen proveedores extranjeros, el coste de
cambiar de proveedor es alto en el mantenimiento de la calidad final del producto.
= La cercania o proximidad al proveedor es un factor importante, pues los proyectos que se
llevan a cabo en el sector son en su gran mayoria personalizados y requiere de empresas
que permitan una relacién directa con las empresas clientes.

= El proveedor ofrece componentes esenciales en el proceso de fabricacion del producto.

Por todo ello, la rentabilidad alcanzable en el sector depende en cierta medida de los margenes que

tanto proveedores de componentes electronicos como el resto de proveedores, establezcan.

Dichos margenes, para los proveedores de componentes especiales seran mas altos, incidiendo

directamente en nuestra rentabilidad.

4.2.3.5 Rivalidad competitiva en el sector.

El hecho de trabajar en un entorno especializado, con segmentos exclusivos de trabajo, disminuye la

rivalidad competitiva en el sector.

= Las compafiias multinacionales tienen capacidad financiera y de |+D+i para desarrollar los
productos mas innovadores.
= Las empresas que compiten en él estan altamente especializadas. Es un sector nuevo y la

necesidad de inversion limita la entrada de nuevos ingresos, por lo que durante tres afos
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mas, que es el tiempo estimado de desarrollo de la tecnologia, seguiremos trabajando en
un entorno de especializacion y exclusividad.

= Existe capacidad de diferenciacién por servicios.

= La demanda se estima creciente, en base a las tendencias actuales en el sector socio-
sanitario.

= Existen intereses estratégicos elevados, lo que limita, al menos durante los primeros afios,

la entrada de nuevos ingresos y potencia un clima competitivo mas relajado.

4.2.4. Lafase del ciclo de vida de la actividad.

Nos encontramos en una fase de crecimiento y desarrollo de la tecnologia, del concepto e-health, y

de los productos asociados a dicho concepto.
= Latecnologia utilizada es nueva y desconocida por muchas empresas.
Nos encontramos en un sector en el que:

= Las barreras de entrada son altas por la necesidad de inversién en I+D+i, y porque los
riesgos por la incertidumbre son elevados.

= Las ventajas obtenibles son elevadas por la especializacion y exclusividad del servicio
que ofrecemos.

= Por otro lado, esto permite incrementar el precio de los producto, que tienen que soportar
el margen de los proveedores que todavia no han desarrollado economias de escala.

= En muchos casos no se han generado economias de escala ni curvas de experiencia. La
capacidad de fabricacion es todavia insuficiente para atender a la demanda, pero esto
permite, al menos de momento, ofrecer un servicio mas personalizado, aunque mas lento
y COSt0s0.

= Los gastos de comercializacién se presuponen elevados para las empresas, que estan

creando redes comerciales importantes.

Todos estos factores repercuten directamente en el precio del producto. La rentabilidad proviene de la

exclusividad, de la capacidad diferenciadora y de la utilidad social del producto
En la actualidad los clientes son elasticos al precio, por los motivos que hemos comentado.
En tres afios la tecnologia comenzara a madurar, lo que posibilitara:

= Una reduccioén del precio del producto final.

= La demanda se prevé en crecimiento, motivada por las tendencias de moda en el sector y

por el abaratamiento de la tecnologia, aunque seguira teniendo un precio elevado.

Plan de Negocio W&H




w&nh

Medical Devices

4.3. Andlisis genérico interno.

4.3.1. La cadena de valor genérica del sector.

En el sector de la e-health lo primero es el paciente/cliente. Todos los esfuerzos estan enfocados en
comprender sus patologias, sus necesidades, para desarrollar productos y sistemas que realmente

cubran deficiencias del sistema sanitario o necesidades reales de las personas.

1. Asi, la primera actividad en la cadena de valor es el Andlisis del cliente. Las tareas relacionadas

con esta labor son las siguientes:

= Segmentacion de clientes: realizadas a través de estudios de mercados y registros de
pacientes en los centros sanitarios.

= Analisis de la estructura de la cartera de clientes: mediante gestion de clientes, CRM.

= Analisis de sus necesidades: la segmentacion del cliente se basa en muchos casos en
este andlisis y en la categorizacion de las necesidades de pacientes y clientes. En la
actualidad se estan creando nuevas formas de entender a pacientes/clientes a través de
los sistemas de informacién teleméticos.
Se estan desarrollando herramientas de ayuda para la toma de decisiones de los
profesionales, cuyo epicentro es la informacion registrada de pacientes y por pacientes.

= Estudio y analisis de las motivaciones de compra: mediante investigacion de mercados,
que recogen las opiniones de pacientes sobre productos en el mercado, nuevos productos
a la venta, etc.

= Modos de utilizacion del producto: mediante pruebas técnicas con pacientes o clientes. A

través de investigaciones comerciales o investigaciones cientifico-técnicas.

2. Andlisis de la competencia.

A través de investigacion comercial y “desk research” las empresas del sector e-health monitorizan el
mercado, pues los cambios continuos en éste son esenciales para el éxito de sus investigaciones.
Internet es una herramienta de gran importancia para el desarrollo de productos, conocimiento de
precios, caracteristicas técnicas, disefios, etc. Foros, blogs, paginas web de asociaciones, de
empresas, etc. sirven como plataforma de estudio para las compafiias del sector.

Off-line, en el sector se realizan cada afo jornadas, conferencias, mesas de trabajo, etc. que permiten
a profesionales y expertos conocer las nuevas tendencias en e-health. Son destacables la
Conferencia Ministerial de Alto Nivel sobre eHealth (High Level eHealth Conference) y la Conferencia
y Exposicion del Mundo de las Tl Sanitarias (WoHIT). Estamos hablando no sélo de conferencias del

sector de la Salud, sino también del sector de las TIC.
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3. Marketing.

En este sector a menudo se abandona la funcién estética dando mayor prioridad a la funciéon médica

de los productos.

Sin embargo, la actividad de marketing viene siendo cada vez mas importante por la necesidad de

diferenciar el producto frente a los de la competencia. EI marketing B2B (business to business)es

esencial en este tipo de empresas, al igual que lo es el desarrollo de una marcada cultural basada en

la Responsabilidad Social Corporativa (RSC) y en la Innovacion constante.

Las areas que se engloban en esta actividad de marketing son:

La planificacion estratégica: fruto de las necesidades de satisfacer al los publicos, adaptar
los productos a sus necesidades de manera personalizada y de las exigencias del sector,
cada vez mas avanzado, no sélo desde el punto de vista empresarial, sino también desde
el punto de vista profesional.

Gestion de la Investigacion, Desarrollo y de la innovacioén, en producto, en procesos y en
sistemas: con objeto de diferenciar los productos y ampliar el margen en el precio de venta
por la reduccién de los costes. Patentes.

Gestion de marcas: es cosa del pasado nombrar a los productos como si de un
medicamento se tratara. Es por ello por lo que se hace necesario dedicar esfuerzos y
dinero en el desarrollo de una adecuada gestion de la marca y de sus aplicaciones.

Politica de precios: derivada de la capacidad del producto y su diferenciacion, y del poder
de negociacion sobre clientes y proveedores.

Canales de distribucion: este factor es esencial para posicionar el producto en el sector.
Tradicionalmente los productos destinados al cuidado de la salud se comercializaban en
farmacias, centros y tiendas ortopédicos o especializadas. Sin embargo, con la
generalizacion de la tecnologia enfocada en sectores como el deporte o la infancia, ha
abierto nuevas rutas de acceso a los mismos. Este factor es de suma importancia para
establecer asociaciones diferenciales con los productos, en funcion del sector en el que se
quieran centrar os esfuerzos.

Comunicacion: importante en el sector, en lo que se refiere a presencia en medios de
comunicacion escritos, en papel y digitales, a través de publicaciones, articulos,
referencias, menciones, etc. Por otro lado, el patrocinio y mecenazgo es son herramientas
eficaces en el sector, que permiten diferenciar el producto y generar asociaciones positivas
hacia ellos.

Sistemas de fidelizacion: fundamentales con las nuevas tecnologias. La preocupacién por
el cliente/paciente y por su salud debe hacerse visible en cualquier producto que se
comercialice en este sector. Los software de gestidn para la realizacién del registro de las
constantes vitales permite hacer un seguimiento continuo del paciente/cliente y establece

nuevas formas de comunicacioén con éste.

Plan de Negocio W&H 44




w&nh

Medical Devices

Sistemas CRM: a raiz de los sistemas de informacién automaticos desarrollados vy

aplicados en el sector.

4. Operaciones.

Direccion: la cultura empresarial en este tipo de empresas es sumamente importante.
Versatilidad, vision prospectiva y gestion del cambio, son tres cualidades basicas que
deben primar en la gestidn de estas empresas.
Administracion: una administracion eficiente, que organice los recursos financieros y los
distribuya acorde con las necesidades de la compafiia.
Recursos financieros: esta actividad cobra mucha importancia en sectores como el nuestro
que realizan grandes inversiones y necesitan de financiacion externa para sufragar el
gasto en desarrollo de nuevos productos.
- Tramitacion de subvenciones
- Busqueda de grandes inversores
- Negociacioén de bajos tipos de interés
Infraestructura: la creacion y el desarrollo de productos electronicos en el sector e-health
requiere de una infraestructura adecuada al nivel de produccion. Aunque gran parte de la
fabricacion puede ser externalizada, existe una parte importante que requiere de sistemas
informaticos de gestién de CRM, de procesos, de los portales web, etc.
Gestion del capital intelectual: el personal debe de estar capacitado para crecer con la
empresa, sabiendo responder a las nuevas necesidades de los clientes y encontrar nuevos
nichos en los que poder usar esta tecnologia. En este factor se prevé
- Equipos de alto rendimiento.
- Implantacion de una filosofia basada en una vision a largo plazo y en la gestion del
cambio.
- Formacién continua y potenciacion del pensamiento lateral.
- Maxima rentabilidad y eficiencia del proyecto.
- Implantacién de pautas de trabajo sistematicas y formacién del equipo para ejecutar
proyectos (desarrollo conforme a lo establecido).
- Valor del capital humano responsable/decisor en las funciones de promocionar las
nuevas tecnologias.
- Potenciar la orientacion al cliente en todo el equipo de trabajo.
- Motivar a todo el equipo en la gestion de la cartera de clientes.
Gestion de Procesos: durante el proceso o ejecucion de un proyecto, surgen problemas,
por lo que si no se tiene una buena gestién nada podria funcionar. Subrayamos:
- Curva de experiencia
- Organizacion y coordinacién de proyectos ad-hoc
- Control de costes (ajuste al presupuesto)
- Cumplimiento de los plazos

- Automatizacién de procesos
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- Due Dilligence

= Ubicaciones: hoy en dia la ubicaciébn no es factor decisivo. Industrias japonesas,
estadounidenses, europeas, comparten clientes alrededor del mundo. Las nuevas
tecnologias TIC y las redes comerciales y de transporte posibilitan esta ubicuidad.

= Organizacion de la produccién: factor muy importante, sobre todo considerando que,
aparte de las multinacionales, las pequefias y medianas empresas que compiten en este
sector subcontratan la fabricaciéon pura del producto. Centrando su intervencion en la
gestion del servicio y en la informatizacion de los procesos.

= Gestion de la calidad: la calidad y la confianza en el receptor constituyen un factor
determinante en la adquisicion de productos médicos. Los departamentos de calidad son
la clave para que el producto tenga un desempefio adecuado en el mercado. El ajuste y
adaptacion de los sistemas desarrollados y de los productos a las normativas vigentes y a
sus correspondientes homologaciones, son de obligatorio cumplimiento.

= Costes de produccion: la heterogeneidad de los componentes que conforman los
productos fabricados en el sector e-health requieren de un control exhaustivo de los costes
de materias primas, aprovisionamiento, etc. Las grandes compafiias del sector lo tienen
controlado, sin embargo, las pequefias, tienen mayores problemas. Recurrir a proveedores
chinos o de mercados emergentes no resulta siempre lo mas adecuado con las politicas
vigentes, pues ante todo prima la calidad del producto final y la seguridad de la salud y de
las personas que utilizan estos productos.

= Logistica externa: de gran relevancia para reducir los costes de aprovisionamiento y de
ruptura de stocks.

= Servicio al cliente: para lo que se construyen plataformas digitales (e-plataformas) que
permiten la interactuacion en cualquier momento y lugar con el profesional. Sin embargo,
la creacion, mantenimiento y el desarrollo de estas plataformas plantea costes adicionales,
si bien, el no tenerlas repercutird en la diferenciacion y éxito del producto en el mercado.

= Sistemas ERP: implantados en muchas compafiias del sector, y asociados a CRM.

5. Aprovisionamientos.

El aprovisionamiento es fundamental para la gestion correcta de las ventas. No constituye un factor
especialmente complejo en este sector, pues una gran parte de los proveedores, al menos los que
abastecen de componentes, se encuentran en Asia (China, India) y a través de Internet se pueden
identificar y se puede acceder a ellos. El coste de cambio de proveedor no es caro, pues la tecnologia

no es demasiado especializada.

El plazo de entrega es bastante reducido desde que se hace el pedido hasta que se entrega.

Normalmente lleva de 2 a 3 dias, incluso en pedidos internacionales.
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Por otro lado, la provisién debe tener en cuenta:
= La calidad materias primas.
= El control de rotura de stock.

= La logistica externa.

4.4. Los Factores Clave del Exito.

Realizada la cadena de valor, los factores clave del éxito en las empresas del sector e-health son los

siguientes:

1. Estudio del cliente.
0 Andlisis del clientes, estudio de sus necesidades.
Mantenimiento y fidelizacién de clientes.
Segmentacion de clientes
Analisis de la estructura de la cartera de clientes (CRM)

Analisis de sus necesidades

O O O O O

Estudio y analisis de las motivaciones de compra
0 Modos de utilizacion del producto
2. Andlisis de la competencia.
3. Marketing.
o Comunicacion
o Sistemas de fidelizacion
o Sistemas CRM
0 |+D+i en producto y procesos
4. Operaciones.
0 Gestidn del capital intelectual.
Gestion de Procesos.
Gestion de la calidad
Costes de produccion
Logistica externa
Servicio al cliente
Sistemas ERP

O O O o o o
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4.5. Andlisis DAFO para la UEA analizada.

4.5.1. Oportunidades y Amenazas entre los FRE.

45.1.1 Oportunidades.

Los factores del entorno externo que consideramos una oportunidad y que pueden ser aprovechadas

por la empresa para mejorar su posicion en el sector son:

Desarrollo e importancia de las nuevas tecnologias
Para W&H el desarrollo de nuevas tecnologias presenta una gran oportunidad ya que la esencia y
valor de esta empresa reside en saber compaginar el disefio con el uso de las nuevas tecnologias,

ofreciendo asi un producto Unico y exclusivo.

Patentes

Podemos considerar a las patentes como una oportunidad o una amenaza. Desde nuestro punto de
vista queremos creer que son una ventaja para W&H porque nos proporciona proteccion frente a
competidores y futuros entrantes. A su vez al ser los Unicos que podemos utilizar las creaciones

patentadas nos garantiza unos ingresos si el producto es exitoso.

Crecimiento del sector e-health y de los presupuest  0s para sanidad.
En el sector socio-sanitario tradicional la insercion de las nuevas tecnologias es un hecho. La propia
necesidad del sistema y las utilidades que las TIC proporcionan al mismo y a sus profesionales hacen

de ellas la herramienta del futuro en la gestion y el cuidado de la salud.

TIC y personas dependientes y discapacitadas
El incremento en la esperanza de vida de las personas, los cambios en los estilos de vida, entre otros

aspectos, han potenciado el uso de las TIC en el sector socio-sanitario.

4.5.2. Amenazas

Los factores del entorno externo que consideramos son una amenaza para las empresas del sector

porque pueden presentar dificultades para la empresa son:

Crisis econémica

Como al resto de empresas que comienzan su andadura la crisis es un obstaculo para prosperar y
conquistar el mercado.

W&H encuentra ante este hecho una dificultad a la que tendra que enfrentarse destacando su ventaja

competitiva y resefiando el valor afiadido que proveen sus productos.

Impacto de los Sustitutivos
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e La existencia de otros medios de comunicacion eficaces representan una amenaza para
NUESTRA COMPANIA, ya que ofrecen a nuestros posibles clientes multitud de alternativas para

difundir el mensaje que deseen comunicar.

Barreras de entrada

El sector socio-sanitario estd organizado, de manera que las multinacionales poseen mayor fortaleza
y las pymes se centran en tecnologias punteras y en innovaciones a las que han de buscar con
estrategias de nicho. Por otro lado, la inexistencia de economias de escala y de curvas de

experiencia impide a muchas empresas la entrada en el sector.

Elevadas barreras por las restricciones legislativa s
En materia técnica y en los aspectos relativos a los estandares de calidad y a las homologaciones del

producto.
4.6. Ventajas competitivas y debilidades significativas entre los FCE.

4.6.1. Ventajas Competitivas

Estudio del cliente. Adecuada adaptacion a las nece  sidades del cliente.
La idiosincrasia de los productos ofrecidos en este sector requiere de una monitorizacién continua del
mercado, de los clientes y de sus necesidades en lo que al cuidado de la salud y al bienestar se

refiere.

Desarrollo tecnolégico y especializacién de los rec ursos

W&H es una empresa configurada por y para la innovacion.

En cada uno de los departamentos de la compafiia el personal contratado presenta una elevada
cualificacién, encontrandose en posesion de una titulacion superior, y de una experiencia contrastada

en actividades propias de su departamento.

La elevada cualificacion de las personas que componen el equipo de W&H, y la aceptacion por
aquéllas de la mision y de los principios de W&H contribuye a generar sinergias importantes entre
todos y cada uno de los departamentos. Se fomenta el trabajo colaborativo, la exposicién de ideas, y
el pensamiento lateral que potencie el desarrollo de proyectos innovadores, y de calidad, siempre

orientados al servicio al cliente.

Servicio al cliente
Ante la competencia en el sector, y la situacién de desventaja en el mismo, una buena forma para
diferenciarse es el servicio al cliente (paciente). El sector en el que nos encontramos inmersos pone

en valor mas aun que en otros sectores la atencién al cliente y la preocupacién por su situacion. En
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este sentido, W&H, fomentando estrategias de fidelizacion y atencién post-venta puede realizar un

mejor desempefio de su objetivo comercial.

4.6.2. Debilidades significativas.

Analisis de la competencia

Supone una debilidad significativa porque la rivalidad en el sector es muy fuerte, intensa y dinamica.

Gestion de la Calidad
Dicha competencia ademas viene marcada por la necesidad de ofrecer productos Utiles, duraderos y

con elevados estandares de calidad.

Labor comercial y de marketing

Como en cualquier sector en crecimiento, el esfuerzo de marketing debe ser superior, pues se han de
recoger esfuerzos para vender la categoria de productos por un lado, y por otro, para vender a la
propia empresa.

Esto a su vez requiere una inversion mayor en el desarrollo de un plan comercial y de marketing
exitoso, que nos permita abarcar al mayor nimero de empresas de la geografia espafiola, a la vez

que crear visibilidad y notoriedad de marca y posicionamiento en el sector.
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5. Lineas estratégicas de actuacion.

5.1. Propuesta de mejora en el desempefio de los FCE.

WG&H trabaja desde su fundacion en desarrollar productos innovadores destinados a facilitar la vida a
las personas que los utilizan. Este es su gran objetivo bajo el que se han establecido las lineas

estratégicas de la compafiia.

W&H establece los siguientes objetivos estratégicos que guiaran cualquier actuacion en la empresa.

5.1.1. Para las ventajas competitivas.

Servicio al cliente
= Configurar la compafiia en base a una orientacion plena hacia el cliente. Ofreciendo
servicios a medidas y totalmente ajustados a las necesidades de clientes, con objeto de
reforzar nuestra imagen de empresa preocupada por la satisfaccion y resultados obtenidos
por el cliente.
= Potenciar una politica de fidelizacion desde la primera toma de contacto con el cliente,

ofreciendo el mejor servicio y garantizando las promesas comerciales establecidas.

Desarrollo tecnologico y especializacion de los rec ursos
= Estructurar los recursos de la compaiiia en torno a la idea de Innovacién continua.
= Establecer una politica de recursos humanos exigente, seleccionando a personal
altamente cualificado que remarque el perfil tecnologico de la compafiia.
= Primar la gestién del Departamento de I+D+i, como cauce para diversificar los servicios de
la empresa y mantener el estandarte de empresa innovadora.

= Establecer, potenciar y mantener una filosofia lean de produccién y crecimiento.

5.1.2. Para las debilidades significativas.

Crisis econémica
= Ante esta situacion la empresa llevara a cabo una gestion eficiente de las inversiones.
= A su vez planificara adecuadamente la cartera de subvenciones disponibles mediante el

estudio de las mismas y su busqueda activa.

Analisis de la competencia
= Entrar en el sector con un claro posicionamiento estratégico, fundamentado en las
soluciones que nuestros productos, de facil imitacion, tienen para las personas.
= Monitorizar continuamente las empresas competidoras, los productos que comercializan y

su forma de situarlos en el mercado.
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Estudiar y analizar las tendencias del sector, desde la perspectiva de la empresa y desde
la perspectiva de los usuarios. Mediante la realizacion de investigacion de mercados y

estudios de opinién.

Gestion de la calidad

Estandarizacién y sistematizacién de procesos donde prevalezca el acuerdo con el cliente
en todos sus parametros.

Incorporar soluciones de gestion de la calidad total en base a estandares normalizados
gue provean a la firma de la certificacion de calidad en todos sus procesos, sin olvidar la
preocupacion por la trazabilidad de los componentes y materias primas utilizadas en el

proceso productivo.

Labor comercial y de marketing

Comunicar la marca y los productos primando la honestidad y el bien-hacer de la
empresa.

Mantener una coherencia visible con la filosofia empresarial basada en el cuidado y
bienestar de las personas.

Establecer relaciones duraderas con los stakeholders, todos aquellos grupos de interés de
nuestra compafiia.

Desarrollo de una politica comercial expansiva a nivel nacional e internacional.

Estrategia de ventas fundamentada en nuevos canales de distribucion: grandes almacenes
(El Corte Inglés, Carrefour) y pequefios comercios como farmacias o tiendas

especializadas.

Reducidas barreras de Entrada

Extensiones de uso de la tecnologia y desarrollo de la misma. Para combatir la elevada
probabilidad de imitacion de los grandes competidores, se formula una politica empresarial
cimentada en la innovacion constante y en el desarrollo y fabricacion de productos

dirigidos a cubrir necesidades basicas de los individuos.

En el siguiente grafico podemos observar como inciden las Amenazas y las Oportunidades en las

diferentes Ventajas Competitivas y en las Debilidades Significativas detectadas en el desarrollo de las

estrategias de la compaiiia.
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Tabla 3.

Oportunidades, amenazas, ventajas competitivas y de

Ventajas Competitivas (VC)

w&nh

bilidades significativas.
Debilidades Significativas (DS)

1. Orientacion plena hacia el cliente. 1. Elevada presencia comercial.
2. Estandarizacion de procesos. 2. Comunicacion corporativa coherente.
3. Gestién de la calidad total: certificados de 3. Revisién constante de los
Oportunidades calidad. 3 o procedimientos. _
4. Incorporacion de personal especializado 4. Asegurar las relaciones con los
(informético y sanitario) stakeholders.
5. Primacia del Departamento de I+D+i. 5. Nuevos canales de distribucion.
6. Filosofia lean.
1. Claro posicionamiento estratégico. » ) )
2. Monitorizacién continua del mercado. 1. Gestion de inversiones.
3. Andlisis de tendencias. 2. Planificacion adecuada de la cartera
4. Estandarizacion y sistematizacion de de subvenciones. )
procesos 3. Extensiones de uso de la tecnologia y
Amenazas e ” ; desarrollo de la misma.
5. Soluciones de gestion de la calidad total. ; LR
6. Comunicacién honesta. 4. Diversificacion de los canales de
7. Coherencia comunicativa. distribucion.
8. Politica comercial expansiva.
9. Diversificacion de canales de distribucion.
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6. Objetivos Estratégicos.

Los objetivos estratégicos para W&H se establecen en un periodo de 5 afos.

Afo 1
Estrategia de mercado:
Introducirnos en el sector e-health de manera escalonada actuando el primer afio en el mercado

regional mediante diferentes canales de distribucién farmacéutico y residencias.

La distribucién a través de farmacias sera el canal elegido para colocar el producto H-On en el

mercado.

Por su parte, H-On Care se comercializard ademas a través de una red comercial propia en

residencias privadas por toda la geografia espafiola.
En este primer afio el producto comenzara a comercializarse a nivel nacional.

Respecto a los beneficios:
La pretension en este afio se centra en alcanzar el punto muerto del negocio.
Para ello requerimos de financiacién externa que se obtendra a través de los siguientes instrumentos
de financiacion:
» Inicialmente comenzamos nuestra actividad en el 2009 recurriendo a Fondos de Capital
Riesgo NEOTEC, del Centro para el Desarrollo Tecnolégico Industrial (CDTI)3
« Proyectos Individuales de Investigacion y Desarrollo (PID)*, promovido por el Centro el
Desarrollo Tecnolégico Industrial. Los proyectos individuales de Investigacién vy
Desarrollo (PID) son proyectos empresariales de caracter aplicado para la creacién y mejora
significativa de un proceso productivo, producto o servicio. Dichos proyectos pueden

comprender tanto actividades de investigacion industrial como de desarrollo experimental.

Relacién con los stakeholders:

En esta primera etapa se consolidaran las relaciones con la Universidad de Sevilla, con la Escuela de
Ingenieros (afiadir nombre del grupo) y la Facultad de Medicina (afiadir nombre del grupo). Estas
alianzas estratégicas se iniciaron en 2008 mediante la creacion de una Catedra para el Desarrollo
Tecnolégico en el Sector E-health, que nos permitira aprovechar el know-how del grupo de

investigacion y potenciar con mayor rapidez la 1+D de la compafiia. Estos acuerdos de colaboracion

3 Fuente Centro para el Desarrollo Tecnoldgico Industrial: http://www.cdti.es/index.asp2MP=7&MS=156& MN=3

4 Fuente Centro para el Desarrollo Tecnoldgico Industrial: hitp://www.cdti.es/index.asp2MP=7&MS=20& MN=3
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posibilitaran mantener fuertes lazos de union que generaran sinergias relevantes para el desarrollo de

productos innovadores en el seno de la compaiiia.

Certificaciones:

Como la regulacion es un factor determinante en nuestro sector, durante este primer afio la compafiia
se centrara en la consecucién de los correspondientes certificados de calidad (ISO 9000), certificados
medioambientales (ISO 14000) y certificados de seguridad y salud (OHSAS 18000)

Este afio se sistematizaran los procesos, de acuerdo con la filosofia lean reinante en la empresa, con

el objeto de ajustar al maximo los costes al desarrollo y fabricacion de los productos.

Afio 2

Los avances en I+D+i con la Universidad comenzardn a dar sus frutos en el desarrollo de nuevos
productos para el sector e-health. De manera que en el segundo semestre del aflo W&H comenzara
su inmersion en el ambito deportivo, con la creacion de productos dirigidos especificamente a

deportistas y entrenadores, H-On Sport.

Por otro lado, se continuara trabajando en la mejora y desarrollo de los productos ya introducidos en
el mercado (H-On Care y Baby). Se realizaran actualizaciones de los software de gestion y se
ofreceran nuevas aplicaciones a los usuarios de los productos ya existentes, con vistas a fidelizarlos.
Todas ellas se lanzaran al mercado en el afio 3.

La distribucién del producto se seguira desarrollando a través de los canales de distribucion iniciales,

farmacias y residencias mediante fuerza de ventas.

Afio 3
En este afio se consolidaran las ventas en sus respectivos canales y se iniciara la introduccién de H-

On Baby en el canal de gran distribucion (El Corte Inglés).

La mejora continua en los productos ya comercializados permitird mantener la cuota de mercado en

el sector, a través de una estrategia de fidelizacion de los clientes actuales.

H-On entrara en la gran distribucién para ampliar sus ventas. Las relaciones con nuevos stakeholders
se comenzaran a gestar en base a una filosofia de respeto y confianza basada en la honestidad de la
relaciéon. Para alcanzar este objetivo, la aceptacion de la empresa y su conocimiento en el sector

B2B, se estima de indudable importancia.
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Afo 4

El afio 4 se plantea como un afio de consolidacion del crecimiento sostenido de la compaiiia.

No se plantean nuevos lanzamientos para este afio, aunque se continda con la Investigacion y el

desarrollo para potenciar la innovacion en la empresa y la diversificacion de sectores.

Durante este afio la empresa, con objeto de incrementar su visibilidad en el mercado e incrementar su
reputacion y prestigio en él, debera sistematizar los métodos de analisis, innovacién y desarrollo, asi
como continuar con sus esfuerzos de marketing dentro de las fronteras.

Se mantiene la presencia en la gran distribucion.

Afio 5

Se mantendra un crecimiento sostenido en Espafia, mediante la diversificacion de productos y la
mejora de los ya existentes, asi como del servicio que se le facilitara a los usuarios. El afio siguiente,
con la consolidacién del mercado dentro de nuestras fronteras, W&H comenzara a ejecutar su plan de
internacionalizacion.

Se mantendran constantes las ventas de H-On.

Todo ello requiere de una estructura organizacional enfocada a la innovacion.
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7. Plan Comercial y de Marketing.

7.1. H-On, Idea de Negocio y Posicionamiento.

H-On es la pulsera que permite controlar de forma f  &cil, fiable, simultanea y continuada las
constantes vitales y la temperatura corporal de nif 0s, mayores y personas dependientes,

facilitando la labor de sus cuidadores e incrementa ndo la eficiencia en el cuidado de su salud.

Los estudios revelan una necesidad expresa de desarrollar sistemas autonomos y eficientes que

apoyen la labor de los sanitarios en el cuidado de la salud de las personas.

En este sentido se ha creado H-On, como una solucién eficaz que permitird reducir las distancias

fisicas y psicologicas existentes entre los pacientes y los profesionales de la salud.

H-On es un sistema que inserta multiples prestaciones dirigidas a controlar las constantes vitales del
individuo y su temperatura corporal, proporcionando datos fiables, seguros y ajustados, que

favoreceran un cuidado eficiente de la salud.

La pulsera H-On se presenta como un sistema para monitorizar los parametros basicos de la salud de

niflos y mayores, y como un instrumento que aporta una serie de ventajas facilmente identificables5.

Existen diversas razones por las que H-On encuentra su nicho en el sector socio-sanitario.

= H-On es una pulsera que responde a la necesidad de cuidadores, padres y madres de
tener controlado y supervisado en todo momento el estado de salud de las personas o
nifios a los que cuidan.

= H-On ademés disminuye los riesgos de salud asociados a las alteraciones en los
parametros monitorizados (riesgo sanguineo, temperatura corporal, presion, niveles de
glucosa).

= Permite controlar diversos parametros en un mismo aparato, comodo, sencillo y no
invasivo.

= H-On reduce el estrés del cuidador originado por la atencion continua y constante sobre
las personas a las que atiende. Maxime, cuando se trata de grupos de personas mayores y
nifios que tienen que recibir cuidados de forma personalizada.

= De esta manera, la pulsera permite la independencia o autonomia no soélo de cuidadores,

padres y madres, sino también de las personas que reciben el cuidado.

5Estudio de tendencias de uso de sistemas de control y monitorizacion de la salud en pequefios y mayores.
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7.1.1. Estrategia de producto.

7.1.1.1 Definicion del producto.

H-On (health on) es un sistema monitorizador de la salud.

Consiste en una pulsera que mediante una red de sensores permite a cuidadores y padres mantener

controlado el estado de salud de las personas y nifios que tienen a su cargo.

A través de diferentes tecnologias el usuario puede conocer las constantes vitales y la temperatura

corporal del individuo, registrarlas y visualizarlas en un ordenador, mediante un software de control.

H-On se comercializa para dos publicos diferenciados, padres y madres que cuidan a nifios

pequefios; y cuidadores de personas mayores o en situacion de dependencia.

Los productos que W&H quiere introducir en el mercado se encuentran dentro del grupo de bienes de
consumo duraderos y de los servicios. Los articulos H-On se han concebido como articulos de

especialidad, que aportan un beneficio funcional a todos sus usuarios.

7.1.1.2 Producto basico.

H-On es un conjunto de dos pulseras de base tecnolégica, una emisora (E) y otra receptora-
avisadora(A), cuya funcionalidad se basa en la capacidad del sistema de medir y transmitir las
constantes vitales de las personas y nifios que portan la pulsera E. La medicion de dichas constantes
permite conocer con rapidez la existencia de cualquier alteracién o desequilibrio en los parametros
controlados, de forma que el cuidador pueda reaccionar a tiempo en situaciones de riesgo para la

salud de la persona que recibe los cuidados.

La pulsera receptora-avisadora (A) esta configurada para que, a través de un repetidor de sefiales,
pueda recoger la informacion de las constantes y alerte, mediante vibracién, sonido y luz, a la

persona cuidadora.

La incapacidad tecnolégica existente para conectar la pulsera E directamente a la pulsera A, obliga
utilizar un aparato receptor de las sefiales que la pulsera emisora envia. Este aparato, es un repetidor
que, a su vez, funciona como base de carga del producto. El repetidor integra un router que recopila
la informacion y la graba en una base de datos, cumpliendo la funciéon de “médico”, pues comparara
los datos e interpretara los parametros emitiendo una sefial en forma de onda a la pulsera Avisadora,

en caso de existir alguna anomalia.
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Se han disefiado dos tipologias de emisoras diferenciadas en funcion del usuario de la misma:
1. H-On Baby: es la pulsera destinada al cuidado de los bebés de hasta 2 afios de edad. Esta
pulsera controla los siguientes parametros:
- Mide la temperatura corporal y el ritmo cardiaco.
- Registra estos parametros y los almacena.
- Recibe sefiales acusticas y las envia directamente a la pulsera avisadora.
- Transmite datos del repetidor a un PC 0 a un terminal movil desde donde se pueden
tratar para un posterior analisis médico.
2. H-On Care: es la pulsera destinada al cuidado de las personas mayores y/o en situacion de

dependencia. Esta pulsera:

Monitoriza la temperatura corporal y el ritmo cardiaco.

- Controla el nivel de glucosa en sangre.

- Registra estos parametros y los almacena.

- Transmite datos de la pulsera a un PC o a un terminal mévil desde donde se pueden

tratar para un posterior analisis médico o para una supervision rutinaria del paciente.

Por su parte, la pulsera avisadora-receptora (R) cumple la mision de recibir sefiales y de alertar a
cuidadores, padres, madres, de cualquier anomalia en los parametros monitorizados.
La pulsera receptora ademas recibe los sonidos recogidos por la pulsera emisora (E), mediante un

sistema de escucha.

H-On puede utilizarse en hogares y en entornos prof  esionales como guarderias y centros de

dia, residencias, etc.

Para los entornos profesionales H-On ofrece una alternativa diferente de producto, caracterizado por
una pulsera E, que llevara el usuario (H-On Baby o H-On Care), y un USB receptor de las sefiales
emitidas que podra conectarse al mévil o al PC para monitorizar, a través de un software de gestion,

los parametros que la pulsera elegida controle.

Por tanto, podriamos definir H-On en funcién de los niveles de producto:
- Producto basico: una pulsera que mide las constantes vitales.

Producto esperado: que ofrece fiabilidad y rigurosidad en los datos, pues sin ellos el

producto no tendria cabida en el sector.

- Producto incrementado: por la utilizacion de las nuevas tecnologias que pemite
interconectividad, rapidez, simultaneidad e instantaneidad en el monitoreo de las
constantes.

- Producto potencial: relacionado con el canal de distribucién, farmacias, grandes
superficies y residencias; relacionado con el disefio, sencillo, actual, ligero, ergonémico,
flexible, etc., y relacionado con los servicios que se ofrecen, utilizacion del software de

gestion, aplicacion mévil y envio de sms, entre otros.
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7.1.1.3 Especificaciones Técnicas del producto.

Material
La base de la pulsera esta elaborada en silicona®. Este material es adecuado para el uso sanitario por
los siguientes motivos:

- Es resistente a temperaturas extremas (-60°a 250 C)

- Es resistente a la intemperie, ozono, radiacion y humedad.

- Tiene excelentes propiedades eléctricas como aislador.

- Tiene una vida util larga.

- Ofrece una gran resistencia a la deformacién por compresion

- Y es apta para uso alimenticio y sanitario.

Para la fabricacion de las pulseras H-On se utiliza una silicona especial, suministrada por la empresa
Raholin’, cuya composicién quimica de Silicio-Oxigeno, permite que:

- Sea flexible y suave al tacto

- No manche ni se desgaste

- Impida la exudacion, evitando el deterioro, ensuciamiento y/o corrosion de los materiales

gue estén en contacto con la misma.
- Tenga gran resistencia a todo tipo de uso
- No sea contaminante

- Su fabricacioén en diferentes colores

Ademas, la silicona posee una serie de propiedades que la convierten en un material adecuado para
la fabricacién de la base de la pulsera (véase cuadro de propiedades en el Anexo 3. Caracteristicas

del producto)

Proceso de fabricacién

La pulsera es fabricada mediante moldeo por inyeccién de silicona liquida.

Tecnologia

La configuracion tecnoldgica de cada pulsera es diferente en funcion del tipo de pulsera que estemos
considerando.

En las tablas siguientes se recogen las tecnologias presentes en cada tipo de pulsera, H-On Baby o
H-On Care.

6 La silicona es un polimero sintético, estd compuesta por una combinacién quimica de silicio-oxigeno.
La misma es un derivado de la roca, cuarzo o arena. Gracias a su rigida estructura quimica se logran resultado técnicos y estéticos especiales
imposibles de obtener con los productos tradicionales. Puede ser esterilizada por Oxido de Etileno, radiacion y repetidos procesos de autoclave.

7 Raholin, S.R.L. Carlos Encina 518, Capital Federal, Argentina, C1408HAB | Tel: 4644-1612 | Fax: 4643-0727
E-mail: info@raholin.com | Web: www.raholin.com
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H-On Baby

Pulsera receptora (R)

Recepcion de sonidos y audio Auricular
Recepcion de datos Zigbee
Sistema de alerta Led, vibracion

Pulsera emisora (E)
Funcion Tecnologia

Medicion de la temperatura Sensor de temperatura
Medicion del ritmo cardiaco Sensor

Recepcion y transmision de datos por voz Microfono
Interconectividad Zigbee

H-On Care

Pulsera receptora (R)

Recepcion de sonidos y audio Auricular/Micréfono
Recepcién de datos Zigbee
Sistema de alerta Led, vibracién

Pulsera emisora (E)

Medicion de la temperatura Sensor de temperatura
Medicién del ritmo cardiaco Sensor

Medicion del nivel de glucosa en sangre Sensor

Medicion de la presion arterial Sensor

Recepcion y transmision de datos por voz Microfono/auricular
Interconectividad Zigbee

Para mayor detalle de las tecnologias utilizadas revise el Anexo 3. Tecnologias y dispositivos
utilizados en la fabricacion del producto.

n

7.1.1.4 Situaciones de uso.

H-On es un producto idoneo para personas mayores que reciben cuidados en el hogar, en geriatricos,
0 en centros de dia; que presentan un débil estado de salud y requieren de atenciones y supervision

continua por parte de cuidadores o familiares.
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Por otro, H-On ha sido pensado para facilitar el cuidado de personas con enfermedades crénicas que
precisan de un control exhaustivo y constante de sus constantes vitales (enfermos de corazon, por
ejemplo)

H-On ademas va dirigido al cuidado de nifios pequefios, con diversas posibilidades de uso:

- Cuidado habitual del hijo.

- Cuidado del hijo cuando éste padece alguna enfermedad crénica o bien, cuando
padece una enfermedad de manera aislada. En estos casos, si se inevitablemente
se tiene que dejar al hijo en la guarderia o en cualquier otro centro, la monitorizacién
de la salud del nifio es méas constante y rapida con la pulsera H-On.

- Control cuando el hijo se encuentra con el cuidador/a.

- En otras situaciones.

7.1.1.5 Niveles del producto y elementos de diferenciacion.

Para entender mejor la capacidad de los productos H-On de diferenciarse en su mercado explicamos

los diferentes niveles del producto:

e Producto basico: como producto basico H-On ofrece un beneficio funcional a sus usuarios,
en la medida en que agiliza los cuidados de las personas a su cargo, tranquiliza al cuidador y
evita errores o problema derivados de la falta de control en el cuidado de la salud.

e Producto esperado : como cualquier producto de estas caracteristicas se espera que estos
cumplan requisitos de calidad y fiabilidad. En este sentido, H-On se ha desarrollado con
sistemas certificados por organismos competentes, que cumplen todas las condiciones de
calidad exigidas por la normativa vigente en materia de productos eléctricos y de salud.

e Producto mejorado : los productos H-On estan fabricados atendiendo a una serie de
caracteristicas clave que los diferencian del resto de productos sustitutivos en sus mercados
de referencia:

- Capacidad: un solo producto permite medir diversos parametros.

- Funcionalidad: los productos H-On se han desarrollado pensando en su publico final,
como herramienta que facilite la tarea de cuidadores y cuidadoras, padres y madres, en
el cuidado de personas en situacion de dependencia y de sus hijos, respectivamente. H-
On ofrece un beneficio funcional a todos ellos.

- Innovacion: es un producto innovador, atractivo, actual, elegante y discreto.

- No invasivo: los productos H-On son unas pulseras planas y de escaso gramaje,
discretas, de peso y tamafio reducidos, que por su material se adaptan perfectamente a
las diferentes partes del cuerpo en donde se pueden portar para su funcionamiento
(mufiecas y tobillos).

- Seguridad: son pulseras comodas que tienen mecanismos de seguridad para impedir que
se pueda caer, 0 se pueda retirar de la mufieca o tobillo sin la vigilancia del cuidador o del

padre/madre.
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- Interconectividad: permite conectar al cuidador con la persona que recibe los cuidados.
Se establece una relacion directa en la distancia, que posibilita la monitorizaciéon de la
salud de las personas, a través de las nuevas tecnologias de las telecomunicaciones:
software de gestién para PC’s y aplicacion para moviles.

- Capacidad comercial: H-On es un producto que por su disefio permite su venta en
grandes superficies (El Corte Inglés, Carrefour, etc.), y no sélo en centros especializados
(farmacias, guarderias, etc.)

- Accesibilidad: por otro lado, es un producto con un claro caracter comercial, accesible en
precio y canal a sus usuarios finales: padres, madres, personal de guarderia, cuidadores

y cuidadoras, etc.

e Producto ampliado : El producto cubre una necesidad similar (ampliada) a la de los
intercomunicadores digitales. Los productos H-On no son productos aislados, los servicios
conexos que se ofrecen en union con el producto permiten al usuario obtener un servicio mas

completo, con mayor utilidad y funciones disponibles.

- H-On pone a disposicion del cliente un software de gestion que permite mantener un
registro ordenado de todas las constantes vitales de los pacientes y la posibilidad de
realizar informes médicos con posibilidad de feedback por un profesional de la compafiia.

- Por otro lado, H-On ha desarrollado un sistema de servicio post-venta que aporta

fiabilidad y tranquilidad a los usuarios del producto.

Todos los elementos mencionados constituyen factores de diferenciacion de H-On en su mercado.

Sin embargo, comentamos otros que no se han mencionado:

- Versiones: H-On se comercializa en dos versiones, para ofrecer mayor cobertura de
mercado.

- Calidad de los resultados y nivel de conformidad de los usuarios: los sistemas de
medicion de H-On son el resultado de dos afios de investigacion en colaboracién con la
Escuela de Ingenieros y la Facultad de Medicina de Sevilla. Los productos H-On son
sometidos a multiples pruebas antes de su comercializacion en el mercado.

- Durabilidad: el ciclo de vida del producto H-On es de 5 afios, si bien, presenta una
obsolescencia de 2 afios, periodo de tiempo considerado para introducir nuevos H-On
con nuevas prestaciones y aplicaciones.

- Reparabilidad: la politica de garantias y de servicio post-venta de H-On contempla las

reparaciones por fallos de fabrica en los dos afios de garantia que tiene el producto.
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7.1.1.6 Mix de productos.

El sistema de productos de W&H, como ya hemos comentado, se constituye durante los primeros
cinco afios de vida por tres productos H-On, insertos en la familia de productos eléctricos electrénicos
para el cuidado de la salud, y comercializados con una amplitud de tres lineas diferentes:

- Baby: para el cuidado de nifios menores de 5 afios.

- Care: para el cuidado de personas en situacion de dependencia.

- Sport: para el control de las constantes vitales de deportistas y entrenadores.

La longitud de cada una de ellas es de 1 productos por cada linea, sin variantes, aunque con una

extension de la linea en dos versiones diferenciadas, Premium y basic.

7.1.1.7 Versiones H-On.

Las versiones comercializables de H-On son dos: basic y Premium.

Mas alla del precio como diferencia objetiva entre ambas, existen otros elementos:
= El repetidor de sefiales y base de carga:
- La versién basic consta de las pulseras y el repetidor o base de carga basico, sin pantalla
informativa. En la versién basic la base de carga tiene una pantalla de menor tamafio (4

pulgadas), frente a la pantalla de la version Premium, que tiene 8 pulgadas.

Acceso gratuito a las aplicaciones del software de gestion:

- Versioén basic: con respecto al software de gestion, el usuario que haya contratado el
servicio basic podra utilizarlo, aunque para acceder a las aplicaciones extra de gestion e
informacién que el software proporciona el usuario tendra que realizar un pago extra.

- En la versidbn Premium el usuario podra acceder a tales servicios disponibles en el

software de gestién si sobrecoste alguno durante un afio completo.

7.1.1.8 Formatos comercializados.

H-On se comercializara en dos formatos diferentes:

1. H-On formato individual.

2. H-On formato profesional.

1. H-On formato individual: se comercializa para uso individual de H-On. Enfocado para un
uso en el hogar principalmente.
El producto se presenta en una caja individual que contiene:
- Un juego de dos pulseras, la pulsera emisora y la receptora.
- Un repetidor de sefales que a su vez hace las funciones de la base de carga.
- Unlibro de instrucciones

- Unatarjeta para acceder a la plataforma web
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- (Sdlo para el Premium) Una tarjeta que contiene la clave para utilizar los servicios
Premium del Software de gestion.
2. H-On formato profesional.
H-On se comercializa en este formato cuando tiene como destinatarios a empresas
(guarderias, centros y residencias de mayores o de personas en situacion de dependencia).
W&H analiza las caracteristicas especificas de cada cliente para adaptar el paquete H-On a
sus necesidades en la gestion del cuidado de la salud.
Este formato H-On consta de los siguientes elementos:
- Software de gestion para profesionales, con acceso a todas las aplicaciones.
- Pulseras emisoras, segun las necesidades del cliente. El cliente recibe rappel por
volimenes de compra. El cliente obtiene descuentos al sobrepasar las 10 unidades.

Los descuentos son negociables, en funcion del numero de unidades adquiridas.
7.1.1.9 Funcionamiento del Producto.

7.1.1.9.1 Funcionamiento de la pulsera.

Cuidadores, padres y madres, portan la pulsera receptora (A) y personas mayores, ancianos y nifios

la pulsera emisora (E).

La pulsera A controla las constantes vitales y la temperatura corporal durante el tiempo que ésta

permanezca en la mufieca, en el pie o en el brazo de la persona controlada.

En el momento en que algun valor de los
que son controlados por el sistema J .
experimente una alteracion por encima de

los intervalos considerados y establecidos % %

dentro de la normalidad, la pulsera E .

transmitird una sefial al repetidor, que lo 1 —

almacenara y a su vez dara el aviso a la

ﬁj

1- Captura y envio de datos
2- Procesamiento de datos
3- Consulta de los datos

pulsera A, a través de un dispositivo

zigbee.

Si el ordenador o el dispositivo movil

estan conectados y tienen el Zigbee-USB en funcionamiento, inmediatamente se enviara la

informacion al software de gestidn, con objeto de almacenar los registros en el programa.
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7.1.1.9.2 Funcionamiento del software de gestion.

Cuando la pulsera emisora E lanza informacion desde sus sistema, ésta es transmitida a la pulsera
receptora R y directamente al ordenador o dispositivo movil, si ambos estuvieran encendidos, a través
de zigbees.

Si el ordenador o dispositivo moévil esta encendido y el USB zigbee se encuentra conectado a ellos,

entonces la informacion se descargara sin problemas.

La informacion se descarga y se almacena en la base de datos que conforma el historial de la

persona que estéa recibiendo los cuidados.

El acceso a los datos es sencillo y facil. El usuario debera ingresar en el sistema a través de la web
del producto, mediante nombre de usuario y clave personalizados, facilitados en el envase del
producto.

Una vez dentro del sistema, el usuario podra acceder a los datos, tratarlos y visualizarlos de la

manera que considere mas conveniente.

El usuario podra guardar, imprimir o enviar los datos o el historial de datos, desde el propio sistema,
de manera sencilla, rapida y comoda, a través de las aplicaciones del software.

(Sistema de procesos)

7.1.1.9.3 Software de control.

La pulsera H-On es capaz de transmitir la informacién al ordenador a través de tecnologia Zigbee,

mediante un aparato receptor insertado en el ordenador mediante USB, o bien, mediante el repetidor.

El ordenador recibe la sefial de manera que los datos se van grabando en el programa y se va
generando un historial médico. De esta forma, la transmisién de los datos desde la pulsera a

cualquier otro dispositivo, ordenador o terminal mévil, tiene una doble finalidad:

= Generar alertas a padres y cuidadores cuando exista alguna alteracién notable en las
constantes vitales del nifio o persona en situacion de dependencia.

= Registrar y archivar periédicamente los cambios producidos en las constantes vitales y en
la temperatura corporal, con el objeto de generar un histérico que pueda servir de base

para evitar futuras situaciones de riesgo.
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7.1.1.9.4 Caracteristicas del software.

H-On Software es un programa de 32 bits que utiliza como sistema de interaccién con el usuario
el estandar de entorno grafico Microsoft Windows y es compatible con los sistemas 2000, XP, Vista y
Windows 7.

H-On Software se desarrollara en PHP/MySQL, porque tiene un coste mas reducido, de manera que,
de acuerdo con la potencialidad del producto, se plantearia la migracion del programa a una

tecnologia méas escalable (Java o .Net).

H-On Software es compatible con cualquier tipo de red de area local que funcione bajo Microsoft

Windows. Esto incluye el acceso remoto mediante VPN, RAS, Terminal Server u otros sistemas.

Se trata de una aplicacion estandar en constante evolucién y parametrizada con capacidad de
integrar las Ultimas técnicas informaticas al servicio de la gestion de la salud, todo ello de una forma

sencilla, visual, intuitiva, clara y en 5 idiomas diferentes.

H-On Software se instala en el ordenador a través de un ejecutable existente en el zigbee — USB; o
bien, puede ser descargado directamente desde la pagina web del producto.

A todos los menus se accede a través de botones con una Unica pulsacion del raton o bien tecleando
el caracter que aparece subrayado.

Siempre existira en pantalla un mend activo que describira las operaciones posibles en este
momento, con el objeto de facilitar el uso de la aplicaciéon por las personas que tienen menor

conocimiento informatico.

Descripcién Operativa de la Interfaz del Programa

El programa esta estructurado en forma de multiconsulta.

Es multiusuario y esta preparado para trabajar en entornos de red de area local.

La interfaz esta dividida en cuatro secciones, para las que tres de las cuales constituyen un

coste adicional.

Servicio sin coste adicional.

Seccion 1. Acceso a los datos.
Esta seccion es basica y sin coste adicional para los usuarios.
Permite visualizar el historial de datos de la persona monitorizada e imprimir en PDF dicha

informacion.
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Seccion 2. Seccion médica.
Esta seccién permite crear informes de gestion de datos de los resultados obtenidos en el monitoreo,
y compararlos con afios anteriores, meses, dias, etc.; o bien, realizar comparaciones de los diferentes

parametros monitorizados.

En esta seccidn cobran especial relevancia las bases de datos generadas automaticamente con los
datos extraidos de las pulseras, y la aplicacién para generar informes periddicos con tablas y gréaficos,
para facilitar la lectura de los datos, y la posibilidad de descargarlos en documento Excel o PDF o de

imprimirlo directamente.

Seccion 3. La seccion del cuidado de la salud : que incluye toda clase de informacion y consejos
sobre el cuidado de la salud, el mantenimiento de hébitos de vida saludables, etc. Esta informacion es

elaborada por médicos especialistas.

Seccion 4. Utilidades : en donde se incorporan do sub-secciones:
= EIl area comunicaciH-On , que permite enviar avisos a las personas encargadas de los
nifios/as, mayores, etc. para darles avisos siempre que sea necesario.
= El area planificaciH-On , que posibilita la gestién de la agenda, el calendario, las fechas, y

los dias claves en el cuidado de la salud (citas médicas, elaboracién de informes, etc.)

Copias de seguridad

El software de gestion se ha creado cumpliendo lo establecido en la Ley de Proteccion de Datos
Personales para datos de nivel 3 (Nivel Alto).
No existe necesidad de realizar copias de seguridad, pues todos los documentos se guardan en la

nube.

Componentes del Sistema

Para la utilizacion de H-On software de gestién se hace necesario:
= Un PC que trabaje con H-On software necesita como minimo los siguientes componentes:
- 512 Mb. de memoria 0 mas
- 80 Mb. de espacio minimo en disco.
- Pantalla 800x600 o superior.
- Impresora compatible Windows.
- Sistema Operativo Windows 2000, XP, Vista, Windows 7.
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7.1.2. El producto ampliado. Los servicios conexos.

Un elemento diferenciador importante de H-On son los servicios que ofrece.
Los servicios se categorizan en base al tipo de cliente (individual o profesional), y en base a la version

del producto adquirido (basic o Premium).

Segun el tipo de cliente:

1. Servicios a usuarios.

Los servicios que se ofrecen a los usuarios son diversos:

= Teléfono de atencion al cliente:  disponible en horario laboral para atender las dudas de
los proveedores y de los usuarios del producto (instalacién, funcionamiento, etc.)

= Facilidad de pedido : uno de los canales de comercializacién de H-On es la propia web del
producto. Desde la web quien quiera puede solicitar un H-On, en cualquiera de las lineas

comercializadas.

- El pedido se realiza a través de un formulario que recogera todos los datos necesarios
para la venta del producto.

- El pago se puede realizar mediante transferencia bancaria, contra reembolso, con tarjeta
de crédito o con PayPal.

Por otro lado, la pagina web de la compafia es una plataforma de pedido no sélo para el

publico final, sino para los intermediarios. Asi, de esta manera, las farmacias, grandes

superficies, etc. podran solicitar sus pedidos a través de la plataforma, a través de formulario

y con una semana como plazo de entrega.

= Agilidad en la recepcién del pedido: la entrega se realiza mediante mensajeria en
menos de una semana de plazo, con transparencia total durante todo el proceso de
recepcion.
= Software de gestion de la salud:
- Los usuarios podran controlar y gestionar las constantes vitales monitorizadas mediante
las pulseras.
- Los proveedores podran realizar pedidos y controlar el stock y las actualizaciones de los
productos y del software para informar a sus clientes; asi como estar informados sobre

las tendencias del sector y la informacion de actualidad en el mismo.
= Formacién del cliente en las condiciones de uso:

- A través de un video explicativo presente en la web del producto que detalla todos los
pasos a seguir para utilizar el producto.
- Mediante un teléfono de atencion al cliente presente en los documentos de identidad

corporativa de W&H y en todos los soportes comunicativos del producto.
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= Mantenimiento y reparaciones : existe un servicio de mantenimiento online que soluciona
cualquier consulta sobre el funcionamiento del producto, mediante las FAQ’s, o perguntas
mas frecuentes. No existe un servicio de mantenimiento del producto, aunque si hay un
servicio de reparacién del mismo.

- En la pagina web del producto se explican todos los pasos a seguir cuando el usuario

quiere devolver el producto debido a un uso deficitario o incorrecto del mismo.
- Ladevolucién se realiza en el punto de venta en donde se adquirié el producto.
- La garantia del producto tiene una duracién de dos afios, durante los cuales, el usuario

tendra derecho a recibir un producto completamente nuevo como sustitucion al suyo.

= Capacidad de respuesta: se ha estipulado que el tiempo de respuesta de consultas y
dudas cuando éstas son por e-mail sera de 24 horas durante la semana, o de 48 horas, en
periodo de fiesta o vacacional.

= Plan de garantias: la garantia del producto H-On tiene una duracién de 2 afios y cubre
dafos en el sistema o en el funcionamiento del mismo por defectos de fabrica.

= Informacién adicional: en el software de gestién se facilita informacién de diversa indole
a los usuarios del producto (véase descripcion de servicio en base a la version del

producto)

2. Servicios a profesionales:
Muchos de los servicios mencionados se ofrecen también a los profesionales del sector socio-

sanitario. Detallamos algunos de los servicios no mencionados.

a. Intermediarios:
= Compra y encargo online o por teléfono. Los intermediarios pueden encargar directamente
desde la zona de clientes de la pagina web H-On las unidades que deseen incluir en su
pedido.
= Igualmente, se pone a su disposicion un teléfono gratuito que podran utilizar en horario
laboral.
= Visibilidad: desde la propia pagina web de H-On las farmacias pueden incluir sus datos de
contacto en la seccion “Encuentra tu farmacia” de la web.
b. Profesionales del Sector Socio-sanitario:
= La plataforma de gestion les permite realizar pedidos a través de la web.
= Desde la plataforma de gestion de la salud pueden visualizar y elaborar informes de salud
de cada uno de los pacientes monitoreados con el sistema H-On. Estos informes pueden
ser transmitidos via e-mail a los familiares de pacientes, o bien, al profesional de la salud
que lo requiera.
= Servicio de sustitucion del producto por fallos en el sistema.

= Garantia de dos afos.
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Segun la versién adquirida:

1. Servicios Basic (sin coste adicional)

= Descarga y utilizacién del software de gestion.

- Desde la Seccion 1. Acceso a los datos del software de gestion el usuario podra
visualizar el historial de datos de la persona monitorizada e imprimir en PDF dicha
informacion.

- Desde la seccion “Encuentra tu farmacia” los usuarios tendran acceso a todas aquellas
farmacias incluidas en la red H-On, y al mismo tiempo podran realizar pedidos del
producto a estas mismas a través de la web.

- Desde la seccion “foro health on” los usuarios podran compartir con los demas usuarios
H-On sus inquietudes, opiniones, pensamientos e ideas sobre aspectos relacionados con

la salud y con los productos H-On.

Teléfono de atencion al cliente.

Servicio de reparacion o sustitucion con garantia de dos afos.

2. Servicios Premium (servicios con coste adicional).

= Acceso a la seccidon médica del software de gestion.
Esta seccién permite crear informes de gestién de datos de los resultados obtenidos en el
monitoreo, y compararlos con afios anteriores, meses, dias, etc.; o bien, realizar
comparaciones de los diferentes parametros monitorizados.
En esta seccion cobran especial relevancia las bases de datos generadas
automaticamente con los datos extraidos de las pulseras, y la aplicacion para generar
informes periodicos con tablas y gréaficos, para facilitar la lectura de los datos, y la
posibilidad de descargarlos en documento Excel o PDF o de imprimirlo directamente.
= Capacidad para utilizar la seccion del cuidado de la salud: que incluye toda clase de
informacion y consejos sobre el cuidado de la salud, el mantenimiento de habitos de vida
saludables, etc. Esta informacion es elaborada por médicos especialistas.
= Acceso a la seccion utilidades del software de gestién, en donde se incorporan do sub-
secciones:
- El area comunicaciH-On, que permite enviar avisos a las personas encargadas de los
nifios/as, mayores, etc. para darles avisos siempre que sea necesario.
- Utilizacion del sistema “sms” para hacer envios automaticos de los resultados de las
mediciones de la pulsera al movil que se haya determinado en el sistema.
- Creacion de informes de gestion de datos de los resultados obtenidos en el
monitoreo, y compararlos con afios anteriores, meses, dias, etc.; o bien, realizar

comparaciones de los diferentes parametros monitorizados.
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- Posibilidad de descargar en Excel o en PDF las tablas y graficas creadas en por el
software.

- Acceso a informacion y consejos elaborados por médicos especialistas sobre el
cuidado de la salud, el mantenimiento de habitos de vida saludables, etc.

- El area planificaciH-On, que posibilita la gestion de la agenda médica, el calendario,
las fechas, y los dias claves en el cuidado de la salud (citas médicas, elaboracion de

informes, etc.)

La satisfaccion del cliente es un elemento clave para el éxito de la estrategia y del producto H-On
en el mercado. W&H, preocupada por este factor, ha desarrollado diversas herramientas que

permitiran conocer cual es la satisfacciéon del usuario:

= A través de la web: dos veces al afio el usuario que accede al software de gestion podra
rellenar un formulario de satisfaccién que se le invita a completar cuando accede al mismo,
mediante un aviso pop-up.

= A través del teléfono: en el momento en que el usuario accede a la plataforma de gestion
(software de gestion), éste tiene que dar de alta sus datos personales para poder acceder
a sus aplicaciones y comenzar a utilizarlo. De esta manera, W&H recopila la informacion
de todos sus clientes. Esta informacion nos permitira contactar con ellos durante el primer
mes de funcionamiento del producto, con objeto de sondear su nivel de satisfaccion con el
producto hasta el momento, y de aclarar, a su vez, posibles dudas que puedan tener en lo
referente a la forma de utilizar tanto el producto como el software, y a la diversidad de

aplicaciones y servicios de éste ultimo.

Las variables que se tendran en cuenta para analizar la satisfaccién del cliente son las siguientes:
- Precio pagado.
- Calidad del producto.
- Relacion calidad-precio.
- Funcionamiento del producto.
- Ergonomia del producto.
- Utilidad de la plataforma web:
- Facilidad de uso
- Facilidad de instalacion
- Facilidad de acceso
- Visualizacion de las aplicaciones
- Comprension de los informes
- Claridad de las explicaciones y de las informaciones presentes en la web
- Atencion recibida en el punto de venta, por teléfono o por e-mail

- Rapidez y agilidad de respuesta
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- Comprension de la respuesta dada
- Utilidad de la respuesta

- Educacion y trato del personal

Politica de fidelizacién

Formando una parte muy importante del plan de marketing y, sobre todo, del proyecto empresarial,

W&H ha desarrollado un sistema de fidelizacion de su clientela, fruto de un uso continuado y

sistematico de su CRM.

Con un software especifico W&H gestionara su cartera de clientes, a la vez que su cartera de

productos, con la finalidad de ofrecer el mejor servicio y las mejores garantias a su clientela.

Este sistema CRM categorizara a los clientes en personas fisicas (logadas en el software) y personas

juridicas (empresas, residencias, guarderias, etc.) registradas a través de comerciales o desde la

zona de clientes del software de gestion.

La politica de fidelizacién de W&H se basa en diferentes maximas:

Una buena oferta no falla. Relacién calidad-precio (value for money)

Un cliente bien informado, es un cliente confiado. Ofrecer informacion al cliente.

Un servicio post-venta adecuado y agil, retiene al cliente contigo.

La proactividad de la empresa cautiva al cliente pues sabe que estamos pensando en él.
Las relaciones estrechas con los intermediarios, incrementa la efectividad de nuestras

acciones. El intermediario se convierte en un aliado, un fiel amigo.
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7.2.Andlisis de la potencialidad de H-On en el mercado.

Una vez definido el producto, nos queda conocer si tiene potencial en el mercado de destino, y cual
es su viabilidad en el sector e-health.

La investigacion del mercado se ha realizado atendiendo a un analisis de fuentes secundarias (desk-
research), y a un estudio ad-hoc aplicado sobre la poblacion target de los productos H-On, padres y

madres con hijos pequefios, y cuidadores de personas en situacion de dependencia.

Asi pues, en este apartado se analizaran los datos procedentes de ambos estudios:
= Desk-researh: recopilacion y analisis de cifras de poblacién obtenidas en el Instituto
Nacional de Estadistica (INE).
= Estudios ad-hoc: dos investigaciones centradas en el publico objetivo de los productos
HealtH-On:
- Encuestas online®:
- Realizada mediante cuestionario estructurado a una muestra de 200
personas, padresy madres con hijos menores de 5 afos.
- Realizada mediante cuestionario estructurado a una muestra de 200
cuidadores de personas en situacion de dependencia.
- Entrevistas en profundidad: llevadas a cabo a personal directivo de guarderias, por un

lado, y a residencias y centros de dia.

7.2.1.1 Investigacion de fuentes estadisticas.

Existen algunas cifras de poblacién que hemos de tener en cuenta en el plan comercial y de

marketing y que sin duda, nos permiten estimar la demanda potencial del producto en su sector.

Segun datos del Instituto Nacional de Estadistica (INE):

= La poblacion actual en Espafia de 65 afios en adelante es 11.107.302,98.

= La poblacién residente en Espafia menor de 5 afios es de 2.425.653 de personas, con una
proyeccién creciente durante los préximos 5 afios, hasta el 2015 que llegara hasta las
2.507.747 personas.

= En el afio 2010 se han producido 359.053 nacimientos.

= En Espafia hay un total de 3.847.900 personas que padecen de alguna discapacidad o
limitacion fisica o psicologica. De los cuales el 1,6%, 60.400 personas, son menores de 5

afos, y el 84,5% (3.252.900,00 personas)tiene 65 afios 0 mas discapacidad.

8- Error de muestreo: para ambos estudios, se preveé un error del 4,5% para el caso méas desfavorable p=g=50.
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Poblacién residente en Espafa a 1 de
enero por sexo, edad y afio. Hasta 5 afios.

Afo Personas ARo Personas
2.425.653,00 2.092.133,00
2.463.675,00 2.095.536,00
2.494.619,00 2.102.740,00
2.518.335,00 2.113.239,00
2.520.014,00 2.126.497,00
2.507.747,00 2.141.952,00
2.478.872,00 2.159.019,00
2.444.290,00 2.177.103,00
2.405.668,00 2.195.622,00
2.364.727,00 2.214.016,00
2.322.793,00 2.231.770,00
2.280.852,00 2041 2.248.436,00
2.241.173,00 2.263.630,00
2.204.932,00 2043 2.277.031,00
2.173.037,00 2.288.359,00
2.146.071,00 2.297.392,00
2.124.995,00 2.303.958,00
2.109.171,00 2.307.961,00
2.098.576,00 2.309.397,00
2.093.007,00 2049 2.308.380,00

En el grafico siguiente se percibe la disminucion de nacimientos futuros en un periodo de 28 afios, del
2010 al 2048. Aunque no deja de ser un estimacion, el numero de niflos menores de 5 afios sufrira
una disminuciéon muy leve en este periodo, pasando de los 2.497.000 aproximadamente en 2010 a
los 2.475.000 en 2048.

Estas cifras muestran la continuidad del volumen de mercado de uno de los productos H-On, lo que

pone de relieve su elevada potencialidad de mercado en este sector.

Grafico 11.  Proyeccion de la poblacion espafiola menor de 5 afios (a 1 de enero).
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Por otro lado, la tabla siguiente muestra el numero de personas con alguna discapacidad o limitacion
en Espafia en el afio 2008. Mas de 7 millones de personas padecen alguna limitacion, de las cuales,
3.253.000 tienen 65 afios 0 mas.

Tabla 5. Poblacién con alguna discapacidad o limitacion por e dad y sexo.
Unidades: miles de personas

el 7.635,40 1.547,70 2.300,20 85,45 69,52 101,02

De 0 a 5 afios 60,40 36,40 24,00 21,50 25,18 17,60
DI 1.560,40 754,50 805,90 44,76 42,69 46,88
De 6 a 15 afios 78,30 50,70 27,60 18,41 23,11 13,40
De 16 a 24 afios 75,10 46,50 28,60 16,28 19,78 12,65
De 25 a 34 aiios 168,70 98,80 69,80 21,99 24,92 18,86
De 35 a 44 afios 286,50 149,40 137,00 38,61 39,42 37,76
De 45 a 54 aiios 406,00 181,90 224,10 66,65 60,01 73,23
De 55 a 64 afios 545,80 227,10 318,70 113,27 97,05 128,57
PEEEWAEEY 1.201,30 454,80 746,50 223,91 187,72 253,71
De 65 a 69 ailos 292,80 124,20 168,60 155,75 139,93 169,90
De 70 a 74 afios 404,70 147,50 257,20 218,24 175,87 253,22
De 75 a 79 aiios 503,80 183,20 320,60 308,89 262,80 343,28
De 80 y mas afios 1.025,80 301,90 723,90 514,56 418,64 568,93
De 80 a 84 aiios 482,60 148,60 333,90 426,54 336,15 484,54
De 85 a 89 afios 339,80 103,20 236,60 574,48 505,75 610,70
De 90 y mas afios 203,40 50,00 153,40 751,47 668,11 783,36

Fuente: Instituto Nacional de Estadistica (INE) - Encuesta de Discapacidad, Autonomia
Personal y Situaciones de Dependencia 2008

7.2.1.1.1 Datos sobre el gasto en salud y en comunicaciones.

Dejamos las estadisticas de poblacion y analizamos en este apartado aspectos econdémico-sociales

de los hogares espafioles.

Considerando los resultados de la investigacion ad-hoc, a partir de la cual se ha sabido que el perfil
tipo de quienes serian mas proclives a utilizar los productos comercializados por H-On se caracteriza
por tener un nivel de estudios altos, se ha recogido en las siguientes graficas cudl es el gasto medio
por hogar de personas que cumplen esta caracteristica, tener un nivel de estudios elevado. De esta
forma, el gasto medio por hogar en salud es de 1.186,26€ y en aparatos de telecomunicaciones es

1.144,51€.
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Tabla 6. Gasto medio por hogar por grupos de gasto, segun ni vel de formacion del
sustentador principal.

Grupo 6. Salud Grupo 8. Comunicaciones
2009 2009

Estudios superiores no universitarios 982,21 1069,29

Unidades: Euros

Estudios universitarios, primer ciclo 1384,66 1120,18
Estudios universitarios, 2°y 3° ciclo 1191,9 1244,07
Media 1186,26 114451

Fuente: INE. Encuesta de Presupuestos Familiares, 2006.

El gasto medio segun el nivel de ingresos mensuales netos supone que la media de gasto para
personas con un salario superior a los 1.500€ es 1.2866,26€ para las cuestiones relacionadas con la

salud; y de 1.253,66€ para las comunicaciones.

Tabla 7. Gasto medio por hogar por grupos de gasto, segun ni vel de
ingresos mensuales netos regulares del hogar.
Unidades: Euros
Grupo 6. Salud Grupo 8. Comunicaciones
2009 2009

De 1.500 a 1.999 euros 966,72 963,42
De 2.000 a 2.499 euros 1058,99 1099,11
De 2.500 a 2.999 euros 1189,98 1211,97
De 3.000 a 4.999 euros 1390,02 1394,6
5.000 euros 0 mas 1824,33 1599,2
Media 1286,01 1253,66

Fuente: INE. Encuesta de Presupuestos Familiares, 2006.

7.2.2. Investigacion ad-hoc.

El andlisis realizado del entorno y del microentorno ponen de relieve la capacidad de H-On de
introducirse en un sector moderno y en crecimiento, con indices de demanda muy positivos. (véase el
anexo 2. Estudio del mercado)

La tendencia actual en el sector socio-sanitario es utilizar, cada vez en mayor medida, aparatos
electronicos que permitan monitorear la salud de forma individual y no profesional, aunque

manteniendo en todo momento la fiabilidad de las mediciones.
En este punto se muestran los resultados del Estudio de tendencias de uso de sistemas de
control y monitorizacion de la salud en pequefios y mayores , realizado ad-hoc para el desarrollo

y comercializacién de las pulseras H-On.

En los siguientes parrafos se expondran los resultados obtenidos en los dos estudios llevados a cabo,

el primero centrado en el estudio de padres y madres de nifios menores de 5 afios, y el segundo,
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como ya se ha comentado, enfocado al estudio de cuidadores y cuidadoras de personas en situacion

de dependencia.

7.2.2.1 Estudio de padres y madres con hijos menores de 5 afios.

Esta investigacion, realizada a partir de cuestionarios estructurados via on-line, expone resultados de
diversa indole, siempre en torno a conocer la potencialidad de H-On Baby en su mercado de destino.

Ademas de este gran objetivo, se fijaron objetivos de informacién secundarios como los siguientes:

Perfil del publico objetivo de H-On.

Tipologia de aparatos eléctricos y electrénicos que utilizan en el cuidado de sus hijos.

- Principales ventajas e inconvenientes de estos aparatos.

Principales dificultades en el cuidado de sus hijos.

Presentacion del producto y viabilidad del mismo.

- Caracteristicas deseables del producto para su ajuste en el mercado.
En base a estos objetivos, lo resultados son muy claros:

El 100% de los entrevistados utiliza algin sistema para controlar o monitorizar a sus hijos durante las

horas que no pasan con ellos.

= EI57,1% utiliza sistemas de escucha o interfonos.
= Y el 37,1% se decanta por la utilizacion de lamparillas o aparatos luminosos que

tranquilizan al bebé en la oscuridad de la habitacion.

Grafico 12.  Sistemas de control utilizados por padres y madres.
(base: total de entrevistados)

interfono o sistema de

ascucha 57.1%

crmparic |

CICCEsoro emisor

soniclos 1007

camarda de vigilancia | 11,4%

puertacbierta B1,4%

rs/nc B1.4%

Los motivos que declaran los entrevistados para utilizar los sistemas mencionados son los que se

exponen en el siguiente grafico.
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= Para el 56,8% de las personas estos sistemas constituyen una manera de evitar riesgos y
de ofrecer mayor seguridad en el cuidado de sus hijos.

= Para el 30% es una herramienta que permite mejorar el descanso del hijo/a.

Gréfico 13. Motivos de utilizacion

(Base: personas que utilizan sistemas, 98,6% s/total)

seguridad, evitariesges  [IENEGENNNEESEE

mejor descanso hijo 30,0%
descansa mejor/reduce stres 27 1%

comodidad padres | 4,3%

desconocimiente B1,4%

tranguiliza al hijc §1,4%

Solo el 12,9% de los entrevistados es reacio a utilizar alguno de estos sistemas, porque piensa que

no son Utiles o bien, porque generan un estrés adicional en el cuidado de sus hijos.

7.2.2.2 Estudio de cuidadores y cuidadoras de personas en situacion de dependencia (familiares).

Esta investigacion, realizada utilizando la misma técnica que la anterior, expone los resultados
relativos a la idoneidad de utilizar H-On para monitorizar la salud en personas que se encuentran en

situacién de dependencia.

Con esta parte del estudio se pretendia obtener las siguientes necesidades de informacion:
= Perfil del publico objetivo.
= Tipologia de aparatos eléctricos y electrénicos que se utilizan en el cuidado de sus
pacientes o familiares a los que cuidan.
- Principales ventajas e inconvenientes de estos aparatos.
= Principales dificultades en el cuidado de estas personas.
= Presentacion del producto y viabilidad del mismo.
- Caracteristicas deseables del producto para su ajuste en el mercado.

Exponemos, por tanto, los resultados:
El 75% de los entrevistados cuida a alguna persona en edad avanzada, el 30% atiende a personas
con alguna discapacidad, psiquica o fisica, y el 15% a personas que sufren alguna enfermedad

cronica.
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Grafico 14.  Tipologia de personas a las que cuidan.
(Base: total de entrevistados)
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edad [personas
avarzada; con
75,0% discapaci
H cicl; 30,0%

cuido
erfermos
------- Cronicos;

150%

El 60% de las personas que cuidan a otras personas en situacion de dependencia no utilizan
dispositivos electronicos como instrumento de apoyo a la hora de monitorizar constantes vitales o

llevar a cabo algun que otro cuidado.

Gréfico 15. ¢ Utiliza usted algun sistema para controlar o monit orizar la salud de su familiar?

(Base: total de entrevistados)

no; 60,0%

si; 40,0%

Entre los aparatos que se utilizan con mayor frecuencia son los tensibmetros digitales (70%),

seguidos de los termdémetros digitales (40%) y de interfonos (25%).
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Grafico 16. ¢ Qué sistema suele utilizar para monitorizar la sal  ud de las personas a las que cuida?
(Base: personas que declaran utilizar algin sistema, 40% s/total)

Tersidmetro digital 70,0%
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7.2.2.3 Potencialidad de H-On en su publico objetivo.

Ante la necesidad de un sistema que redujera los niveles de incertidumbre en los cuidados e
incrementara la tranquilidad y la seguridad de los pacientes y/o usuarios, la potencialidad del producto
H-On es positiva entre los diferentes segmentos de la poblacion estudiados y que forman parte del

publico objetivo.
Asi, el 30% de los padres y madres entrevistados adquiriria el producto con seguridad, y un 48,6% se

lo pensaria, afiadiendo como posibles frenos a la compra del producto el precio (22,9%) y la calidad y

confianza del producto (14,3%).

Grafico 1. ¢, Compraria usted un producto como el que le acabod e describir?

(Base: total de entrevistados estudio H-On Baby)
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Gréfico 2. ¢De qué depende?
(Base: entrevistados que no estan seguros de querer comprar el producto,

48,6% s/total entrevistados)
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Desde la perspectiva de los cuidadores de personas en situacién de dependencia, los frenos son los
siguientes, el 60% ha declarado su intenciobn de comprarlo, aunque el 35%, sin embargo, no esta
seguro de realizar dicha compra, siendo los frenos principales el precio, para el 50% de los que lo
comprarian, la facilidad de utilizacién del sistema, la necesidad real existente de controlar las
constantes del individuo, el correcto funcionamiento del aparato, o las lesiones corporales que la

pulsera pueda llegar a causar en el paciente.

Gréfico 3. ¢ Compraria el producto?
(Base: todos los entrevistados)
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Gréfico 4.¢De qué depende?

(Base: todos los entrevistados)

precio; ofros
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50,0%

7.3.Key Issues.

De todos los estudios realizados, los factores que influyen en mayor medida en la necesidad de la

pulsera H-On, son los mencionados a continuacion:

Para padres, madres y cuidadores de nifios:
De acuerdo con los datos del estudio, para casi la mitad de la muestra, el 48,6%, el producto
reportaria principalmente tranquilidad y seguridad en el cuidado del hijo. Constituyendo para el 10%

un sistema de control mas.

Las respuestas de los entrevistados ponen de manifiesto las virtudes y los beneficios perceptibles y/o

aplicables al producto H-On.

= Mejora la calidad de vida de los bebés y nifios pequefios, asi como la de sus padres en el
periodo en que se ofrecen intensivos cuidados a aquellos: durante los primeros afios de
vida del nifio, en momentos de enfermedad de éste, entre otros.

= Ofrece tranquilidad y bienestar a padres y madres.

= Desde el punto de vista del profesional, el sistema H-On ayuda a aumentar la eficiencia en
el desempefio del trabajo.

= Evita riesgos de muerte subita.

= Proporciona rigor médico.

= Ofrece informacion adicional.

* Reduce las visitas médicas.

* Ayuda a interpretar el llanto del nifio.
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Grafico 5. ¢, Qué ventajas le reportaria el producto?
(Base: personas que adquiririan el producto, 78,6% s/total)
Tranguilidady
seguridad 48,6%
Sistermna de control
Asistenciarapida
Fiabilidad
Otros 11,2%
0.0% 20.0% 40,0% £0,0%

Para cuidadores de personas en situacion de depende  ncia:
Desde la perspectiva de los pacientes o personas en situacion de dependencia H-On permite®:
= Controlar la salud del paciente constantemente.
= Conocer cualquier anomalia en tiempo real.
= Ofrecer tranquilidad y seguridad a los cuidadores.
= Ayudar a mejorar la salud del paciente.

= Controlar de forma mas exhaustiva sus constantes vitales.

Desde la perspectiva de los profesionales, H-On permitiria:
= Optimizar los tiempos de médico y D.U.E’s.
= Mejorar la gestion de urgencias clinicas
= Optimizar recursos y costes.
= Menor inversion en personal sanitario nocturno.
= Mejor trabajo y comodidad para el cuidado de estas personas
= Incrementar la rapidez y la eficacia en la toma de datos de la persona y con ello un

seguimiento mas estrecho y util.

Por lo tanto, a la luz de las conclusiones del estudio, existe una amplia variedad de necesidades
latentes y expresas que hacen de H-On un producto necesario en el control diario y continuo de la

salud de las personas.

9 Fuente: estudios ad-hoc. Opiniones de personas encargadas del cuidado de ofras personas en situacién de
dependencia.
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7.4.Segmentacion.

H-On es un producto especialmente fabricado para el cuidado de personas que, bien por edad, por
impedimento fisico o psiquico, o por mostrar una especial atencion a su propia salud, requieren de

cuidados o atenciones especificas, en momentos concretos y/o de forma constante y continuada.

Principalmente H-On va dirigido a padres y madres, asi como a cuidadores de personas
dependientes que, por diversos motivos, miedo, desconocimiento, intranquilidad, falta de autonomia,

etc., ven la necesidad de utilizar instrumentos que faciliten su labor cuidadora.

El estudio H-On revela que fundamentalmente las personas que constituyen nuestro publico objetivo

son.

PADRES Y MADRES
= Hombres y mujeres, jévenes, de 25 a 45 afios, con un nivel de estudios altos, y ocupados
en puestos de nivel medio o alto.
= Personas implicadas en la salud de sus hijos, y familiarizadas con los sistemas existentes
en el mercado para el cuidado de los nifios.
= Son un publico que presenta una sensibilidad al precio moderada, ya que anteponen el

bienestar de sus hijos y su propio descanso y tranquilidad al precio del producto.

Por otro lado, el target usuario de la pulsera como instrumento para el cuidado de personas
dependientes se caracteriza por estar constituido principalmente por hombres jovenes, de 25 a 34

afios. con un nivel de formacién alto, y trabajadores que ocupan puestos de nivel medio-alto.

Como podemos comprobar por los resultados del estud io, el perfil del comprador de H-On esta
caracterizado por tener un nivel socio-cultural ele  vado, asociado a una categoria profesional

media-alta.

El usuario de H-On se caracteriza por tener un sentido practico de la vida. El ahorro de tiempo es
fundamental para compaginar su vida laboral con la personal, pues estamos hablando de parejas
jévenes, en el caso de los padres y madres, que tienen 1,2 hijos de media; o bien, de personas que

cuidan o asisten a otras personas mayores o que sufren alguna discapacidad fisica o psiquica.
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7.5.Objetivos de marketing.

Antes de definir los objetivos de marketing se hace necesario conocer, a la luz de todas las
investigaciones realizadas, cuél es el nivel de demanda, o cual es la potencialidad de mercado de los

productos H-On.

De esta forma, este epigrafe se subidivide por un lado en la estimacién de la demanda, y por otro, en

la fijacion de los objetivos.

7.5.1. Estimacion de la Demanda.

Considerando los objetivos generales de la compafiia y el crecimiento moderado del sector (0,4% en
el 2009), asi como la reduccién del 1,4% en el gasto anual en salud, las previsiones de demanda

potencial para cada uno de los productos son las siguientes:

Tabla 8. Estimacion de la demanda potencial.

VRIS EE Demanda Total
producto

Baby 15.149  36.785 55.177 68.972 112.653 103.457  377.044
Care 16.020  33.954 50.93167.908 84.884 101.861  339.538
sport - - -~ 60.000 80.000 110.000  250.000

7.5.1.1 Estimacion de la Demanda de H-On.

7.5.1.1.1 Estimacion de la demanda de H-On Baby.

La tabla inferior resume el volumen de mercado disponible, objetivo y potencial penetrado para H-On
Baby.

Estas cifras se basan en estadisticas oficiales, ajustadas de acuerdo con las acotaciones
establecidas en la poblacién segun los resultados del Estudio de Potencialidad de Demanda E-Health

para Cuidado de la Poblacion Infantil.

Los datos a nivel nacional son estos:
= En Espafia hay 18.044.300,00 personas mayores de 16 afios que tienen estudios medios o
superiores o estan cursandolos.
= El ndmero de padres y madres en Espafia es aproximadamente de 1.426.855 personas.
De los cuales, el 41% tiene estudios medios o universitarios.

= Elindice de natalidad por término medio es de 1,7 hijos por familias.
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= Se estima que 585.000 personas aproximadamente pueden tener hijos menores de 5 afios
y presentar a su vez estudios medios y universitarios.

= Ajustdndonos a este perfil, las personas que han declarado en la encuesta ad-hoc que
compraran “seguro” H-On para cuidar a sus hijos constituyen el 30% de nuestro mercado
potencial (personas con hijos menores de 5 afios).

= (El 90,4% del 30% de los que comprarian el producto tiene estudios universitarios o

medios. Esto supone el 27% del total de personas entrevistadas.)

Tabla 9. Parametros de la demanda de mercado para el primera  fio.

Parametros de la demanda de mercado para el primer  afio.
Parametros Caracteristicas Total

Personas con hijos mayores de 16 afos

Mercado potencial  activos y con nivel de formacién medio 1.436.540
_alto, personas
Mercado disponible Personas con hijos menores d_e 5 afos 585.000
y con estudios medios y superiores. personas
Personas con hijos menores de 5 afios
Mercado objetivo con estudios medios y superiores que 459.810
han declarado que comprarian seguro o personas

casi seguro el producto
7.5.1.1.2 Funcién de demanda de mercado para H-On Baby.

La estimacién de la demanda para H-On Baby y H-On Care se ha realizado teniendo en cuenta las
caracteristicas relevantes de la economia y mas concretamente, del sector pequefio aparato eléctrico
electronico de los materiales médicos, y mas concretamente de los resultados procedentes de la

investigacion realizada ad-hoc para identificar la oportunidad de mercado de H-On en su sector.
En las tablas siguientes mostramos una estimacion del volumen de ventas afio a afio para H-On
Baby. Dicha estimacién se ha realizado en funcién de nuestro mercado objetivo y de la intencién de

comprar el producto.

Los datos estimados reflejan una estimacion de las ventas dentro de lo que podriamos denominar

nuestro mercado seguro, personas que han declarado que adquirian el producto si se comercializara.

Se ha realizado una estimacion de la demanda en funcién de los canales de distribuciéon acordados

utilizar en cada afio del negocio.
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El volumen de demanda y la estimacion de las ventas la presentamos en las tablas siguientes:

Tabla 10.  Estimacién de las ventas de H-On Baby en el canal Fa  rmacia (5 afios).

Versiones del producto Demanda y Ventas Canal Farmacia

Baby (D) 15.149 36.785 55.177 68.972 112.653 103.457 377.044
Baby (V) 1.515 3.678 10.576 15.174 22531 20.691  74.165

Tabla 11.  Estimacion de las ventas de H-On Baby en Grandes Supe rficies y en tiendas de bebé (4
afos).
Versiones del producto Demanda Canal Grandes Superficies y tiendas de bebé s (20%)

Baby (D) 0 45.981 48.280 82.766 223.008
Baby (V) 0 0 0 2,299 7.242 12415 21.956

Tabla 12.  Proporcion de las ventas totales de H-On Baby respec  to a la demanda total estimada
para el producto (5 afos).

S Tersenee [emewe [oroz [ [ wos s | o |
Total (V) Baby 1.515 3.678 10.576 | 17.473 | 29.773 | 33.106 | 96.121

Proporcion respecto a la demanda total anual 10,0% 10,0% 19,2% 253% 26,4% 32,0% 25,5%

7.5.1.1.3 Andlisis de la sensibilidad al precio de H-On Baby.

Los estudios realizados para conocer la viabilidad del producto en su sector sitian el precio idéneo
del mismo en un intervalo de 50€ a 100€, con tendencia a la baja dentro de este intervalo. La
asociacion de este precio a la pulsera H-On se debe fundamentalmente a la asociacion mental de
este producto con otros de “similar” funcionalidad, como los sistemas comentados al inicio de este

plan.

Resultados de la investigacion H-On Baby.

e Cuando se le pregunta a los padres y madres entrevistados el precio que estarian dispuestos a
pagar por H-On Baby, el 33% aproximadamente declara que pagaria hasta 50€ por el producto,
mientras que el 24,3% dice que podria llegar hasta los 100€.

 El estudio revela que la precepcién de este precio depende principalmente de la utilidad que se

perciba del producto.
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Grafico 6. Precio que estaria dispuesto a pagar.
st soc |
De 50€ a 100€ | 24,3%
e e | e
0 21E0 [l
Mds de 300€ 4,3%
Ns/nc 25,6%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30.0% 35.0%

7.5.1.1.4 Gastos en marketing en funcion del nivel de demanda de H-On Baby.

La funcion de ventas de H-On Baby plantea el siguiente crecimiento:

Tabla 13.  Funcion de Demanda de H-On Baby.

Funcion de Demanda de H-On Baby

Gastos de Marketing Estimacion de Alcance de mercado
Ventas
0€ 0
10.000 € 1.515 Mercado minimo
12.500 € 4.227
62.500 € 5.284
65.625 € 6.605
82.031 € 8.257
102.539 € 10.321
107.666 € 12.901
113.049 € 16.126
141.312 € 20.158
176.640 € 25.198
203.135 € 31.497
253.919 € 39.371
317.399 € 49.214
396.749 € 61.517
495.936 € 76.897
619.920 € 96.121 Mercado previsto

Para llegar a nuestro mercado previsto requerimos de una inversion cercana a los 400.000.-€.
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7.5.1.2 Estimacion de la demanda H-On Care.

El mercado potencial para H-On Care se basa en el volumen de poblacion mayor de 65 afios y por el
volumen de personas discapacitadas residentes en Espafia:
= Poblacion mayor de 65 afios: 7.281.803 personas.
= Poblacion mayor de 65 afios con estudios medios y superiores: 3.825.500 personas en
toda Espafa.
= Discapacitados de mas de 65 afios que reciben cuidados personales: 1.391.300

personaslo.

Considerando que el 60% de los entrevistados ha dicho que comprarian seguro el producto, se
considera que la demanda potencial del producto podria alcanzar los 2.295.300 personas (60% de
3.825.500)

Sin embargo, teniendo en cuenta que H-On Care va a ser distribuido principalmente en farmacias y

en residencias, el mercado potencial de este producto se reduce bastante.

En Espafia hay 8.394 residencias de ancianos y de servicios sociales (CNAE 8531).
Considerando que 10 es el numero medio de residentes o ancianos en los centros de dia o en las
residencias pequefias, llegando a 30 o mas en las residencias grandes, el volumen de ventas de

pulseras H-On puede ascender a las siguientes cifras:

e Enresidencias pequefias: 83.940 unidades.

e Enresidencias grandes: 251.820

A esta cantidad hay que afadir las unidades que se estima comercializar desde el canal farmacia.

Personas mayores de 65 afios con una renta anual mayor de 14.000€: 111.000 personas.

El sumatorio de estas cantidades conforman el total del mercado potencial:
83.940 + 251.820 + 111.000 = 446.760 personas.

10 Estimamos que hay una persona cuidadora por cada persona con discapacidad fisica o mental.
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Residencias + Hogares con personas
Mercado potencial mayores de 65 afios con una renta 446.760 personas Anexo |. Datos de poblacion.

anual superior a 14.000€.

Residencias + Hogares con personas

mayores de 65 afios con una renta
Mercado disponible anual superior a 14.000€. (95%, 424.422 personas Anexo |. Datos de poblacion.
personas que han dicho que adquiririan

el producto, seguro o casi seguro)

Residencias + Hogares con personas
mayores de 65 afios con una renta

Mercado objetivo anual superior a 14.000€. (60%, 268.056 personas
personas que han asegurado la
adquisicion del producto) (*)

Con base en las cifras explicadas, el volumen de demanda y la estimacién de las ventas la estimadas

son las que se muestran a continuacion:

Tabla 14.  Estimacion de las Ventas de H-On Care en el canal Far macias (5 afios).

Versiones del producto Demanda Canal Farmacia

S

Care (D) 16.020 33.954 50.931 55.175 68.969 82.762 307.810
Care (V) 1.602 3.395 5.093 5.517 6.897 8.276 30.781

Tabla 15.  Estimacion de las Ventas de H-On Care en el canal Res idencias (5 afios).

Versiones del producto Demanda Canal Residencia (20%)

semestre

Care (D) 4.005 8.488 12.733 16.977 21.221 25.465 88.889
Care (V) 401 849 1.528 2.547 3.183 3.820 12.327

Tabla 16.  Estimacion de las Ventas de H-On Care en el canal Gra ndes Superficies (3 afios).

Versiones del producto Demanda Canal Gran Distribucion (15%)

semestre
Care (D) 0 0 0 12.733 15.916 19.099 47.747
Care (V) 0 0 0 891 1.592 2.865 5.348

Tabla 17.  Proporcion de las ventas totales de H-On Care respec  to a la demanda total estimada
para el producto (5 afos).

. 000000000 liersemestre [29semestre [Afio2 [Afio3 | Afio4 | Afio5 | Total |

Total (V) 2.003 4.244 6.621 | 8.955 | 11.672 ] 14.961 | 48.455
Proporcion respecto a la demanda total anual 12,5% 12,5% 13,0% 13,2% 13,8% 14,7% HERLA
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7.5.1.2.1 Gastos en marketing en funcion del nivel de demanda de H-On Care.

En la tabla siguiente se muestran los datos estimados de gastos en marketing para los niveles de

ventas deseados.

Tabla 18. Funcién de Demanda de H-On Care.

Funcion de Demanda de H-On Baby

Gastos de Marketing Estimacién de Alcance de mercado
Ventas

0€ 0

10.000 € 2.003| Mercado minimo
12.500 € 2.131
13.125 € 2.664
19.688 € 3.330
29.531 € 4.162
36.914 € 5.203
46.143 € 6.504
57.678 € 8.129
72.098 € 10.162
90.122 € 12.702
112.653 € 15.878
118.285 € 19.847
124.200 € 24.809
130.410 € 31.012
136.930 € 38.764

143.777 € 48.455 | Mercado previsto

7.6. Establecimiento de objetivos.

Afio 1
El primer afio de vida de la compafiia, los productos se introduciran a modo de pilotaje de mercado en

las provincias de Sevilla, Cordoba y Malaga.

El objetivo fundamental de W&H se centrard fundamentalmente en introducirse en el sector e-health a
través del canal farmacias y del canal residencias geriatricas o residencias para pe  rsonas en

situacion de dependencia.

Inicialmente el producto se introducira exclusivamente con la fuerza de ventas de W&H, de manera
autonoma. En el segundo semestre del primer afio, si se han alcanzado los objetivos de ventas
establecidos la red de ventas de W&H incrementara su radio de accién, introduciendo el producto en

el resto de las provincias andaluzas y en la capital madrilefia.

Obijetivos de marketing para H-On Baby:

El objetivo inicial del primer afio se centra en alcanzar un volumen de ventas del 10% del mercado

potencial anual.
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Objetivo de marketing para H-On Care:

El objetivo inicial del primer afio se centra en alcanzar un volumen de ventas del 12,5% de su

mercado potencial.

Afio 2

El segundo afio se plantea la expansion de la red de distribucién a nivel nacional, en colaboracion con
la cooperativa farmacéutica Cecofar. El objetivo fundamental continla siendo el aumento de las
ventas, aunque a través de una distribucion extensiva mediante Cecofar y otras cooperativas

farmacéuticas con implantacion regional y nacional.

Obijetivos de ventas para H-On Baby:

El objetivo de este afio se centra en alcanzar un volumen de ventas del 19,2% de su mercado

potencial anual.

Objetivo de marketing para H-On Care:

Se alcanzara un volumen de ventas del 13% de su mercado potencial anual.

Afio 3

Dada la rapidez de cambio de la tecnologia utilizada en el producto, y la aparicién de potenciales
competidores, nuestro objetivo este afio se centrara en incrementar el volumen de ventas de H-On,
abriéndonos camino en un nuevo canal de distribucién, las Grandes Superficies (El Corte Inglés,

Hipercor y Carrefour principalmente)

Se introduciran en el mercado nuevas aplicaciones de H-On Baby y H-On Care que permitiran

alcanzar los niveles de ventas estimados.

Obijetivos de ventas para H-On Baby:

Se espera alcanzar el 21,7% del mercado potencial nacional.

Objetivo de marketing para H-On Care:

Se espera obtener el 13,2% del mercado potencial nacional en volumen de ventas.

Afo 4

Este afo se consolida el lanzamiento del producto H-On Sport.

H-On se estara acercando a su nivel 6ptimo de demanda, y el recuerdo remanente de las campafas

anteriores posibilitara la reduccion de la cantidad invertida en marketing.

Por otro lado, W&H abre una nueva linea de produccion, resultado de la actividad en [+D+i de afios

anteriores. El nuevo producto se enfocara en el sector deportes. El objetivo basico y fundamental de

Plan de Negocio W&H




Medical Devices

este hecho sera la diversificacion, el aumento de la cartera de negocio y la rentabilidad de las
infraestructuras y del equipo, lo que permitiran reducir el riesgo surgido por el mantenimiento en la

cartera de clientes de un solo tipo de producto.

Obijetivos de ventas para H-On Baby:

Este afio el objetivo se ha incrementado, estableciendo un objetivo de ventas del 26,5% del mercado

potencial nacional anual.

Objetivo de marketing para H-On Care:

El volumen de ventas previsto para este afio es del 13,8% respecto de su mercado potencial.

Obijetivo de marketing para H-On Sport:

Se espera obtener el 8% del mercado potencial nacional en volumen de ventas.
Afio 5
Este afio se mantienen todos los productos desarrollados hasta el momento, aunque se llevaran a

cabo actividades de , para fidelizar a los clientes o captar a nuevos.

Se continuara con la inversidbn en comunicacion, y en la formaciéon del equipo que llevara a cabo

estos planes.

Obijetivos de ventas para H-On Baby:

Con relacion al afio anterior la cuota se mantiene en 32% del mercado potencial.

Objetivos de ventas para H-On Care:

Se pretende alcanzar el 14,7% del mercado potencial.
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7.7. Lineas estratégicas.

Las lineas estratégicas que guian el desarrollo del plan de marketing para H-On son dos:

1. Estudio continuo del mercado con objeto de desarrollar innovaciones adaptadas a las
necesidades de actuales y potenciales clientes, siguiendo con la filosofia de I|+D+i
preponderante en la empresa.

2. Generacion y mantenimiento de una politica de comunicacién basada en la creacion de una

imagen de empresa fiable y comprometida con su publico.

Bajo estos dos pilares W&H desarrollard sus estrategias de marketing y comunicacion, que

explicamos a continuacion.

7.8. Palancas.

7.8.1. Estrategia de marca.

7.8.1.1 Estrategia de marca corporativa.

Well & Health Medical Devices es una empresa tecnologica dedicada a la creacion de aparatos

electrénicos que tienen como mision el cuidado y control de la salud.

La vocacion internacional de la compafiia ha motivado el nombre de ésta. Well & Health, (W&H),

cuyas palabras hacen referencia a “Bueno y Salud” (W&H) en inglés.

W&H se presenta a los publicos como una empresa de I+D, competitiva, generadora de valor,

proactiva y comprometida con sus stakeholders.

Por tanto, los valores asociados a esta compafia se resumen en cuatro palabras: INNOVACION,
SALUD, CUIDADO, COMPROMISO.

7.8.1.2 Estrategia de marca del producto.

Health On es el nombre que recibe el producto de la compafiia.

H-On es un concepto de inmenso potencial, pues genera asociaciones positivas para los que saben y
para los que no saben el idioma inglés: tecnologia, desarrollo, salud, accién, vitalidad,
funcionamiento, bienestar, e innovacién son algunos ejemplos de estas posibles asociaciones.

La potencialidad del concepto H-On es la base de la estrategia de marca de los productos

comercializados por W&H que, basandose en una estrategia de marca Unica con subdivisiones de
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marcas en funcién del producto que lance al mercado, del publico al que va dirigido y de su

funcionalidad.

Health On (H-On) es la marca paraguas de la compafiia, a la que se le afiaden nombres secundarios
de marca que designan el producto especifico, haciendo referencia semantica a su funcionalidad y al

target al que va dirigido.

Asi pues, atendiendo a sus dos primeros lanzamientos, W&H ha creado dos marcas en base a dos
productos:

= H-On Baby, que identifica al producto dirigido al cuidado del publico infantil.

= Y H-On Care, que designa el producto destinado al cuidado, a la atencion, y a la asistencia

de personas mayores.

En tercer instancia, aunque lo comentaremos en la estrategia de producto, W&H lanzara un nuevo
producto al mercado en el afio 3 de vida de la compafiia, que estara dirigido a deportistas y personal
de entrenamiento de este colectivo. La incorporacion de H-On en el sector deportivo se realiza
aunando la marca ya existente HealtH-On (H-On) con la submarca creada por la palabra “Sport”, que

identifica al publico al que va dirigido dicho producto.

La estrategia de marca de W&H para sus productos se basa en una estrategia de “denominador
comun”, es decir, se utiliza una misma denominacion (H-On), a la q se afiaden términos o conceptos
(submarcas) que posibilitaran la identificacion, diferenciacion y el reconocimiento de la funcionalidad

del producto y del sector en donde se comercializa.

La gran desventaja de esta estrategia consiste en el efecto dominé que podria generar el desprestigio
de alguna de las marcas de la compafiia; ya que al utilizar la misma marca matriz para cada uno de
los productos, dicho desprestigio podria afectar a todos ellos. En cualquier caso, esto implica un
esfuerzo superior por parte de W&H para mantener una imagen impoluta de su cartera de productos

en el mercado en donde competira.

La gran ventaja, por el contrario, reside en la capacidad de generar sinergias entre los productos de la
compafiia. Sinergias éstas que revierten en un ahorro de costes de comunicacion de cada uno de los

productos.

Esta estrategia nos permite ademas afadir conceptos a los productos sin repercutir negativamente en

el significado o verbalizacion del nombre. Es una estrategia versatil.
De esta manera, de acuerdo con la politica de producto, los productos podran ser identificados no

so6lo por el target al que estan dirigidos, o por su funcionalidad, sino por la version del producto:

Premium o Basic.
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Ademas de la identificacibn en base a la version, podra identificarse en el tiempo segun las

aplicaciones nuevas que se le afiadan con el paso del tiempo. Por ejemplo:

e Afo 1: H-On Baby Premium 1.0
e Afo 3: H-On Baby Premium 2.0
e Afo 5: H-On Baby Premium 3.0

Asociaciones y valores de marca

La fuerza de la marca H-On unida a la submarca, reside en su capacidad para generar asociaciones

e identificar el pablico al que se dirige:

Asociaciones de la marca madre y de las submarcas.

. +Hon | Baby | cCae [ _Sport ||
Salud Bebés Asistencia Deporte
Bienestar Sensibilidad Cuidados Control
Buen funcionamiento Cuidados Carifio Seguridad
Innovacion Delicadez Necesidad
Desarrollo Apoyo
Actividad

El valor de la estrategia de marca de productos reside en la capacidad de todos los conceptos de
generar asociaciones mas potentes y significativas, con un mayor nimero de asociaciones positivas

en torno a los productos que representan.
7.8.1.3 Identidad Visual Corporativa.

7.8.1.3.1 Logoatipo.

La marca paraguas, H-On se representa mediante la tipografia (todavia por especificar). Es una
representacion tipogréfica caracterizada por la modernidad reflejada en la tipografia san serif, y por el
color utilizado en la misma, azul intenso.

El simbolo utilizado en la marca corporativa es una mariposa, que representa la salud, la alegria, la
libertad, pero al mismo tiempo, lo delicado y fragil de la naturaleza.

Esta simbologia se utilizard como representacién en la submarca H-On, de manera que se utilice

como “marca madre” e identificadora del producto dentro de la empresa W&H.

w&h
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H-On (=
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7.8.1.3.2 Los colores.

Los colores utilizados son tonos azulados y verdes, que reflejan renovacion, atencion, serenidad y
tranquilidad. Todos ellos conceptos asociados a los atributos funcionales de H-On.

PANTONE 18-4936 TCX

hex: 006D70

r:0g: 109 b: 112

PANTONE
hex:

r: 49 g: 132 b: 155

7.8.1.3.3 El envase.

El envase de H-On refuerza todas las ideas comentadas anteriormente.
= Es un envase ecoldgico, fabricado en cartén reciclado.
= Se caracteriza por la claridad del disefio: azules corporativos sobre fondo blanco, tipografia
principal en gris, blanca y azul, y fotografia representativa del producto, del momento de
uso y del target al que va dirigido.
= El envase contiene toda la informacion de obligada presencia para un producto de estas

caracteristicas. (véase Anexo)

7.8.2. Estrategia de precios.

La estrategia de precios que seguimos con H-On se basa principalmente en tres aspectos:
= Analisis de los competidores.
= Estudio del target potencial.

= Consideracion de los costes de produccion.

Estos tres factores han condicionado la proyeccién del precio recomendado de nuestro producto en el

mercado. Veamoslo de forma independiente:

Analisis de los competidores

El andlisis del sector inicial pone de relieve la situacién actual y la Carencia actual del mercado de
productos multifuncionales como H-On. En la actualidad existen productos que monitorizan la salud, o
que permiten controlar a personas dependientes, o bebés, aunque se plantean como alternativas o

sustitutivos a H-On, e incluso como productos complementarios.
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Analizando estos productos, se ha tenido en cuenta su precio para fijar el de H-On en su mercado:

Tabla 20. Intervalo de precios para los productos sustitutivo S.
Aparatos monitorizadores de la temperatura Hasta 25€
Aparatos eléctricos y electronicos monitorizadores de la glucosa en sangre Hasta 50€
Aparatos para el control nocturno del bebé (camaras, set de walkies, etc.) Hasta 180€
Aparatos monitorizadores del ritmo cardiaco Hasta 125€

Estos productos constituyen los precios de referencia para la fijacion del precio de H-On, pues
suponen una referencia comparativa para sus targets.

En la fijacion del precio de H-On se ha tenido en cuenta:

El Estudio del Target.
H-On es un producto que se introduce en el mercado con un objetivo claro de atraer a dos grandes
grupos de preferencia: padres y madres y personas mayores 0 en situacion de dependencia y de sus

cuidadores.

Los costes de produccion del producto.

El objetivo que W&H quiere conseguir con la fijacion del precio es principalmente maximizar los
beneficios actualizados.

La fijacion del precio se ha realizado en base a los costes fijos y a la percepcion del mercado del

producto, intentando buscar el punto de equilibrio entre ambos aspectos.

Veamos en la siguiente tabla cuales son los costes de fabricacion de los productos:

Precios H-On para el distribuidor

Precio de venta al distribuidor

__bésico 69,39€ 71,48€ 73,91€ 76,64€ 79,09€
__premiun 81,94€ 84,40€ 87,27€ 90,50€ 93,39€
H-On Care

__baésico 71,60€ 73,75€ 76,26€ 79,08€ 81,61€
__premiun 84,49€ 87,02€ 89,98€ 93,31€ 96,30€
H-On Sport 50,41€ 52,28€ 53,95€

El margen operativo de acuerdo con estos precios al distribuidor es el siguiente:

Margen operativo.
Margen operativo de ventas
__basico 41,2% 45,7% 47,5% 51,9% 55,8%
__premiun 41,2% 45,7% 47,5% 51,9% 55,8%
__baésico 41,2% 45,7% 47,5% 51,9% 55,8%
__premiun 41,2% 45,7% 47,5% 51,9% 55,8%
H-On Sport 23,1% 29,5% 35,1%
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El margen asciende debido principalmente a la reduccion de los costes de fabricacion y al incremento
de precio en base a la subida del IPC. Sin embargo, como se vera en el analisis de contingencias,
ante la introduccion de nuevos entrantes al sector, serd necesaria una reduccién del margen de

manera que ajustemos el producto al mercado.

7.8.2.1 Obijetivo de la fijacion del precio.

El objetivo que se pretende conseguir con la fijacion del precio se basa en generar la imagen de

calidad del producto en su sector.

H-On es un producto nuevo, innovador, Unico en su categoria, y por lo tanto, es viable fijar el precio

en base a esta percepcion del producto.
La idea es convertir a H-On en un “lujo asequible”.

Analisis de la sensibilidad al precio.

Por otro lado, H-On Care tiene una percepcion algo diferente, pues al tratarse de cuidados sociales,
el producto se asemeja mentalmente a los productos existentes en el mercado para tales finalidades.
Es importante sefialar que un 20% pagaria de 101€ a 150€.

Sin embargo, la mayor proporcion de los entrevistados ofrece una valoracion del producto, en
términos monetarios, similar a la realizada por el segmento anterior, pues el 32% estaria dispuesto a

pagar hasta 50€ por el producto, mientras que el 13% llegaria hasta los 100€.

Grafico 7. ¢, Qué precio deberia tener el producto?

Hostasoe |G o1 0%

Desl€ a 100€ 12,5%
Del0l€ o 150€ | 18,8%
Del151€ a300< | 6,3%
E00€ & mids | 12,5%
Ms/nc 18,8%
O,E]% 1 O,IO% QO,IO% SO,IO% 4O,IO%
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7.8.2.2 Estimacién de costes.

La fijacion del precio del producto, finalmente, se ha realizado atendiendo al producto, a los paquetes

de productos establecidos, y a los servicios ofertados:
En la siguiente tabla mostramos el precio de los productos en base a su coste.

A nivel profesional el precio de H-On se fija en base al precio de la pulsera, multiplicando el precio por
las unidades adquiridas por la empresa y aplicando un porcentaje de reduccion en el precio total.
Estas proporciones se corresponden con el sistema de reduccién de precio establecido por el
departamento de marketing de W&H, que sera actualizado anualmente a nivel general, y cuyas
reducciones seran estudiadas de manera personalizada para cada cliente en base a la potencialidad
del mismo y a los intervalos de descuento establecidos para cada modalidad:

e Descuento por volumen (rappels). Descuentos del 4% al 7% en cantidades superiores a 10 y
multiplos de 5.

« Descuentos por captacion de cliente. Descuento consistente en la reduccion de un 5% sobre
el precio total de la factura.

e Descuentos por fidelizaciéon de cliente. Descuento del 5% sobre la factura al renovar las
pulseras o en la siguiente compra de pulseras.

e Fijacién de precios para paquetes de productos: en la agrupacidon o paquete mixto el
vendedor ofrece sus productos tanto en paquete como por separado. Fijamos un precio
inferior al paquete en conjunto que a todos los elementos por separado. Estrategia de precio
de paquete: = implica no promover el producto de manera individual con la misma frecuencia
y el mismo ahorro.

e Endos partes, sobre todo en servicios: cobro por uso.
Por lo tanto, la estrategia de precios utilizada para H-On se basa en el coste medio de produccion, en

la percepcion del mercado del beneficio funcional que el producto tiene para ellos y en la percepcion

psicol6gica del precio del producto en base a los productos de uso similar existentes en el mercado.
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7.8.3. Estrategia de distribucion.

Para entregar el producto al usuario final se seguira una estrategia push de distribucion.

Para ello se llevara a cabo una distribucion extensiva del producto desde el canal farmacias hasta ir
completando el acceso a la demanda a nivel nacional. Este estrategia encaja perfectamente con la

filosofia orientada a la salud de desea posicionar la firma.

Teniendo en cuenta que la firma es de nueva creacion, establecemos unos periodos o fases para
canalizar la distribucién de los productos de la firma dentro de un concepto real expansivo del
negocio, con ello lograremos:
= Establecimiento adecuado a la demanda
= Aseguramiento de entregas de productos
= Construccion solida del esqueleto distribuidor que facilitara la colocaciéon en el mercado de
futuros productos y servicios

= ltinerario ldgico, real y con cobertura de riesgos comerciales

Estrategia de Distribucion por Fases

Canal Canal Canal Canal Gran Gr.
Farmacias Farmacias Distribuidor Distribuidor Distribucion Distribucién

coena Andalucia Nivel Nivel Nivel el
p y Madrid Nacional Nacional Nacional .
Mélaga Internacional

Centros Especializados de Dependencia (Privados y P Ublicos)

H-On Care

Seuvilla,
Cérdoba y Andalucia Madrid
Malaga

Levante y Nivel Nivel
Cataluiia Nacional Nacional

7.8.3.1 Estrategia de distribucioén consolidada.

La propuesta es practicar una distribucion por fases en cada uno de nuestros productos iniciales, para
lograr una sélida red de esparcimiento del producto que vaya ligada a la politica de posicionamiento

de la marca.

Este faseado permitird adecuar el nivel de produccién de la empresa a las necesidades de nuestra
demanda, sin caer en roturas de stock y sin tener que hacer un sobreesfuerzo en almacenar
existencias. Asimismo, el camino de introduccion marcado posee una caracteristica especifica que se
enfoca a reducir el riesgo de colocacién de nuestra oferta, ya que iremos creciendo segin nos vayan

dando signos nuestros clientes gracias a la politica de comunicacion.
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Esta politica de distribucion va a permitir crear una ruta natural de acceso a nuestros futuros
productos orientados a la salud, aprovechandose de la red creada para una mayor y rapida

penetracion en el mercado.

7.8.3.1.1 Estrategia de Distribucién H-On Baby.

Este producto, dirigido al gran consumo, se introducira de una manera gradual, de manera que le
sera mas sencillo a la firma configurar sus estimaciones de ventas en base a los datos de

penetracion, aceptacion del producto en su sector y en base a la cuota del producto en el mercado.

Gréfico del Numero de Farmacias por provincias

Mapa de Distribucion de farmacias por Provincias
Total
Farmacias
20.939
) 354 ‘ T 23
. r 351 } 55 b
+ @

FASE 1 — Semestrel®

CANAL FARMACIAS

Zona Geografica: Sevilla, Cérdoba y Méalaga

Tipo de intermediario: Farmacias y Parafamarcias

Herramientas de Distribucion: Fuerzas de Ventas propia

Como primera aproximacion al mercado el producto se dirigira a establecimientos farmacéuticos y
parafarmacias de los principales nucleos poblacionales de las provincias sefialadas.

Se establece un periodo de seis meses de introduccion con objeto de hacer una visita a todos los
intermediarios potenciales adscritos a cada provincia.

Esta primera fase sera ejecutada por los socios, que desarrollaran las funciones de la fuerza de
ventas, con objeto de alcanzar un estado éptimo de ahorro en costes, al mismo tiempo que se sondea

el mercado sin incurrir en gastos de personal.
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Tabla24.  Nucleos poblacionales de interés en el primer semes  tre de lanzamiento.

Nucleos Poblacionales HeldlEEn
Agregada
" Sevilla, Aljarafe, Dos Hermanas, Alcala de Guadaira,
Utrera, Ecija, Carmona, Los Palacios, La Rinconada 1.309.000
Malaga, Marbella, Vélez-Malaga, Mijas, Fuengirola,
Torremolinos, Estepona, Benalméadena, Antequera,

Rincén dela Victoria, Ronda, Alhaurin de la Torre,
Archidona.

Cérdoba Cordqba, Lucena, Puente-Genil, Montilla, Priego, Palma 512.000
del Rio, Cabra, Baena

FUERZA DE VENTAS

Malaga 1.232.000

COMPOSICION Y DISTRIBUCION DE LA FUERZA DE VENTAS

. .., % Mejor: r
. . Salario Bruto % Comision o Mejora po
Tipo NuUumero Zona ventas
Anual por ventas
cobradas

Sevilla,
Fuerzade Ventas  yengedqor#1  Cordobay - ; --- s .-
— Socios .
Malaga : :

La fuerza de ventas en esta primera fase la realiza un socio de la firma, que a la postre sera
el Director Comercial. Es una etapa de introduccién en el mercado que servira como
formacion y entrenamiento para conocer el sector con profundidad y preparar la expansion,

aumentando los conocimientos en ventas.

Fase 2 — Semestre 2°

CANAL FARMACIAS

Zona Geogréfica: Resto de Andalucia y Madrid
Tipo de intermediario: Farmacias y Parafamarcias

Herramientas de Distribucion: Fuerzas de Venta propia.

Una vez intervenido el mercado de Andalucia Oriental, daremos el salto al resto de Andalucia y
desembarCaremos en Madrid.

La entrada en la capital de Espafia significa la salida del producto de la Comunidad Andaluza y un
hito antes de entrar a nivel nacional en la Fase 3.

Nuevamente, nos centraremos en los ndcleos poblacionales con mas densidad demogréafica y una
renta per cépita mas alta, dado el posicionamiento del producto en el mercado.

Esta vez, y teniendo en cuenta el esperado éxito de introduccion de la pulsera, se contratara fuerza

de ventas externa como motor de empuje y atencion al intermediario.
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Tabla 25.  Nucleos poblacionales de interés en el segundo seme  stre de lanzamiento.

Nucleos Poblacionales PEITEE
Agregada
Jérez, Cadiz, Algeciras, San Fernando, El Puerto, Chiclana,
Cadiz Sanldcar, La Linea, Puerto Real, Arcos, San Roque, Rota, 1.012.000
Barbate, Los Barrios Conil
SErEeE Granada, Area Metropolltana,_MotrlI, Almufiécar, Baza, Loja, 523.000
Alpujarra.
- Jaén, Linares, Ubeda, Andujar, Alcala la Real, Jodar. Cazorla. 510.000

Almeria, El Ejido, Roquetas, Nijar, Adra, Vicar, 414.000
Huelva, Lepe, Almonte, Isla Cristina, Ayamonte, Moguer. 259.000

Tabla 26.  Nucleos poblacionales de interés en el segundo seme  stre de lanzamiento. Madrid.

Nucleos Poblacionales HeldlEEn
Agregada
Madrid, Alcala de Henares, Torrejon de Ardoz, Alcobendas,
Madrid

Coslafa, Alcobendas, Las Rozas, Rivas, San Sebastian, 4.255.000
Majadahonda, Collado Villalba, Pozuelo de Alarcon.

FUERZA DE VENTAS

COMPOSICIO DISTRIBUCION DE LA FUERZA DE VE

5 -
. . Salario Bruto % Comi AL por
Tipo Numero Zona ventas
Anual por ventas
cobradas

Sevilla, Huelva,
Fuerza de Ventas Vendedor #1 Cadiz y 21.000€ 1,5%* 2%*
— Asalariado p
Cérdoba
Cérdoba,
Fuerzade Ventas yongeqor#2  Granada, Jaén 21.000€ 1,5%* 2%*
— Asalariado .
y Almeria
Fuerza de Ventas Vendedor #3 Madrid 21.000€ 1,5%* 2%*
— Asalariado

* El porcentaje se obtiene a partir de una cifra objetivo de facturacion.

La expansion geogréfica se centra en el resto de Andalucia y Madrid capital y alrededores,

contratando fuerza de ventas especializada en el canal farmacia.

Los gastos anuales por vendedor se estiman en:

- Gasolina: 4.800€

- Vehiculo: 6.600€

- Pernoctaciones: 2.800€

- Manutencién y dietas: 1.344€

- TOTAL GASTOS/VENDEDOR al afio: 15.544€
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Fase 3 — Semestre 3°y 4°

CANAL DISTRIBUIDOR

Zona Geogréfica: Nivel Nacional

Tipo de intermediario: Distribuidoras de caracter nacional

Herramientas de Distribucion: Negociacién directamente con la Distribuidora

De cara a penetrar a nivel nacional en el mercado en el inicio del segundo afio de vida del producto y
después de ser conocido por el mercado, gracias al esfuerzo de introduccion en el mercado de los

pasado semestres, se propondra la alianza con Distribuidores nacionales de caracter cooperativista.

Como ventajas de entrar en este canal podemos indicar:

= Presencia a nivel nacional de rapida difusion

= Costes variables de introduccion

= Know how y cartera de clientes fidelizada y con perfil comercial establecido

= Coste medio de intermediacion

= Organizaciones serias, comprometidas con sus clientes y muy orientadas a dar un servicio
optimo en el punto de venta.

= Organizaciones serias, comprometidas con sus clientes y muy orientadas a dar un servicio
Optimo en el punto de venta.

= Seriedad en los pagos (a 60 dias).

= Facilidad para introducir un producto nuevo en el canal de entrada.

Como aspectos negativos, resaltamos:
= Pérdida de margen de contribucién
= Distanciamiento con los establecimientos-clientes que estan de cara al publico

= Poder de negociacion de la firma muy bajo

Evaluando las diferentes alternativas, hemos de dejar claro que esta forma de distribucion es la mas
apropiada, ya que nuestra estructura de fuerza de ventas se redirigira al reforzamiento en el punto de
venta de la comunicacion hacia el cliente. Los costes asumidos por la creacion de una red de ventas

propias es muy alta en comparacion con la que ofrecen los distribuidores.

Es por ello que en esta fase el departamento comercial focalizara sus esfuerzos en cerrar los mejores
acuerdos con las distribuidores, para expandir el producto por toda la geografia nacional y dirigir las
acciones en comunicacion hacia el punto de venta, como arma comercial que sea atractiva a los

establecimientos de venta al publico.
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Fase 4 — Semestre 5°y 6°

CANAL GRAN DISTRIBUCION

Zona Geogréfica: Nivel Nacional

Tipo de intermediario: Gran Distribucién de caracter internacional

Herramientas de Distribucion: Negociacién directa con la Distribuidora

En el tercer afio de vida de la empresa tendremos el producto plenamente introducido en el mercado.
La firma sera reconocida como una ensefia de innovacion orientada a la salud y sera el momento de
entrar en el magno mercado de la Gran Distribucion a través de corners-shop y en secciones
dedicadas a la puericultura y cuidado de los mas pequefios. También entra en esta etapa acuerdos

con empresas del sector como Prenatal, Chicco, MotherCare, Baby R us, entre otras.

Segun nuestras previsiones, el éxito del producto hara que las mismas distribuidoras se interesen por
el producto y deseen incorporarlo a su oferta, en todo caso, tendremos la fortaleza suficiente para
sentarnos a negociar con este tipo de intermediario ya que tendremos los siguientes recursos:

= Producto excelentemente posicionado

= Demanda creada

= Cliente fiel y satisfecho

= Precios competitivos y con margen atractivo

Entrar en este sector de distribucién es un paso mas para allanar el camino de cara a la entrada de

nuevos productos previstos para este afio.

Asimismo, al tercer afio de vida del producto es el momento de introducirle mejoras técnicas y nuevas
prestaciones, y gracias a ello podremos presentar a este nuevo canal numerosos argumentos de

reivindicacion del producto para que lo coloquen en sus lineales.

Como factor a tener en cuenta, el acceso a este canal hace que W&H Medical Devices tenga la
oportunidad de expandir sus productos internacionalmente ya que hay grandes grupos de presencia

internacional.

Protagonistas de la Gran Distribucion en Espafia:
= El Corte Inglés
= Carrefour

= Alcampo
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Fase 5 — A partir del Semestre 7°
CONSOLIDACION NACIONAL
Zona Geografica: Nivel Nacional
Tipo de intermediario: Gran Distribucién de caracter internacional y Cooperativas

Herramientas de Distribucidn: Negociaciéon directamente con la Distribuidora

A partir del aflo 4° nuestra presencia en el mercado nacional esta cubierta gracias al
establecimiento y asentamiento de los dos canales de distribucién seleccionados: Distribucion

especifica (Cooperativas) y Gran Distribucion.

7.8.3.1.2 Estrategia de Distribucion H-On Care.

El producto de la firma dirigido a empresas y profesionales que dedican sus esfuerzos y experiencia
en el cuidado, atencion, asistencia y orientacion a personas en estado de dependencia.

De este modo, la estrategia que proponemos para introducir el producto y sus servicios inherentes en
el mercado es un acceso gradual al target objetivo en funcién de nuestras posibilidades reales de
crecimiento y atencion al cliente, afladiendo un plus de caracter impactantes gracias al servicio de

Consultoria gratuita para adaptar las capacidades del producto a las necesidades del cliente.

El perfil del cliente es el siguiente:
= Centros de Mayores
= Residencias individuales privadas o publicas
= Grupos empresariales de Centros Asistenciales
= Centros de Dependencia Social...etc.

= Guarderias y Centros de Enseflanza Especial

El mercado objetivo es pequefio ya que nos estamos dirigiendo a firmas privadas de asistencia de
alto nivel y a la administracion publica ya que son los Unicos clientes que pueden mostrarse

interesados por el producto y sus servicios.

El faseado de distribucion se hara con fuerza de ventas propia, aceptandose prescriptores que
puedan surgir, pero fundamentalmente con nuestro propio personal que en el inicio lo desarrollaran

los propios socios.

Fase 1 — Semestre 1°y 2°
ENTES PRIVADOS
Zona Geografica: Andalucia y Madrid

Fuerza de Ventas: Socios y Asalariados
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En este primer afio nos dirigiremos a empresas privadas como residencias y centros
asistenciales. Con ello, vamos a establecer el sistema de negocio y evaluar el impacto en el
cliente, depurando los aspectos del servicio que se han de limar de cara a tener el producto y
servicio mas Optimo para el cliente, teniendo en cuenta que el desarrollo de la estrategia de

distribucion pasa por el ambito nacional.

Con la consolidacion del producto en el mercado y testado en diferentes clientes es el

momento adecuado para ir configurando la red de fuerza de ventas con personal asalariado.

Para ello, el personal que ingrese tendra la polivalencia de llevar a cabo la expansion del
producto H-On CARE y la supervisién del producto H-On BABY, esto deriva en:
e Consolidacion homogénea y racional de la estrategia de distribucién
* Reduccion de costos
e Inmersion del personal en la politica estratégica de la empresa
e Profesionalizacion del equipo de ventas que podra visualizar el negocio a 360° y
trasladarlo al cliente.

Perfil del candidato a Fuerza de Ventas:
» Edad: entre 28 y 35 afos
e Formacion: Superior en las siguientes ramas:
o Relacionadas con la Salud
o Informatica
o Ingenieria
e Nivel de inglés alto

e Experiencia en proyectos de innovacion de base tecnoldgica

Habilidades comerciales y excelente sentido de la evolucién del mercado

Siguiendo la ldgica de distribucion del producto H-On Baby, la fuerza de ventas propia de la

firma llevaran en cartera la colocacion del producto H-On Care en el mercado.

Para este primer afio, los esfuerzos se centrardn el primer Semestre en Andalucia y el

segundo semestre en Madrid.

Fase 2 — Semestre 3°
ENTES PRIVADOS
Zona Geografica: Levante (Cdad. Valenciana y Murcia)

Fuerza de Ventas: Asalariada.
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Siguiendo en la linea de introduccion en el mercado de la firma, continuamos desarrollando el
trabajo en Andalucia y Madrid con objeto de consolidar el producto en el reducido mercado y
ahorrando costes fijos.
En este semestre incluiremos fuerza de ventas para las provincias del Levante espafiol. El
motivo es la gran concentracién de residencias de calidad en esa parte de Espafia que la
hacen de suma interés.

Esta fase consolida a la perfeccion con la introduccion en el mercado del producto H-On

BABY, por lo que la estrategia va paralela a la creada.

Fase 3 — Semestre 4°
ENTES PRIVADOS
Zona Geografica: Catalufia

Fuerza de Ventas: Asalariada

Aumentamos nuestros colaboradores en esta regién, que representa la tercera mas
importante a la que dirigirnos.

Para ello, afiadiremos un nuevo consultor que desarrolle la zona.

Fase 4 — Semestre 5°
ENTES PRIVADOS Y PUBLICOS
Zona Geografica: Navarra y Pais Vasco

Fuerza de Ventas: Asalariada

En esta fase seguimos en fase de expansion hacia los centros poblacionales con el perfil
indicado, es decir, aquellos donde se encuentran los indices de renta per capita mas altos del
pais y, por ende, los centros asistenciales objetivo.

En esta fase damos un giro hacia el sector piblico y comenzar a ofrecer el producto a
aquellas administraciones que posean entes de asistencia a personas en estado de
dependencia. Con ello, el mercado se abre significativamente en cuanto a oportunidades se

refiere de crecimiento.

Este hecho coincide con la nueva oleada de introduccién de prestaciones técnicas del
producto.
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Fase 5 — Semestre 6°
ENTES PRIVADOS Y PUBLICOS
Zona Geografica: Consolidacién Nacional

Fuerza de Ventas: Asalariada

Es el momento de dar el salto para cubrir la demanda nacional y para ello contaremos con un
personal propio de fuerza de ventas, con experiencia y conocedor del mercado que seguira

desarrollando su papel tanto con este producto como con el dirigido a los mas pequefios.

Los objetivos de esta fase son:
e Consolidacién nacional del producto

» Reactividad ante cambios en la demanda gracias a una gran penetracion de mercado

y un equipo altamente cualificado.

Fase 6 — A partir del afio 4°
CONSOLIDACION NACIONAL
Zona Geografica: Nivel Nacional

Tipo de intermediario: Asalariada

Desde el ejercicio cuarto, podemos hablar de consolidacién nacional, gracias a haber
trabajado paulatinamente los diferentes mercados, por lo que la cobertura del mercado

nacional con una fuerza de ventas compuesta por siete consultores es una realidad.

Las grandes competencias del equipo comercial seran:
H-On BABY
0 Supervision de la politica de marketing en el punto de venta
o Enlace de comunicacion con el punto de venta
o Evaluacion y control de las acciones de la competencia
o

Reporting de satisfaccién del cliente intermedio,

+ H-On CARE
o Apertura de nuevas cuentas en la zona de influencia
o Disefio y ejecucion del servicio de consultoria
0 Mantenimiento de la cartera de clientes
0

Deteccion de nuevas tendencias en el mercado
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Tabla27.  Composicion y distribucion de la fuerza de ventas.
COMPOSICION Y DISTRIBUCION DE LA FUERZA DE VENTAS

. . % Mejora por
0, m
Tiempo Tipo Numero Zona Selllile Eiule 0 STl ventas
Anual por ventas
cobradas

Sevilla, Huelva,
20 Semestre | uerzadeventas o400 41 Cadiz y 21.000€ 1,5%* 2%
— Asalariado h
Cordoba
Cérdoba,
20 Semestre | Fuerzadeventas o qoqors0  Granada, Jaén 21.000€ 1,5%" 296
— Asalariado .
y Almeria
2° Semestre Fuerza de yentas Vendedor #3 Madrid 21.000€ 1,5%* 2%*
— Asalariado '
3° Semestre Fuerza de yentas Vendedor #4 Levante 21.000€ 1,5%* 2%*
— Asalariado '
Fuerza de Ventas = 21.000€
o . 0/ * 0/f*
4° Semestre _ Asalariado Vendedor #5 Catalufia 1,5% 2%
50 Semestre | Fuerzadeventas .00 46 Pais Vasco 21.000€ 1,5%* 206*
— Asalariado
6° Semestre Fuerza de Ventas Vendedor #7 Consolidacion
— Asalariado Nacional

Nota: Los salarios se veran incrementados por las tasas que determine la legislacion aplicable.

Una vez alcanzado el final del 3° afio, comenzamos el ANO 4° con una reestructuracion del
equipo de fuerza de ventas, para disefiar un mapa geografico de distribucion equitativo y

paritario.

Tabla 28.  Zona Geogréafica de distribucion de H-On.
Andalucia Occidental, Murcia y Albacete
Andalucia Oriental y Canarias
Cdad. Madrid, Extremadura y Toledo
Cdad. Valenciana, Baleares, Cuenca y Guadalajara
Catalufia y Aragon

Pais Vasco, La Rioja, Navarra, Cantabria, Asturias  y Burgos

Galicia y resto Castilla y Ledn
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Mapa de Distribucion H-On BABY y H-On CARE
Agregando la politica de Distribucion de la firma, presentamos un cuadro resumen de ambos

productos que abriran el sendero de acceso al mercado de los nuevos productos que gracias al |+D+i

desarrolle la firma.

Tabla29.  Resumen de la estrategia de Distribucion de W&H.

Afo 4 Afo 5
1° 2 30 40 50 6°
Semestre Semestre Semestre SENESIE) SENESIE) SENENIE

Zona MS;;'”:’ Andalucia y Presencia Presencia  Presencia Presencia  Presencia Presencia
Geogréfica Cérd%bg Madrid Nacional Nacional Nacional Nacional Nacional Nacional
Fuente de Fuerza de Fuerza de Distribuciéon  Distribucion Gran Gran . Gfa” R G_ran .

B Ventas Ventas . ; o B Distribucié Distribucio
Distribucion . ) Cooperativa Cooperativa Distribucion  Distribucion
Socios Asalariada n n
Zona . . Levante ~ Pais Vasco Consolidacion Con;pllda Con_s'olldac
o Andalucia Madrid o Cataluia . cién ion
Geogréfica espafiol y Navarra Nacional . 5
Nacional Nacional
Fuerza de Fuerza de Fuerza de Fuerzade Fuerzade Fuerzade  Fuerza de Fuerzade
Fuente de
Distribucién Ven_tas Vent_as Vent_as Vent_as Vent_as Vent_as Vent_as Vent_as
Socios Asalariada Asalariada  Asalariada Asalariada  Asalariada Asalariada Asalariada
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7.8.4. Plan de comunicacion.

En las lineas siguientes se expone la estrategia de comunicacién corporativa de W&H; asi como su

estrategia de marca H-On en cada uno de sus mercados.

7.8.4.1 Eje de la comunicacion.

El eje de toda comunicacién de W&H se centra en la innovacién como clave para facilitar el cuidado

de la salud.

Todas las comunicaciones de W&H iran enfocadas en esta linea, con matices diversos en funcion del

contexto de aplicacion.

7.8.4.2 Tono de los mensajes.

Los mensajes desarrollados y emitidos por cualquier miembro de W&H, o cualquier empresa
colaboradora utilizaran un tono cordial, amable, educado, y familiar; si bien, se mantendran los
tecnicismos mas adecuados para preservar la imagen de empresa como punta de lanza en la

innovacion en el sector e-health.

7.8.4.3 Objetivos de la comunicacion.

Los objetivos de comunicacion los desarrollaremos para tres afos, estableciendo revisiones
trimestrales, semestrales y anuales, que nos permitiran redirigir mas eficientemente los esfuerzos

comunicacionales hacia la consecucion de las metas empresariales.

7.8.4.3.1 H-On Baby.

Afio 1.

Conocimiento: conseguir un 45% de conocimiento del producto H-On Baby en su mercado de
referencia.

Notoriedad: obtener un 30% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 20% de interés hacia el producto.

Compra: conseguir que de un 10% all5% de nuestro target lo adquiera en las condiciones de

mercado establecidas.

Afio 2.

Conocimiento: conseguir que el 55% de nuestro target conozca el producto H-On Baby.

Notoriedad: obtener un 40% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 35% de interés hacia el producto.
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Compra: conseguir que del 10% al 15% de nuestro target lo adquiera en las condiciones de mercado
establecidas.

Afio 3.

Conocimiento: conseguir que el 70% de nuestro target conozca el producto H-On Baby.

Notoriedad: obtener un 50% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 40% de interés hacia el producto.

Compra: conseguir que el 20%"" de nuestro target lo adquiera en las condiciones de mercado

establecidas.

7.8.4.3.2 H-On Care.

Afio 1.

Conocimiento: conseguir un 40% de conocimiento del producto H-On Care.

Notoriedad: obtener un 30% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 15% de interés hacia el producto.

Compra: conseguir que el 12,5% de nuestro target lo adquiera en las condiciones de mercado

establecidas.

Afio 2.

Conocimiento: conseguir que el 55% de nuestro target conozca el producto H-On Care.

Notoriedad: obtener un 40% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 35% de interés hacia el producto.

Compra: conseguir que el 12,5% de nuestro target anual lo adquiera en las condiciones de mercado

establecidas.

Afio 3.

Conocimiento: conseguir que el 60% de nuestro target conozca el producto H-On Baby.

Notoriedad: obtener un 50% de notoriedad del producto. Esto es familiaridad con el mismo, con sus
aspectos técnicos y con la forma de uso.

Actitud: alcanzar un 35% de interés hacia el producto.

Compra: conseguir que el 13%" de nuestro target lo adquiera en las condiciones de mercado

establecidas.

" Porcentaje en base a la estimacion de ventas anual, no total. (Véase la tabla XX)

2porcentaje en base a la estimacion de ventas anual, no total. (Véase la tabla XX)
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7.8.4.3.3 Objetivos de imagen y reputacion.

Con un caracter mas cualitativo, este objetivo, que se mantiene en el tiempo, se centra en la
capacidad de W&H de generar una imagen organizacional caracterizada por las siguientes variables:
» Ser una empresa responsable
e Comprometida con sus clientes/usuarios
» Comprometida con el medio ambiente
» Implicada en el desarrollo de innovaciones para la mejora de la satisfaccion de sus clientes
* Innovadora en el desarrollo de sistemas que permitan el control de la salud

» Especializada y profesionalizada en su sector

Por otro lado, H-On debera ser percibido como el resultado de la unién de todas estas variables o
estos atributos; es decir, sera percibido como un producto tecnolégicamente innovador, fiable, Gtil y

beneficioso para la salud. Si no fuera asi, habria que tomar medidas correctoras.

7.8.4.4 Estrategia de comunicacion.

W&H desarrollara una estrategia de comunicacién 360° un plan de acciones de comunicacion
integral que tendra como locomotora las relaciones publicas y una politica clara basada en la

responsabilidad social corporativa.

7.8.4.5 Plan de acciones.

El siguiente plan de acciones se ha elaborado en base a los objetivos. Si bien se relacionaran los
objetivos con las acciones y con los responsables que la lleven a cabo, en estos primeros parrafos se
explicaran en qué consisten cada una de las acciones llevadas a cabo por W&H para su producto

estrella H-On.

7.8.4.5.1 Responsabilidad Social Corporativa.

La RSC de W&H se basa en la gestion eficiente de la imagen y de los valores de la organizacion y de
sus productos relacionados con la salud, la discapacidad, la seguridad y el cuidado.

W&H no puede volver la cara a los problemas actuales en la sociedad, por los cuales existe esta
empresa en el mercado.

Asi pues, W&H, en su afan por conquistar los corazones de su target, ha desarrollado un plan de
RSC fundamentado en lo siguiente:

e Creacion de acciones conjuntas con la Sociedad Espafiola de Diabetes (SED) y con la
Fundacién Diabetes, con quien colaboraremos en el desarrollo de una aplicacion
tecnoldégicamente viable para facilitar los cuidados de los diabéticos espafioles, sobre todo
aquellos con edades avanzadas. Como primera propuesta se ha comenzado la investigacion
de un aplicador de glucosa utilizando los tejidos de la piel. Para ello, W&H destinara el 1% de

sus ventas anuales al pago de becas para la investigacion de este sistema.
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e W&H también esta comprometido con el publico infantil, por eso, W&H donara el 1% de sus
ventas anuales a la Fundacion Espafiola del Corazén, participando ademas en actos y
jornadas elaboradas ad-hoc para la formacion de los pacientes y/o asociados a dicha

Fundacién en materia de tecnologia aplicada al cuidado de la salud cardiovascular.

7.8.4.5.2 Relaciones Publicas.

Como no podria ser de otra manera, W&H ofrece una especial importancia a las relaciones publicas
en la empresa y a los efectos que éstas ejercen en su target. De esta manera, las acciones de RRPP

de W&H seran, al menos inicialmente, las siguientes:

Comunicacion corporativa: gabinete de prensa: como cualquier lanzamiento, éste debe ser
dado a conocer a su publico. Para ello, y para mantener un analisis constante del sector,
se llevaran a cabo acciones de gabinete de prensa.

- Se controlaran la prensa y las revistas de interés, de forma periddica.

- Se redactaran y enviaran notas de prensa a los medios de comunicaciéon cuando sea
pertinente (cuando haya un lanzamiento de un nuevo producto, mejoras en los productos
ya existentes, ruedas de prensa, conferencias, etc.)

- Para ello serd necesario crear una base de datos de los medios de comunicacion
espafioles y europeos mas resefiables.

- Las acciones propias del gabinete de prensa se realizaran en el canal off-line y en el
canal on-line.

= Patrocinio de noticias y reportajes en revistas especializadas: el departamento de

comunicacién de H-On colaborara en la publicacién de noticias procedentes de las

Asociaciones anteriormente mencionadas.

= Ferias y congresos del sector tecnoldgico y del sector socio-sanitario.

7.8.4.5.3 Publicidad.

La publicidad en W&H es una herramienta esencial para potenciar la compra durante el proceso de

decision. La publicidad de H-On se desarrollara en diferentes ambitos:

Publicidad Off-line

e Publicidad en el punto de venta (publico final). Mediante carteleria y stands que potencien

una colocacion atractiva del producto en farmacias, inicialmente, y en grandes superficies,
posteriormente.

e Folletos explicativos: que se colocaran en los stands, junto al producto.

e Dossier de producto: fundamental como herramienta de venta para los comerciales. El

dossier de producto mostrara en detalle:
0 Las caracteristicas fisicas y técnicas de H-On.

0 Resaltara los beneficios funcionales del producto.
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o Explicara la forma de pago
o Destacara las caracteristicas del servicio de mantenimiento, reposicion y fidelizacion
del cliente.

e Revistas especializadas: el departamento de comunicacion de H-On sistematizara la creacion

de reportajes de interés para su publicacion en revistas especializadas, revistas médicas o

farmacéuticas, off-line y on-line.

Publicidad On-line
W&H no cree en la publicidad pagada online, sino que potencia el posicionamiento natural como
resultado de una buena estrategia de presencia online y de un seguimiento continuado de la
misma. Para ello, se recurrira a las siguientes herramientas:

= P4agina web (moderna, clara, sencilla, agil)

= Creacién de perfiles de empresas en las redes sociales mas populares y en las

plataformas mas utilizadas del sector
= [Insercion de los datos de empresa en directorios empresariales populares
= Creacioén de un blog profesional

= Participacion en foros del sector

7.8.4.5.4 Promociones y rebates.

Activar las ventas durante los primeros afios de vida del producto es fundamental. La publicidad no
puede ser nuestra Unica herramienta de refuerzo.

De esta manera, se han configurado las siguientes acciones promocionales:

Los planes de accion para la fuerza de ventas se especifican segin dos variables que determinan la
construccion de las mismas:
= Horizontal temporal

= Estructura segun el producto
En suma, la organizacion va a ser por ZONAS donde iran en cartera los productos de la firma y las
acciones que se presentan se refieren a todas aquellas que se van a realizar en los proximos tres
ejercicios.
Es el método tradicional y el mas utilizado. A cada integrante del equipo se le asigna una zona
geografica perfectamente definida en la ejerce su titularidad profesional. Este sistema es sencillo de

organizar y se adecla a la estrategia global de la compaiiia.

El objetivo es surcar un camino que permita fluir en el futuro los siguientes lanzamientos de la firma.
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Para lograr la meta propuesta se prevén una serie de acciones sobre los intermediarios (fuerza de
ventas y distribuidores) de cara a aumentar ventas, ganar cuota de mercado y remontar mayor

presencia del producto en los establecimientos de venta al pablico.

Acciones promocionales hacia los distribuidores:

Rappel sobre cifra de ventas

Campafia push fuera de pico de ventas
Pedido minimo de venta

Stand/ dispensario para cada punto de venta
Carteleria evocadora del producto

Acciones promocionales hacia los clientes intermedi 0s:

Descuentos por volumen (12+1) y (20+4)
Campafia push fuera de pico de ventas
Pedido minimo de venta

Acciones promocionales dirigidas al cliente final:

Descuentos fuera de pico de ventas

Regalos en pico de ventas

Prueba de producto durante 10 dias
Demostraciones del producto en el punto de venta

En las tablas siguientes se recogen diferentes acci  ones de comunicacion que acompafian a
las acciones promocionales en el punto de venta en funcion del publico sobre el que se

aplican, distribuidores, intermediarios o cliente f inal.

Acciones hacia los DISTRIBUIDORES (Cooperativistas, Gr  an
Distribuicion)

DECISION
ESTRATEGICA ACCIONES PLAZO

Posicionamiento  de Presentacion de la firma 39, 4°, 5°y 6°
marca Dossier Corporativo de la marca Semestre
Politica de Precios Rappel §obre cifra de vent‘as Permanente
Campafia push fuera de pico de ventas

Politica de Ventas Pedido minimo de venta Permanente
Promocién del Stand/ dispensario para cada punto de venta

p Permanente
Producto Carteleria evocadora del producto

Acciones hacia los CLIENTES INTERMEDIOS (Farmacias,
Parafarmacias, Puntos de venta.)

DECISION
ESTRATEGICA AeLlEiNES

- . Presentacion de la firma
Posicionamiento  de o . . 1oy 2°
Mailing con noticias y tendencias del sector

marca Feed-back constante con el cliente semestre
Politica de Precios Descueptos por volumen (.12+1) y (20+4) Permanente
Campafia push fuera de pico de ventas
Pedido minimo de venta
Politica de Ventas Control de ventas, visita de cortesia, prospeccién de mercado Permanente
en el punto de venta
Promocion del Stand/ dispensario para cada punto de venta
p Permanente
Producto Carteleria evocadora del producto
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Acciones hacia los CLIENTES FINALES (Compradores y usua  rios
finales del producto)

DECISION
ESTRATEGICA AeLlEiNES

Posicionamiento de la Triptico informativo en cada packaging
firma Mailing con noticias y tendencias del sector
Descuentos fuera de pico de ventas
Regalos en pico de ventas

Permanente

Politica de Precios Permanente

Entrada en

By Prueba de producto durante 10 dias grandes
Promocion del superficies
Producto Demostraciones del producto en el punto de venta Permanente

Stand/ dispensario para cada punto de venta Permanente
Carteleria evocadora del producto
Activacién de cuenta premium Permanente

7.8.4.5.5 Marketing directo.

Esta herramienta de comunicacién es fundamental por dos motivos:
a. Se utilizara para aumentar las ventas en los clientes actuales.

b. Permitira la captacion de nuevos clientes.

Las acciones de marketing directo se han clasificado en acciones on-line.
= A través de la plataforma web. Todos los usuarios de H-On que deseen utilizar la
plataforma deberan rellenar un formulario web en el que se les comunica la normativa
recogida en la LOPD y se les pide consentimiento para que la empresa les envie
informacion de lanzamientos, ofertas y promociones de productos y aplicaciones. La base
de datos creada tras la inscripcibn web permitira configurar acciones de marketing
directo.
- Las acciones online se realizaran semanalmente, ofreciendo informaciéon sobre las
novedades o actualizaciones del software de gestion.
- Las acciones online se realizaran mensualmente, cuando sea necesario informar
sobre ofertas y promociones relacionadas con los productos.
= Através de las redes sociales W&H llevard a cabo acciones publicitarias que tendran por
finalidad la recopilacion de contactos, que serviran para establecer y/o alimentar las
bases de datos de la compafiia con el objetivo de destinar acciones promocionales con

vistas a incrementar las ventas por el canal online.
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7.8.4.6 Medicion y seguimiento del plan (kpi’s)

Las acciones llevadas a cabo desde el departamento de marketing se someteran a un seguimiento y

control en base a los siguientes Kpi's.

= Nivel de satisfaccion del cliente: estudiado al mes de inscribirse el usuario en nuestra web
se le hara envio de un cuestionario online que tiene como finalidad testar la calidad del
producto y la satisfaccién del usuario con el mismo. Sl el cuestionario no es constestado
en el plazo de una semana, se repetira la accién, y asi hasta que el usuario exprese su
negativa a contestarlo. El n° de cuestionarios de satisfaccion sera un kpi a controlar.

= Notoriedad en medios escritos: mediante un clipping de prensa diario, realizado de
manera interna, el equipo podra conocer las apariciones de W&H en prensa.

= Notoriedad en medios on-line: el equipo de marketing se encargara de gestionar las
apariciones en Internet. Toda la informacién sobre H-On o sobre W&H en la red debe ser
monitorizada, tanto la aparecida en los foros de opinién de la plataforma web, como la
presente en las redes sociales, en blogs profesionales o en revistas del sector, entre
otros. Para ello se recurrird a un listado de herramientas para la medicion de la
notoriedad y de la reputacién online, que permitiran conocer el posicionamiento de
nuestro producto online. El control de todas los indicadores de notoriedad, actitud,
reputacion y posicionamiento de marca online seran sistematizados en una Hoja Excel,
de manera que diariamente sean rellenados para facilitar la gestion de marca de la
compaifiia.

= Altas y bajas de clientes realizadas a través de la pagina web y a través de otras
plataformas (redes sociales en donde esté presente W&H).

= Visibilidad de los stands en el punto de venta: de forma periddica, el responsable de
marketing de la compafiia o un comercial en su lugar, visitara las farmacias para verificar
la ubicacion del producto en el punto de venta, su merchandising.

= N°de clientes por canal de distribucion.

= NOde devoluciones de producto por fallos en el sistema o por incomprension del mismo.

La medicién de estos indicadores se realizara de forma sistematica desde el primer afio de trabajo de

la compafiia.

Para valorar el desempefio de las acciones en la variable distribucion para cada uno de los productos,

a continuacion presentamos los indicadores de seguimiento y evolucion:

Kpi's Distribuciéon de H-On Baby

GIES Tipo de control
. Evolucién de ventas mensuales
Penetraciéon de mercado R g .
Localizacion geografica de los pedidos
. . Evolucién de las ventas cuando se activan
Acciones de Promocion . . ;
promociones al cliente final

Fidelizacion del cliente NUmero y localizacién de clientes a través del
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I - 2 on ¢! servicio de mailng

Comparacion de pedidos entre las diferentes
Politica de Venta oportunidades de compra del intermediario.
12+1y 20+4

Kpi's Distribucion de H-On Care

KPI's Tipo de control
. Evolucién de ventas mensuales
Penetracion de mercado RN C. .
Localizacion geografica de los pedidos
. . . Encuesta de satisfaccién del servicio de
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8. Plan de Recursos Humanos.

8.1. Valores de la compaiiia.

En W&H la innovacion es la base del negocio, y ninguna innovacion es tal sin un buen equipo que la

respalde.

La innovacién en W&H es considerado el pilar de la actividad de la empresa, y su razon de ser. La

innovacion es la apuesta de futuro de la compaiiia, y asi se ha reflejado en su filosofia.

Los valores de la filosofia de W&H son diversos, y todos gozan de gran importancia para sus
miembros, como asi se dan a conocer desde el inicio de su actividad en W&H. Esta filosofia de

trabajo de la compafiia se caracteriza por los siguientes valores:

= Innovacién continua, como base para la permanencia un nuestro sector.

= Flexibilidad, de los recursos para abordar situaciones de diversa indole, en ambitos
estratégicos diferenciados.

= Orientacion al cliente, para conocer el mercado y ajustar al maximo la oferta de W&H.

= Enfoque estratégico, siempre mirando al futuro, y desechando el cortoplacismo cuando se
trata de considerar estrategias generales de la compafiia.

= Creatividad, para desarrollar productos (bienes y servicios) nuevos y competitivos.

= Trabajo en equipo, pues ésta es la base para las buenas ideas y para mantener un buen
nivel de motivacién profesional.

= Desarrollo continuo del capital humano, pues es un elemento fundamental para mantener
la competitividad del equipo y, por ende, de la empresa; y a su vez, para potenciar la

motivacion laboral como consecuencia del desarrollo de las competencias y habilidades.

Estos valores seran la guia de la estrategia de los recursos humanos en W&H vy del trabajo general

en la compaifiia.

Inicialmente, como herramienta de comunicacioén interna, W&H se encargara de entregar un Manual
de Acogida a las nuevas vacantes. Esta herramienta persigue la implicacién de los nuevos
empleados con la filosofia de la compafiia, informandoles sobre ésta y sus valores profesionales, asi

como sobre diferentes aspectos de la empresa, formales e informales.

El Manual de Acogida tiene por objeto introducir con mayor facilidad y rapidez a los nuevos

profesionales de W&H en la empresa.
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8.2. El Equipo de W&H.

Como hemos comentado, el equipo humano de W&H es la clave del crecimiento de la compafiia. Sin
embargo, los inicios de W&H mantienen una estructura de personal reducida, de escasas
dimensiones, que permite mantener la flexibilidad de la empresa ante situaciones de mercado

inesperadas.

W&H basard su estructura organizativa en base al crecimiento del volumen comercial adquirido
anualmente. De esta manera se reducen los costes fijos en los primeros afios de funcionamiento de

la compafiia.

Inicialmente la organizacion se compondra de tres areas fundamentales que se conectan de manera

igualitaria entre si, pues cada una de ella es responsabilidad de un socio.

= Comercial y Marketing
= Ingenieria y Operaciones

= Administracion y Finanzas

Estas areas se encuentran coordinadas por Gerencia, quien se encargara de conjugar las habilidades

de cada socio en pro de una consecucion de objetivos.

D.
Comercial D.

y Markt. Proyectos
Vendedor

1,2

Area de Comercial y Area de Ingenieria

Marketing

Area de Administracion
y Finanzas

Los cuatro departamentos trabajan de manera conjunta y coordinada. De esta forma se asegura un

encaje perfecto entre el mercado y la empresa, a la vez que se potencia la innovacién, la creatividad,
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el trabajo en equipo y el sentimiento de pertenencia a una compafiia, por el respeto que ésta muestra

hacia las ideas de todos sus trabajadores.

Esta forma de trabajar sera permanente en el tiempo, pues sélo asi W&H asegurara su continuacion
en el sector.

Exponemos a continuacién las responsabilidades en cada una de las areas:

Gerencia

Se encarga de administrar los activos de la compafiia, coordinar los esfuerzos entre los diferentes
departamentos y entre los stakeholders: proveedores, distribuidores, alianzas estratégicas y otros

grupos de interés.
Su funcién principal se centra en gestionar la innovacién dentro de la compafiia, velando por la
calidad de los productos y por la profesionalidad de los trabajadores, que en este primer afio seran

Unicamente los socios.

Area Comercial y de Marketing

Sus funciones se centran, por un lado, en gestionar la cartera de productos, desarrollando las
estrategias de marketing mix mas adecuadas; y por otro, en velar por la cartera de clientes, siendo
sus funciones principales fomentar la fidelizacién de los clientes actuales, asi como la captacion de

nuevos clientes.

Asi pues se encargara de estudiar el mercado, los clientes reales y potenciales, los nichos de
mercado, la situacion de la oferta y la demanda, asi como los flujos econdmicos y las tendencias
sociales e industriales que afecten de manera directa o indirecta a la comercializacion de los
productos. Este departamento ha de estar perfectamente coordinado con el equipo de comerciales de
WE&H.

Igualmente elaborara el disefio del producto y en el caso de packs personalizados en base a las
directrices del cliente, apoyandose siempre en el departamento de proyectos con el que estara

interrelacionado ya que entre los dos determinan las caracteristicas que tendra el producto final.

Area de Ingenieria

Este departamento se encarga de configurar los sistemas de cada producto, asi como la
configuracién del disefio funcional de estos. Sus funciones principales seran decidir qué tecnologias
se deben aplicar al producto para dotarle de la maxima utilidad y eficiencia posible. A su vez marcara
las pautas de colaboracién con los grupos de investigacion de universidad, con los que se
desarrollaran los sistemas. Igualmente, establecera, en colaboracién con gerencia, las bases de la

relacion con los proveedores de servicios.
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Area de administracion y finanzas

A la que se encomiendan todos los temas contables y de financiacion.
Su principal funcién es gestionar el cash-flow de la compafiia, su liquidez; a la vez que planificar las

acciones para construir un estructura de pasivo ajustada al negocio y a la actividad de la compaifiia.
En los afios sucesivos se perfilaran nuevos puestos de trabajo.

Organigrama Afio 2

D.
Comercial
y Markt.

D.
Proyectos

Area de Comercial y Area de Ingenieria
Marketing

Ingeniero
de apoyo
lefe
manteni-
Area de Administracion miento

y Finanzas
D. Admon.
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Organigrama Afio 3
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Organigrama Afio 4
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Organigrama Afio 5
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8.3. Descripcion de puestos y perfiles.

La empresa contara con doce trabajadores fijos de los cuales, cuatro son los socios fundadores de la
empresa.

Los socios ocuparan los siguientes puestos:
- Ana Ramirez: Gerencia.
- Madel Valle Guerrero: Responsable Comercial y Marketing.
- Ignacio Marquez: Responsable de Proyectos.

- Javier Lisarte: Responsable de Administracién y Finanzas.

Se muestran a continuacion la relacion de puestos en funcion del area en el que se insertan dentro de
la empresa:

Area de Gerencia

Descripcién del puesto de Gerente

- Denominacién: Gerente
- Area: Gerencia

- Edad minima: 30
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- Formacion requerida: Licenciatura en Direccién Administracion de empresas, econdémicas,
MBA.

- Experiencia requerida: 5 afios

- Funciones: Posicionar a la empresa en el mercado, gestionar la responsabilidad social,
control de los departamentos, comunicar los objetivos a los empleados, funciones de
comercial, coordinacion de los distintos departamentos que integran la organizaciéon para
efectiva y eficaz comunicacion.

- Competencias: Motivacion para dirigir, integridad moral y ética, capacidad de comunicacion,
capacidad de escucha, espiritu de lucha, capaz de adelantarse a los problemas, capacidad

de andlisis.

Area Comercial y de Marketing

Descripcién del puesto de Director Comercial y Marketing

- Denominacion: Director de Comercial y Marketing

- Superior jerarquico: Gerencia

- Area: de Marketing y Comercial

- Edad minima: 25

- Formacion requerida: Licenciatura en publicidad y relaciones publicas, Marketing,
Investigacion y técnicas de mercado.

- Experiencia requerida: 2-3 afios

- Funciones: anadlisis de mercados, analisis de la competencia, disefiar estrategias de
marketing y planes de accion, elaborar la politica de precios, elaborar acciones publicitarias,
coordinar el equipo de vendedores.

- Competencias: creativo, bueno trabajando en equipo.

Descripcién del puesto de Asistente de Marketing

- Denominacion: asistente de marketing

- Superior jerarquico: Director de Marketing

- Area: de Marketing y Comercial

- Edad minima: 23

- Formacion requerida: licenciado en publicidad y relaciones publicas con especializacion en
disefio grafico..

- Experiencia requerida: 1-2 afios en puesto similar.

- Funciones: disefio y desarrollo de productos electrénicos del sector e-health en base a los
requerimientos de los departamentos de marketing y de ingenieria.

- Competencias: persona creativa, resolutiva, organizada y con capacidad para trabajar en

equipo.

Descripcién del puesto de Vendedor

- Denominacion: Vendedor
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- Superior jerarquico: Director de comercial y marketing

- Area: de Marketing y Comercial

- Edad minima: 25

- Formacion requerida: formacion profesional con especialidad en comercio.

- Experiencia requerida: 1-2 afios de experiencia como comercial de productos sanitarios.

- Funciones: incrementar la cartera de clientes y apoyar en la estrategia de fidelizaciéon de la
marca.

- Competencias: buena imagen, don de palabra, don de gentes, conocimiento y familiaridad

con las nuevas tecnologias.

Area de Ingenieria y de Operaciones

Descripcién del puesto de Director de Proyectos de Ingenieria

- Denominacion: Director de Proyectos

- Superior jerarquico: Gerencia

- Area: de Ingenieria

- Edad minima: 25

- Formacién requerida: Ingeniero industrial o ingeniero en electrénica.

- Experiencia requerida: 2-3 afios

- Funciones: colaboracién con el departamento de Disefio en la ejecucién de proyectos de
[+D+i.

- Competencias: gran capacidad de planificacién, espiritu innovador, proactivo y con dotes de

liderazgo.

Descripcién puesto Jefe de Desarrollo de Software

- Denominacion: Jefe de Mantenimiento y Software

- Superior jerarquico: Director de proyectos

- Area: de Ingenieria

- Edad minima: 22

- Formacion requerida: Ingeniero técnico informatico, con un profundo conocimiento de los
Social Media.

- Experiencia requerida: 1 afio

- Funciones: programacion y mantenimiento de sistemas (programas y pagina web)

- Competencias: capacidad organizativa, creatividad y capacidad resolutiva.

Descripcién puesto Ingeniero de apoyo

- Denominacion: Ingeniero de apoyo
- Superior jerarquico: Director de Proyectos
- Area: de Ingenieria

- Edad minima: 22
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- Formacién requerida: Ingeniero técnico de la rama industrial, mecéanico o telemético.
- Experiencia requerida: 1 afio
- Funciones: apoyo al director de proyectos en la ejecucién de los mismos.

- Competencias: capacidad organizativa, creatividad y capacidad resolutiva.

Area de Administracion y Finanzas

Descripcién del puesto de Director de Administracion

- Denominacion: Director de Administracion

- Superior jerarquico: Gerencia

- Area: Administracion y Finanzas

- Edad minima: 30

- Formacion requerida: Licenciado en Administracion y Direccién de Empresas, MBA valorable.

- Experiencia requerida: 3-5 afios

- Funciones: facturacién, contabilidad, gestién de recibos, mantiene relaciones interfuncionales
con los demas departamentos para encaminar y homogeneizar la informacion recibida y
emitida.

- Competencias: mente analitica, bueno trabajando en equipo, capacidad de planificacion y

organizacion.

Descripcién del puesto de Administrativo

- Denominacion: Administrativo

- Superior jerarquico: Director de Administracion

- Area: Administracion y Finanzas

- Edad minima: 20

- Formacién requerida: ciclo formativo, diplomatura en ciencias empresariales.

- Experiencia requerida: no necesaria

- Funciones: atencion telefénica, apoyo a la contabilidad.

- Competencias: mente analitica, bueno trabajando en equipo, capacidad de planificacion y

organizacion.

8.4. Plan de contratacion.

El primer afio de vida la empresa contara con 6 trabajadores, el gerente sera elegido por los socios
administradores y junto con ellos éste se encargara de contratar al equipo para sacar adelante el

proyecto en los afios siguientes.

Planificacion de la estructura de los recursos huma nos.

Segun la evolucion esperada para cada uno de los afios, la planificacion de la estructura de recursos

humanos sera la siguiente:
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Tabla 35.  Evolucién del numero de puestos de trabajo de W&H.

Evolucion del nimero de puestos

Gerente 1

2

D. de Marketing 1
A. de Marketing 1
. 1

pra)
o

D. de Proyectos
|. de apoyo
1

J. Mantenimiento
Administrativo _
ToTAL | 6 |

NO 4
1
5
1
2
3
1
1
1
2

Eb—\ P iRPiRP P PiIPiW P
Hr\) PR iRP WiRrikLiN R
Hl\) P iRPiRP WINIPIiO P

Sistema de publicacién de candidaturas

W&H recurrira a diferentes fuentes para la busqueda de candidatos:
= Publicacién de anuncios en paginas webs de empleo.
= Bolsas de empleo de las universidades andaluzas.

= Becas de desarrollo de la Escuela de Ingenieros de Sevilla.

Sistema de seleccién de candidatos
Las fases que se seguiran en cualquier proceso de seleccion de candidatos seran las siguientes:
1. Estudio meditado del CV del candidato entre los socios de W&H.
2. Llamada telefénica del gerente para realizar una breve entrevista telefénica.
3. Reunién con el gerente y otro socio, en funcion del puesto para el que se realice la entrevista
y del departamento del que dependera el candidato en la empresa.
En esta entrevista, de dos horas de duracion aproximadas, se verificardn las caracteristicas
objetivas del curriculum, asi como las cualidades subjetivas de la persona.
Cierre de la entrevista.
Despedida.
Llamada para informar sobre la soluciobn del proceso de seleccién, tanto si ha sido

seleccionado como si no lo ha sido.
El objetivo de W&H es vincular el personal a la empresa de la mayor forma posible. Para ello, una de

las medidas sera el tipo de contrato, que sera indefinido desde el primer afio, con un periodo de

prueba de tres meses.
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8.4.1. Funciones externalizadas.

W&H va a externalizar algunas de las funciones desarrolladas por el departamento de I+D+i y por el

departamento de produccion.

Con ello se pretende obtener un ahorro en los costes, puesto que los costes fijos de la compafiia

aumentarian enormemente si integraramos la cadena de fabricacién en nuestro proceso.

Por otra parte, tratamos de dotar de mayor flexibilidad a nuestro negocio evitando la adquisiciéon de

una maquinaria costosa. Se reducen asi las barreras de salida.

Igualmente, esta estrategia permitira entrar en un sector nuevo disminuyendo las barreras de entrada,
de costes, experiencia y capacidad propias de una empresa ya instalada en el sector y que tiene

incorporados en su estructura los procesos de fabricacion.

De esta manera, las funciones que se han externalizado son las siguientes:
- 1+D+l
Para desarrollar esta funcion W&H recurrirA a un acuerdo de colaboracion con el
Departamento de Tecnologias de la Informacién y la Comunicacién TIC de la de la Facultad
de Ingenieria de la Universidad de Sevilla. Este departamento se convertird en alianza
estratégica de W&H durante los 5 primeros afios de vida de la compafiia, con la posibilidad

de prorrogar la colaboracion a los afios que se crean convenientes.
- Montaje y ensamblaje

El ensamblaje de los productos los llevara a cabo la empresa Macelca Electrénica S.C.A.
ubicada en Marchena, Seuvilla.

Plan de Negocio W&H 133




Medical Devices

8.5. Politica salarial.

El sueldo de cada uno de los trabajadores se divide en 14 pagas (2 pagas extraordinarias, en junio y

diciembre). Esta politica se hara efectiva desde el 2° afio de creacion de la compafiia.

Los comerciales, por su parte, disponen de un salario compuesto por un fijo y un variable que supone

el 50% de su sueldo fijo.

La siguiente tabla muestra los sueldos segun el puesto de cada trabajador, la tipologia de contrato, el

salario neto, el tipo de jornada y el numero de pagas.

Tabla 36.  Sueldos segun puesto de trabajo ocupado en el Afio 1.

Ano 1
Sueldo |Sueldo Fijo
Puestos Fijo neto | neto anual Sueldo Variable Tipo de Contrato N° de pagas
mensual
Gerente 1.000 € 12.000€ 0€ Indefinido 12

Vendedores 1.200 € 14.400€ 50% fijo Indefinido 12

D. Comercial y 1.000€  12.000€ 0€ Indefinido 12
Marketing

D Administracion y 1.000€  12.000€ 0€ Indefinido 12
Finanzas

D. de Proyectos 1.000 € 12.000€ 0€ Indefinido 12

En el segundo afio gracias al incremento de la demanda y los buenos resultado, W&H Medical

Devices podré llevar a cabo una subida salarial y un incremento de plantilla.

La siguiente tabla muestra los sueldos segun el puesto de cada trabajador, la tipologia de contrato, el

salario neto, el tipo de jornada, el nimero de pagas y el indice sobre el que se revisa anualmente el

salario.

Tabla 37.  Particularidades de cada puesto de trabajo.

Sueldo Fijo | Sueldo Fijo N° de —
Puestos neto neto anual | Sueldo Variable | Tipo de Contrato EGES .
Salarial Anual
mensual
0€ 14 IPC

1.800 € 25.200€ Indefinido

Vendedores 1.200 € 16.800€ 50% fijo Indefinido 14 IPC
D. Comercial y Marketing 1.800 € 25.200€ 0€ Indefinido 14 IPC
Qarkeﬂf‘g Comercial 'y PR 16.800€ 0€ A tiempo parcial 14 IPC
Ei'nanz ;Sdm'“'s"ac'é” M 18006  25.200€ 0€ Indefinido 14 IPC
D. de Proyectos 1.800 € 25.200€ 0€ Indefinido 14 IPC
Ingeniero de apoyo 1.800 € 25.200€ 0€ Por obra y servicio 14 IPC

. Mantenimiento 1.800 € 25.200€ 0€ Por obra y servicio 14 IPC
Auxiliar Administrativo 1.500 € 21.000€ 0€ A tiempo parcial 14 IPC
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El incremento salarial anual es igual a los incrementos del IPC. Estimamos que el IPC para los

préximos afios va a variar de la siguiente forma:

Tabla 38. Incremento del IPC durante los 5 afios estimados.
Incremento IPC 3,0% 3,4% 3, 7% 3,2%

Tabla39.  Costes salariales por tipos de puestos.

Costes salariales por tipologia de puesto de trabaj o

Total salario base 80.400,00 253.800,00 357.163,20 387.331,74 417.893,68
Gerente 12.000,00 25.200,00 26.056,80 28.000,00  28.896,00
Vendedores 32400  64.800,00 89.337,60 111.996,00 133.747,20
D. de Marketing 12.000,00 25.200,00 26.056,80 28.000,00  28.896,00

A. De(_:omercialy 16.800,00 17.371,20 35.280,00 36.408,96
Marketing

D. de Proyectos 12.000,00 25.200,00 78.170,40 56.000,00 57.792,00
Ingeniero de apoyo 25.200,00 26.056,80 28.000,00 28.896,00
D. Administracion 12.000,00 25.200,00 26.056,80 28.000,00  28.896,00
J. Mantenimiento 25.200,00 26.056,80 27.020,90 27.885,57
Administrativo 21.000,00 43.428,00 45.034,84 46.475,95
Cargas Sociales 37.386,00 118.017,00 166.080,89 180.109,26 194.320,56
T R Bl 24.240,60 76.520,70 107.684,70 116.780,52 125.994,94
T et 3 0.04000 2538000 3571632 38.73317 41.789,37
YTTETEEAY 510540 1611630 22.679,86 24.59557 26.536,25
117.786,00 371.817,00 523.244,09 567.441,00 612.214,24

—
>
—

Bandas salariales

La politicas salarial de W&H remunera a los empleados segun sus cargos, responsabilidades,

naturaleza del trabajo y desempefio personal.

La de fijacion de bandas salariales se hace con el objeto de equiparar horizontalmente los puestos
existentes en la compafiia, de esta forma se fijan bandas para cada nivel de puestos definidos en el
organigrama con la suficiente holgura para remunerar de distinta forma a trabajadores que ocupen un

mimo puesto, con el fin premiar y reconocer el desempefio individual.

En el siguiente esquema se muestra la segmentacion en bandas salariales de los puestos existentes

en la compafia.
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Grafico 8. Bandas salariales de los puestos de W&H.
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8.6. Plan de Formacion.

W&H Medical Devices es consciente de que los avances sociales traen consigo cambios
tecnologicos. W&H, como empresa que basa sus propuestas de valor en las nuevas tecnologias,
concibe su actividad como un trabajo en equipo, centrado en la innovacién, en el aprendizaje continuo

y en la generacién de valor intelectual.

La elaboracion del plan de formacidn tiene por objeto preparar a los miembros de la organizacion en
el logro de los objetivos de la empresa, asi como facilitar la adaptacion a los cambios. La superacion
personal y profesional son rasgos diferenciadores de las personas que trabajan en W&H. Las
exigencias de los mercados y la inmensa competencia requiere de una plantilla versatil, implicada y
motivada. Con esta finalidad W&H ha desarrollado un plan de formacién continua, que les

proporcionard los conocimientos y las herramientas necesarias para realizar un mejor desempefio.
Podemos diferenciar entre dos tipos de formacion:
= Formacién a nuevo personal que comienza su carrera en la organizacion.
La formacién se adaptara a cada persona teniendo en cuenta su experiencia previa,
conocimientos y puesto al que se incorpora.
Para todas las incorporaciones serd comun una parte de la accion formativa donde se le

instruird sobre la cultura de la empresa, objetivos que persigue, métodos de trabajo y

sistemas de informacion dentro de W&H Medical Devices, y otra parte personalizada que
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tratara sobre las labores a realizar, programas informaticos especificos, y demés tareas
propias de su puesto.

- Formacion a los miembros que ya pertenecen a la organizacion.
Debido a la velocidad a la que avanza la tecnologia y surgen nuevos usos de los productos

que comercializamos el personal debe estar en permanente formacion.

Esta formacion continua va dirigida en especial a los disefiadores y desarrolladores de
productos, en su parte mas técnica, pero de igual forma es necesario que todos los
trabajadores conozcan los cambios que se producen, las nuevas necesidades que surgen y
sean conscientes de los esfuerzos y cambios de rumbo que ha de realizar la organizacién

para crecer e innovar.

Para ello, antes de confeccionar cada accion de formacion se hard un exhaustivo andlisis para
detectar necesidades y carencias en la organizacion, se investigara qué cambios se estan

produciendo en el sector, avances tecnoldgicos, tendencias, etc.

El segundo paso consistira en decidir qué acciones formativas deben llevarse a cabo y que personas

de la organizacion han de participar en cada una de ellas.

Durante el proceso formativo y a su fin se debe llevar a cabo una evaluacién y sopesar cada accion

con el fin de poder medir el éxito de dicho esfuerzo y mejorar en acciones formativas posteriores.

La innovacion tan presente W&H Medical Devices implica basar su dinamica y evolucion innovadora

en un sistema formativo eficaz.

La cultura presente en la compaifia influye enormemente en la formaciéon y en la estrategia

empresarial, llevando en su conjunto a W&H a la consecucion de rentabilidad econémica.

Grafico 9.Influencia de la cultura en la formacion, estrategi  a y rentabilidad de la empresa.

CAMBIOS EN EL ENTORNO

CULTURA

- PLAN ESTRATEGICO
RENTABILI
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Obijetivos del Plan de formacion

- Potenciar la adquisicion de nuevos conocimientos y recursos técnicos para el desempefio de
la actividad profesional de todos y cada uno de sus trabajadores.

- Incrementar la motivacion e implicaciéon de los trabajadores, fomentando el desarrollo
profesional y personal de éstos en la organizacion.

- Integrar los objetivos departamentales de la organizacion.

- Fomentar la comunicacién interna, dotandola de mayor agilidad y mejorando asi las
relaciones laborales y la participacién en la empresa.

- Mejorar el rendimiento laboral de los trabajadores y la calidad en su practica profesional.

- Influir en la adaptacion de las personas a los cambios y facilitar dicha adaptacion.

- Anular aquellos elementos negativos que afectan o pueden afectar al trabajador.

- Integrar a los nuevos trabajadores incorporados a la organizacion.

- Incrementar la competitividad empresarial en el mercado laboral.

- Mejorar la imagen de la empresa.

Sera el responsable de RRHH el encargado de coordinar y supervisar las acciones formativas que

principalmente trataran sobre los siguientes temas:

- Cursos especializados en tecnologia

- Conferencias sobre nuevas tecnologias

- Gestion de empresa

- Avances en productos sanitarios medidores
- Negociacion

- Software y lenguajes de programacion

- ldiomas

- Formacion contable y administrativa

Costes de formacion

W&H Medical Devices esta comprometida con la formacion a sus trabajadores y es consciente de que
es una herramienta muy importante para conseguir los objetivos y metas establecidas, por ello va a

destinar a este objeto las siguientes sumas anuales.
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Tabla 40. Coste anual de formacién.

COSTES 0,00 15.000,00 25.000,00 40.000,00 50.000,00

8.7. Tipos de contratos.

W&H Medical Devices realizara distintos tipos de contratos dependiendo del puesto a cubirir.
Los puestos de gerencia y direccion, ocupados por los cuatro socios, tendran caracter indefinido.

De la misma manera el puesto de vendedor sera indefinido, existiendo un periodo de prueba de tres

meses de duracion.

Para los puestos técnicos, ingeniero de apoyo y jefe de mantenimiento el tipo de contrato realizado

sera por obra y servicio, con un periodo de prueba de tres meses de duracion.
El tipo de contrato para los puestos de asistente y administrativo sera a tiempo parcial, pasando este

a tiempo parcial indefinido a partir del tercer afio de vida de la compafiia, siendo su jornada laboral

inferior a la jornada completa en un 30%.
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9. Plan de Operaciones y Tecnoldgico.

El Plan de Operaciones de W&H Medical Devices presenta y concreta todos los aspectos
relacionados con la puesta en marcha de la empresa, los recursos necesarios para llevar a cabo la
actividad de la misma y la gestidn operativa para el desarrollo de los productos que se realizaran en
un futuro, siempre sin olvidar que W&H Medical Devices es una empresa perteneciente al sector de

las nuevas tecnologias y del [+D+i.

9.1. Procesos Operativos: Gestion y Desarrollo de los Productos.

La gestién de los servicios y el desarrollo integral de los productos de acuerdo con los estandares de
calidad y las expectativas que esperan cada uno de nuestros clientes, se desarrollan a través de una

gestion de operaciones basada en los diferentes productos.

El desarrollo de dichos productos se basard en la ejecucién cronolégica de una serie de fases

estratégicas que incluyen entre otras:

e Fase de Ingenieria y Disefio
0 Ingenieria Basica
0 Ingenieria de Detalle
e Fase de Aprovisionamiento de Materiales y Equipamiento
e Fase de Desarrollo de Software y de pruebas.
* Fase de Montaje e integracion
e Fase de Pruebas
e Fase de Envio y Transporte o Distribucién
e Puesta en marcha
e Fase de Garantia del Servicio y Fase de Operacion y Mantenimiento del Sistema, en caso de

haberse contratado este segundo servicio.

W&H Medical Devices intentara maximizar las garantias en la ejecucion de los productos, y contara
con la mejor coordinacion de las tareas, seguimiento y supervision de la evolucion de los productos y
realizacion de las acciones preventivas y correctivas, cuando sea necesario, para controlar los costes

y los plazos de tiempo estimados en cada una de las fases.

Todas estas operaciones se basan en las especificaciones establecidas en el Plan de Calidad, que
sera desarrollado a lo largo del primer afio de funcionamiento de la compafiia. Con ello se garantizara
la uniformidad y el mantenimiento de estandares en los procesos y procedimientos que se lleven a

cabo para la ejecucion de los trabajos.
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9.2. Estrategia de ejecucion de la fabricacion los productos.

La fase de fabricacion de cada producto comenzara de la mano del Director de Proyectos (Project

Manager), que serd el principal nexo de union entre la compafiia y el cliente en cuestion.

Es el responsable de que el producto se ejecute a tiempo, con el presupuesto establecido y
cumpliendo las especificaciones de calidad requeridas al inicio. Ademas sera el responsable de

coordinar los trabajos a lo largo de todas las fases de ejecucion.

Debe resaltar aquellos aspectos que seran vitales durante la gestion y supervision del producto, para
ello, utilizard herramientas y aplicaciones software especializadas como Microsoft® Project,
herramientas internas para la supervision de la evolucién del Cash Flow de los productos
(comparacién de planificado frente al real), e instrumentos para la creacién de reportes internos a

gerencia y las demas areas de la compafiia (gestion interna).

9.2.1. Entrega de Reportes.

W&H Medical Devices llevara a cabo mensualmente reportes de registro del estado detallado de los

diferentes productos.

Los informes de procesos recogeran toda la informacion relativa a las fases del producto (Ingenieria,
aprovisionamiento de materiales, desarrollo, operacion y mantenimiento, etc.) y describiran el
progreso realizado durante dicho mes y el progreso que se planifica realizar durante el mes siguiente

(estimacion del progreso de trabajo).

Al mismo tiempo en el reporte mensual se informara sobre los obstaculos que hayan surgido durante

todo el proceso de produccién y que hayan desviado las previsiones de fabricacion de los productos.

Por ultimo, el director de proyectos se encargara de incluir en los reportes un cronograma real y
cronograma planificado para las futuras fases del producto. Asimismo con este diagrama podremos
ver de forma visual la duracion asociada a cada tarea y el orden en la que los trabajos van a

desarrollarse.

= Cronograma real y cronograma planificado
Permitird visualizar la duracion total de cada tarea y el orden que ocupa dentro del proceso de
fabricacion general. En posteriores apartados se incluird el cronograma genérico asociado a

este tipo de productos.
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9.2.2. Diagrama de Flujo de los Productos.

Las actividades tipicas para el desarrollo y comercializacién de los productos que ofrece la compafia

son las que se muestran en el diagrama de flujo siguiente:

Gréfico 10. Flujograma de procesos de W&H

FLUJOGRAMA DE PROCESOS
Director de Proyectos Grupo de Investigacion Ensamblador

Firma del contrato
Planificacion del
Proyecto
Disefio de |ngenieria
Basica

Disefo de Detalle

Programac

Provision de materiales
Desarrollo

L Integracion

Pruebas FAT

Operacion y
Mantenimiento +
Garantia

9.2.3. Fases Estratégicas

9.2.3.1 Fase de Planificaciéon

Una vez aceptada la oferta y se haya realizado la firma del contrato, el responsable de los productos
mantendrd una reunién con el cliente (planificacion) para confirmar cuales van a ser los

procedimientos que se van a seguir a lo largo de la ejecucion de los productos.

Esta garantizara que el cliente esté siempre informado de cémo va la evolucién de los productos y

que la comunicacion entre ambos sea la adecuada para evitar problemas posteriores. En definitiva:

Los objetivos de esta fase son los siguientes:

a) Describir la secuencia de actividades-tiempo del producto.

b) Realizar un documento de partida que recoja y detalle la oferta y las caracteristicas del

contrato.
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= Oferta

= Contrato o pedido del cliente.

¢) Asignar un responsable de ejecucion.

El Director de proyectos debera mantener actualizada la planificacion, asi como mantener informado

al cliente y a su jefe inmediato de las desviaciones que se produzcan.

9.2.3.2 Fase de Ingenieria.

Esta fase se subdivide en dos procesos de igual relevancia: Ingenieria Basica e Ingenieria de Detalle.

En la fase de ingenieria basica, se ha de realizar un disefio preliminar de la solucién que se ofrecera
a los clientes.

En base a este disefio inicial, se realizara posteriormente lo que se conoce como la ingenieria de
detalle de cada uno de los subsistemas (sistema de comunicacién, equipos hardware a utilizar,
software, etc.). La ingenieria de detalles es la que establecera cuales seran las soluciones especificas

en cada uno de los procesos.

Ambas fases generaran un documento con los recursos necesarios (equipos) para la fabricacion de
los productos, los que mejor se adeclan a las necesidades especificas del producto. Una vez
obtenida dicha informacién se acordara con el gerente de la compaifiia las caracteristicas técnicas a
considerar para la posterior adquisicion del producto.

Esta fase de ingenieria tiene como objetivo definir de forma detallada la solucién propuesta para cada
uno de los sistemas (hardware, software y comunicaciones).

Y como responsable de su ejecucion, al Director de Proyectos y al ingeniero de apoyo.

La estrategia industrial de W&H se basa en un acuerdo de colaboracién con el Grupo de
Investigacion de “Ingenieria Biomédica” del Departa mento de Tecnologias de la Informacion y
de la Comunicacion TIC de la Universidad de Sevilla

Igualmente se firmara un acuerdo de colaboracion con la Red 3G de Vodafone , que nos facilitara el
acceso a servicios que utilizan la telefonia mévil como base tecnoldgica de funcionamiento, como el
servicio de alertas sms. Esta alianza comenzd en 2010, donde la red mdvil no contaba con la
capacidad actual.

La alianza con la Universidad de Sevilla permitira el acceso a un equipo humano altamente
cualificado y especializado, fundamental para el desarrollo y la innovacién de nuevos productos H-On,

y para el mantenimiento de una posicion competitiva en nuestro sector.
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La colaboracién con ella comenzé a principios de 2010. La primera gran aportacion de esta relacion
ha sido la creacion de un prototipo de la pulsera H-On. De esta manera, con este Grupo de
Investigacion se ha firmado un convenio de cesidn para su comercializacion, en base al cual se
pagaran unos royalties.

Por otro lado, en W&H se apuesta por una politica de patentes activa, teniendo claras las ventajas
competitivas que aporta el disponer de ellas. De ahi que se vaya a prestar especial atencién a la
solicitud de posibles patentes que puedan surgir a lo largo de nuestras actividades de 1+D a través de
la Universidad.

Dentro del espiritu de nuestra organizacion creemos en el sistema de patentes porque aportan las

siguientes ventajas competitivas:
e Dan lugar a monopolios temporales.
e Se consideran un patrimonio negociable.
e Suponen una barrera de entrada para los competidores.

El estudio del arte de las patentes nos dara una visién de lo que hacen los demas, lo que no se puede

hacer y lo que queda por hacer, con respecto a los trabajos de 1+D.

El equipo de 1+D del Grupo de Investigacion y de la Empresa estara al tanto de la informacion de
nuevas patentes, ya que son un buen instrumento para la adquisicion de conocimientos, la
generacion de ideas, planificaciones de productos, prevencion de riesgos y transferencia de

tecnologia.

Descripcién del grupo de investigacion:

Desde su formacion, el Grupo de Ingenieria Biomédica (TIC-203) de la

Universidad de Sevilla (GIB) se encuentra entre los grupos que lideran la
investigacién espafiola en Ingenieria Biomédica. Esta constituido por
cientificos y profesionales con diferentes perfiles de formacién y '

procedencia de areas diversas, cuya investigadora responsable es Dra.

Laura Maria Roa Romero. Uno de sus grandes aciertos es que desde

sus origenes ha favorecido la integracién en el Grupo de un personal investigador multidisciplinar, en
el que conviven médicos, fisicos, ingenieros de telecomunicacién, ingenieros industriales e ingenieros
informaticos de reconocido prestigio, ademas de estudiantes colaboradores de una extraordinaria
proyeccién. Este caracter abierto es una de las principales enseflanzas que se transmiten a cada
nueva generacion de investigadores que se forma dentro del Grupo. Buena prueba de ello son los
numerosos proyectos de colaboracion con hospitales que se ha establecido con médicos en
especialidades tan diversas como nefrologia, gerontologia o unidad de quemados. Cuenta ademas
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con colaboraciones de diferentes departamentos y grupos de investigacion de la Universidad de

Sevilla y otras Universidades, tanto nacionales, como extranjeras.

Protocolos de colaboracién

Se reflejaran en dos documentos:

a) Convenio de colaboracion de comercializacion: Convenio de Comercializacion por el cual
el Grupo de Investigacion « Ingenieria Biomédica » cede los derechos de comercializacion
del hardware y software a la empresa W&H Medical Devices.

b) Convenio de colaboracion de desarrollo: Convenio de Colaboracion para que el Grupo de
Investigacion « Ingenieria Biomédica » desarrolle actividades de [+D+i para la empresa
W&H Medical Devices.

Objetivo

El objetivo principal de la colaboracion con el Grupo de Investigacion se basa en disponer de un
Grupo de Investigacién para que realice todas aquellas acciones encaminadas al desarrollo de
nuevos productos, sobre todo en aspectos mas cercanos a la “investigacion basica’. Igualmente, su
actividad servira de apoyo a la innovacion tecnoldgica cuyo responsable es el Area de Ingenieria de
WE&H.

El objetivo de W&H es conseguir al menos una actualizacion del hardware y software al afio, e
incrementaren periodos de tiempo razonables la funcionalidad del producto, incrementado su valor

anadido.

Comunicacion

Con el fin de establecer una comunicacion fluida para tratar temas relacionados con posibles
implementaciones al hardware y al software que se puedan producir, asi como la elaboracion de
nuevas aplicaciones al producto, se deberan mantener reuniones periddicas del equipo comercial
(personas que obtienen el feedback de los clientes), con el Departamento Técnico de nuestra

empresa y el Responsable del Grupo de Investigacion.

Reuniones

Se establecera un calendario anual, con una reuniéon mensual en la que el equipo de la empresa dara
el feedback de los clientes al grupo de investigacion para que adapten sus lineas de trabajo a las
necesidades del mercado. De la misma manera, el grupo de investigacion, que realizara el trabajo de
prospectiva tecnoldgica, pondra al dia de sus avances al personal de la empresa W&H Medical
Devices.

Se podran convocar reuniones extraordinarias cuando se crea oportuno y estén de acuerdo las dos

partes.
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9.2.3.3 Fase de Programacion y Desarrollo

Concluida la Fase de Ingenieria y definidos cada uno de los subsistemas implicados en la elaboracion

del producto, el jefe de Desarrollo de Software comenzara a realizar sus tareas.

El Jefe de Desarrollo Software sera el responsable de coordinar todos los trabajos relacionados con
la creacion del software relacionado con la operacion del sistema, particularmente la captura de datos
proveniente de las pulseras emisoras, procesamiento de la informacion, interfaz con los usuarios y
ayuda a la toma de decisiones. El Jefe de Desarrollo Software sera a su vez responsable de la
coordinaciéon del equipo de trabajo encargado del desarrollo de la solucién (Analistas y
Programadores Junior/Sénior).

Podremos, por tanto, afirmar que las principales tareas que tendran lugar durante la fase de
Desarrollo son:

» Creacion de la Estructura de la Base de Datos donde se almacenaran todos los datos.
e Programacion de la aplicacién que da soporte a la solucién
e Produccion de la documentacion y entregables que se proporcionaran al cliente.

Dichas actividades, al igual que las ya comentadas anteriormente en la Fase de Ingenieria, seran

realizadas por el Grupo de Investigacion de “Ingenieria Biomédica”.

A su vez la empresa tiene como objetivo implementar toda clase de mejoras y actualizaciones al
producto que vende. Por ello, el Departamento Técnico tendrd como una de sus funciones informar
sobre todos aquellos aspectos tecnolégicos que puedan afectar al producto, asi como el conocimiento
de otros que puedan generar informacion para el desarrollo de nuevos tipos de software y/o

aplicaciones tecnoldgicas que se puedan incorporar como producto de la compafiia.

En este sentido sera aconsejable la asistencia a congresos, ferias y otros eventos de caracter
tecnoldgicos con el fin de poder adecuar el producto a las necesidades de los clientes en funcién de
lo que éstos estén demandando. Al mismo tiempo, se procedera a la realizacidon de una prospectiva
tecnoldgica aportando mas mejoras a nuestro producto o el lanzamiento de otros que satisfagan las
necesidades de los clientes.

La empresa pondra a disposicion de sus clientes un servicio de atencion para todas aquellas

incidencias que se puedan producir basandose en la tecnologia ITIL.

El servicio, comentado en el plan de comunicacién, respondera a cualquier duda que tengan los
clientes sobre el funcionamiento del producto. Asimismo, se aprovechara dicho servicio para obtener
por parte de los clientes un mejor conocimiento de sus necesidades y de lo que éstos puedan

demandar a corto/medio plazo.
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9.2.3.4 Fase de Aprovisionamiento de Materiales.

En esta fase sera necesario realizar una adecuada seleccion de los proveedores, para garantizar que
los equipos que nos proveen son los mas adecuados y que las condiciones de venta se adeclUan
desde el punto de vista econémico y respecto a los plazos de entrega; esto Ultimo para garantizar que

los productos se realizan segun el cronograma acordado.

Con el fin de que la empresa pueda recoger en una base de datos todos los proveedores con los que
trabajard, los datos quedaran reflejados en fichas de registro con diferentes campos para asi poder
evaluarlos y comparandolos con proveedores del mercado.

= Datos de contacto del proveedor

= Productos y servicios que ofrece

= Forma de trabajara
Por otro lado, el proveedor tiene que garantizar el transporte en el contrato, y en el caso que
tengamos que usar los INCOTERMS, estariamos dispuestos a contratar el DDP (Delivered Duty

Paid), garantizandonos la entrega en el destino acordado.

W&H Medical Devices no contara con material almacenado de forma previa a la realizacion de cada
producto. El proceso de fabricacion de W&H se basa en la filosofia Just in Time.

Esto es asi por dos razones principalmente:
e Para minimizar nuestras necesidades de espacio y almacenamiento.

e Para garantizar que los componentes utilizados en la elaboracién del producto seran los ultimos
existentes en el mercado, teniendo seguridad de que el producto se adapta a las tecnologias
imperantes en el momento de producirlos.

El equipamiento adquirido para la produccion de los productos sera convenientemente solicitado a los
proveedores para que los envien a nuestras empresas montadoras, preparadas para tal efecto.

Por lo tanto, W&H Medical Devices garantiza una mayor calidad y un precio ajustado, con la compra

de los diferentes materiales a proveedores especializados.

En definitiva, podemos decir que las principales caracteristicas de la fase de aprovisionamiento son:

a) Objetivo.

Adquisicion de productos y/o servicios fabricados o distribuidos por terceros en condiciones
que aseguren el cumplimiento con las especificaciones exigidas en el producto, y a precio
mas bajo.

b) Responsable de ejecucion.

Ingeniero de apoyo en el Dpto. de Operaciones, con la colaboracién del Director de proyectos

en algunas tareas.
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C) Tareas a realizar.

- Seleccién de suministradores:
Cuando no exista compromiso contractual para la compra a un determinado
suministrador, W&H Medical Devices efectuara una seleccion de suministradores en
las que participaran el Director de proyectos y el Responsable de Compras. Esta
seleccion tiene por objeto determinar el proveedor que pueda efectuar el suministro
en condiciones 6ptimas para ese producto en concreto.

- Elaboracion de pedidos:
El pedido lo elaborara el responsable de compras teniendo en cuenta no sélo los
requisitos técnicos, sino incluyendo en el pedido otros datos especificos relacionados

con plazos de entrega y condiciones econémicas.

9.2.3.5 Fase de Integracion y Testeo

Una vez terminada la fase de Ingenieria, Desarrollo y Aprovisionamiento, comenzaremos con la fase
de Integracion y Testeo.

El principal objetivo de esta fase consiste en integrar los dispositivos hardware (Zigbee y Sensores
variados) en el producto final, y a su vez acoplarlos con la aplicacion software desarrollada. Ademas
habra que garantizar que los diferentes subsistemas existentes en el producto (sistema de

comunicaciones y aplicacion software) funcionan todos juntos, como un todo, de forma correcta.

Durante esta fase se detectaran los posibles errores o inconsistencias existentes entre las interfaces
de los diferentes subsistemas y se corregira y depurard la solucion para que funcione sin problemas y
pueda superar la fase de testeo en fabrica: FAT. Los responsables de cada area (véase el plan de
Recursos Humanos) seran los encargados de realizar estas tareas; a su vez, el Director de proyectos
coordinara que todo se ejecute de acuerdo al plan (cronograma) y a los requisitos estipulados con los

clientes.

Por ultimo, durante la fase de testeo FAT, que durara entre un dia y dos dias, se realizara una prueba
piloto de funcionamiento de la solucién completa, para comprobar que efectivamente esta lista para
ser enviada.

Teniendo en cuenta esto, las principales tareas que se desarrollaran en esta fase de testeo seran las
siguientes:

= Todos los fallos o incongruencias que surjan durante el montaje, integracion y testeo seran
resueltos.

= Se encenderan todos los equipos y se verificaran las comunicaciones.

= Se integrara el sistema al completo y se realizaran las pruebas que muestren que el
sistema funciona de forma correcta.

= Se originara la documentacion definitiva y final que se entregara al cliente.
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Tras esta fase, quedara concluida la fase de ejecucion del producto, comenzando a partir de este
instante la fase de garantia, que durara un afio.

Todo esto estara subcontratado a un tercero, dado que la integracion de dispositivos hardware y
software no forman parte del core de la compafiia. Aunque el Area de ingenieria se encargara de
supervisar el cumplimiento adecuado de las normas de calidad establecidas.

Las existencias de las materias primas y de productos terminados, al ser articulos de poco volumen,
se almacenaran hasta un stock no superior a un volumen de 100 m?® para las materias primas, y 100

m? para los productos terminados, que es el espacio que nos permite la empresa integradora.

9.2.3.6 Fase de Envio

En la Fase de Envio se empaquetara correspondientemente todo el equipamiento que forma parte del

producto y se enviara correspondientemente a las instalaciones del cliente.

A pesar de ser una fase con poco valor afladido para el producto final, debe ser también tomada en
consideracion, pues todos los dispositivos deben llegar a su destino en un plazo determinado y en
unas condiciones Optimas.

Es por ello que la fase de envio debe estar consecuentemente procedimentada, de forma que
previamente al envio de los equipos se debe haber verificado que se cumplen todos los requisitos
técnicos y de Calidad establecidos.

Para hacer esta verificacion se contard con la documentacion elaborada en la fase de Ingenieria y se
comprobara que efectivamente se cumplen todo lo que se establecié en la fase de disefio y

planificacion.

Las inspecciones de caracter técnico y la verificacion de requisitos de calidad las realizara el Director

de proyectos.

Una vez realizada la inspeccion, se prepararan todos los bultos, se embalaran y se marcaran con el
fin de evitar el deterioro por manipulaciones indebidas durante la operacién de transporte y
almacenamiento posterior. Todo esto estara subcontratado a un tercero.
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9.2.4. Cronograma de Productos.

Tras haber visto las diferentes fases en las que se dividen nuestros productos, mostraremos a

continuacion el cronograma asociado a ellas.

Teniendo en cuenta que existen dos tipos de productos, H-On baby y H-On Care, a la hora de
ejecutarlos estos tienen los mismos plazos, cuya tiempo de produccidon sera de unos 20 dias

laborables.

Gréfico 11. Cronograma elaboracion de productos.

Nombre de tarea - |Duracién . |Comienzo . |Fin [ 2EE |28 feb 11 |07 mar 11 [14 mar'11 [21 mar 11 [28 mar '{
x[iTvsTo[tmxTITvsToltmIxTITv]sTo]LMIxTi[v]sTo[tM]xTJ [v]s o[ L[M]X]
= = H-On 20 dias mar 01/03/11 lun 28/03/11 e ———————————]
% Planeacian 2 dias mar 01/03/11 mié 02/03/11  — |
= Aprovisionamiento de Materiales 10 dias jue 03/03/11  mié 16/03/11 L | ]
5 Integracidn 4 dias jue 17/03/11  mar 22/03/11 [—
g Testeo 2 dias mié 23/03/11  jue 24/03/11 :  i— | :
Envio 2 dias vie 25/03/11  lun 28/03/11 : E;

De esta manera, en dicho cronograma se muestra el camino critico (marcado en rojo), el cual hay que
controlar con sumo detalle para que la entrega del producto no se retrase.

En la ejecucion del producto, la tarea mas critica es el aprovisionamiento de los materiales, por lo que
serd fundamental que se establezcan relaciones comerciales robustas y de confianza con los
proveedores de estos equipos, para garantizar que la ejecucion de los productos no se vea

perjudicada.

9.3. Dimensionamiento y Localizacién de la Oficina.

La empresa se desea localizar en Sevilla. Para ello realizaremos un andlisis de cuéles son los

emplazamientos candidatos para la situacion de la infraestructura principal de la compafiia.

Debemos primero determinar cuales son las necesidades de espacio requeridas, para establecer
después cudles son las localizaciones posibles que se pueden barajar. Asi pues, presentamos a

continuacion una tabla explicativa con las estimaciones de espacio necesarias.

Para ello hemos realizado las siguientes consideraciones:
= Espacio estimado por persona (puesto de trabajo) = 4 m?
= Espacio estimado por persona (sala de reuniones) = 2 m?

= Espacio estimado por despacho =8 m?

Tabla4l.  Metros cuadrados por zonas en la oficina.

| Personasafiol | Espacio(m°)
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4 24
5 6
1 5
35

Este seria el espacio necesario para los empleados durante el primer afio, aunque tenemos en
cuenta que la compafiia va a crecer a lo largo de los afos, por lo que debemos prever algo mas de

espacio.

Las necesidades de espacio para dar cabida a estas personas es de 35 m? aproximadamente, por lo
que hemos de buscar unas instalaciones que puedan dar cabida a los recursos humanos y materiales
necesarios inicialmente. Asimismo, debe ofrecer un margen de espacio para crecer y para

necesidades no contempladas inicialmente.

La decision de la localizacion de las oficinas no es un factor clave en nuestro caso, por lo que
analizaremos todas las zonas disponibles en Sevilla para ver cual es la mas favorable desde el punto

de vista de costes, disponibilidad, oferta existente y comunicacion.

Analisis por Precio.
Las oficinas cuyas rentas son mas baratas, centrandonos siempre en edificios exclusivos de oficinas,
las encontramos en la Zona Periferia y en la Zona Centro. Estos ultimos (Zona Centro) son edificios

obsoletos que requieren de importantes reformas, por lo que los descartamos.

Analisis por Disponibilidad.
Las localizaciones candidatas para la ubicacién definitiva se encuentran en la zona Periferia, entre la
gue se encuentran ubicaciones como el parque empresarial Nuevo Torneo, Vega del Rey y Isla de la

Cartuja.

Ubicacion Deseada.

La ubicacion preferida para situar la
empresa es en el Nuevo Parqué
Empresarial Nuevo Torneo, en un

vivero de empresas en el que el

precio por metro cuadrado para u . '
me ﬁ___ r:'r_i_' - :

esta infraestructura es de 10 €/m2

mas 5€/m2 mas relacionados a los
gastos compartidos de
mantenimiento de  edificios vy
comunidad. Hacen un total de 15
€/m2 al mes de alquiler. La oficina tendra alrededor de unos 40m?, con posibilidad de ampliar en un

futuro dichas estancias, alquilando las oficinas préximas cuando fuera necesario.
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9.4. Plan de Calidad, Prevenciéon de Riesgos Laborales y Medio Ambiente

Como responsable absoluto ante sus clientes, W&H Medical Devices basara la ejecucion de sus
actividades en un plan de calidad que gozara de la Certificacién 1SO 9000. En este plann el cual se
definiran la estructura organizacional, responsabilidades, procedimientos, procesos y recursos
necesarios para el cumplimiento del mismo. Este sistema de calidad estara certificado
por entidades como AENOR.

W&H Medical Devices, en lo que a la gestion Medioambiental respecta, establecera un
sistema que cumpla en su totalidad los requisitos de la norma ISO 14000 y el

Reglamento Europeo 761/2001, Esquema Europeo de Ecogestion y Auditoria EMAS,

con intencion de alcanzar los siguientes objetivos: UNE-EN 1S0 9001

= Cumplir tanto las normas legales como voluntarias en relacion a la gestion

Medioambiental.

= Satisfacer los requisitos medioambientales de sus clientes

= Establecer una serie de metas y objetivos medioambientales que contribuyan a un
desarrollo sostenible.

= Prevenir y paliar los posibles efectos contaminantes o dafiinos causados por los productos

usados durante las actividades de W&H Medical Devices.

Por (ltimo, y como claro e indudable compromiso con la seguridad y salud en el trabajo, W&H
Medical Devices establecera un protocolo de Gestion de la Prevencion de Riesgos Laborales
atendiendo a la Especificacion OSHAS 18000.

Para el Plan de Calidad, durante el primer afio de funcionamiento de la empresa, existird una persona
encargada de dar cuerpo al Sistema de Calidad, definiendo la estructura organizativa,
responsabilidades dentro de la compafiia, procesos existentes y recursos necesarios para cumplirlos,
siguiendo siempre la normativa ISO 9001 y que por tanto permita que W&H Medical Devices obtenga

las certificaciones pertinentes.

Dado que W&H Medical Devices proporcionara sus servicios inicialmente en Espafia, concretamente
en Andalucia, la empresa certificadora que serd empleada es AENOR (Asociacion Espafiola de

Figura 17.-Certificacion Normalizacion y Certificacion). AENOR

En base a todo lo explicado anteriormente, el objeto del Plan de Calidad es establecer un programa
de control que garantice que se cumplen las exigencias y especificaciones de cada contrato o
servicio, detectar a tiempo las posibles deficiencias que pudieran ocurrir durante el desarrollo de los
mismos, determinar las acciones correctivas que fueran necesarias y establecer un método de
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seguimiento de las actividades que forman parte del ciclo de vida de la ejecucién de cada uno de los
productos.

Ademas, el Plan de Calidad sera aplicable a las actividades desarrolladas por W&H Medical Devices
para la ingenieria, disefio, desarrollo, montaje, pruebas en fabrica, pruebas en campo, suministro,
entrega, garantias, proporcién de documentacion incluidas en todos los productos para cada uno de
nuestros clientes.

En conclusion, es importante sefialar que segun vaya creciendo la compafiia a lo largo de los afios, el
equipo gestor pretende crear un equipo responsable de la calidad que garantice que los requisitos de

calidad que se establezcan desde el principio se cumplan adecuadamente.

9.5. Operaciones para el Cumplimiento de la LOPD.

9.5.1. Introduccién

Para W&H Medical Devices la garantia de seguridad de la informaciéon manejada por cada uno de sus
sistemas es de caracter vital en sus operaciones, por lo que desarrollaremos a continuacion cuales
son los medios de seguridad que se van a aplicar, tanto para la gestion de productos como para la
gestién interna (datos personales de empleados, datos de clientes, datos de otras compafiias, etc).

Asi pues, cualquier dato de caracter personal o privado que hubiese sido proporcionado como
consecuencia de la contratacién de nuestros servicios o del establecimiento de relaciones con la
compaifiia, seran incorporados a un fichero, previo consentimiento de las partes, mediante la firma de

un Contrato en el que se informara adecuadamente de ello.

Desde el punto de vista de gestion de productos, la finalidad del fichero es Unicamente realizar el
mantenimiento y gestion de la relacion contractual con cada uno de los clientes, asi como mantenerle
puntualmente informado de todas aquellas novedades y ofertas relativas a los Servicios que se le
ofrezcan o que pudieran ser de su interés.

W&H Medical Devices se compromete al cumplimiento de su obligacion de guardar secreto de los
datos de caracter personal y garantiza adoptar las medidas necesarias para garantizar la
confidencialidad de dichos datos.

Cada uno de nuestros clientes podra ejercitar sus derechos de acceso, modificacién, cancelacion y
oposicién mediante remision de una comunicacion escrita a la direccion que W&H Medical Devices

establezca en el contrato.

9.5.2. Resumen de la LOPD

Como ya se ha visto en el plan Juridico-Legal de la compafiia, el articulo 18.4 de la Constitucién
Espafiola establece que «la ley limitara el uso de la informatica para garantizar el honor y la intimidad
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personal y familiar de los ciudadanos y el pleno ejercicio de sus derechos».

La Ley Organica 5/1992, de 29 de octubre, de Regulacién del Tratamiento Automatizado de Datos de
caracter personal, prevé en su articulo 9, la obligacion del responsable del fichero de adoptar las
medidas de indole técnica y organizativas que garanticen la seguridad de los datos de caracter
personal y eviten su alteracion, pérdida, tratamiento o acceso no autorizado, habida cuenta del estado
de la tecnologia, la naturaleza de los datos almacenados y los riesgos a que estan expuestos, ya
provengan de la accion humana o del medio fisico o natural, estableciéndose en el articulo 43.3 h)

gue mantener los ficheros, locales, programas o equipos que contengan datos de caracter personal
sin las debidas condiciones de seguridad que por via reglamentaria se determinen constituye

infraccion grave en los términos previstos en la propia Ley.

El Reglamento de medidas de seguridad de los ficheros automatizados tiene por objeto el desarrollo
de lo dispuesto en los articulos 9 y 43.3 h) de la Ley Orgéanica 5/1992. El Reglamento determina las
medidas de indole técnica y organizativa que garanticen la confidencialidad e integridad de la
informacion con la finalidad de preservar el honor, la intimidad personal y familiar y el pleno ejercicio
de los derechos personales frente a su alteracion, pérdida, tratamiento o acceso no autorizado.

Para el cumplimiento de lo desarrollado anteriormente, W&H Medical Devices incluye en su plan de
negocio, aquellas operaciones necesarias para garantizar la integridad y seguridad de todos los datos
manejados por la compafiia.

9.5.3. Aplicacién de la Ley en la Compafia.

Las medidas de seguridad que se establecen se configuran como las basicas de seguridad que han
de cumplir todos los ficheros que contengan datos de caracter personal, sin perjuicio de establecer
medidas especiales para aquellos ficheros que por la especial naturaleza de los datos que contienen
0 por las propias caracteristicas de los mismos exigen un grado de proteccién mayor.

Las medidas de seguridad se clasifican en tres niveles: basico, medio y alto.

Dichos niveles se establecen atendiendo a la naturaleza de la informacion tratada, en relacién con la

mayor o menor necesidad de garantizar la confidencialidad y la integridad de la informacion.

Todos los ficheros que contengan datos de caracter personal adoptaran las medidas de seguridad

calificadas como de nivel basico.

Los ficheros que contengan datos relativos a la comisién de infracciones administrativas o penales,
Hacienda Publica, servicios financieros y aquellos ficheros cuyo funcionamiento se rija por el articulo
28 de la Ley Orgéanica 5/1992 reuniran, ademas de las medidas de nivel basico, las calificadas como
de nivel medio.
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Los ficheros que contengan datos de ideologia, religién, creencias, origen racial, salud o vida sexual
asi como los que contengan datos recabados para fines policiales sin consentimiento de las personas
afectadas reuniran, ademas de las medidas de nivel basico y medio, las calificadas de nivel alto. Este
ultimo caso no sera de aplicacion habitual en la gestion de los productos aunque se ha de tener en
cuenta para el caso de la gestién de Recursos Humanos o0 en caso de que la empresa tenga acceso

a este tipo de datos.

Es necesario determinar qué tipo de datos van a ser normalmente tratados para saber en qué nivel de
seguridad debemos encuadrar el fichero correspondiente que contenga la informacién. La siguiente
tabla refleja los niveles de seguridad y las medidas a adoptar para cada uno de ellos, atendiendo al

tipo de los datos tratados.

Documento de seguridad

Régimen de funciones y obligaciones del

personal

Registro de incidencias para Productos de
Bésico Mantenimiento

Identificacion y autenticacién de usuarios

Control de acceso

Nombre

Apellidos

Direcciones de contacto (tanto fisicas como
electronicas)

Teléfonos — fax

otros Gestién de soportes
Copias de respaldo y recuperacion
Comision de infracciones penales Comision Medidas de seguridad de nivel basico
de infracciones administrativas Responsable de Seguridad
Informacion de Hacienda Publica Medio Informes de auditorias Medidas adicionales
Informacion de servicios financieros (bolsa, de identificacion y autenticacion de usuarios
seguros, etc.) Control de acceso fisico
Ideglpgla Medidas de seguridad de nivel basico y medio
Religion . AR
; Seguridad en la distribucion de soportes

Creencias :

; . Alto Registro de accesos
Origen racial ; S )
Salud M_edldas adicionales (_je copia de respaldo
Vida Cifrado de telecomunicaciones

En W&H los ficheros tienen diferentes niveles en funcion de la informacion recogida en ellos:
= Ficheros de nivel bajo: base de datos de nuestros proveedores.
= Ficheros de nivel medio: base de datos de nuestros clientes.

= Ficheros de nivel alto: base de datos de los usuarios de H-On.

9.5.4. Funciones y Obligaciones del Personal.

El personal de W&H MEDICAL DEVICES que tenga acceso a los ficheros protegidos por la
Normativa de Seguridad de Ficheros de Caracter Personal, debera ser autorizado expresamente por
el Responsable de Seguridad del Fichero a acceder desde su puesto de trabajo a los recursos

protegidos.

Todo el personal de la empresa que no haya sido autorizado expresamente por el Responsable de
Seguridad se abstendra de acceder o intentar acceder a los recursos protegidos sefialados en la
Normativa de Seguridad de Ficheros de Caracter Personal.
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Todo el personal de la empresa que intervenga en cualquier fase del tratamiento de los datos de
caracter personal, esta obligado al secreto profesional respecto de los mismos y al deber de
guardarlos, obligaciones que subsistiran aln después de finalizar sus relaciones con los individuos o
entidades nombradas en los ficheros (clientes, empleados de la compafiia, etc).

El Responsable de Seguridad del fichero protegido, entregara a los usuarios autorizados la
correspondiente contrasefia de acceso, individualizada y secreta para cada uno de los usuarios.

Los usuarios autorizados estan obligados por la Normativa de Seguridad de Ficheros de Caracter

Personal, a guardar el secreto de la mencionada contrasefa.

Los usuarios autorizados por la Normativa de Seguridad de Ficheros de Caracter Personal se
comprometen a:

No comentar, entregar, ceder parte o la totalidad de la contrasefia de acceso a los recursos
protegidos.

= No copiar o extraer parte o la totalidad de los datos de los ficheros protegidos en cualquier
sistema o archivo.

= No alterar los datos de los ficheros protegidos

= No imprimir, sin causa justificada, parte o la totalidad de los datos contenidos en los
ficheros protegidos.

= No ausentarse de su puesto de trabajo dejando abierto el acceso a los recursos
protegidos.

= Bloquear el acceso a los datos protegidos desde su estacién de trabajo cuando se ausente
de su puesto de trabajo.

= Guardar secreto de los datos registrados en los ficheros.

= Informar fehacientemente al Responsable de Seguridad de cualquier acceso o intento de
acceso por personas no autorizadas desde su estacién de trabajo.

= Informar de forma inmediata al Responsable de Seguridad de cualquier incidente
relacionado con su contrasefia (pérdida, robo, sustraccién o dificultades) al intentar
acceder al fichero.

= Borrar todos los archivos temporales generados por cualquier razén que contengan datos

de los ficheros protegidos

9.5.5. Procedimientos Orientados a Garantizar la Se  guridad

9.5.5.1 Ejercicio y Tutela de los Derechos de los Clientes

Caracter Personal de los Derechos

Los derechos de acceso a los ficheros automatizados, asi como los de oposicién, rectificacion y
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cancelacién de datos seran ejercidos por el afectado frente al responsable del fichero, sin otras
limitaciones que las que prevén la Ley Organica 15/1999, de 13 de diciembre, de Proteccion de Datos
de Caracter Personal y el Real Decreto 1332/1994, de 20 de junio, por el que se desarrollan
determinados aspectos de la Ley Organica 5/1992, de 29 de octubre, de Regulacion del Tratamiento
Automatizado de los datos de caracter personal. Podra, no obstante, actuar el representante legal del
personal afectado cuando éste se encuentre en situacion de incapacidad o minoria de edad que le
imposibilite el ejercicio personal de los mismos.

Derecho de Acceso

El derecho de acceso se ejercera mediante peticion o solicitud dirigida al Responsable del Fichero,
formulada por escrito en el que conste el fichero o ficheros a consultar.

Cada uno de los clientes involucrados podra optar por uno o varios de los siguientes sistemas de
consulta de su fichero, siempre que la configuracion e implantacién material del fichero lo permitan:

» Escrito, copia o fotocopia remitida por correo.
Fax.

e Certificado emitido por el encargado del fichero con la acreditacién correspondiente del
Responsable.

Contenido de la Informacién

La informacion, cualquiera que sea el soporte en que se haya facilitado (papel, soporte electrénico,
etc.), debe ser proporcionada de forma inteligible; ésta comprendera los datos de base del afectado y
los resultantes de cualquier elaboracién o proceso informatico, asi como el origen de los datos, los
cesionarios de los mismos y la especificacion de los concretos usos y finalidades para los que los

datos estan siendo almacenados.
Denegacion del Acceso

Tratandose de datos de caracter personal registrados en ficheros de titularidad privada, Unicamente
se denegara el acceso cuando la solicitud sea formulada por persona distinta del personal autorizado
del cliente.

En caso de que el personal autorizado del cliente sea incapaz, entonces se entendera capacitado
para ejercer sus derechos quien presente representacion legal bastante y suficiente, presentando
conjuntamente con la pretension, resolucion judicial o escritura de poder de representacion con

caracter especial.

Derecho de Rectificacion o Cancelacién

Plan de Negocio W&H 157




Medical Devices

Cuando el acceso al Fichero revele que los datos del afectado son inexactos o incompletos,
inadecuados o excesivos, podra solicitarse al Responsable del Fichero la rectificacion o, en su caso,
cancelacién de los mismos. No obstante, cuando se trate de datos que reflejen hechos constatados
en un procedimiento administrativo, aquellos se consideraran exactos siempre que coincidan con
éste.

La rectificacién o cancelacion se hara efectiva siguiendo un procedimiento estandar a definir entre el
cliente afectado y W&H MEDICAL DEVICES. En el supuesto de que el Responsable del Fichero
considere que no procede acceder a lo solicitado por el afectado, se lo comunicara motivadamente.

Bloqueo de los Datos

En los casos en que, siendo procedente la cancelacion de los datos, no sea posible su extincion
fisica, tanto por razones técnicas como por causa del procedimiento o soporte utilizado, el
Responsable del Fichero procedera al bloqueo de los datos, con el fin de impedir su posterior proceso

o utilizacion.

9.5.5.2 Centro de Tratamiento de Datos y Locales.

Los locales donde se ubiquen los ordenadores que contienen cada uno de los ficheros, seran objeto
de especial proteccion para garantizar la disponibilidad y confidencialidad de los datos protegidos. En
concreto, para garantizar que esa seguridad es adecuada y completa W&H Medical Devices ofrecera
a sus clientes la posibilidad de contratar un servicio de Housing, de forma que sea nuestra empresa la

responsable de gestionar y almacenar la informacion propia de cada cliente.

El concepto "housing" significa que cada uno de nuestros clientes podra disponer de un servidor
propio totalmente dedicado para el servicio que se le haya desarrollado e implantado, el cual estara
alojado en salas de servidores especiales ubicadas en nuestras dependecias con ilimitada capacidad
de ampliacion y recursos.

9.5.5.3 Puestos de Trabajo

Desde el punto de vista de la seguridad, que es lo que nos ocupa, consideraremos “puesto de
trabajo” a todos aquellos dispositivos desde los cuales se pueda acceder a los datos de los ficheros

con la informacion confidencial, como, por ejemplo, terminales u ordenadores personales.

Consideraremos también puestos de trabajo aquellos terminales de administracion del sistema, como,
por ejemplo, las consolas de operacién de los sistemas que se implanten para el cliente donde, en
determinados casos, también podran aparecer ciertos datos protegidos del Fichero.

e Cada puesto de trabajo estara bajo la responsabilidad de una persona de las autorizadas
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que garantizara que la informaciéon que muestra no pueda ser vista por personas no
autorizadas, ya sean de nuestra propia empresa o autorizados por el clientes, operarios de

servicios, etc.

e Esto implica que las pantallas u otro tipo de dispositivos conectados a dichos puestos de
trabajo deberan estar fisicamente ubicados en lugares que garanticen esa confidencialidad
0 supervision por parte de las personas responsables de los puestos de trabajo.

9.5.5.4 Entorno de Sistema Operativo y Comunicaciones

Aunque el método establecido para acceder a los datos protegidos de los ficheros sera el sistema
informatico especifico a desarrollar de acuerdo a lo establecido en el presente plan de Operaciones y
en el plan Tecnolégico, al estar el fichero ubicado en un ordenador con un sistema operativo
determinado y poder contar con unas conexiones que le comunican con otro ordenador es posible
para las personas que conozcan estos entornos (empleados del departamento de Sistemas de
Informacién, por ejemplo), acceder a los datos protegidos sin pasar por los procedimientos de control
de acceso con los que pueda contar la aplicacion.

Para eliminar este vacio en la seguridad, W&H Medical Devices establecerd una serie de
procedimientos que regularan el uso y acceso de dichas partes del sistema operativo, herramientas o
programas de utilidad, o del entorno de comunicaciones, de forma que se impida el acceso no

autorizado a los datos confidenciales que estamos tratando.

e El sistema operativo y de comunicaciones de los ficheros a proteger tendran un Responsable
de Seguridad, que en general sera el mismo responsable de cada fichero para asi centralizar
los procedimientos que afecten a la proteccién de datos de caracter personal.

< Ninguna herramienta o programa de utilidad que permita el acceso a los ficheros protegidos
debera ser accesible a ninglin usuario o administrador no autorizado.

* En la norma anterior se incluye cualquier medio de acceso en bruto, es decir no elaborado o
editado, a los datos de los ficheros, como los llamados "queries", editores universales,

analizadores de ficheros, etc., que deberan estar bajo el control de los administradores.

e El Responsable de Seguridad mantendra la vigilancia de guardar en lugar protegido las
copias de seguridad y respaldo de los ficheros bajo su responsabilidad, de forma que ninguna

persona no autorizada tenga acceso a las mismas.

e Sila aplicacién o sistema de acceso a los ficheros utilizase usualmente ficheros temporales,
ficheros de "logging", o cualquier otro medio en el que pudiesen ser grabados copias de los
datos protegidos, el Responsable de Seguridad debera asegurarse de que esos datos no son
accesibles posteriormente por personal no autorizado.
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9.5.5.5 Sistema Informatico o Aplicaciones que Accederan a los Ficheros

Seran todos aquellos sistemas informaticos, programas o aplicaciones con las que se pueda acceder
a los datos de los ficheros protegidos y que son normalmente utilizados como interfaz por los usuarios
para acceder a ellos.

Estos sistemas podran ser aplicaciones informaticas expresamente disefiadas para acceder a dichos
ficheros, o sistemas preprogramados de uso general como aplicaciones o paquetes disponibles en el
mercado informatico.

e Los sistemas informaticos de acceso a cada fichero tendran su acceso restringido mediante

un cédigo de usuario y una contrasefia.

e Todos los usuarios autorizados para acceder a cada fichero tendran un cédigo de usuario que
sera Unico, y que estara asociado a la contrasefia correspondiente, que sélo sera conocida
por el propio usuario.

e Sila aplicacién informatica que permite el acceso a los ficheros no cuenta con un control de
acceso, sera el sistema operativo, donde se ejecuta esa aplicacion, el que impida el acceso
no autorizado, mediante el control de los citados cédigos de usuario y contrasefias. En
cualquier caso, todas las aplicaciones desarrolladas por W&H Medical Devices cumpliran con
la restriccion de acceso pertinente.

9.5.5.6 Salvaguarda y Proteccion de Contrasefias Personales

Las contrasefias personales constituyen uno de los componentes basicos de la seguridad de los
datos, y deben por tanto estar especialmente protegidas. Como llaves de acceso al sistema, las
contrasefias seran estrictamente confidenciales y personales, y cualquier incidencia que comprometa
su confidencialidad debera ser inmediatamente comunicada al Responsable de Seguridad, quién
delegaréa a su criterio para subsanarla en el menor plazo de tiempo posible.

e Cada usuario sera responsable de la confidencialidad de su contrasefa y, en caso de que la
misma sea conocida fortuita o fraudulentamente por personas no autorizadas, debera
registrarlo como incidencia y se habra de proceder inmediatamente a su cambio.

e Las contrasefias se asignaran y se cambiaran mediante el mecanismo y periodicidad que se

determine, en general un tres meses.

e El archivo donde se almacenen las contrasefias estara protegido y bajo la responsabilidad del
Responsable de Seguridad.

Plan de Negocio W&H 160




Medical Devices

9.5.5.7 Gestion de Soportes

Llamaremos soportes informaticos a todos aquellos medios de grabacion y recuperacion de datos que
se utilizaran para realizar copias 0 pasos intermedios en los procesos de las aplicaciones que utilicen
la informacién confidencial de los ya mencionados ficheros protegidos.

Dado que la mayor parte de los soportes que hoy en dia se utilizan, como CDs, DVDs, discos duros
externos, entre otros, son facilmente transportables, reproducibles y/o copiables, es evidente la
importancia que para la seguridad de los datos tiene el control de estos medios.

* Los soportes que contengan datos protegidos, bien como consecuencia de operaciones
intermedias propias de la aplicacion que los trata, o bien como consecuencia de procesos
periddicos de respaldo o cualquier otra operacion esporadica de la empresa, deberan estar
claramente identificados con una etiqueta externa que indique de qué area o departamento

se trata o si es global y la fecha de creacion de la copia.

e Aquellos medios que sean reutilizables, y que hayan contenido copias de datos protegidos,
deberan ser borrados fisicamente antes de su reutilizaciéon, de forma que los datos que
contenian no sean recuperables.

e Los soportes que contengan datos protegidos deberan ser almacenados en lugares a los que
no tengan acceso personas no autorizadas para el uso de los mismos.

e La salida de W&H Medical Devices de soportes informaticos que contengan datos
protegidos, fuera de los locales donde estd ubicado el mismo, debera ser expresamente
autorizada por el Responsable de la Seguridad de los datos. Tratando de evitar esta salida de

datos en la medida de lo posible.

9.5.5.8 Procedimientos de Respaldo y Recuperacion

La seguridad de los datos personales protegidos no sélo supondra la confidencialidad de los mismos
sino que también conllevara la integridad y la disponibilidad de esos datos.

Para garantizar estos dos aspectos fundamentales de la seguridad es necesario que existan, como se
establece en el Articulo 14 del RMS, unos procedimientos de respaldo y de recuperacion que, en
caso de fallo del sistema informatico, garanticen en todo momento recuperar y en su caso reconstruir

los datos contenidos en los ficheros protegidos.

e El Responsable de Seguridad obtendra periédicamente una copia de seguridad de los
ficheros, a efectos de respaldo y posible recuperacion en caso de fallo. Estas copias deberan
realizarse con una periodicidad, al menos, semanal salvo en el caso de que no se haya
producido ninguna actualizacion de los datos.
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e Con una periodicidad establecida, se hara una copia total del sistema del servidor y una
prueba de recuperacién de datos, a cargo del Responsable de Seguridad.

« En caso de fallo del sistema con pérdida total o parcial de los datos del fichero protegido
existira un procedimiento, informético o manual, que partiendo de la Gltima copia de respaldo
y del registro de las operaciones realizadas desde el momento de la copia, reconstruya los
datos al estado en que se encontraban en el momento del fallo.

Todos estos aspectos, anteriormente nombrados, seran correspondientemente procedimentados en

la compafiia para garantizar el buen uso de la informacion y la seguridad de la misma.

9.5.6. Indicadores de control, KPI's.

Tiempo tardado en la recepcion de pedidos de materiales:

El Factor Critico mas importante del negocio es que recibamos los diferentes sensores en el tiempo
acordado, ya que el retraso de alguna de ellas puede provocar retrasos en todos los aspectos, ya que
nuestra principal premisa es la entrega puntual a clientes.

Como consecuencia, todos los dias a las 9 de la mafiana el Director de proyectos recibia un reporte
de todos los proveedores de los que estamos pendiente del pedido, éste telefoneaba a los diferentes
proveedores e investigaba si se habian llevado a cabo todas las acciones posibles para mejorar la
pronta recepcion.

Cumplimiento de estandares: adecuacion a los aspectos reglados en la fabricacion del producto.

Otro factor critico es que todos los productos cumplan la garantia de un afio, por ello en caso de que
haya fallos la empresa montadora se responsabilizara de dichos errores o imperfectos haciéndose

cargo estos de los gastos soportados.
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El Plan de Recursos que presentamos es la proyeccion del impacto econémico del consumo de

recursos de diferente naturaleza que se van a realizar en el periodo estudiado.

La logica de consumo viene dada por el esperado incremento del tamafio de la empresa que va a

requerir aumentar partidas de gastos e inmovilizado de cara a mantener una fuerte y seria estructura

L

que posibiliten el desarrollo de la actividad.

Tabla42.  Detalle recursos necesarios para llevar a cabo laa  ctividad.
PLAN DE RECURSOS
ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5
INMOVILIZADO
Materias Primas 1.246.364.69
247.980,88 € 350.556,23 € | 669.667,84 € @ 1.068.000,34 € €
Oficinas 1 1 1 1 1
1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 € 1.800,00 €
. . o 5 11 15 18 22
Equipos informaticos
2.000,00 € 6.000,00 € 8.000,00 € 12.000,00 € 20.000,00 €
Herramientas - - - - -
_ 0,00 € 0,00 € 2.000,00 € 5.000,00 € 5.000,00 €
Maquinaria - - - - -
0,00 € 0,00 € 0,00 € 10.000,00 € 18.000,00 €
Mobiliario - - - - -
0,00 € 0,00 € 0,00 € 30.000,00 € 10.000,00 €
Aplicaciones - - -- -- --
informaticas 15.000,00 € 20.000,00 € = 30.000,00 €  50.000,00 €  80.000,00 €
Software - - - - -
55.000,00 € 30.000,00 € 50.000,00 € 70.000,00 € 100.000,00 €
FINANCIACION
Capital Propio 320.000,00 € 320.000,00 € 320.000,00 € @ 320.000,00 € 320.000,00 €
100.000,00 € | 100.000,00 € 100.000,00 €  100.000,00 €  100.000,00 €
Poliza de crédito 80.000,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 € 0,00 €
RECURSOS
HUMANOS
Gerente 1 1 1 1 1
12.000,00 € 25.200,00 € 26.056,80 € 28.000,00 € 28.896,00 €
Vendedores 2 3 4 ° 6
. ..32.400,00 € 64.800,00 € 89.337,60 € 111.996,00 € 133.747,20 €
D. de Marketing 1 1 1 1 1
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B 0000006 | 2520000€  26.056,80€  28.000,00€ | 28.896,00 €
A. de Marketing L L L 2 2
16.800,00 € 16.800,00 € 35.280,00 € 36.408,96 €
D. de Proyectos L L 3 e s
12.000,00 € 25.200,00 € 78.170,40 € 56.000,00 € 57.792,00 €
1 1 1 1
I. de apoyo
_ 25.200,00 € 26.056,80 € 27.020,90 € 27.885,57 €
D. Administracion 1 1 1 1 1
12.000,00 € 25.200,00 € 26.056,80 € 28.000,00 € 28.896,00 €
J. Mantenimiento . 1 1 1 1
25.200,00 € 26.056,80 € 27.020,90 € 27.885,57 €
Administrativo . 1 2 2 2
21.000,00 € 43.428,00 € 45.034,84 € 46.475,95 €
RECURSOS
MARKETING
. 1.500 1.500 1.500 1.500 1.500
Dossier de empresa
12.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 € 8.000,00 €
. . 3.000,00 2.500,00 3.000,00 2.500,00 3.000,00
Papeleria corporativa
_ 1.500,00 € 1.300,00 € 1.500,00 € 1.300,00 € 1.500,00 €
12.000 7.200 8.300 15.000 10.000
31.250,00 € 20.000,00 € 26.000,00 € 38.000,00 € 30.000,00 €
. 35.000 55.000 65.000 75.000 100.000
Folletos y catalogos
6.250,00 € 9.750,00 € 11.750,00 € 12.750,00 € 15.250,00 €
. 600 1.027 1.085 1.949 2.438
Carteleria
9.375,00 € 16.050,00 € 16.950,00 € 30.450,00 € 38.100,00 €
. 12.000 18.000 28.000 48.000 62.000
Packaging
_ 9.375,00 € 13.375,00 € 14.125,00 € 20.300,00 € 25.400,00 €
Promociones - - - - -
5.000,00 € 15.000,00 € 25.000,00 € 45.000,00 € 65.000,00 €
Otras acciones de
marketing y publicidad I PYRRNNES 37.32500€ = 33.17500€  91.000,00€  134.250,00 €

L

El horizonte temporal estd perfectamente limitado a las proyecciones realizadas y ligadas al Plan
Financiero disefiado por lo que este Plan de Recursos viene a dar una imagen fiel del esfuerzo de

inversion y consumo de recursos que la empresa va a soportar en cada ejercicio.
Desde el punto de vista de planificacion, este estudio hace que tengamos una guia fidedigna que
ayudara a esperar con menor grado de holgura aquellos recursos que se van a necesitar a lo largo de

la proyeccion realizada.

Inmovilizado_

 Materias Primas
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e Oficinas

e Equipos Informéaticos

e Herramientas

e Maquinaria

e Mobilirio

e Aplicaciones Informéaticas
e Software

Cada una de ellas posee un impacto diferente en la planificacion econémica y financiera de la

empresa.

Podemos observar como Materias Primas, Equipos Informaticas, Aplicaciones Informaticas y
Software sufren un importante incremento, afio tras afio, motivado por la expansién que sufre la cifra
de Ventas, ello deriva de la necesidad de ir adecuando los recursos necesarios para poner en el

mercado los productos de la firma.

Por otro lado, Oficinas se mantiene constante ya que la actividad se va a desarrollar en el mismo
emplazamiento durante los primero cinco afios. Esto emite una excelente sefial del acceso a

economias de escala de la empresa.

Las partidas en las que hay que invertir en algunos ejercicios son:

e Herramientas

e Maquinaria

* Mobiliario
Dado el Plan de Ventas, es a partir del ejercicio 3 y 4 cuando la empresa da un importante salto
comercial, por lo que se incurren en estas derramas para tener cubierta el abastecimiento técnico y
administrativo de la actividad.

Recursos de Marketing
En general, las necesidades de recursos provenientes del area de Marketing se mantienen en un
ascenso moderado teniendo en cuenta la reminiscencia del impacto de la inversion de esta partida de

afo en afno.

Cabe destacar, el esfuerzo en Promociones y Carteleria es debido a que previsiblemente se deba

luchar por nuestro posicionamiento lider contra ataques de la competencia.
Recursos Humanos

Nuevamente el Plan de RRHH nos ofrece un plano escalable que ajusta las necesidades de personal

a la realidad de la firma.
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La politica de contencién en el gasto de personal es una accion permanente de la empresa, si bien,
los aumentos de cada subpartida de este Plan recogen minuciosamente el aumento de tamafio que

desde la empresa se espera.

Vendedores y Dpto. de Proyectos expresan un mayor incremento con respecto al resto, ya que la
orientacién comercial y hacia el consumidor precisa de mayor masa laboral para encauzar la actividad
de la empresa. De esta forma, la primera partida va aumentando debido al planeamiento de
distribucion del producto que va desde una punto provincial hasta escala nacional y, la segunda,

representa la fuente de inspiracion para colocar nuevos productos y actualizaciones en el mercado.

Financiacién

La necesidad de recursos se van a financiar por la aportacién de los socios fundadores, la esperada
entrada de un inversor externo y la tesoreria generada por la propia actividad del negocio.

La bondad de este plan es que expresa unas inversiones que van ligadas al esperado aumento de las

ventas, por lo que se ajusta perfectamente a la realidad proyectada..
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11. Plan Financiero.

El analisis financiero es proveedor de informacion util y sélida sobre la realidad econdmica de la
empresa, esta herramienta permite pronosticar resultados futuros y valorar y estimar la rentabilidad

que arroje el negocio en el periodo analizado.
11.1. Inversiones y financiacion

11.1.1. Inversiones.

Para que W&H Medical Devices comience su actividad y pueda crecer y aumentar su negocio en los
afios consecutivos es necesario realizar diversas inversiones en las que se va a apoyar la actividad

de la empresa.

De esta forma en el primer afio se acometeran inversiones tanto en inmovilizado materia como

inmaterial.

La siguiente tabla muestra las inversiones realizadas en el periodo de 5 afios estimado.

Tabla 43.  Inversiones materiales e inmateriales durante los ¢ inco afios estimados.
Inversiones

| Lawor | oo | atos | atos | atos |
2.000 6.000 10.000 57.000 53.000
2.000 6.000 8.000 12.000 20.000
0 0 2.000 5.000 5.000
0 0 0 10.000 18.000
0 0 0 30.000 10.000
]
335.000 120.000 280.000 420.000 610.000
15.000 0 0 0 30.000
15.000 20.000 30.000 50.000 80.000
250.000 70.000 200.000 300.000 400.000
55.000 30.000 50.000 70.000 100.000
]
337.000 126.000 290.000 477.000 663.000
TOTAL INVERSION (IVA 397.660 148.680 342.200 562.860 782.340

18%)

Nuestra estrategia y politica empresarial nos lleva a reducir en lo posible la inversién destinada a

inmovilizado inmaterial, con el objeto de reducir nuestro activo fijo y su correspondiente financiacion.

Las inversiones se gravan con el impuesto del valor afiadido (IVA) del 18%.
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Descripcién del inmovilizado material:

- Equipos informaticos, nuestra inversion sera constante en esta partida pues resulta
imprescindible para el buen funcionamiento de la empresa disponer de equipos informaticos
actualizados y de gran capacidad en casi todas las areas de la empresa, asi sera
imprescindible equipos informaticos para el departamento de marketing y disefio,

administracion e ingenieria.

- Herramientas y maquinaria, a partir del tercer y cuarto afio respectivamente se realizaran
inversiones en herramientas y maquinaria, objeto de ampliar la investigacion y desarrollo de
nuestros productos de mano de nuestra area de ingenieria donde se realizaran pruebas y

maquetas de posibles productos y mecanismos.

- Mobiliario, debido a la ampliacion de la plantilla se realizaran inversiones en este aspecto

para acomodar al personal en la oficina.

Descripcién del inmovilizado inmaterial:

- Patente, en un primer momento registraremos nuestra patente en la Oficina de Patentes y
Marcas (Opem), registrando ésta en el ambito europeo concediéndonos derechos sobre
nuestros productos en todos los paises pertenecientes a la Unién Europea. El cuarto afio, y
con el objeto de externalizarnos y poder disponer de los derechos de nuestro producto fuera

de los limites de Europa, solicitaremos la patente de ambito internacional.

- Aplicaciones informaticas, base del negocio ya que seran de uso constante por el
departamento de ingenieria para crear nuevos productos y permitiran el desarrollo de nuestro

negocio a través de internet.

- Investigacion y desarrollo, la partida mas importante de las inversiones ya que es el corazén
de nuestro negocio, W&H Medical Devices destinara parte de sus beneficios a la creacion
progreso de nuestros productos, conocedora de que la innovacién es vital para mantener la

cuota de mercado y superar a sus competidores.

- Software, hemos diferenciado esta partida de aplicaciones informaticas ya que se centra en el

desarrollo y adquisicién de software para el funcionamiento de nuestros productos.
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Grafico 12. Datos de la inversion total y su desglose en materi  al e inmaterial.
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11.1.2. Financiacion

Para comenzar la actividad W&H necesita de una financiacion destinada a hacer frente a las
inversiones y gastos propios de la actividad, principalmente para financiar la inversion en 1+D y el
gasto de fabricacion de los productos, en su etapa inicial, ha de soportar un periodo medio de pago
elevado derivado de la estrategia inicial de abastecer a farmacias sin coste alguno para ellas,
recibiendo el cobro una vez hayan vendido los productos, por ello no cuenta con ingresos durante los
primeros dos meses de vida una vez empezada la actividad, por esta razén ha de financiar con

recursos propios y deuda los gastos de explotacion iniciales.
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Detalle financiacion:

Tabla 44.  Total de recursos propios y ajenos durante el perio  do analizado.

FINANCIACION Trim.1 Trim.2 Trim.3 Trim.4 Afiol Afno2 Afno3 Afo4 Afob5

Capital Social 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000 420.000
- Socios 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000 250.000

- Inversores 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000 170.000
Deuda C/P 20.000 20.000 20.000 0 0 0 0 0 0
- Pdliza de crédito 20.000 20.000 20.000 0 0 0 0 0 0

440.000 440.000 440.000 420.000 420.000 440.000 440.000 420.000 420.000

Los cuatro socios aportaran cada uno 62.500€ conformando un capital social de 250.000€, segun las
estimaciones es necesaria la aportacion de 170.000€ de mano de inversores interesados en formar
parte de W&H Medical Devices, y durante los 9 primeros meses se hara uso de una poliza de crédito

de 20.000€ para soportar posibles tensiones de tesoreria.

El importe de la pdliza de crédito como hemos comentado es de 20.000€, los datos referentes a esta
son:
- Comision de apertura: 1%.

- Interés: 7% sobre el capital dispuesto.

Una vez superada la etapa inicial podremos hacer frente a los pagos gracias a los ingresos obtenidos

y al plazo medio de pago que es de 30 dias.
11.2. Ingresos y gastos.

11.2.1. Ingresos de explotacion.

Se componen de los ingresos derivados de la venta de los productos y las subscripciones premiun.

11.2.1.1 Ingresos por ventas

El precio de venta al distribuidor ha sido calculado teniendo en cuenta el PVP recomendado para
cada uno de nuestros productos, entorno a los 100€, los margenes del distribuidor que ronda el 22%

Yy nuestros costes.

Los precios se incrementan segun la siguiente estimacion del indice de precios de consumo (IPC):
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Tabla 45.

Prevision IPC
I S O O . N,

Estimacién IPC

Porcentaje
: 3,50% 3,00% 3,40% 3,70% 3,20%
incremento
Tabla 46.  Precios de venta al distribuidor clasificados por pr oductos.
210
co
6039 7148 7391 7664 7909
remiun
BLo4 844 8727 905 9339

basico
— 71,6 73,75 76,26 79,08 81,61
84,49 87,02 89,98 93,31 96,3
50,41 52,28 53,95

Dados los precios de venta y con la prediccién de ventas realizada en el plan de marketing se alcanza

la estimacion de los ingresos por venta de productos.

Tabla 47.  Ingresos por ventas de productos.

Ingresos por ventas

Care
__basico

__premiun

__basico

__premiun

Sport

v9)

<)

(=
<

TOTAL
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471.459,84
313.117,13
158.342,71

379.908,46

252.254,13
127.654,33

851.368,30

514.676,11
341.818,95
172.857,16

796.928,40

529.149,79
267.778,61

1.311.604,51

732.064,37
409.743,33
322.321,04

1.384.747,38

774.815,70

609.931,68

322.641,28

2.439.453,03

989.481,58
553.822,16
435.659,41

2.488.087,41

1.140.909,10

1.347.178,31

690.069,20

4.167.638,18

1.308.888,81
732.597,40
576.291,40

2.855.153,38

1.309.226,70

1.545.926,68

1.057.436,95

5.221.479,14
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11.2.1.2 Ingresos por servicios premiun.

Derivados de la suscripcién de nuestros clientes a los servicios premiun. Para estimar este dato
hemos calculado una tasa de suscripcién sobre las ventas totales, esta tasa es de 0,3, lo que quiere
decir que el 30% de nuestros clientes se suscriben a algun servicio premiun, la tasa de fuga es de un
5% vy el periodo medio de suscripcion es de 3 afos. El precio medio que pagan nuestros cliente por

este servicio es de 5€.

Tabla 48.  Ingresos obtenidos por los servicios premiun.
195.624,00 599.132,70 1.081.147,50  1.612.068,30 2.091.535,20

11.2.2. Ingresos por publicidad.

Resultantes de los ingresos por el espacio publicitario utilizado en nuestra web por empresas del

sector de la salud y farmacia.

Nuestra web comenzard con un espacio publicitario, pasando a tener tres espacios reservados para

este uso que se mantendran durante el periodo estimado.

Los ingresos de este tipo se obtienen a través de los clics que las personas que entren en nuestra
web hacen en los anuncios, ingresando 0,7 céntimos de euro por cada clic.

Los clics han sido estimados segun las ventas de nuestro producto, puesto que en su mayoria seran
nuestros clientes los que accedan a nuestra web, de este modo se ha tasado en un 20% los clientes
que entran en la web y hacen clic en los anuncios.

Tabla 49.  Ingresos obtenidos por la publicidad en la Web de W &H.

Ingresos por publicidad

Clic por anuncio 2288 7.079,10 11.888,40 16.393,50 20.300,10
N° de anuncios 3 3 3 3 3

Ingreso por clic (€) 0,7 0,7 0,7 0,7 0,7
Total € 2267,048 14866,11 24965,64 34426,35 42630,21

11.2.3. Existencias

Como politica de la empresa establecemos un stock de seguridad para poder atender correctamente

a la demanda en el caso de incrementos no previstos.

Durante los 2 primeros afios el stock de seguridad es igual al 5% de las ventas previstas, siendo los

restantes afios igual al 7% de las ventas previstas.
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Tabla 50. Variacién de existencias.

Existencias

| [ amn | oaier | oz | s | ans
Iniciales
0,00 12.641,20 18.052,55 48.245,67 76.293,57

Finales
12.641,20 18.052,55 48.245,67 76.293,57 89.750,74
12.641,20 5.411,35 30.193,12  28.047,90 13.457,17

11.2.4. Gastos de explotacion

11.2.4.1 Aprovisionamientos.

Para obtener los productos finales hemos de soportar dos gastos por aprovisionamientos, el primero
referido a la compra de la totalidad de materiales de los que esta compuesto cada producto y el
segundo referido al ensamblaje de dichos materiales por parte de una empresa externa que nos

proporcionara el producto acabado.

Los costes unitarios de ambas partidas disminuyen a lo largo de la vida de la empresa, debido
principalmente al aumento del volumen de pedido solicitado, el abaratamiento de la tecnologia y a la
curva de experiencia y poder de negociacion que W&H Medical Devices logra segun se consolida en

el mercado.

Hemos estimado una tasa de disminucion de los costes contemplando el abaratamiento por las
razones ya expuestas y por otra parte el encarecimiento debido a las subidas del IPC, transporte y
nuevas tecnologias. La tasa utilizada es de -5% el afio 2, durante al afio 3 los costes permanecen
constantes ya que la fabricacion de un nuevo producto hard que estos no disminuyan, y durante el

afio 4 y 5 la tasa utilizada sera de -5% respectivamente.
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Tabla51.  Costes unitarios por categoria de producto.

Costes unitarios

MATERIAS PRIMAS fo3
Baby I

__bésico 18,72 17,78 17,78 16,89 16,05
__premiun 26,10 24,80 24,80 2356 22,38
(1]

__basico 20,02 19,02 19,02 18,07 17,16
__premiun 27,60 26,22 26,22 24,91 23,66
Sport 17,78 16,89 16,05

ENSAMBLAJE

Baby

__baésico 22,10 21,00 21,00 19,95 18,95
__premiun 22,10 21,00 21,00 19,95 18,95
Care

__baésico 22,10 21,00 21,00 19,95 18,95
__premiun 22,10 21,00 21,00 19,95 18,95
Sport 21,00 19,95 18,95

Baby

__bésico 40,82 38,78 38,78 36,84 35,00
__premiun 48,20 45,79 45,79 43,50 41,33
Care

__baésico 42,12 40,01 40,01 38,01 36,11
__premiun 49,70 47,22 47,22 44,85 42,61
Sport 38,78 36,84 35,00

(@)
@]
(%]
=
m
—
@]
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11.2.4.2 Gastos de personal

Como reflejo del plan de recursos humanos, trasladamos a las cuentas financieras los gastos de
personal, en un primer momento compuesto en su totalidad por los cuatro socios y en progresivo
aumento durante el periodo de estudio, pasando de los cuatro socios y un comercial como apoyo a la

fuerza de ventas de a 18 trabajadores al final del quinto afio.
Sobre estos gastos afiadir que la seguridad social por parte de la empresa es igual al 30,15% del

salario base, la seguridad social por parte del trabajador igual al 6,35% del salario base y la retencion

por el impuesto sobre la renta de las personas fisicas igual al 10% del salario base.
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Grafico 13. Evolucion del nimero de trabajadores durante el per  iodo estimado.
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Tabla52.  Sueldos y salarios para cada afio de estimacion.

Sueldos y salarios

Total salario base 80.400,00 253.800,00 357.163,20 387.331,74 417.893,68
Cargas Sociales 37.386,00 118.017,00 166.080,89 180.109,26 194.320,56

SS empresa (30,15%) 24.240,60 76.520,70 107.684,70 116.780,52 125.994,94
Retencion IRPF (10%) 8.040,00 25.380,00 35.716,32 38.733,17 41.789,37
SS trabajador (6,35%) 5.105,40 16.116,30 22.679,86 24.595,57 26.536,25
TOTAL 117.786,00 371.817,00 523.244,09 567.441,00 612.214,24

11.2.4.3 Otros gastos de explotacion.

Necesarios para llevar a cabo la actividad de la empresa se hacen necesarios otros gastos de

explotacion:

- Alquileres, W&H Medical Devices con objeto de no apalancarse adquiriendo en
propiedad una oficina opta por el alquiler de una oficina ubicada en Sevilla cuyos gastos
incluyen agua, luz, limpieza y comunidad. El primer afio el importe anual serd 7.200€ (600€

mensuales) y los restantes aumentara segun las previsiones de subida del IPC.
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- Teléfono e internet, necesario para la fuerza de ventas y para la comunicacion

con clientes y entre empleados y proveedores.

Tabla 53. Gasto en comunicaciones.
Prevision gasto telefonia e internet

3.200 10.800 11.160 11.520 12.000

- Seguros, correspondientes a responsabilidad civil por el dafio que nuestros
productos puedan causar a terceros y seguro para los trabajadores. El primer y segundo afio
la cuantia del seguro sera de 15.000€ respectivamente, incrementandose el tercer afio hasta

20.000€ y alcanzando el cuarto y quinto afio los 30.000€ de prima.

- Formacion, a partir del segundo afo se destinara parte del beneficio a formar a los
empleados, no sélo al personal de ingenieria sino a la totalidad de los trabajadores, es parte
de la cultura empresarial de W&H Medical Devices que todo el personal conozca al 100% los
productos que comercializa y esté al tanto de los nuevos procesos y avances del sector. Asi
como también se impartira formacion especifica para la mejora continua de los empleados en

sus respectivos puestos.

Tabla54.  Gasto en formacion de empleados.

Gastos en formacién

P B N R N LT

15.000,00 25.000,00 40.000,00 50.000,00
Importe

- Distribucion, los gastos de distribucién aumentan a partir del tercer afio, cuando comienza la
andadura de la empresa en el sector de la gran distribucion. La distribucion a partir del
segundo afio estara en manos de una empresa externa y de las cooperativas farmacéuticas

que tienen su propia red de distribucion.

Tabla 55. Gastos de distribucién.

Gastos en distribucion

- 24.000 35.000 60.000 90.000 120.000
Importe

- Homologaciones, nuestros productos siguiendo la normativa han de estar homologados, para

ello han de ser testados y recibir la aprobacién del centro homologador, pasar controles de
calidad e incluir las etiquetas e instrucciones segun la normativa. Cada vez que sale al

mercado una actualizacién o un nuevo producto ha de homologarse. Destinamos una gran
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partida para estos gastos ya que es muy importante para la empresa que los usuarios sean

conscientes de que utilizan un producto que se rige por la normativa y que no es nocivo para
su salud.

Tabla56.  Gasto en homologaciones de productos.

Gastos en homologaciones

- 16.000 20.000 40.000
Importe

- Certificaciones ISO, es politica de W&H Medical Device que los productos sean de gran
calidad, para ello vamos a incorporar la certificacién 1SO 9001 de gestion de calidad al
comienzo de la actividad y la certificacion 1ISO 14001de gestion de calidad ambiental en el
tercer afio asi como certificados de seguridad y salud OHSAS 1800. Estas certificaciones
suponen un coste por la contrataciéon de la entidad de que otorga el certificado y por los

esfuerzos que han de realizarse para adaptar la empresa a los modelos para que cumplan las
indicaciones que dicta la norma.

Tabla 57. Gasto en certificaciones de calidad.

Gastos en certificaciones

12.000 10.000 20.000 10.000 10.000
Importe

- Colaboraciones, nuestro convenio con la Universidad de Sevilla establece una aportacion
mensual al departamento de investigacion y desarrollo de la facultad de telecomunicaciones,

a parte de la inversion destinada a 1+D.

Tabla 58.  Gasto destinado a colaboraciones en Investigacion y Desarrollo.

Gastos en colaboraciones

3.200 15.000 18.000 20.000 25.000
Importe

- Gastos en marketing, comunicacion, publicidad y promocién, de vital importancia

para crear una imagen y dar a conocer nuestro producto.

Tabla59. Gasto en marketing, publicidad, comunicacion y prom ocion.
Gastos Marketing, publicidad, comunicacion y promoc ion.

- 163.750 282.000 428.000 688.000 819.000
Importe
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11.2.5. Amortizacion.

Gasto derivado de las inversiones acometidas.
Plazo de amortizacion:

Inmovilizado material:

Magquinaria: 5 afios.

Equipos informaticos: 3 afios.

Mobiliario: 5 afos.

Herramientas: 3 afios.

Inmovilizado inmaterial:

Patente: 3 afos.

Aplicaciones informéticas: 4 afios.

I+D: 5 afos.

Software: 3 afios.

Tabla 60.  Detalle amortizacion material e inmaterial durante los 5 afios previstos.

666,67 2.666,67 6.000,00 19.000,00 23.666,67
0,00 0,00 0,00 2.000,00 2.000,00
666,67 2.666,67 5.333,33 8.666,67 13.333,33
0,00 0,00 0,00 6.000,00 6.000,00
0,00 0,00 666,67 2.333,33 2.333,33
]

77.083,33 106.083,33 170.250,00 242.750,00 335.666,67
5.000,00 5.000,00 5.000,00 0,00 10.000,00
3.750,00 8.750,00 16.250,00 28.750,00 45.000,00
50.000,00 64.000,00 104.000,00 164.000,00 244.000,00
18.333,33 28.333,33 45.000,00 50.000,00 36.666,67
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11.2.6. Provisiones.

Dotadas para hacer frente a posibles contratiempos de la actividad, como mermas, o gastos

imprevistos.

Tabla61.  Dotacion anual a provisiones.
Provisiones

e aw [ oww [ ower | wes

0,00 2.400,00 10.000,00 25.000,00 45.000,00
2.400,00 10.000,00 25.000,00 45.000,00 70.000,00

Variacion 2.400,00 7.600,00 15.000,00 20.000,00 25.000,00

11.2.7. Otros gastos.

Estimamos a partir del segundo afio gastos referentes a gastos varios en los que puede incurrir la
empresa en el normal desarrollo de su actividad como reparaciones, suministros, deterioros.

Tabla 62.  Otros gastos .
Otros gastos

- 0,00 1.000,00 3.000,00 5.000,00 6.000,00
Importe

11.2.8. Gastos financieros.

Se incurre en ellos en el primer afio debido a la utilizacion de la pdliza de crédito concedida.

Seré necesario hacer frente a la comision por apertura de 200€ y a un total de 4.200€ divididos en

tres trimestres por el uso de esta.

11.2.9. Impuesto de sociedades.

El impuesto de sociedades obliga al pago a la Hacienda Publica del 30% del beneficio de todas las

sociedades mercantiles.
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Resumen de la cuenta de resultados.

Tabla 63.  Detalle Cuenta de Resultados.
INGRESOS 1.061.900,54 1.931.014,67 3.575.759,29 5.842.180,74 7.369.101,72
- Ventas producto 851.368,30 1.311.604,51 2.439.453,03 4.167.638,18 5.221.479,14
- Servicios Premium 195.624,00 599.132,70 1.081.147,50 1.612.068,30 2.091.535,20
- Ingresos por publicidad 2.267,05 14.866,11 24.965,64 34.426,35 42.630,21
- Existencias 12.641,20 5.411,35 30.193,12 28.047,90 13.457,17

GASTOS 946.136,68 1.573.089,30 2.666.643,12 3.883.427,20 4.529.992,64
- Aprovisionamientos 513.446,08 717.018,60 1.389.084,82 2.185.956,43 2.541.975,33
---Producto ensamblado 265.465,20 366.462,37 719.416,98 1.117.956,09 1.295.610,64
--- Materias primas 247.980,88 350.556,23 669.667,84 1.068.000,34 1.246.364,69
-Gastos de Personal 104.640,60 330.320,70 464.847,90 504.112,26 543.888,63
---Sueldos y salarios 80.400,00 253.800,00 357.163,20 387.331,74  417.893,68
---Cargas sociales 24.240,60 76.520,70 107.684,70  116.780,52 125.994,94
- Otros gastos de explotacion 244.350,00 410.216,00 629.828,14 937.471,87 1.104.206,33
Inmovilizado 77.750,00 108.750,00 176.250,00 261.750,00 359.333,33
- Provisiones 2.400,00 7.600,00 15.000,00 20.000,00 25.000,00
- Otros gastos 0,00 1.000,00 3.000,00 5.000,00 6.000,00

BAIT 119.313,86  356.109,38 897.748,42 1.927.890,19 2.788.698,10

- Gastos financieros 4.400,00 1.400,00 0,00 0,00 0,00

@
=

114.913,86  354.709,38 897.748,42 1.927.890,19 2.788.698,10

- Impuesto Sociedades 41.172,92 106.412,81 269.324,53 578.367,06 836.609,43

RESULTADO 73.740,95 248.296,56  628.423,89 1.349.523,13 1.952.088,67

Desde el primer afio se obtienen beneficios, incrementando este en gran medida a partir del
tercer afio con la introduccion de los productos en el sector de la gran distribucion y con la salida

al mercado del nuevo producto Sport.
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Gréfico 14. Evolucién del Beneficio Neto durante los 5 afios est imados.
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11.3. Tesoreria

11.3.1. Plazo de cobro a clientes.

Dado el caracter de nuestros clientes, en un primer momento farmacias a las que abastecemos y nos

pagan una vez vendidos los productos, a continuacion las cooperativas farmacéuticas y
posteriormente la inclusion de la gran distribuciéon, acompafiado en todo momento de la venta directa

en residencias, se estima un periodo medio de cobro a clientes de 60 dias.

11.3.2. Plazo medio de pago a proveedores y acreedo  res.

El pago tanto a proveedores como a acreedores se hace a un mes vista, periodo mas reducido que el

cobro de clientes.

El plazo se ha fijado teniendo en cuenta los plazos existentes en el mercado y el poder de

negociacion de W&H Medical Devices ante estos.

11.3.3. Impuesto sobre la renta de las personas fis icas, seguridad social e impuesto

sobre el valor afiadido.

El impuesto sobre la renta de las personas fisicas, correspondiente a la retencién de IRPF del salario

base del 10% ha de pagarse a trimestres vencidos.
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El pago a la Seguridad social, correspondiente tanto a la empresa (30,15% del salario base) como a

empleados (6,35% del salario base), se efectla a 1 mes vista.

El impuesto sobre el valor afiadido (IVA) se paga a trimestres vencidos. Durante el inicio de la

actividad y debido a las inversiones acometidas, W&H Medical Devices obtiene un IVA soportado

mayor que repercutido que convierte a la Hacienda Publica en deudora de la empresa, este saldo

deudor compensara los saldos acreedores que se obtengan posteriormente hasta hacer liquidar la

deuda contraida por Hacienda.

Tabla 64.  Detalle Impuesto sobre el Valor Afiadido (IVA).

84.766,87 25.547,05 37.134,25 47.950,13 222.882,23

Inversion 60.660,00 0,00
Proveedores 11.376,37 17.064,55
Acreedores 12.291,75 9.123,75
IVA REPERCUTIDO 27.702,55 37.152,28
Clientes 27.667,09 37.099,09
Ingresos publicidad 35,46 53,19
HACIENDA PUBLICA

Deudora curso 56.625,57 45.661,59

Acreedora curso 0,00 0,00

<
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0,00
25.591,75
12.183,75
51.317,45
51.237,59

79,85

32.119,64
0,00

0,00
38.387,63
10.383,75
72.694,41
72.454,85

239,56

8.196,61
0,00

22.680,00
129.063,35
73.838,88
346.608,60
343.932,70
2.675,90

0,00
112.829,76

411.104,33
52.200,00
250.035,27
113.369,07
638.201,91
633.708,09
4.493,82

0,00
222.597,58

639.977,09  763.952,70
85.860,00 119.340,00
393.472,16  457.555,56
168.744,94  198.757,14
1.046.543,91 1.324.016,02
1.040.347,17 1.316.342,58
6.196,74 7.673,44

0,00 0,00
398.466,82  548.363,32
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11.3.4. Resumen tesoreria.

Tabla 65.  Detalle Tesoreria durante el periodo estimado.

Tesoreria

0,00 24.646,84 21.601,00 17.097,35 50.528,61 586.006,37 748.502,67 1.676.028,72
500.690,17 222.332,49 294.623,87 383.824,97 2.213.088,12 3.867.161,62 6.416.385,91 8.378.110,02
Pagos 476.043,33 225.378,34 299.127,52 370.393,71 1.677.610,36 3.704.665,32 5.488.859,86 6.878.637,99
Inversion 397.660,00 0,00 0,00 0,00 148.680,00 342.200,00 562.860,00 782.340,00
Proveedores 49.718,93 99.437,86 149.134,63 139.806,79 731.822,78 1.786.425,20 2.502.142,95 2.965.001,94
Acreedores 26.859,75 73.656,58 93.121,67 72.004,58 345.393,67 656.816,43 985.210,27 1.237.381,24
Otros gastos 0,00 0,00 0,00 0,00 1.000,00 3.000,00 5.000,00 6.000,00
SIEICERAEIE -3.286,35 16.813,65 16.813,65 16.813,65 232.403,70 298.767,02 324.003,00 349.568,06
IRPF 0,00 2.010,00 2.010,00 2.010,00 2.010,00 25.380,00 35.716,32 38.733,17

4.891,00 7.336,50 7.336,50 7.336,50 87.362,75 127.220,60 140.458,46 151.601,60
H.P. Acreedora 0,00 0,00 0,00 0,00 85.008,72 195.531,54 355.101,80 511.402,54
Intereses 0,00 0,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 1.400,00 0,00 0,00
Devolucién poéliza 0,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 20.000,00 0,00 0,00 0,00
Comision poliza 200,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Imp sociedades 0,00 4.723,74 9.311,07 27.138,11 106.412,81 269.324,53 578.367,06 836.609,43
SALDO FINAL 24.646,84 21.601,00 17.097,35 50.528,61 586.006,37 748.502,67 1.676.028,72 3.175.500,76
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Representante desde una perspectiva estatica del conjunto de bienes, derechos y obligaciones de

W&H Medical Device.

11.4.1. Resumen balances de situacion

Tabla 66.  Prevision Balance afiol.
Balance Ao 1

ACTIVO FIJO 259.250,00 FONDOS PROPIOS 493.740,95
Inm. Material 2.000,00 Capital social 420.000,00
Inm. Inmaterial 335.000,00 Reserva legal 7.374,09
Amortizacion -77.750,00 Reserva voluntaria 14.748,19

B° Neto 51.618,66
ACTIVO CIRCULANTE 388.020,94 ACREEDORES C/P 153.529.99

Deuda bancaria 20.000,00
Existencias 12.641,20 Deudas con la administracion 4.455,50
Clientes Deudores 316.654,52 - Org S.S acreedores 2.445 50
Tesoreria 50.528,61 - H.P. acreed IRPF 2.010,00
H.P deudora IVA 8.196,61 Deudas comerciales 106.574,49

- Proveedores 83.884,08

- Acreedores 22.690,42

- Sueldos 20.100,00

Provisiones 2.400,00

TOTAL ACTIVO 647.270,94 TOTAL PASIVO 647.270,94
Tabla 67. Prevision Balance afio2.
Balance Afio 2
ACTIVO FIJO 276.500,00 FONDOS PROPIOS 742.037,51
Inm. Material 8.000,00 Capital social 420.000,00
Inm. Inmaterial 455.000,00 Reserva legal 32.203,75
Amortizacion -186.500,00 Reserva voluntaria 64.407,50
Rtdos ej. anteriores 51.618,66
B° Neto 173.807,59
ACTIVO CIRCULANTE 979.837,24 ACREEDORES C/P 514.299,73
Existencias 18.052,55 Deudas con la administracion 60.920,79
Clientes Deudores 375.778,32 - H.P. acreedora IVA 27.821,04
Tesoreria 596.006,37 - Org S.S acreedores 7.719,75
- H.P. acreed IRPF 25.380,00
Deudas comerciales 443.378,94
- Proveedores 282.027,31
- Acreedores 161.351,63
Provisiones 10.00,00
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TOTAL ACTIVO 1.256.337,24 TOTAL PASIVO 1.256.337,24

Tabla 68. Prevision Balance afo3.
Balance Afio 3

ACTIVO FIJO 390.250,00 FONDOS PROPIOS 1.370.461,40

Inm. Material

18.000,00 Capital social 420.000,00

Inm. Inmaterial 735.000,00 Reserva legal 95.046,14
Amortizacion -362.750,00 Reserva voluntaria 190.092,28
Rtdos ej. Anteriores 225.426,26

B° Neto 439.896,72

ACTIVO CIRCULANTE 1.489.133,11 ACREEDORES C/P 508.921,71
Existencias 48.245 .67 Deudas con la administracién 101.467,11
Clientes Deudores 692.384,77 - H.P. acreedora IVA 54.887,07
Tesoreria 748.502,67 - Org S.S acreedores 10.863,71
- H.P. acreed IRPF 35.716,32

Deudas comerciales 382.454,60

- Proveedores 134.722,20

- Acreedores 247.732,40

Provisiones 25.000,00

TOTAL ACTIVO 1.879.383,11 TOTAL PASIVO 1.879.383,11

Tabla 69. Prevision Balance afo4.
Balance Afio 4

ACTIVO FIJO 605.500,00 FENIDOE IFAMOIFIRE 2.719.984,54
Inm. Material 75.000,00 Capital social 420.000,00
Inm. Inmaterial 1.155.000,00 Reserva legal 229.998,45
Amortizacion -624.500,00 Reserva voluntaria 459.996,91
Rtdos ej. Anteriores 665.322,98
B° Neto 944.666,19
ACTIVO CIRCULANTE 2.888.997,91 ACREEDORES C/P 774.513,37
Existencias 76.293,57 Deudas con la administracion 148.766,61
Clientes Deudores 1.136.675,61 - H.P. acreedora IVA 98.252,09
Tesoreria 1.676.028,72 - Org S.S acreedores 11.781,34
- H.P. acreed IRPF 38.733,17
Deudas comerciales 580.746,76
- Proveedores 212.007,83
- Acreedores 368.738,93
Provisiones 45.000,00

TOTAL ACTIVO 3.494.497 91 TOTAL PASIVO 3.494.497,91
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Balance Afio 5

FONDOS PROPIOS
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4.672.073,21

Tabla 70.
ACTIVO FIJO 909.166,67
Inm. Material 128.000,00
Inm. Inmaterial 1.765.000,00
Amortizacion -983.833,33
ACTIVO CIRCULANTE 4.792.519,67
Existencias 89.750,74
Clientes Deudores 1.438.226,15
Tesoreria 3.175.500,76

TOTAL ACTIVO

5.612.644,32

Capital social
Reserva legal
Reserva voluntaria
Rtdos ej. Anteriores
B° Neto

ACREEDORES C/P

Deudas con la administracion

- H.P. acreedora IVA
- Org S.S acreedores
- H.P. acreed IRPF
Deudas comerciales

- Proveedores

- Acreedores
Provisiones

TOTAL PASIVO

420.000,00

425.207,32

850.414,64
1.609.989,18
1.366.462,07

940.571,11
189.713,17
135.212,87
12.710,93
41.789,37
680.857,94
246.536,79
434.321,15
70.000,00

5.612.644,32

11.5. Flujo de fondos.

Célculo del Free Cash Flow del proyecto por anualidades, indica la liquidez de la empresa después

de cumplir con los gastos necesarios para mantener el nivel operativo, impuestos, gastos financieros

y capex.
Tabla 71.

Detalle Free Cash Flow (FCF).

Free Cash Flow

73741
Ajustes para excluir financieros y
varios
Ajustes para reconciliar a
efectivo
Non-Cash Items:
Impuestos diferidos -2.010,00
Cambio en fondo de pensiones y
Cash-flow de operaciones | 156.281
Activos corrientes (-efectivo) 337.492
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393.830,87 740.630,44

628.424

261.750,00
-38.733,17
20.000,00

1.592.540
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1.952.089

0,00

359.333,33
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25.000,00
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Pasivos corrientes (-deuda a corto) 133.530 514.299,73 508.921,71 774.513,37 940.571,11
Working capital 203.962 -120.469 231.709 438.456 587.406

Cash-flow de operaciones Il 360.243 220.198 1.015.666 2.030.996 2.882.038

CASH FLOW DE INVERSION

Inversion en activos fijos (Capex) 259.250,00 126.000,00 290.000,00 477.000,00 663.000,00

Caja (usada) / generada en las

(T E—— 259.250,00 126.000,00 290.000,00 477.000,00 663.000,00

FREE CASH FLOW 100.993 94.198 725.666 1.553.996 2.219.038

Los flujos obtenidos son positivos a lo largo del periodo estimado, presentando un incremento

importante a partir del tercer afio de la mano del incremento en las ventas.

Grafico 15. Evolucion del FCF durante los 5 afios de estimacion.
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1.500.000,00 -
1.000.000,00 -
726.924,41
500.000,00 -
104.599,57 9423?%
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11.6. Valor actual neto, Tasa de rentabilidad interna y Pay Back.

11.6.1. Valor actual neto (VAN)

Los flujos de cajas obtenidos con el calculo del Free Cash Flow actualizados mediante una tasa de

descuento, permiten saber el valor de la empresa afio tras afio.

La tasa de descuento utilizada para el célculo del VAN es estimada mediante el coste de los recursos
propios y ajenos y su ponderacion con respecto al pasivo total.

La tasa utilizada es del 15%.

Como hemos indicado para el célculo se utiliza el Free Cash Flow y la inversidén con signo negativo.

Tabla 72.  Detalle Flujos de Caja Libre (FCF).
Flujos

-480.000,00  104.599,57  94.23529  726.924,41  1.566.772,16  2.244.589,94

Tabla 73.  Detalle Valor Actual Neto por anualidades.

-341.025,87 € -280.009,87 € 134.892,19 € 907.502,74 € 1.866.854,28 €

Al final del quinto afio se habré& recuperado la inversion mas 1.866.854,28 euros.

Plan de Negocio W&H 188




Medical Devices

Graéfico 16. Evolucion del Valor Actual Neto (VAN) durante los 5 afios estimados.
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11.6.2. Tasa interna de rentabilidad (TIR)

Antes de calcular la tasa interna de rentabilidad ha de fijarse la rentabilidad exigida por los
accionistas. W&H Medical Device es una empresa de base tecnolégica centrada en el sector salud
gque apuesta por la innovacion, la investigacion, el desarrollo y las nuevas tecnologias. Empresas de
la misma indole ofrecen a sus accionistas grandes rentabilidades apoyadas en su gran crecimiento
incluso en épocas de decadencia econdmica y financiera, por ello W&H Medical Device debe ofrecer
una rentabilidad atractiva para que los inversores dediquen sus esfuerzos en dicho negocio.

La rentabilidad interna que ofrece W&H Medical Devices a los accionistas, una vez estimada la

situacién financiera en un periodo de 5 afios es del 20%.

A continuacion calculamos la TIR afio a afo.

Tabla74. Detalle de la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR).

-79% -44% 28% 63% 79%

Segun las estimaciones W&H Medical Device ofrece la rentabilidad prometida a partir del tercer afio.
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Grafico 17. Evolucion de la Tasa Interna de Rentabilidad (TIR)  paralos 5 afios de estimacion.
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11.6.3. Pay-Back

Gracias a los flujos acumulados podemos estimar en cuantos afios se recupera la inversion.

Tabla 75.  Detalle Flujos de Caja (FCF) por anualidades y acum  ulados.
Flujos

Importe -480.000,00 100.993,29 92.797,71 725.666,30 1.553.995,77 2.219.038,42

-480.000,00  -379.006,71  -286.209,01  439.457,30  1.993.453,07  4.212.491,48

La inversion se recupera a los 3 afios y 7 meses.

11.7. Ratios.

Se han analizado ratios de operaciones, rentabilidad y liquidez.

El ratio analizado de operaciones es margen operativo, este ratio indica el porcentaje de las ventas
que supone el margen del negocio en si mismo, antes del impacto financiero extraordinarios e

impuestos.

Sobre rentabilidad analizamos el ratio retorno sobre activos, que mide la rentabilidad de los activos
estableciendo para ello una relacion entre los beneficios netos y los activos totales de la sociedad, y
el ratio retorno sobre recursos propios que compara el beneficio neto susceptible de ser repartido

entre los accionistas con lo que éstos han invertido en la empresa.
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Para analizar la liquidez utilizamos dos ratios, cobertura de inversiones que muestra en qué medida la
empresa es capaz de cubrir las inversiones y el margen de Free Cash Flow que nos habla de la

generacion de caja a través de las ventas.

Tabla 76. Destalle Ratios Financieros.
Ratios financieros

>
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>
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>
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@]
w
>
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>
2
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MARGEN OPERATIVO % 11,24% 18,44% 25,11% 33,00% 37,84%

RETORNO SOBRE ACTIVOS 28,44% 89,80% 161,03% 222,88% 214,71%

RETORNO SOBRE RECURSOS

PROPIOS 14,94% 33,46% 45,85% 49,62% 41,78%

MARGEN DE CASH FLOW

0 0 0 0 9
OPERATIVO 14,72% 17,57% 21,92% 27,26% 31,14%

COBERTURA DE INVERSIONES 60,28% 269,26% 270,33% 333,87% 346,10%

MARGEN DE FREE CASH FLOW 9,51% 4,81% 20,29% 26,60% 30,11%

11.8. Andlisis de sensibilidad.

El analisis de sensibilidad informa de como variaran los estados financieros ante variaciones de los

drivers que afectan a W&H Medical Devices.

Los drivers son aquellos factores, tanto del entorno externo como interno que afectan en gran medida

a la empresa.

Los drivers mas relevantes son, la poblacion, la cuota de mercado y el precio de los materiales
utilizados.

El siguiente analisis presenta el Valor Actual Neto de la compafia y la Tasa de Rentabilidad Interna
que se obtendria ante dos escenarios, uno optimista y otro pesimista. Para ello se modifican dos
variables fundamentales para la buena marcha de la empresa, las ventas y el coste de materias
primas, ambas variables estan interrelacionadas, puesto que un incremento en las ventas ocasiona

un mayor aprovisionamiento de materias primas el abaratamiento de estas por volumen de pedido.

11.8.1. Escenario optimista.

En la siguiente tabla se establecen varias hipo6tesis positivas para la empresa, donde varian las
ventas y el costes de las materias primas. La tabla muestra los cambios que sufre el VAN y el TIR

ante las situaciones planteadas.
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Tabla 77.  Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Rentabilida d (TIR) para diversos escenarios

optimistas.
Hipétesis 1 Hipétesis 2 Hipétesis 3
Incremento 30% 20% 10%
ventas

Detrimento 10% 6% 3%
costes M.P.

VAN 2.934.652,126€ 2.750.649,207€ 2.275.440,29 €

TIR 110% 103% 90%

Como se observa en la tabla el incremento en ventas acompafiado de la disminucién de costes

aumenta considerablemente el valor de la compafiia y la rentabilidad interna de la misma.

11.8.2. Escenario pesimista.

La siguiente tabla considera hipétesis que afectan de forma negativa a la compafiia, considerando al
igual que el escenario optimista variaciones en las ventas y en los costes de materias primas.

Tabla 78.  Valor Actual Neto (VAN) y Tasa Interna de Rentabilida d (TIR) para diversos escenarios

pesimistas.
Hipétesis 1 Hipétesis 2 Hipétesis 3
Detrimento 10% 20% 30%
ventas
Incremento 6% 6% 10%
costes M.P.
VAN 1.297.913,04€ 795.594,69€ 294.782,42€
TIR 63% 46% 28%

Ante disminuciones en las ventas y aumento de costes de materias primas tanto el VAN como el TIR
se reducen en gran medida, segun la estimacion si se cumplen las previsiones el valor actual neto
que arroja el plan financiero es de 1.805.544,98 € y la tasa de rentabilidad interna del 78%, ante la

hipotesis mas negativa estos datos se reducen en un 16% y 37% respectivamente.
Podemos concluir asi que W&H Medical Devices es muy sensible a cambios en estas variables,

consecuentemente ha de estar preparada para afrontar estas situaciones negativas. Las medidas

para superar estos escenarios se recogen en el Plan de Contingencias de la compaiiia.

Plan de Negocio W&H 192




Medical Devices

12.Plan de Contingencias.

Durante los cinco afios de proyeccién del negocio pueden surgir circunstancias o hechos que generen
una modificacién de las previsiones de ventas de la compafiia. En este sentido, W&H ha elaborado
un plan de contingencias para poder solventar los riesgos acaecidos por la variacion de los planes y

la divergencia con los objetivos establecidos.

En la grafica siguiente se exponen los diferentes niveles de TIR obtenidos en funcion de las
variaciones de ventas previstas, por encima y por debajo de nuestros objetivos de ventas

establecidos.

Grafico 18. Tasa Interna de Rentabilidad (TIR) en funcién del n ivel de ventas.
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Grafico 19. Valor Actual Neto (VAN) en funcion del nivel de ven  tas.
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12.1. Plan de Contingencias para un escenario pesimista.

Bajo este escenario se han presentado tres variaciones diferentes en el nivel de ventas, pudiendo

reducirse éstas de un 10% a un 30% sobre el nivel de ventas estimado.

Las posibles de estas variaciones son diversas, las comentamos a continuacion:

| Deoano | 00| 0000 0000

I

Probabilidad de que | Impacto en el | Capacidad de Nivel de

ocurran negocio afrontarlo importancia

Negativa de las grandes
superficies a comercializar H-On 7 6 9 378
en sus puntos de venta.
Surgimiento de la competencia
desde el primer afo.
Introduccion de productos
similares que gocen de una
reputacion y un prestigio ya
reconocidos en el mercado.
Incremento de la cantidad de
dinero destinada a I+D
Fallos producidos en el producto
que repercutan en la imagen de
nuestra empresa y, por ende, en
la confianza del usuario.
Negativa de las cooperativas a
distribuir nuestro producto en su 3 8 7 168
red de farmacias.
Dificultad para encontrar
inversores que aporten capital al 4 5 5 100
inicio del proyecto.
Ausencia de colaboracién de los
grupos de la Universidad en el 1 9 10 90
proyecto.
Negativa de los bancos a poner
a nuestra disposicién una linea 4 4 5 80
de crédito.
Existencia de problemas en la
linea de ensamblaje
Surgimiento de una Ley
reguladora que obligue a realizar
mayores controles sobre los
productos comercializados.
Existencia de retrasos en la
recepcion de pedidos.
Escasa aceptacion del producto
en su mercado.

Negativa de las grandes superficies a comercializar H-On en sus puntos de venta.
El tercer afio de actividad W&H penetrara en el mercado de las grandes superficies como nuevo

canal de distribucion del producto.

Sin embargo, las caracteristicas de las cadenas de distribucién ideales para comercializar el producto
(Carrefour, El Corte Inglés, Hipercor, entre otras) tienen un elevado poder de negociacion que, unido
a un desinterés por parte de los responsables de compra de cada establecimiento, por introducir H-

On en el punto venta, puede imposibilitar los planes de crecimiento de W&H a través de este canal.
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Las acciones que se llevaran a cabo seran las siguientes:

a. Desde el punto de vista del marketing y la comunicacién:

e Potenciar la venta del producto en otros canales de distribucion: tiendas de bebés,

farmacias en municipios de menos de 10.000 habitantes.
b. Desde los Recursos Humanos:

e Ajustar el tamafio de la red de ventas para conseguir los establecidos. Ello implicar
reestructurar las dimensiones del equipo de comerciales en cada una de las zonas de
venta configuradas desde el departamento comercial a nivel nacional. Se contrataria
a dos comerciales mas, si bien, no se alcanzaria el nivel de ventas estimado para la
presencia de las grandes superficies.

c. Desde el punto de vista de la produccion:
e Ajustar la produccién a la nueva dimension de la demanda.
d. Desde el punto de vista financiero:

e Emplear el exceso de tesoreria en acometer las acciones planteadas desde los

demas departamentos.

Tabla 79.  Detalle acciones a acometer en la situacion: negati  va de las grandes superficies a
comercializar H-On.

Area responsable Accion Responsable Coste | Tiempo

) ) 3 afios
Comercial y Potenciar la venta del producto en otros Responsable de

: X 12.500€
Marketing canales Marketing
Produccion Nueva _pJamﬂcauon de pedidos y de Responsgble de 6.000€ 1 mes
produccion Operaciones

Recursos Humanos Ajustar la contratacién prevista

Responsable Comercial ~ 40.000€ 3 afios

Surgimiento de la competencia desde el primer afio. Introduccion de productos similares que
gocen de una reputacion y un prestigio ya reconocidos en el mercado.
Las acciones que se llevaran a cabo seran las siguientes:

a. Desde el punto de vista del marketing y la comunicacion:

e Potenciar la comunicacién en el punto de venta, remarcando los elementos de ventaja
competitiva del producto. De esta manera se pretende incrementar los niveles de
notoriedad y de recuerdo del producto en los establecimientos.

e Desarrollar acciones enfocadas a mantener a los clientes actuales y reducir la tasa de
fuga.

e Incrementar la comunicacion de H-On en otros canales para generar una imagen y
una reputacion positivas que generen un boca-oreja positivo.

b. Desde I+D.
e Agilizar el desarrollo de las actualizaciones y modificaciones previstas para ser
lanzadas el tercer afo.
c. Desde el punto de vista de la produccion:
« Disefiar una linea de ensamblaje con nuevos procesos.
e Adquirir nuevos componentes para el producto actualizado.
d. Desde el punto de vista financiero:

« Busqueda de capital mediante la firma de nuevas alianzas con empresa consolidadas
del sector.

» Renegociacion de la poliza de crédito.
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Tabla 80. Detalle acciones a acometer para la situacion: surg  imiento de la competencia desde el
primer afio.

Area responsable Accidn Responsable Tiempo
Potenciar
comunicacion en el
punto de venta

Comercial y Promociones Responsable de ~
Marketing Acciones de Marketing 100.000€ 5 afos
fidelizacion
Comunicacion en
otros canales
Produccion Adaptacion d.e lalinea 15.000€ 1 mes
de ensamblaje Responsable de
Adquisicién de Operaciones 50.000€ 4 afios
nuevos componentes
Agilizar el desarrollo 1 afio
I+D del o las Responsgble de 23.000€
actualizaciones y Operaciones

modificaciones

Incremento de la cantidad de dinero destinada a 1+D

a. Desde el punto de vista financiero:
e Busqueda de subvenciones.
¢ Renegociacion de la pdliza de crédito.

Fallos producidos en el producto que repercutan en la imagen de nuestra empresa y, por ende, en la
confianza del usuario.

a. Desde el punto de vista del marketing y la comunicacion:
e Campafa informativa online (Transparencia informativa)
e Campafia de refuerzo en puntos de venta (azafatos/as que comuniquen los beneficios
del producto)
b. Desde el punto de vista de la produccion:
e Redisefiar los sistemas de calidad de la compafia. Incrementar los controles de
calidad.

Tabla 81. Detalle acciones a acometer en la situacion: increm ento de la cantidad de dinero
destinada a I+D.

Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo
. . 1mes
Comercial y Campafia informativa Responsable de 24 000€
Marketing Refuerzo en puntos de Marketing :
ventas
Produccion Re@seno del sistema de Responsz_ible de 6.000€ 1 mes
calidad Operaciones

Negativa de las cooperativas a distribuir nuestro p roducto en su red de farmacias.

a. Desde el punto de vista del marketing y la comunicacion:

= Desarrollar una nueva estrategia comercial:
- Contratando los servicios de una red de ventas externa.
- Buscar alianzas estratégicas que colaboren en la introduccién del producto en otros

mercados provinciales.
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b. Desde el punto de vista de la produccion:

= Ajustar la produccién a la demanda, que sera previsiblemente menor.

c. Desde el punto de vista de los recursos humanos.

= Retrasar las incorporaciones en plantilla planteadas en el segundo afio.

d. Desde el punto de vista financiero.

= Renegociar la pdliza de crédito.

Tabla 82.  Detalle acciones a acometer en la situacién: negati  va de las cooperativas a distribuir los
productos en su red de farmacias.

Area responsable Accion Responsable

Comercial y Red de ventas externa Responsable de 8.000€ 4 anos

Marketing Alianzas estratégicas Marketing 40.000€ 4 afios

Produccion Ajustar la produccion a la Responsz_ible de 0 4 afios
demanda Operaciones

Recursos Retrasar incorporaciones Gerente 0€ 1 afio

Humanos

Dificultad para encontrar inversores que aporten ca pital al inicio del proyecto.
a. Desde el punto de vista financiero.
= Crear alianzas con empresas 0 universidades, que participardn en el capital de la

compafiia.

Ausencia de colaboracion de los grupos de la Univer  sidad en el proyecto.
a. Desde el punto de vista de recursos humanos.

= Contratar personal especializado para configurar un departamento de I1+D interno.

b. Desde el punto de vista de operaciones:

= Redisefiar los tiempos y procesos de produccion.

c. Desde el punto de vista financiero.

= Redirigir los costes destinados al pago de Universidad a la creacion de un departamento

interno.
= |Incrementar la inversion en inmovilizado.

Tabla 83.  Detalle acciones a acometer para la situacion: ause  ncia de colaboracién de los grupos
de la Universidad.

Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo

Produccion Redisefiar tiempos vy Responsz_ible de 6.000€ 1 mes
procesos Operaciones

Recursos Contratar personal de Gerente 60.000€ 1 afio

Humanos 1+D

Finanzas Inversién material Responsable de 15.000€ 1 afio

Operaciones
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Negativa de los bancos a poner a nuestra disposicion una linea de crédito.

b. Desde el punto de vista financiero.

= Reducir el tiempo de cobro y aumentar el tiempo de pago: incrementar la forma de pago a
proveedores a 60 dias.

= Disminuir la partida anual destinada a la formacion.

Problemas relativos a la linea de ensambilaje.

a. Desde el punto de vista de la produccion:

= Incrementar las medidas de control sobre el prestador del servicio.

Surgimiento de una Ley reguladora que obligue a realizar mayores controles sobre los productos

comercializados.

El nivel de importancia de este aspecto sobre el resto de los factores comentados es bastante
reducido. Al mismo tiempo, la nueva ley podria afectar a multitud de factores del disefio, de la
produccion y de la comercializacién del producto, por lo que no se pueden concretar acciones

especificas que solventen el impacto de esta ley en la comercializacion de H-On.

Problemas relativos a la recepcion de pedidos.

a. Desde el punto de vista del marketing y comunicacion:

= En caso de que a raiz de este problema se produjera un aumento en los tiempos de
entrega, se enviaria un comunicado a todos los intermediarios para que pudieran gestionar
sus pedidos correctamente.

b. Desde el punto de vista de la produccion:

= Prever el stock de seguridad nuevo.
= Si se repite de forma continuada este problema, la empresa contactara con otros

proveedores que garanticen mayor seguridad en la entrega.

Tabla 84. Detalle de acciones a acometer para la situaciéon: p  roblemas en la recepcion de pedidos.

Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo
1 dia
Comercial y Comunicacion a Responsable de .
: ) o X No considerable
Marketing intermediarios Marketing
Buscar otros Responsable de
Produccién proveedores o} ponse 1 dia
Operaciones 20.000€
montadores

Asegurar stock
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Escasa aceptacion del producto en su mercado.

a. Desde el punto de vista del marketing y la comunicacion:

= Se llevara a cabo un andlisis del ajuste del producto con su mercado, de manera que
puedan conocerse los quick wins del producto, que mediante una variacién en los mismos,
permitirdn potenciar en mayor medida las ventas.

= Iniciar promociones en el punto de venta.

b. Desde el punto de vista de I+D:

= Redisefiar un nuevo producto més ajustado a los requerimientos del mercado.

c. Desde el punto de vista de Produccion:

= Adaptar la linea de montaje.

d. Desde el punto de vista financiero:

= Renegociar la pdliza de crédito.

Tabla 85.  Detalle acciones a acometer para la situacion: esca  sa aceptacion del producto en su

mercado.
Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo
1dia
Andlisis del Responsable de
] producto Marketing 6.000€
Comercial y
Marketing » 2 mes
Promocion en el 15.000€
punto de venta
1+D Rediserio de 25.000€ 1 mes
producto
Produccion A}daptauon d_e la Respons:_ible de 10.000€ 1 semana
linea de montaje Operaciones
12.2.

12.3. Plan de Contingencias para un escenario optimista.

12.4.

En este apartado se exponen aquellos factores que influyen positivamente en la evolucién de W&H
en su mercado.

Son situaciones que permitiran incrementar el nivel de demanda de los productos H-On.

Estos factores son los siguientes:
Aceptacion méaxima del producto.
Existencia entre los usuarios potenciales de un interés inusitado sobre el producto. Si esto ocurre el

nivel de demanda podria incrementarse en un 20% mas de lo previsto.
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Tabla 86.  Detalle de las acciones a acometer para la situacié  n: aceptacion maxima del producto.

Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo
Incremento de
pedidos de 6.000€ 1dia
> materiales Responsable de
Produccién

Ajuste de la linea de Operaciones
montaje o utilizar 15.000€ 1 semana
otra linea alternativa

Ajustar el material
promocional en el
punto de venta

Comercial y
Marketing

Responsable de

Marketing 65.000€ 3 semanas

Establecimiento de alianzas comerciales que generen co-branding vy, por ende, un incremento de
la presion comercial en el punto de venta (Ejemplo: Pre-Natal y H-On)

Si el producto alcanza niveles 6ptimos de notoriedad, estaremos en condicién de solicitar un Co-
branding a las marcas mas prestigiosas de bebés, como Pre-Natal o0 marcas propias de la cadena de
tiendas El Corte Inglés. Para alcanzar esto se requiere un prestigio y una reputacién indudables,
acompafados de acreditaciones y estandares de calidad sobre el producto.

Si se consiguiera, las ventas de H-ON ascenderian en una proporcion elevada, del 25% al 35% mas
de lo esperado (porcentaje estimado).

Igualmente, alcanzar este incremento de las ventas requiere acciones determinadas por parte de la

compafiia:

Tabla 87. Detalle acciones a acometer en la situacion: establ  ecimiento de alianzas comerciales
que generen co-branding.
Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo

Incremento de pedidos

. 6.000€ 1 dia
de materiales

Responsable de

Produccion : o .
Ajuste de la linea de peraciones
montaje o utilizar otra 15.000€ 1 semana
linea alternativa
Comercial Ajustar el material
. y promocional en el 65.000€ 3 semanas
Marketing

punto de venta

Modificar el packaging

93.000€ 5 semanas
del producto
l\/_lod||f|cart’?_l dISSI’IO Ia Responsable de
nivel estético de la Marketing
pulsera para adaptar
las cantidades 20.000€ 2 semanas

estipuladas a la marca
con la que se esta
realizando la alianza
de marca

Desde el punto de vista financiero seria necesario un aporte de capital por parte de los socios o

deuda bancaria a C/P para poder hacer frente a la inversion necesaria para la nueva situacion.

Plan de Negocio W&H




Medical Devices

Incremento de la poblacion infantil.  Boom de la natalidad.

Esta opcion es menos probable, aunque en la coyuntura actual existe cierta posibilidad.

Si se presentara esta opcién las acciones a llevar a cabo, sobre el posible aumento de demanda que
se podria producir son las comentadas en parrafos anteriores y que repercuten fundamentalmente a

los departamentos de marketing y produccion.

Diversificacién natural de los usos del producto (d erivaciones).

La diversificacion natural del producto hace referencia a la capacidad del mismo de satisfacer la
misma necesidad en publicos o grupos de personas no considerados inicialmente como usuarios
potenciales de este producto. Por ejemplo, guarderias.

Este hecho requiere de una inversion adicional en personal comercial y en acciones comerciales que

permitan introducir el producto en los nuevos puntos de venta.

Tabla 88. Detalle de las acciones a acometer para la situacié  n: diversificacion natural de los usos
del producto.
Area responsable Accion Responsable Coste Tiempo

Incremento de pedidos

. 6.000€ 1 dia
de materiales

Responsable de

Produccién o X
Ajuste de la linea de peraciones
montaje o utilizar otra 15.000€ 1 semana
linea alternativa
. Incremento de la .
Comerplal y plantilla, al menos 1 Responsgble 28.000€ 1se_mang_(t|empo
Marketing Comercial indefinido)

comercial mas.

Desde el punto de vista financiero es preciso renegociar la poliza de crédito para afrontar
correctamente posibles tensiones de tesoreria que puedan venir de la mano de las inversiones

adicionales en el departamento comercial y en produccion.

Oportunidad de internacionalizar el producto.

La internacionalizacion del producto requiere de un aumento de los recursos. Aunque ésta se
realizaria de la mano de socios extranjeros, el departamento de gerencia junto a comercial y
marketing deberan afianzar y mantener las relaciones comerciales con dichos socios.

Por otro lado, se hace necesaria la adaptacion del packaging y de las instrucciones del producto a los

idiomas en donde se vaya a comercializar.
Como el producto se ajusta a la normativa europea en materia de productos eléctricos electronicos

para el cuidado de la salud, no sera necesario aplicar fondos para homologar el uso del producto en

el continente europeo.
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Tabla 89.  Detalle acciones a acometer para la situacion: opor  tunidad de internacionalizar el
producto.

Area responsable Accion

Incremento de pedidos

. 6.000€ 1 dia
de materiales

Responsable de

Ajuste de la linea de Operaciones
montaje o utilizar otra 15.000€ 1 semana
linea alternativa

Adaptar el packaging y

las instrucciones del 93.000€ 5 semanas
producto

Modificar el disefio a Responsable de
nivel estético de la marketing y
pulsera para adaptar comunicacion
las cantidades

estipuladas a la marca

con la que se esta

realizando la alianza

de marca

Afianzar relaciones

exteriores

Produccion

Comercial y
Marketing
20.000€ 2 semanas

Gerencia

Desde el punto de vista financiero, esta estrategia de internacionalizacién estaria acompafada de

una ampliacién de capital en la que inversores extranjeros se convirtieran en socios de W&H.

Surgimiento de epidemias que afecten a nifiosy ama  yores.
El efecto de la llegada de una epidemia, por ejemplo gripe A, podria incrementar nuestras ventas, ya
que H-On es de gran utilidad en el control de las constantes de personas que hayan podido

contagiarse. Ello conllevaria realizar las siguientes acciones:

Tabla 90.  Detalle de las acciones a acometer para la situacidé  n: surgimiento de epidemias que
afecten a nifios y a mayores.

Area responsable Accion Responsable

Incremento de pedidos

. 6.000€ 1 dia
de materiales

Responsable de

Produccion X
Ajuste de la linea de Operaciones
montaje o utilizar otra 15.000€ 1 semana
linea alternativa
Comercial y Ajustar_ el material Responsable de
) promocional en el . 20.000€ 3 semanas
Marketing Marketing

punto de venta

Desde el punto de vista financiero seria necesario renegociar la pdliza de crédito para hacer frente a

posibles tensiones de tesoreria.

Plan de Negocio W&H 202




Medical Devices

13. Anexos.

Las cinco fuerzas competitivas de Porter en Europa, EEUU y Japon.

Figure 4: Forces driving competition in the health care equipment & supplies market in Europe,

2009
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Figure 4: Forces driving competition in the health care equipment & supplies market in the

United States, 2009
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Forces driving competition in the health care equipment & supplies market in Japan,

2009
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Tamafio y crecimiento del sector de la salud en Europa, EEUU y Japon.

able 1: Europe health care equipment & supplies market value: $ billion, 2005-09

Year $ billion € billion % Growth
2005 84.4 60.7

2006 89.0 64.0 5.5%
2007 92.7 66.7 4.2%
2008 96.4 69.3 3.9%
2009 96.8 69.6 0.4%
CAGR: 2005-09 3.5%
Source: Datamonitor DATAMONITOR
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able 1: United States health care equipment & supplies market value: $ billion, 200509

Year $ billion € billion % Growth
2005 97.3 69.9

2006 103.7 74.6 6.6%
2007 109.3 78.6 5.4%
2008 117.8 84.7 7.7%
2009 1213 87.3 3.0%
CAGR: 2005-09 5.7%
Source: Datamonitor DATAMONITOR

able 1: Japan health care equipment & supplies market value: $ billion, 200509

Year $ billion JPY billion € billion % Growth
2005 225 2,110.0 16.2

2006 24 .4 2,281.7 17.5 8.1%
2007 25.4 2,378.2 18.3 4.2%
2008 25.8 2,414.0 18.5 1.5%
2009 22.7 2,129.2 16.4 (11.8%)
CAGR: 2005-09 0.2%
Source: Datamonitor DATAMONITOR

13.1.1.1 Productos desarrollados por empresas del Sector E-health a nivel internacional.

Gagdet sanitario

NEC ha desvelado recientemente su ultimo
Gadget, especialmente pensado para el area
sanitaria u hospitalaria. Aunque
perfectamente puede encajar en cualquier

entorno en el que se desee utilizar.
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Se trata del NEC M155 Messenger, un reloj pulsera con teléfono celular incluido, capaz de ofrecer
casi las mismas prestaciones que un teléfono movil y reloj convencional.

El dispositivo viene con un altavoz de teléfono, un dispositivo de mensajeria moévil, un despertador,
una pantalla de tres lineas y con un disefio muy facil de llevar tanto en la mufieca, como en un collar

(por eso de la comodidad en algunas tareas sanitarias).

Reproductor multimedia de MP3, MP4,

Otro disefio en el que estan trabajando es agregarle a un reloj un reproductor multimedia de MP3,
MP4, una memoria de 8 GB, una camara de video y fotos entre otras cosas mas. Esto es
exactamente lo que encontraremos en Watch CVSR-1901-

8GB, un reloj digital preparado para ejercer como una :,5"

verdadera mini estacion multimedia.

Su camara digital por ejemplo, se encuentra estratégicamente
ubicada en la parte superior del reloj, para asi facilitar la
captura de videos o fotos mientras se puede observar

cémodamente todo lo que se esté grabando.

i o . Lens
Teléfono movil reloj de pulsera

Otro dispositivo es un teléfono moévil, que su principal caracteristica es confundirse con un reloj de
pulsera. Dispone de dos botones que corresponden a sus dos funciones, uno es un lindo reloj digital,
y otro es el modo teléfono mévil. En este ultimo modo puedes realizar llamadas maracando el numero
con sus pequefias teclas ubicadas en la pulsera/correa.

Mediante su pequefia pantalla LCD tactil de 1.3 pulgadas, con una resolucion de 128x160, podras
acceder a sus funciones multimedia como la reproduccién de formatos de audio y video (MP3, WAV,
WMA, AMR, AVI y 3GP), grabacion de audio, sacar fotos a una resolucion de 640x480 y filmar a
128x104.

Para almacenar tanto contenido multimedia
tenemos a disposicion un ranura para MicroSD
de hasta 2GB, y la posibilidad de compartir
nuestras fotos y canciones mediante bluetooth,
aunque esta conectividad no servira solo para
eso, sino que al estar dotado de la tecnologia
Bluetooth A2DP podremos escuchar musica
con un manos libres estéreo que soporte un

conexion inalambrica.

Pulseras para deportistas
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También estan disefiando pulseras

mg_g

para cubrir todas las necesidades ==
de los deportistas. Imagina que esta &
p gina q %;»

realizando su deporte favorito al aire
libre, y por lo tanto, no deseas llevar
ningin peso adicional en sus
bolsillos como su teléfono mdvil,
cémara digital, etc. Por otro lado, si
lleva una mochila, sabe que no

funcionara si desea contestar una

llamada de su mévil a tiempo.

Para todas estas situaciones y mas,
estda orientado Samsung Mobile Too Side Eéont
Device. Se utilizara como una especie
de pulsera o sujetador adaptable a
cada usuario, que puede colocarse en
la mufieca o en el antebrazo.

Samsung Mobile Device contara con
una pantalla tactii OLED, sumamente
practica para este disefio ya que
puede doblarse o desplegarse sin

problemas y teclado tactil.

Supongamos que estas corriendo y

recibes una llamada, el dispositivo te

avisara y solamente tendras que desprender su pulsera, activar “Phone Mode” y listo para contestar
su llamada en el momento sin llevar ninguna carga adicional.

Estas son algunas de las caracteristicas que se conocen del Samsung Mobile Device, pero
seguramente contard con funciones especiales para deportista como cronémetros, mapas,

informacion de datos corporales, etc.

Proyecto "Todos podemos vivir"

Sistema de salud basado en la mejor
tecnologia de este  momento.
La empresa "Worrell" tiene como

objetivo la solucién a una situacion

Plan de Negocio W&H




Medical Devices

basada en un mundo tecnoldgico, pero un mundo que se conecta intimamente a los médicos y a sus
pacientes.

Las imagenes que se muestran a continuacion en la galeria son de un conjunto de tecnologias. Estos
dispositivos impulsados no so6lo almacenan y mantienen al dia los registros médicos de las personas,
sino que el paciente, con informacién Gtil como los articulos en su condiciéon de enviado directamente

de su médico.

Peligro de alerta.

Una vista del ruido ambiental es lo que este
dispositivo pretende dar a las personas con
menos de un perfecto sentido de la audicion.
El dispositivo de micro, que se encuentra en la
pulsera, escucha el sonido, que lo interpreta y
lo traduce a un pictograma correspondiente vy,
en algunos casos, una vibracion de alerta.

En la naturaleza, el dispositivo puede mostrar
un pédjaro, una oveja, una tormenta se acerca
o tormenta, el sonido del agua, y mucho més.
En el camino de los sonidos del ambiente, el
dispositivo puede mostrar el teléfono, algo de AMBIENT
musica, algunas voces charlando, y mucho
mas! Luego estd jPELIGRO! En el camino de
los sonidos PELIGROSAS, se puede escuchar NaTuRt
una sirena, algunas personas la construccién

de trabajo.

Rescate de lesiones electronicos.

Este proyecto es conocido con el alias EAGD " Electronic Ambulance Guidelines Device”. Es una
tableta de informacion electrénica hecha por el disefiador Matteo Trisolini para JRCALC (Joint Royal
Collage Ambulance Liaisons Committee) y la confianza de NHS Ambulance para reemplazar a los
manuales de trabajo actual que se utliza hoy en dia. Hecho para ser comprensible por los

parameédicos y técnicos de la

ambulancia de todas las = z""*”&“”ﬂ"“"’“

Automafic Guideima Lipdates
edades (entre 18 y 65), de jrcal___ . :3:0:::1:;%%.0..
modo que incluso el . s : B o Rvsokskn Gobe £-5eraan

o B ooopmme B |6 it oo
"envejecimiento” de la l {EAGD) B ow Enngy Cansumpdon Ut
poblaciéon pueden participar. e T ] o

¢
INHS IR g
@ o
H ~ . . P
Diseflado para ser ligero, bien : 4

equilibrado, duradero y portatil

Sskeute Serman

jreale
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sin duda. El cddigo de colores y la iconografia, también conocido como infografia, el trabajo para
simplificar el proceso, sin eliminar ninguna de las informaciones que han sido proporcionados por el

libro que este dispositivo va a reemplazar.

Las pruebas iniciales muestran la EAGD reduce la cantidad de tiempo necesaria para buscar las

guias de practica clinica en un 60 por ciento.

La Medicina del Sistema de Gestion para la tercera edad tiene mucho sentido, que los hace

independientes. El sistema es interactivo y las cajas de pastillas electrénicas son super limpio!

) " Medicine Management System
Si esas pequefias luces no lo corte for the Elderly

Si estas con problemas de audicion.
Y suena el teléfono. Pero usted no
esta mirando el teléfono, por lo que
no puede ver esa pequefia luz
intermitente en ella. O usted esta
buscando una nueva solucién para
despertar en la mafiana. O suena el

timbre. Es una pulsera que informa

o o

Esto es asumiendo que tienes una linea movil por supuesto. Los receptores de la piel son

acerca de todo eso a la vez, a

través de sensaciones en la piel!

abundantes en la mufieca.
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El "3Medis" es una alarma que indica al usuario
tomar una pastilla. Es facilmente programable, hecho
para los usuarios de edad avanzada, y tiene un .
calendario integrado y la voz de buen corazon.

El sistema muestra un calendario de informacion de

salud y personal cuando sea necesario, al igual que
los nombres seguros y médicos, etc. Las pildoras se
deben tomar son programados en la maquina.
Cuando el equipo reconoce que la pildora debe ser
tomada, se dispara la alarma.

Cuando se activa la alarma, que vocaliza la medicina que debe tomar, y muestra una imagen de la

botella correspondiente, junto con la dosis (de liquido o pildora).

Teléfono de sordos

Pratt estudiante Suhyun Kim esta muy preocupado por la gente sorda y quiere disfrutar de la
tecnologia tanto como nosotros. Su Visual Sound es un teléfono para sordos que convierte la entrada
de voz para la introduccion de texto y texto a voz. El disefio cuenta con dos pilares muy util que se
desplazan hacia los lados para exponer a la pantalla de despliegue. Para comunicarse, el enfermo se
alimenta en el texto sobre la pantalla tactil, que se convierte a la voz de simulacion para la persona en

el otro extremo del teléfono y viceversa.

Médico Nanny
Gestor de la medicacion: Las tiendas de Braun inteligente dan asistencia médica, no sélo todo lo que
los medicamentos, pero también se sincroniza
en sus registros médicos y las recetas
directamente de la oficina del Departamento de
Comercio a través de GSM o Internet. También
proporciona una base de datos para guardar

todos los registros médicos para toda la familia.

Los registros individuales de las vacunas,
examenes, visitas al dentista, citas médicas se
destinan a la incorporada en el calendario.
Usted puede establecer recordatorios para las
dosis diarias de médicos y citas futuras o

recordatorios a través del sistema. En resumen,

esta nifiera tiendas médico todos los
medicamentos, archivos de historial médico para usted y la familia, mas le recuerda que debe tomar

sus pildoras.
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MOL es un dispositivo no invasivo, que
puede monitorear constantemente el nivel
de glucosa en la sangre de pacientes
mediante el envio de la radiacion que
atraviesa las distintas capas de la piel con el
fin de retroalimentacion con los pacientes el
nivel de glucosa. MOL también administrar
insulina al paciente de una manera no
invasiva debido a la emision de ultrasonidos

de baja frecuencia, lo que hace la piel mas

permeable a fin de que la molécula de

insulina pasar a través de poros de la piel y

entrar en el torrente sanguineo.
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