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RESUMEN

Actualmente, con el desarrollo de la tecnologia blockchain, se abren infinidad de
oportunidades de negocio. Este nos permitira eliminar a terceros en transacciones y
ayudar a mejorar en términos de seguridad y proteccién en el almacenamiento de los
datos. Por ello, se considera que gracias a esta tecnologia se van a experimentar
numerosos cambios en diferentes actividades cotidianas, como pueden ser las
transacciones monetarias, o el almacenamiento de informacion.

Las oportunidades que esta tecnologia presenta han despertado un especial interés
por parte de la comunidad de emprendedores del Observatorio Fintech everis-
Comillas, que este afio participd en el concurso Comillas Emprende, en el que
compitieron varios equipos que crearon start-ups basadas en tecnologia blockchain.
Tres compaferos universitarios y yo decidimos participar en el concurso, creando la
start-up TotChain durante los seis meses de competicidn, estudiando cémo satisfacer
la necesidad identificada de una manera eficiente y generando valor tanto para la
empresa como para el cliente.

El objetivo de este trabajo de fin de grado es presentar el modelo de negocio de
TotChain, utilizando la metodologia del Business Model Canvas. Concretamente, se
explicara con mayor detalle la parte estratégica y la viabilidad econémica en el medio y
largo plazo.

Palabras clave: blockchain, start-up, Business Model Canvas, alianzas, creacién de
valor, expedientes médicos.

ABSTRACT

Currently, with the development of blockchain technology, countless business
opportunities open up. This will allow us to eliminate third parties in transactions and
help to improve in terms of security and protection in the storage of data. Therefore, it
is considered that thanks to this technology many changes will be experienced in
different daily activities, such as monetary transactions, or the storage of information.
The opportunities presented by this technology have aroused special interest on the
part of the entrepreneur community of the Fintech Observatory everis- Comillas,
which this year participated in the Comillas Emprende competition, in which several
teams that created start-ups based on blockchain technology competed . Three
university colleagues and | decided to participate in the contest, creating the TotChain
start-up during the six months of competition, studying how to meet the identified

need in an efficient manner and generating value for both the company and the client.



The objective of this final degree project is to present the business model of TotChain,
using the Business Model Canvas methodology. Specifically, the strategic part and the

economic viability in the medium and long term will be explained in greater detail.

Key words: blockchain, start-up, Business Model Canvas, alliances, value creation,
medical records.
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1.INTRODUCCION

1.1. EVOLUCION DE LA SANIDAD EN ESPANA

El sistema sanitario espanol actual es el resultado de varios siglos de trabajo en el
ambito de la salud. Podemos situar el origen de la historia sanitaria dentro de la Edad
Media en los hospicios o pequefnos centros de acogida, normalmente de ordenes
religiosas construidas junto a monasterios. Honore asegura que estos centros de
acogida se desarrollaron principalmente en paises como Inglaterra, Alemania o
Francia, para extenderse por todo el continente Europeo posteriormente. (Honore,
1992)

Sin embargo, no fue hasta hace doscientos afios cuando se produjo un importante
cambio ideoldgico el cual supone “la transicion entre la responsabilidad individual
hacia la responsabilidad del Estado en materia de salud, el cual tiene la trascendencia
de romper barreras y desigualdades en salud.” (Noguera,2013). Es decir, desde este
momento se tomé consciencia en Espaia de como a través de pequefiios sacrificios
individuales se puede alcanzar un bien comuin mucho mayor, asi como favorecer la
igualdad de derechos entre todos los habitantes del pais.

La fecha de inicio de las politicas de la proteccién es 1883, afio en el cual se crea la
Comision de Reformas Sociales, con el objetivo de asegurar unas condiciones minimas
de bienestar para la clase obrera tras la revolucién industrial. “La Comisidn, establecié
un amplio cuestionario que versaba sobre los siguientes extremos: gremios; huelgas;
jurados mixtos; asociaciones; invalidez producida por el trabajo; condicién econdmica
de los obreros; industrias domésticas; condicion moral de la vida de los obreros;
condicidn de la familia obrera; condicién social y politica de la clase media; salario;
participacién en los beneficios; horas de trabajo; trabajo de las mujeres; trabajo de los
nifios; cultivo de la tierra; obreros agricolas; labriegos propietarios; aparceria;
arrendamientos rusticos; tributos censuales; crédito territorial; crédito agricola; bienes
comunales; montes publicos; instituciones de prevision, crédito y seguros;
beneficencia; emigracidn; sucesidn hereditaria; impuestos; intervencion del Estado;
obras publicas.” (Agesta,2015)

En el afio 1963 se aprueba la Ley de Bases de la seguridad social, con la intencidn de
implantar en el territorio nacional un modelo unitario e integrado de proteccion social,
con financiacion y gestion del Estado.

Sin embargo, no es hasta la Constitucion Espafiola del afio 1978, cuando se producen
una serie de reformas que dan permiten establecer unas bases sdlidas para la
Seguridad Social que conocemos a dia de hoy.

Actualmente, con el desarrollo de las nuevas tecnologias estamos muy cerca de vivir
una nueva revolucidn en el mundo de la sanidad, que facilite el servicio a los médicos y
mejore la experiencia a los pacientes en su dia a dia. Una de las tecnologias con
capacidad de cambiar las reglas del juego en materia sanitaria es lo que se conoce
como blockchain.



1.2. ¢{QUE ES EL BLOCKCHAIN?

En la era digital en la que vivimos actualmente, internet esta presente en la mayor
parte de nuestro dia a dia. Este nos ha aportado infinidad de aspectos positivos, como
pueden ser la facilidad en la comunicacién con diferentes personas, la facilidad en
algunas tareas del dia a dia, nuevas formas de compra, mayor acceso a la informacién,
nuevas formas de entretenimiento, reduccién de costes en multitud de actividades
econdmicas...

Sin embargo, la llegada de internet a nuestra vida cotidiana también ha traido consigo
algunos hechos negativos. Estos suelen ir relacionados con la dificultad que tenemos
para verificar si la identidad de la otra persona o empresa con la que estamos
interactuando en la red es fiable a la hora de intercambiar dinero sin el aval de un
tercero o datos personales.

Por otro lado, todos los intermediarios que existen en la red almacenan nuestros datos
e invaden la intimidad de gran cantidad de usuarios por diversos motivos, como
pueden ser animo de lucro o razones de seguridad nacional. Esto ha dado lugar a que
actualmente exista un aumento del cibercrimen (suplantadores de identidad,
ciberespias, hackers o ciberacosadores entre otros)

Ante esta situacién, desde el afio 1981 numerosos expertos comenzaron a buscar la
situacion a la problematica existente con criptografia, para mejorar la red en términos
de seguridad y privacidad. Unos afios mas tarde, las investigaciones continuaron para
estudiar como se podrian evitar esas filtraciones de datos, ya que en todo proceso a
través de internet interviene un intermediario.

En torno al afio 1993, Nick Szabo redactd un articulo llamado “El protocolo de Dios”.
En éste, el autor especulaba sobre el desarrollo de un protocolo tecnolégico ideal en el
gue Dios fuera el medidor fiable de todas las operaciones: “Todas las partes enviarian
la informacion a Dios. Dios manejaria esa informacidn y devolveria el resultado. Como
Dios es la suma de la discrecién y la confidencialidad, ninguna de las partes sabria de
las demas mas de lo que sabe de si misma”(Szabo, 1993)

Unos afios después, en torno al 2008, comenzd una crisis financiera mundial. Ante esta
situacion y bajo el pseuddnimo de Satoshi Nakamoto, se creé un nuevo método de
pago electrénico, directo y sin intermediarios que usaba una cripto moneda llamada
“bitcoin”. A diferencia de una moneda normal, esta no estd controlada por ningun
gobierno o banco central. Este método desarrolla una serie de normas que
garantizaban la integridad de la informacion compartida sin tener que pasar por
terceros. (Guide, 2019)

Esta plataforma de cadenas de bloques es una gran base de datos publica y distribuida
a nivel global en la cual se quedan registradas todas las transacciones realizadas en
diferentes nodos. Asi, todos los integrantes pueden acceder a la informacién
actualizada de las transacciones en cualquier momento. De esta manera, blockchain es
practicamente inmune a los ataques cibernéticos, ya que todas las copias registradas
deberian ser atacadas al mismo tiempo y la informacién introducida en los nodos se
almacena de forma segura mediante criptografia. (Guide, 2019)



[lustracion 1: Funcionamiento del blockchain
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Fuente: https://blockgeeks.com/guides/what-is-blockchain-technology/

Blockchain esta siendo un gran avance en el dmbito tecnoldgico que puede tener una
gran repercusion en muchos otros sectores debido a sus tres principales
caracteristicas: descentralizado, transparente e inmutable.

1. Por descentralizado se hace referencia a que no existen terceras partes que
almacenen la informacién de las operaciones e intercambios.

2. Estransparente ya que la informacién esta almacenada en nodos a los que los
usuarios tienen la capacidad de acceso para consultar las transacciones
realizadas. Lo que supone que esa informacién es comun para todos los
usuarios que tienen acceso a los nodos.

3. Esinmutable, lo que implica que una vez que algo ha quedado registrado en
blockchain no puede ser manipulado, ya que como se menciond anteriormente
deberian ser atacados todos los nodos al mismo tiempo y estos estan
protegidos criptograficamente.


https://blockgeeks.com/guides/what-is-blockchain-technology/

1.3. OBJETIVOS

Los objetivos de este trabajo son tres:

1. Identificar las oportunidades para la digitalizacién de los expedientes médicos,
y las ventajas que puede proporcionar la tecnologia blockchain, concretamente
mediante una aplicacidn para registrar toda la informacién clinica de los
pacientes.

2. Disefiar el Pan de Negocio de una start-up real, TotChain, a través de la
utilizacion de la herramienta del Business Model Canvas.

3. Desarrollar detalladamente el Plan Estratégico y de Viabilidad Econdmica de
TotChain, identificando los factores clave para la supervivencia y éxito en sus
primeros afios de vida.

1.4. TOTCHAIN

La sanidad es uno de los pilares fundamentales de toda sociedad. Teniendo gran
importancia en el dia a dia de millones de personas. Por otro lado, la tecnologia
blockchain puede suponer una transformacién muy importante no solo en el ambito
de la salud, sino en el sector financiero o comercial entre otros.

Por este motivo es un campo que tiene un gran potencial de crecimiento tanto a largo
como a corto plazo. Asi fue como surge el proyecto de TotChain. Una aplicacién que
nace con la idea de mejorar la atencion en todos los hospitales espafioles utilizando la
tecnologia blockchain. Los principales objetivos al desarrollar esta empresa son dos:

e En primer lugar se busca acabar con la diferencia de acceso a los datos clinicos
entre comunidades autonomas dentro de Espafia, dando la posibilidad a que
los pacientes guarden de forma encriptada los resultados de todas sus pruebas
médicas realizadas en la nube, independientemente de déonde se las hayan
realizado.

e Ensegundo lugar, ofrecemos la posibilidad a nuestros clientes de que donen
sus datos médicos de forma andnima para poder ayudar a la comunidad
cientifica a desarrollar nuevos protocolos de tratamiento e investigacion de
diferentes tipos de enfermedades.

El sector sanitario siempre ha sido pionero en Espafia tanto en investigacién como en
tratamientos. Por ello, pensamos que es una gran oportunidad para que sigan esa
tendencia adaptandose asi a las nuevas tecnologias, facilitando la vida a los pacientes
pero también ayudando a los médicos a realizar su trabajo. Estos ultimos tendran
mucha mayor informacidn para poder diagnosticar a los pacientes de una forma mas
precisa y exacta.



2. BUSINESS MODEL CANVAS

2.1 Metodologia

Existen diferentes maneras de definir un modelo de negocio. El que se va a utilizar es
el mismo que se ha implementado en la plataforma BridgeForBillions para el concurso,
el Business Model Canvas. Este modelo creado por Alexander Osterwalder, permite de
forma grafica, explicar todos los conceptos principales de una idea de negocio.
(Cuevas, 2019).

Consiste en describir la idea de negocio de TotChain dividiéndola en nueve modulos
basicos para representar la légica que sigue nuestra empresa para conseguir ingresos.
Estos nueve apartados aportan informacion sobre cuatro dreas fundamentales en
cualquier negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad econémica.

Para analizar la estrategia a seguir por la compafiia en el corto y medio plazo se
utilizardn herramientas como Portes y DAFO. Ademas de proponer la misidn, visidény
valores, asi como un analisis de la viabilidad econdmica y financiera.

llustracion 2: Business Model Canvas
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Fuente: http://www.convergenciamultimedial.com/landau/documentos/bibliografia-
2016/osterwalder.pdf
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2.2 Segmentos de clientes

En este primer punto del Business Model Canvas se pondra el foco en la parte de
clientes a los que TotChain quiere dirigirse y ofrecer sus servicios. Los clientes tienen
un papel prioritario dentro de cualquier tipo de organizacién, ya que son la razén de
ser de las mismas, y son estos quienes van a hacer crecer la start-up. Por lo tanto, una
de las principales motivaciones de TotChain sera satisfacer de una manera adecuada
las necesidades de nuestros clientes.

En este analisis de los clientes, es importante realizar una distincidn entre dos grandes
grupos. Por un lado, los clientes actuales a los que la start-up dirigira sus servicios en
los primeros afios de actividad. Por otro lado, los clientes potenciales, a los que en un
futuro, tras haber crecido y desarrollado diferentes habilidades como organizacion,
irdn dirigidos los servicios de TotChain.

Los clientes actuales en los que se pretende enfocar actualmente la empresa son:

- Aseguradoras privadas: ya que muchas de ellas se estdn centrando cada vez
mas en el ambito tecnoldgico para mejorar sus servicios. Un claro ejemplo de
ello es Sanitas, que esta desarrollando el uso de la tecnologia Google Glass. De
esta forma, “las personas ingresadas en estos centros podran beneficiarse en
un futuro préximo de las ventajas que ofrece esta tecnologia en su tratamiento
por parte del personal asistencial, como la monitorizacién del paciente sin
apartar la vista de él, o la posibilidad de pedir una segunda opinién médica
mediante el envio de fotos, videos o retransmisiones en streaming,...” (Sanitas,
2014).

Por lo tanto, se han seleccionado una lista de diez aseguradoras para
implementar la idea de negocio:
1. Sanitas

Adeslas

Cigna

Asisa

Mapfre

Aegon

Caser Seguros

Allianz

. Acunsa Seguros

10. Clinicum Salut

©®NOU A WN

Una vez implementado el servicio en estas aseguradoras, y habiendo
comprobado el buen funcionamiento del mismo, el objetivo es proponer la
adaptacion progresiva de TotChain dentro de la sanidad publica espanola.

- Pacientes de esas aseguradoras como clientes indirectos, es decir, no son
quienes pagaran por los servicios de TotChain, pero si se beneficiaran de ellos.
Se considera un segmento con una gran importancia, ya que son quienes en
ultima instancia decidiran si los servicios de la start-up aportan valor.



- Centros de investigacion: dentro de los servicios de TotChain se dard la
posibilidad a los pacientes de que donen sus datos clinicos de forma anénima.
De esta manera, se podra ayudar a toda la comunidad cientifica en la
investigacion y en la lucha contra algunas enfermedades, ofreciendo una gran
cantidad de informacién. Se considera que la investigacién en salud es
fundamental para el avance de la ciencia, para mejorar los indices de
mortalidad, la calidad de vida de los pacientes,...

Este grupo, por lo tanto, no es el principal cliente de la start-up, pero si se ha
considerado que puede aportar valor tanto al sector de la medicina como a
nuestra empresa.

Para evitar problema legales, seria el propio usuario de TotChain quien de
forma voluntaria decidiera donar su historial clinico de forma anénima a la
comunidad cientifica, mas concretamente, a centros de investigacion y estudio
de enfermedades.

Por otro lado, TotChain tiene como cliente potencial al Estado. El objetivo de la
empresa, una vez haya implementado sus servicios en diferentes hospitales,
verificando el correcto funcionamiento, seria poder ponerlo en funcionamiento a
través de la seguridad social espafiola. De esta manera, el alcance de los servicios de la
compafia sera mucho mayor.

Este cliente formara parte de la tercera fase de la empresa, en la que se buscard
eliminar las barreras de informacidn sanitaria entre las comunidades auténomas, asi
como entre la sanidad privada y la publica.

llustracion 3: Clientes de TotChain
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2.3 Propuesta de valor

La propuesta de valor es otra caracteristica de enorme importancia a la hora de crear
un modelo de negocio. Representa aquello que hara a TotChain diferenciarse de la
competencia, pero también es aquello por lo que sus clientes estaran dispuestos a

pagar.
Para analizar este punto nos hemos planteado dos aspectos fundamentales:

1. Las ventajas y beneficios que representa la start-up para el cliente.
2. Los costes, monetarios y no monetarios, en los que el cliente tiene
que incurrir para disfrutar de los servicios de la compaiiia.

No se debe perder de vista que si el primer punto supera al segundo, se creard la
percepcidon dentro de nuestros clientes, de que los servicios de la empresa son utiles y
les facilitaran el dia a dia. Si ocurriera lo contrario, nos veriamos obligados a modificar
algunos aspectos de nuestro modelo de negocio ya que este no alcanzaria el éxito.

Es por ello, por lo que el punto anterior de clientes y el actual de propuesta de valor,
estan intimamente relacionados. No se puede estudiar uno sin considerar el otro.

Para simplificar este estudio, se va a hacer especial énfasis en un unico cliente, los
pacientes. Esto lo hacemos porque, en un principio, sera el cliente final y quien mayor
partido le saque a la informacién obtenida de la aplicacion. Lo hacemos de esta
manera porque la informacién obtenida en este apartado es extrapolable al resto de
clientes mencionados en el apartado anterior

Con el objetivo de explicar de una forma clara y concisa como a través de una idea se
ha desarrollado una start-up que satisfaga una necesidad y cree valor, se desarrollard
en dos puntos: la necesidad identificada y los puntos clave de la propuesta de valor
para el cliente.

2.3.1. Necesidad Identificada

El sistema sanitario espanol actual es descentralizado, es decir, |a historia clinica de
cada paciente estd distribuida por multiples centros. Cada centro almacena parte de
cada historial de cada paciente, el cual no se comparte con ningun otro centro. Como
consecuencia, muchos pacientes se ven en la obligacién de repetir pruebas, de no ser
tratado por un médico con toda la informacién disponible por mala gestion de los
datos, de no tener la capacidad de tener un registro con los resultados obtenidos en
las diferente pruebas médicas a las que se han sometido a lo largo de sus vidas, ...

Ante esta situacion, la tecnologia blockchain va a permitir resolver este problema.
TotChain va a desarrollar una app para proporcionar a los clientes una red que permita
almacenar, guardar y registrar cualquier tipo de informacién clinica. La cadena de
bloques garantiza la seguridad de los datos a todos los usuarios del sistema.



2.3.2 Puntos clave de la propuesta de valor para el cliente

En esta seccidn, se analizardn todos aquellos aspectos que se consideran relevantes
desde el punto de vista del paciente para poder dar respuesta desde TotChain a esas
necesidades mejorando la estancia de los pacientes en los hospitales espafioles. Las
conclusiones obtenidas del estudio de esos puntos clave son:

- Mejorar la comodidad a la hora de pedir cita en un hospital, debido a que en
muchas ocasiones la fecha es muy posterior a la de la solicitud. Sin embargo,
desde TotChain se tratara de agilizar todos los procesos para que estos plazos
sean lo mas breves posibles.

- Lafacilidad para obtener los resultados de los pruebas, ya que en muchos casos
es necesario desplazarse hasta el mismo hospital para solicitarlas. Actualmente,
muchos centros médicos estan avanzando en este sentido al poder descargar
los informes por internet; sin embargo, desde TotChain se quiere facilitar ese
proceso todavia mas ya que existen personas que o no tienen acceso a internet
o no saben utilizarlo, como pueden ser las personas mayores.

- Otro aspecto que preocupa a los pacientes es la seguridad y control en Ia
gestion de sus datos. Desde nuestra aplicacidn, al utilizar la tecnologia
blockchain como se ha mencionado anteriormente toda la informacidn esta
protegida y es inmutable.

Sin embargo, a pesar de todas esos puntos que se intentaran mejorar desde la app, el
principal objetivo de TotChian es brindar la oportunidad a sus clientes de que sea
duefio de sus datos y sea capaz de guardar de una manera sencilla y segura todo el
historial clinico.

Como coste para los usuarios seria pagar una cuota que sera explicada en unos de los
apartados mas adelante.

Como conclusion, desde TotChain se considera que los beneficios aportados al
mercado son mucho mayores que los costes que deberan pagar los usuarios al utilizar
esta app. Por lo tanto, consideramos que tendrd una buena acogida, facilitando en
gran medida la gestion de sus datos.

2.4 Canales de distribucion

Los canales de distribucidn son los medios a través de los cuales nuestra empresa
comunicard con los cliente difundiendo asi nuestra propuesta de valor. En el caso de
TotChain se utilizaran canales de distribucion directos e indirectos.

Como la start-up seguira diferentes etapas para introducir el servicio, es importante
diferenciar en ellas los canales de distribucion que utilizara TotChain.

En la primera etapa, el canal de distribucidén serd Unicamente directo, es decir, sin
intermediarios. La idea es hacer diferentes encuestas, preguntar a numerosos
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pacientes cdmo consideran los servicios que se van a ofrecer y poder utilizar asi esa
informacién en mejorar el maximo posible nuestra propuesta de valor.

En la fase inicial, la idea es lanzar la aplicaciéon en una aseguradora Unicamente. Por lo
tanto, el contacto con los pacientes sera a través de la aseguradora por lo que sera un
canal indirecto. No obstante, desde TotChain se ha considerado la posibilidad de que
los pacientes de una manera sencilla y cdmoda desde una pestana dentro de la
aplicacién puedan contactar con la organizacién para las cuestionas que surjan,
sugerencias, aspectos a mejorar, ...

Si esta fase inicial tiene éxito, se comenzara a tener contacto con el resto de
aseguradoras mencionadas anteriormente para estudiar cdmo podemos introducir los
servicios de la start-up utilizando los mismos canales que en la fase inicial.

Si la etapa anterior avanza positivamente y existe la posibilidad de seguir creciendo
como organizacion, y con la intencién de poder ofrecer los servicios de TotChain al
mayor numero de personas posibles, se trataria de llegar a acuerdos con el Gobiernoy
el Ministerio de Sanidad, Consumo y Bienestar Social para introducir la aplicacién en
los hospitales publicos. Siguiendo los canales de distribucidn utilizados en la fase
inicial, intentando facilitar siempre el intercambio de informacién entre la empresay el
resto de grupos de interés.

Desde la empresa se considera que el canal directo con los clientes, establecido desde
la primera etapa de la introduccién de los servicios en el mercado, es transcendental.
Conocer la opinidn de los clientes finales sobre nuestro trabajo es fundamental.
También se estd considerando la posibilidad de que exista un numero de teléfono de
atencidn al cliente para poder resolver las incidencias directamente con los pacientes,
sin necesidad de que las aseguradoras o los hospitales publicos intervengan. De esta
manera se agilizaria el proceso y la experiencia del cliente con TotChain seria mucho
mas beneficiosa y enriquecedora para ambos.

2.5 Relaciones con los clientes

La relacidn con todos los grupos de clientes es de una elevada importancia en el dia a
dia de la organizacidn. Esta permitird a los clientes tener presente cuales son los
servicios ofrecidos, la utilidad de la aplicaciéon y cdmo actuar en caso de que sucediera
algun problema con la utilizacion de la app.

La empresa mantendrd una relacién directa con los clientes finales (pacientes) y las
aseguradoras, aunque normalmente serdn los médicos quienes introduzcan los
resultados de cualquier asunto sanitario. También existe la posibilidad de que sean los
pacientes quienes introduzcan esa informacion dentro de la aplicacidn. Este contacto
de forma directa sera a través de un apartado dentro de la aplicacién, por el cual todos
los clientes podran aportar sus recomendaciones y sugerencias. Desde TotChain se
quiere garantizar la eficacia en la comunicacién cémo se ha mencionado
anteriormente para que el cliente puede resolver sus dudas sobre la empresa y sus
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servicios, lo que ayudard también a la empresa a seguir creciendo y mejorando la
calidad de todos sus servicios.

Desde TotChain se daran diferentes cursos a las aseguradoras sobre cdmo sacarle el
maximo partido a la aplicacidon, para que puedan entender el funcionamiento de la
misma y como realizar cambios en esta. Por otro lado, también se dard informacion a
través de conferencias, redes sociales y la propia aplicacidn a los pacientes para que
puedan utilizarla, introduciendo o modificando informacién dentro de su perfil.

2.6 Fuentes de ingresos

Los ingresos que obtendra la start-up procederan de dos fuentes, una fija y otra
variable.

1.

Ingresos variables: se cobrara una tasa que ird en funcién de las transacciones
de informacidn dentro de la aplicacidn, es decir, cada vez que se introduzcan
datos o se modifiquen tendra un coste para el cliente, de unos 20 céntimos de
euro. Esta fuente tiene el objetivo de generar ingresos que cubran los costes de
la utilizacion de la tecnologia blockchain, asi como a cubrir los algunos costes
de mantenimiento de la aplicacién, ya que cuanto mayor nimero de usuarios y
mayor numero de transacciones de informacién, mas elevado sera el coste de
mantenimiento de la app.

Ingresos fijos: se cobrard a los clientes una suscripcidn mensual que pagaran
por la utilizacion de la aplicacion, el mantenimiento y el servicio de atencién a
cliente. Con estos ingresos se pretende cubrir la mayoria de los gastos de
nuestra compariia, como la creacion de la plataforma, el coste de uso de la
misma, los salarios, los gastos cotidianos, ... Cuando esos gastos estén cubierto,
estos ingresos supondran un beneficio que se reinvertira dentro de la propia
empresa para poder seguir desarrollandose y cumplir con los objetivos de
crecimiento establecidos. Esta cuota sera de 1,25€ mensuales.

Tabla 1: Fuentes de ingresos

INGRESOS FIJOS VARIABLES
DEFINICION Suscripcion mensual Tasa por transaccion en
blockchain
CUQOTA 1,25€ * nimero de pacientes 0,20€

Fuente: elaboracion propia
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2.10 Recursos clave

Los recursos clave son aquellos que permitiran a la start-up obtener nuevos clientes,
fidelizarlos, ofrecer una propuesta de valor sdlida, generar valor para todos los
stakeholders, desarrollar unos canales de distribucién y comunicacion con el mercado
fuertes, ...

Estos recursos tienen naturaleza diversas, pueden ser tangibles o intangibles,
materiales o humanos, intelectuales, financieros,...

Desde TotChain, los recursos clave que se quieren destacar son:

1. Elrecurso intelectual principal que posee TotChain es la idea sobre la que esta
basada el modelo de negocio, explicado en este trabajo. Esta idea serd
registrada para que la competencia no la pueda imitar.

2. Latecnologia Blockchain es otro recurso clave de la empresa, ya que nos
permite registrar una gran cantidad de informacién de una manera muy segura,
pudiendo ser modificada por los usuarios en cualquier momento que asi lo
necesiten.

3. La aplicacion a través de la cual los clientes tendrdn acceso a la plataforma,
constara de dos modelos diferentes, uno para las aseguradoras y otra para los
pacientes. Las dos serdn de facil uso, efectivas y seguras, ya que eso es
fundamental para captar a los clientes.

4. Lla plantilla de trabajadores es sin duda uno de los principales recursos clave de
TotChain. El equipo directivo estara formado por los fundadores de la empresa,
cuya funcién principal sera asegurar el correcto desarrollo de la organizacién, la
relacion y captacién de los clientes, la capacidad de saber vender a las
aseguradoras los puntos fuertes, ventajas y aspectos positivas de los servicios
ofrecidos para poder llevar a buen puerto las negociaciones que se mantendran
en la venta de suscripciones de la aplicacién.

El resto de empleados son también fundamentales en esta empresa. El resto de
la plantilla estara formada por informaticos y programadores que ayudaran a
desarrollar una aplicacién cémoda y sencilla, asi como la creacion de la
plataforma a través de la tecnologia blockchain. Se ha considerado desde el
equipo directivo, incluir como socios a los trabajadores del cuerpo técnico para
que estén mas comprometidos con el buen funcionamiento y desarrollo desde
los momentos iniciales de la empresa.

También se necesitaran dentro de la plantilla trabajadores que ayuden con las
tareas del dia a dia dentro de las oficinas
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2.8 Actividades clave

En este apartado se hara especial énfasis sobre aquellas actividades que TotChain
realizard para que nuestro proyecto genere valor para los clientes y para nosotros. Por
lo tanto, se va a dividir en dos aspectos esas actividades clave, en funcién de si van
dirigidas al cliente o al equipo de personas que forman la start-up.

En primer lugar se van a explicar las actividades clave enfocadas al cliente. La principal
consiste en la creacion y desarrollo de la aplicacion explicada anteriormente, que
aportara valor a los pacientes, médicos, investigadores,... registrando, clasificando y
ordenando informacion que les serd de gran utilidad. Una vez desarrollada la
aplicacién, comprobado que funciona y es Gtil para los clientes finales e intermedios,
las actividades clave iran destinadas a actualizarla para mejorar de forma continua.
También se tendra muy presente todas aquellas actividades que mantengan un flujo
de informacidn constante entre el cliente y la compaiiia para poder satisfacer sus
necesidades de una forma personaliza asi como adaptandola a los cambios en la
tecnologia que vayan surgiendo.

Como conclusién, este grupo de actividades clave tienen como objetivo final que el
servicio de TotChain sea unico en el mercado, de gran calidad, sencillo y que de
garantias de seguridad en todos los aspectos.

En segundo lugar, se hablara sobre las actividades clave enfocadas al equipo por el que
esta compuesto la empresa. Las principales a destacar son aquellas que van dirigidas a
crear un cédigo de conducta que garantice:
- Unlugar de trabajo seguro y saludable
- Prevenir el acoso, la intimidacidn,... para lograr un ambiente laboral éptimo y
que de esa manera sea mas sencillo obtener los objetivos que se han fijado de
crecimiento.
- Promover la diversidad y la igualdad de oportunidades
- Preservar la informacién confidencial
- Rechazar los conflictos de interés,...
Todas estas medidas iran destinadas a proteger la reputacion de la compafia, brindar
a los trabajadores normas de actuacidn ante situaciones comunes de conflicto de
intereses y asegurar los principios éticos y valores de la empresa.

2.9 Alianzas

En los comienzos del proyecto se tomaran un gran niumero de decisiones en un
ambiente de incertidumbre. Desde este punto de vista, como emprendedores, es
fundamental contar con aliados que nos ayuden a enfrentar esas decisiones y
disminuir los posibles riesgos. Por lo tanto, las alianzas se crearan para mejorary
potenciar TotChain, reducir riesgos y adquirir nuevos recursos que de otra manera
seria muy complicado.

La primera alianza que esta valorando la compaiiia es con la aseguradora Sanitas. A
través de la cual, se lanzard entre sus pacientes actuales la aplicacidn para poder
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analizar asi la acogida de esos nuevos servicios y poder sacar conclusiones sobre cémo
mejorar y adaptarla mejor a las necesidades reales de los pacientes.

Una vez comprobado que los resultados de esa primera etapa han sido positivos, se
comenzaria a buscar nuevas alianzas con las aseguradoras citadas anteriormente.

Otra alianza de vital importancia sera con los fondos de inversion. Ya que, en un
principio la compafia se financiard exclusivamente con aportaciones de los socios y
crowdfunding, a medida que vaya creciendo y contando con mayor numero de
suscriptores, se necesitara mayores recursos econdémicos. Por lo que se deberd
negociar y crear alianzas con fondos de inversidn que vean potencial el este proyectoy
lo financien.

Como conclusidn, TotChain tendrd siempre presente tres aspectos clave para elegir
nuevas alianzas:

1. Conseguir optimizar los procesos y actividades del dia a dia consiguiendo
economias de escala. Es decir, conseguir socios estratégicos que nos permitan
abaratar costes, llegar a un buen nimero de clientes, simplificar los procesos
de gestion de la plataforma, ...

2. Reducir laincertidumbre y el riesgo. Es decir, buscar alianzas con aquellas
entidades que permitan a TotChain crecer y desarrollarse asumiendo el menor
riesgo posible en un ambiente competitivo.

3. Adquirir recursos especiales y desempeiiar actividades clave. Es decir, muy
pocas empresas a dia de hoy, en un mundo tan globalizado, poseen todos los
recursos o desempenan todas las actividades que estan especificadas en sus
modelos de negocio. Ante esta situacidon, muchos negocios delegan en otras
empresas para realizar ciertas actividades o conseguir ciertos recursos.

2.10 Estructura de costes

Segun vaya evolucionando la compafiia incurrird en diversos gastos, los cuales variaran
segun la etapa en la que se encuentre la empresa. No obstante, en ese aparado se
tendran en cuenta aquellos gastos en los que TotChain incurrird en su etapa inicial.

Estos costes se pueden clasificar en dos grandes grupos:

e Costes fijos: son aquellos en los que la empresa incurrira independientemente
de su nivel de actividad o ventas. El principal sera la creacion de la plataforma,
los cuales incluiran la programacion del software, el desarrollo de la aplicacién,
el salario del empleado que se encargard de esta tarea, ...

El mantenimiento de la plataforma, asi como las actualizaciones y mejoras
constantes, también supondrdn un coste no variable para la empresa.

Otro coste fijo serd la compra de todas aquellas licencias necesarias para poder
comenzar a ofrecer los servicios explicados anteriormente. Por otro lado, se
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contratardn una serie de seguros que protejan a la start-up en caso de que
sucediera algun problema.

Los equipos y materiales de oficina también se han de tener en cuenta en este
apartado, ya que se necesitaran equipos informaticos para poder gestionar de
la manera mas eficientemente posible la sociedad.

Los salarios también son un coste importante que la empresa ha de tener
presente en todas las etapas de desarrollo de la start-up.

Por ultimo, los gastos de publicidad que se haran en los propios hospitales con
los que se obtengan alianzas, asi como por redes sociales.

Costes variables: son aquellos que dependeran del nivel de actividad o de
ventas. El principal coste variable es el de almacenamiento en la tecnologia
blockchain, ya que cada transaccion de informacion tiene un coste.

Los costes de los cursos de formacidn mencionados en apartados anteriores,
dirigidos tanto a los médicos de las aseguradoras como a los propios pacientes,
se han de tener presentes en este apartado.

Tabla 2: Estructura de costes

COSTES FlJOS COSTES VARIABLES
Sueldos y salarios Coste de almacenamiento de la
informacion
Creacion de la plataforma Formacion a los empleados
Seguros Cursos a las aseguradoras
Material de oficina Suministros

Fuente: elaboracion propia
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[lustracion 4: Business Model Canvas de TotChain
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3. PLAN ESTRATEGICO

El plan estratégico estd compuesto por una serie de documentos en los cuales los
socios de TotChain estableceran los objetivos tanto a corto como a medio plazo que la
empresa deberad ir consiguiendo. Estos documentos estardn formados por: misién,
visidn y valores; un analisis de la situacién tanto interno como externo, y un plan
operativo de accion que establezca los objetivos de una forma mas concreta 'y
especifica.

3.1 Mision

Facilitar la gestidn eficiente y sencilla de los datos clinicos de los pacientes para las
compafiias de seguros y centros médicos

3.2 Vision

TotChain aspira a ser todo un referente en el ambito de la salud agilizando los
procesos médicos y agrupando los expedientes médicos. La empresa aspira a ser la
primera compafia que cree una plataforma a través de la tecnologia blockchain que
reuna toda la informacioén clinica de los pacientes de las aseguradoras privadas. Con el
objetivo a largo plazo de poder estar presente en la seguridad social espafiola.

3.3 Valores

Los valores que TotChain ha decidido establecer como propios tienen el objetivo de
preservar la buena imagen y reputacion de la empresa. Los mas importantes a
destacar son:

1. Contribucidn social positiva. Es decir, implantar y tomar decisiones que tengan
presente en todo momento el compromiso social de la organizacion para poder
aportar aspectos positivos a todos los grupos de interés de la empresa.

2. Promover el bienestar del equipo. Desde la start-up se cree que una de las
claves del éxito esta basada en conseguir que todas las personas con una
relacion directa con la empresa estén comodos en su puesto de trabajo para
poder alcanzar asi los objetivos marcados por la direccidn.

3. lgualdad dentro del equipo. “Sélo contrato a aquella persona para la cual yo
trabajaria®, como dijo Mark Zuckerberg. Con esta frase se quiere hacer énfasis
a la cultura de empresa que TotChain tendra, promoviendo la transparencia y
la meritocracia.
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4. Aprender haciendo. Promoviendo dentro de los trabajadores de la compania
actuar de manera rdpida, adelantdndonos al entorno y a los competidores,
asumiendo ciertos riesgos, ...

5. Optimizacion en la gestion del tiempo, tratando de favorecer siempre la
comunicacion interna y la aceleracién de los procesos. Lo fundamental no es
hacerlo todo perfecto, la clave es seguir avanzando y mejorando de forma
constante.

6. Por otro lado, buscamos trabajadores que se unan al proyecto con una serie de
caracteristicas concretas, estos han de ser apasionados, comprensivos,
abiertos, auténticos, responsables y valientes. Para poder formar asi un equipo
humano extraordinario que guie a TotChain hacia el éxito.

7. Por ultimo, los objetivos medioambientales son también importantes para la
organizacion. Gracias a su plataforma on-line se contribuird a reducir en gran
medida el uso de papel en los hospitales, al estar todo lo necesario en formato
digital.

Es importante que todos los trabajadores que formen parte de la plantilla de la
empresa se sientan identificados con estos valores y principios, ya que de esta manera
se crearan sinergias en el trabajo, se compensaran fortalezas y debilidades, aumentara
la motivacion, se tomardn decisiones mas acertadas, aumentara la creatividad, los
trabajadores creceran en el ambito personal aprendiendo los unos de los otros, ...

3.4 Diagnéstico

Una vez establecido la propuesta de valor, los principales aliados, objetivos, ... llega el
momento de establecer que estrategia va a seguir TotChain para lograr esos objetivos
en el medio y largo plazo.

3.4.1 Cinco Fuerzas de Porter

Michael Eugene Porter, un economista norteamericano nacido en el afio 1947,
establecié un modelo por el cual se determina la estrategia que debe seguir cualquier
compafiia en cualquier sector.

La tarea principal de la estrategia consiste en comprender y saber utilizar las
herramientas disponibles para poder superar a las empresas competidoras. Desde
TotChain se pretende no establecer la planificacién en términos demasiado estrechos
de mira, centrandose Unica y exclusivamente en la competencia. Por lo tanto, es de
gran importancia tener presente en este apartado otras fuerzas competidoras, a parte
de los rivales consolidados, como pueden ser: clientes, proveedores, posible entrada
de nuevos competidores, productos sustitutivos, ... Esta ampliacién del foco en la
estrategia se denomina “Cinco Fuerzas de Porter”, (Porter, 1985).
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llustracion 5: Cinco fuerzas de Porter
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Segun Porter, si estas fuerzas son intensas, como ocurre en determinadas industrias o
sectores (textil, hotelero, ...), los margenes de beneficios obtenidos de la inversion
realizada seran muy pequefios. Sin embargo, si las fuerzas son benignas, como ocurre
en algunas industrias (software, refrescos, ...), las empresas que operen en esos
sectores obtendran mayores margenes de beneficios y, por lo tanto, serdn compaiiias
mas rentables.

Por otro lado, es la estructura de la industria la que establece la competencia y la
rentabilidad, independientemente del producto o servicio producido, si es emergente
0 no, si existe regulacidén o no, area geografica, ... A pesar de que son muchos los
factores que pueden incidir en la rentabilidad de una industria a corto plazo —entre
ellos el clima y el ciclo empresarial— la estructura de la industria, manifestada en las
fuerzas competitivas, marca su rentabilidad a medio y a largo plazo. (Porter, 1985).
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Amenaza de nuevos aspirantes

Los aspirantes a entrar en un mercado aportan nuevas capacidades pero a la vez
tienen el deseo de obtener una determinada cuota de mercado. Por lo tanto, esta
fuerza de Porter establece un limite potencial al beneficio de la industria.

La amenaza de entrada de nuevos aspirantes dependera de lo elevadas que sean las
barreras de entrada. Las barreras de entrada que la start-up considera mas
importantes en el analisis son: las economias de escala, costes en el cambio de
clientes, inversion inicial, diferenciacion de los servicios ofrecidos, el acceso a los
canales de distribucién, administrativos y legales.

1.

Las economias de escala que se obtendrian en la empresa vendrian de algunos
costes fijos como son el mantenimiento de la plataforma y la utilizacién de la
red. Ya que segln vaya creciendo la empresa en tamaio y nimero de clientes,
esos costes se repartirdn entre mas usuarios y por lo tanto el coste unitario
sera inferior. Esto supone una ventaja competitiva para TotChain ya que al no
existir grandes competidores en este momento inicial, le permitira obtener una
gran cuota de mercado

Por otro lado estd el coste que supone para el cliente moverse de una empresa
a otra que ofrezca el mismo servicio. Esta es una gran barrera de entrada, ya
gue TotChain tendrd un acuerdo con las grandes aseguradoras y por lo tanto el
cliente debera cambiar de empresa aseguradora también si decide que los
servicios de un competidor de TotChain se ajustan mejor para cubrir sus
necesidades.

En tercer lugar, la inversion inicial no se consideraria una barrera de entrada
alta ya que no esta no es muy elevada, por lo que cualquier empresa
tecnoldgica tendria la capacidad de hacer frente a esa inversion.

La diferenciacidn de nuestros servicios si que supone una gran ventaja
competitiva, ya que nuestra propuesta de valor es diferente e innovadora, y la
calidad y seguridad de la plataforma es elevada. Esta diferenciacién permitira a
la start-up obtener una posicién Unica y exclusiva en el mercado.

El acceso a los canales de distribucidén es uno de los elementos clave en este
mercado, ya que se necesitan aliados estratégicos para poder llegar a los
consumidores de una forma eficaz, precisa y segura. Como ya se ha
mencionado anteriormente en el Business Model Canvas, TotChain desarrollara
una serie de alianzas estratégicas para poder acceder a esos canales de
distribucién y llegar asi al cliente final, el paciente, para que pueda satisfacer
sus necesidades de la mejor forma posible con los servicios de la start-up. Una
vez se cierren esas alianzas con las principales aseguradoras que operan en el
territorio espafiol, para las empresas competidoras sera mas dificil poder
acceder a esos canales de distribucidn, y llegar al cliente final.
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6. Por ultimo, no se debe perder de vista las barreras de entrada administrativas y

legales. En cuanto a las administrativas, no existe una gran dificultad para
entrar en el mercado ya que actualmente desde las administraciones publicas
espafnolas se estd incentivando la inversidn privada, la creacion de nuevas
empresas, desarrollo del sector tecnoldgico,... En cuanto a las barreras legales,
si que se debe tener mas cuidado ya que la trata de datos clinicos ha de
realizarse de una manera segura, segun lo que establece la ley vigente en el
territorio nacional. Para que los pacientes depositen la confianza necesaria en
facilitar a la start-up esos datos, y la utilizacién en algunas investigaciones
cientificas, seran siempre preguntados antes y podran aceptar o no donar sus
datos de forma andénima y voluntaria. En cuanto a la seguridad, como ya se ha
mencionado anteriormente, gracias a la tecnologia blockchain, toda la
informacidn depositada dentro de la aplicacién estara encriptada y serd casi
imposible que sea pirateada o robada.

Por lo tanto, la grave amenaza de que entren nuevos competidores en un mercado

dependerd de los factores explicados anteriormente y de cémo reaccionen los
competidores actuales ante la entrada de los mismos.

TotChain ha de tener presente que esta operando en una industria con unas

expectativas de crecimiento muy alto, ya que se trata de una tecnologia que todavia

ha de desarrollar todo su potencial por lo que, aunque actualmente no existen grandes

competidores, segun vaya avanzando el tiempo éstos irdn apareciendo y la start-up

debera tomar medidas para mantenerse competitiva, ofreciendo un nivel muy alto de

calidad en sus servicios.

Ante esta futura entrada de clientes, TotChain debera luchar por mantener cierta
capacidad de defensa de su cuota de mercado. Para ello se van a tomar una serie de

medidas destinadas a fidelizar a los clientes a la empresa:

- En primer lugar, se ha desarrollado una idea innovadora, ya que actualmente

no existe ninguna otra empresa que haya desarrollado la misma actividad ni
gue ofrezca los mismos servicios.

Diversificar, ya que nuestro target market es muy amplio, abarcando todas las
edades de ambos sexos, siempre y cuando sean clientes de las aseguradoras
con las que se estableceran alianzas estratégicas.

La comunicacién entre los clientes y la empresa, tanto para adaptarnos y
mejorar en el feedback recibido, como en saber convencer al cliente de que los
servicios de TotChain les haran el dia a dia mas facil.

Conseguir una atencion al cliente util y sencilla para poder solucionar cualquier
situacion de la forma mas rdpida y eficiente posible.

Con estas medidas, y con su servicio innovador, TotChain intentard contrarrestar los

efectos negativos que pudiera tener para la empresa la entrada de nuevos
competidores en el medio y largo plazo.
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e Poder de negociacion de los proveedores

Los proveedores con poder de negociacién pueden elevar los precios de los productos
que vendan a TotChain, limitar la calidad, limitar los servicios que ofrezcan, ...
afectando de forma negativa a los resultados de la start-up. Es por esta razén, por la
cual desde la compania debe estudiar en qué situaciones un proveedor tiene la
capacidad de influir en algunas de las variables mencionadas anteriormente.

Las principales situaciones en las que eso ocurre son:

1. Siel proveedor o grupo de proveedores esta mas concentrado que la Industria
a la que vende. (Porter, Ser competitivo, 1985)

2. Los proveedores no dependen en exceso de la industria a la que venden para
obtener beneficios. Es decir, si esos proveedores abastecen a varias industrias
con materias primas y productos, dependera del volumen de compra de esas
industrias el poder de negociacidn con los proveedores. Ya que a mayor
volumen de compra, menor influencia tendran los proveedores para fijar las
caracteristicas que a ellos les convengan. (Porter, Ser competitivo, 1985)

3. Situaciones en las que todas las empresas que forman una industria se
enfrentan a fluctuaciones en los costes y a proveedores inestables. En este
punto es importante destacar, que los proveedores tendran una mayor
influencia si el coste para las empresas de cambiar de un proveedor a otro es
muy elevado. (Porter, Ser competitivo, 1985)

4. Silos proveedores ofrecen productos que estan diferenciados entre si tendran
mayor peso y capacidad de influencia sobre la industria y las empresas que la
forman. (Porter, Ser competitivo, 1985)

5. En el caso de que un proveedor ofreciera una serie de productos, de los cuales
no existiera nada sustitutivo, tendria una gran influencia sobre sus clientes,
pudiendo asi subir el precio, variar las condiciones de venta, ...

6. Por ultimo, un proveedor también seria una amenaza para la industria si este
decide incorporase a la misma, vendiendo asi sus productos a los consumidores
de las otras empresas. (Porter, Ser competitivo, 1985)

Una vez se ha analizado las condiciones en las que un proveedor tiene influencia sobre
una industria, es importante analizar qué proveedores deberd tener TotChain para
poder ofrecer sus servicios a los clientes. Estos seran principalmente dos:

- Proveedor de equipos informaticos.
- Acceso a la red de Blockchain.

El primero, queda patente con las condiciones anteriormente mencionadas, que
tendra poco poder de negociacidn. Ya que existen numerosas empresas que ofrecen
los productos muy similares, los costes de cambio de proveedor son apenas
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inexistentes, y existe una alta competencia en esa industria. Por lo tanto, en este
primer caso, los proveedores no podran imponer sus condiciones a TotChain.

En el segundo proveedor es diferente, ya que si podra ejercer cierta presion a TotChain
sobre el precio y demas condiciones. Esto se debe a que es un servicio Unico en el
mercado, por lo tanto es una industria con un tamafio pequefio. Por otro lado, ofrecen
un producto diferenciado, del cual a dia de hoy es dificil encontrar un servicio
sustitutivo que cumpla con las mismas garantias de seguridad. Sin embargo, desde
TotChain se espera que aparezcan nuevos competidores para este proveedor para
poder asi mejorar las futuras condiciones de contratacion para el uso de la tecnologia
blockchain y tener diferentes alternativas.

e Poder de negociacion de los clientes o compradores

Los clientes, similar a lo que sucede con los proveedores, tienen la posibilidad de
ejercer cierta influencia con el precio, las condiciones de venta, mejora de servicios ...
Pudiendo asi afectar a los resultados de la start-up. Por este motivo, desde TotChain se
ha analizado que caracteristicas ha de tener un cliente para poder ejercer esa
influencia:

1. Industrias en las que existen pocos clientes, o si una minoria de clientes compra
un gran volumen de productos o servicios. (Porter, Ser competitivo, 1985)

2. Industrias en las que los productos o servicios que se venden estan bastante
estandarizados, o apenas se diferencian entre si. Ya que si los compradores
tienen la posibilidad de encontrar productos similares, entonces la tendencia
serd que este compare ventajas y desventajas entre los distintos competidores.
(Porter, Ser competitivo, 1985)

3. Situaciones en las que los clientes no tengan que asumir un gran coste al
cambiar de vendedor. (Porter, Ser competitivo, 1985)

4. Los compradores pueden amenazar con retirarse y producir ese mismo
producto si los vendedores son demasiado rentables. (Porter, Ser competitivo,
1985)

Una vez se ha analizado cuando los clientes tienen mayor influencia, es importante
recordar qué clientes principales tendra TotChain actualmente, los cuales son:
aseguradoras, pacientes y laboratorios.

Los pacientes (como cliente final) y los laboratorios no cumplen ninguno de los puntos
anteriores, por lo tanto, tendran poco poder de negociacion, teniendo que adaptarse
asi a los precios establecidos por TotChain, asi como a las condiciones de venta. Por lo
tanto, la capacidad que tendran estos dos grupos de clientes para afectar a los
resultados de la empresa sera baja.
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Sin embargo, las aseguradoras si que tendran poder de negociacidn, pudiendo ajustar
el precio y las condiciones de venta. Ya que se trata de un gran volumen de clientes y
por lo tanto, tendran la capacidad de afectar negativamente a los resultados de
TotChain.

Otra gran amenaza que representan los clientes sera que intenten integrar esos
servicios las propias aseguradoras, creando sus propios nodos entre los clientes,
mediante la red de blockchain, prescindiendo de los servicios ofrecidos por la start-up.

e Amenaza de productos sustitutivos

A dia de hoy no existe un producto que pueda sustituir los servicios de TotChain. Esto
se debe al ciclo de vida del producto, es una herramienta que estudia la evolucion
sufrida por las ventas de un producto determinado durante el tiempo que éste
permanece en el mercado. El ciclo de vida de un producto suele estar dividido en
cuatro fases o etapas. (Deebitor, 2018)

[lustracién 6: Ciclo de vida de un producto

CICLO DE VIDA DE UN PRODUCTO EN EL MERCADD
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Fuente: https://debitoor.es/glosario/definicion-cvp

Cada etapa tiene una serie de caracteristicas diferentes, en las cuales varian las ventas,
numero de competidores, la inversion, ... Se debe tener en cuenta que cada producto o
servicio tienen ciclos de vida diferentes, es decir, la duracidn de cada etapa es
diferente segun el producto y la industria.

La etapa en la que se encuentra nuestra empresa es la de introduccién. Esta fase se
caracteriza por un nivel de ventas bajo, ya que es poco conocido dentro del mercado;
el numero de competidores es bajo y el beneficio obtenido suele ser negativo. El
objetivo prioritario en este momento sera dar a conocer el producto, generar
demanda y expandir el mercado.
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Sin embargo, en la etapa de crecimiento si que comenzardn a aparecer empresas

competidoras, que tengan el objetivo de obtener su cuota de mercado. Ante esto,
TotChain debe desarrollar una serie de herramientas para poder enfrentarse a esa
futura situacién, ya que es parte de la estrategia para que la empresa sea viable y

sostenible en el medio y largo plazo

e Rivalidad dentro de la industria

A dia de hoy no existe una empresa que ofrezca los mismos servicios con la TotChain
deba competir. Si no fuese asi, seria muy complicado para una start-up entrar en un
mercado y conseguir una gran cuota de mercado.

Sin embargo, existen proyectos como el de Amazon, de grandes firmas que estan
entrando en el sector sanitario para diversificar su actividad. “Amazon, Berkshire
Hathaway y JPMorgan Chase estdn creando un nuevo negocio disefiado para reducir
los costes de atencién médica para los empleados de EE. UU. Una accién que podria
cambiar el sector de los seguros médicos. Las compaiiias sefialaron que desean
mejorar la satisfaccion de los empleados a la vez que buscan reducir los costes, segln
un comunicado conjunto.” (Gutierrez, 2018)

No obstante, una vez cumplido el objetivo a largo plazo de TotChain de conseguir una
alianza estratégica con la seguridad social espafiola sera mas fécil poder competir
contra estas grandes compafiias. Ya que actualmente seria mas complicado porque la
start-up no cuenta con las herramientas necesarias para poder hacer frente a
compafias con ese tamafio y recursos.

3.4.2 DAFO

El DAFO es una herramienta econdmica que permite a las empresas analizar sus
debilidades, amenazas, fortalezas y oportunidades. Este andlisis permitira a TotChain
hacer un estudio en profundidad sobre la situacion interna de la compaiiia,
conociendo los aspectos que hacen a la compaiiia atractiva de cara a los clientes, asi
como tener localizados aquellos aspectos menos positivos sobre los que debe hacer un
especial énfasis para mejorar esos aspectos. Los resultados de este analisis interno,
por lo tanto, pueden suponer una ventaja competitiva, por eso son de vital
importancia.

- Debilidades

Existen una serie de debilidades que desde TotChain se estan buscando soluciones
para ayudar a la compaiiia a crecer. La primera es la falta de experiencia de los socios,
ya que somos tres alumnos de cuarto afio de Administracién y Direccion de la
Universidad Pontificia de Comillas. Hoy en dia ninguno de los tres tenemos
conocimientos técnicos sobre programacion ni sobre el uso practico de la tecnologia
Blockchain. Esto es otra debilidad ya que no hara falta encontrar a uno o varios
programadores que sean capaces de desarrollar la aplicacion y tengan amplios
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conocimientos sobre Blockchain para poder ofrecer asi los servicios de una manera
eficaz, sencilla y de facil utilizacién para los clientes.

Otra debilidad es que, en los primeros afios de la empresa existira una gran
dependencia en las alianzas estratégicas. Debido a que sin las aseguradoras seria
complicado poder ofrecer los servicios a los pacientes de los hospitales espafioles. Esto
es algo que preocupa a los socios de TotChain por lo que la estrategia ird dirigida a
fidelizar a los clientes, para que identifiquen esos servicios a nuestra empresa. De esta
manera, las alianzas estratégicas tendrdn algo menos de influencia sobre la compaiiia.

En la actualidad, otra debilidad es la escasez de recursos econdémicos. Para poner en
marcha el proyecto, se deben cubrir una serie de gastos. Para ello se va a pedir
financiacidén externa pero gran parte serd aportada por los socios. Esta financiacién no
sera muy grande comparada con otras companias en la etapa inicial de la compaiia.
Por lo que TotChain debe sacar el maximo partido a los recursos econdmicos para
garantizar la viabilidad de la empresa en el medio y largo plazo.

- Amenazas

Los socios de TotChain han de tener presente que en el mercado en el que estan
operando es cambiante y deben adaptarse ante los cambios y las amenazas.

Entre esas amenazas se incluyen la entrada de nuevos competidores dentro del sector
sanitario y tecnolégico, que pueden obtener en este momento una importante cuota
de mercado dejando casi fuera del mismo a la start-up. Otro aspecto que supone una
amenaza para la compaiiia es el poder de negociacion de los clientes, que en
actualmente, como se ha mencionado anteriormente, es elevado. La aparicién de
nuevos productos o servicios sustitutivos, o el desarrollo de una nueva tecnologia mas
eficaz que Blockchain también suponen una amenaza importante ya que podrian
barrer a la empresa del mercado. Por ultimo, la incertidumbre politica tras la
formacién de un nuevo gobierno después de las elecciones generales del dia 28 de
abril del 2019 también es una amenaza, ya que puede haber cambios en materia legal
que afecten negativamente a TotChain.

- Fortalezas

Las fortalezas de la empresa seran las claves que permitiran a TotChain crecer y
alcanzar sus objetivos.

En primer lugar, cabe destacar el servicio de atencidn al cliente. Desde TotChain se
quiere fomentar la cercania entre la empresa y el cliente, para poder tener un
feedback constante para poder satisfacer de una manera eficaz sus necesidades. Es
importante que la aplicacidn sea facil de usar, que exista seguridad en la trata de los
datos y que sea el cliente el duefio de los mismos para que pueda gestionarlos de una
manera eficiente. Por otro lado, el publico objetivo es muy grande, abarcando tanto
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hombres y mujeres de todas las edades siempre y cuando sean pacientes de una
aseguradora con la que exista una alianza estratégica. Por lo que TotChain puede
acceder a un mercado muy amplio dentro de Espafia.

Los precios competitivos también suponen una fortaleza, ya que los servicios que
ofrece TotChain no suponen un gran esfuerzo econdmico para los clientes, incluso
llegando a abaratar los costes de los clientes en caso de necesitar repetir alguna
prueba clinica por no encontrar los resultados o necesitar una segunda opinién
médica. La fortaleza que sustenta estos precios competitivos, es que los costes de la
empresa, fijos y variables, no sean muy elevados.

Otra caracteristica importante a destacar en este apartado es la gran ventaja que
supone la tecnologia Blockchain. Gracias a este avance, TotChain podra eliminar a un
tercero que almacene toda la informacion de los clientes, haciendo la plataforma mas
segura y mas eficiente. Por otro lado, al ser la primera compafiia que decide
desarrollar los servicios mencionados anteriormente con esta tecnologia, sera otra
fortaleza ya que por un lado permitird captar a un gran numero de clientes
inicialmente y por el otro permitird a la compaiiia entender de una manera rapida
como crear esa plataforma de forma que sea util y facil de usar para los consumidores.

Por ultimo, el poder crear alianzas con grandes empresas que llevan muchos afios
operando en el sector de la salud, y conocen en profundidad los requisitos necesarios
para poder competir en el sector, supone una de las fortalezas mas importantes para
TotChain. Ya que podra utilizar y poner en practica todo ese conocimiento, que de otra
manera seria muy complicado alcanzarlo en la etapa inicial en la que se encuentra la
start-up.

- Oportunidades

En este apartado es importante destacar aquellos aspectos que puede utilizar TotChain
para crecer de una manera mas acelerada, gracias a cambios y nuevas tendencias del
mercado y de los clientes.

Por un lado, es importante tener en cuenta que puede existir la posibilidad de recibir
algun tipo de subvencidn. Ya que se trata de la creacidon de una empresa con huella
social, es decir, tiene un impacto positivo sobre el resto de la sociedad espafiola. Estos
aspectos positivos abarcan desde ayudar a los médicos a gestionar los datos y a
diagnosticar de una manera mas precisa teniendo mayor cantidad de informacidn a
proporcionar informacién a los centros de investigacién para colaborar en la busqueda
de la cura de algunas enfermedades.
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Otra oportunidad que TotChain tiene la obligacién de aprovechar es la de ofrecer un
servicio Unico en un sector en auge. Esta es sin duda una de las claves que ayudara a la
empresa a alcanzar el éxito, permitiendo a la start-up llegar a un gran nimero de
clientes desde la fase de lanzamiento de los servicios al mercado. La publicidad a
través de las redes sociales es otra gran oportunidad a aprovechar, ya que esto
permite a la empresa darse a conocer con un coste no muy elevado, con un gran
alcance.

Por otro lado, la recuperacion econdmica es una muy buena noticia para los socios de
TotChain ya que, en un principio, facilitara el crecimiento y las etapas iniciales de la
empresa.

3.5 Prioridades estratégicas y planes de accién

Una vez hecho el andlisis anterior, es importante analizar las lineas estratégicas y las
acciones que debe adoptar TotChain para alcanzar el éxito.

El plan operativo sirve para que los directivos de la compafiia recojan a través de un
documento, todos aquellos objetivos y metas a alcanzar, asi como todas las tareas que
se deben hacer para llegar a esos objetivos en un tiempo determinado. Desde
TotChain se ha establecido que para establecer un objetivo debe cumplir con cinco
requisitos:

1. Especifico, es decir, los objetivos se han de poder cuantificar y detallar para que
sea mas sencillo llevarlos a la practica.

2. Medibles, para poder cambiar de estrategia o mantenerla en funcién de los
resultados observados.

3. Alcanzables. Los objetivos establecidos por la empresa han de ser ambiciosos y
deben suponer un reto lograrlos, pero no seria bueno establecer esas metas de
una forma extremadamente exigente ya que eso podria frustrar a los
trabajadores de TotChain al no poder alcanzarlos.

4. Realistas, es decir, que estén dentro de las posibilidades de TotChain y se
puedan alcanzar con los recursos de la empresa.

5. Temporales. Esto es algo importante ya que ayudara a la plantilla a estar
motivada para poder llegar a las fechas limites habiendo logrado los resultados
esperados.

Por lo tanto, TotChain ha fijado los siguientes objetivos, que cumplen con los requisitos
anteriores:

- En primer lugar crear la plataforma basada en la tecnologia Blockchain antes
del mes de marzo del afio 2020. Esta tarea va a requerir todos los esfuerzos de
los socios durante estos meses asi como los de un tercero que aporte
conocimientos sobre programacién e informatica. También es importante en
estos meses comprobar el correcto funcionamiento de la aplicacién con datos
de pacientes reales. La empresa debe asegurarse en estos meses de desarrollo
y creacion del programa que no existen fallos y es facil de comprender y

29



utilizar. Ya que pasado este tiempo, un error puede suponer algo grave para la
empresa.

- El segundo objetivo es garantizar la viabilidad de la empresa en el medio plazo.
Para que este objetivo sea realista, medible, especifico y alcanzable, los socios
se fijardn en dos elementos: los ingresos y el nUmero de clientes suscritos.

En cuanto al nimero de clientes que se quieren conseguir el primer afio, es
importante centrar los esfuerzos en conseguir que las alianzas mencionadas
anteriormente lleguen a buen puerto, para poder alcanzar asi al objetivo de
141.000 suscriptores en el primer afio.

En cuanto a los ingresos, la cifra que se ha fijado TotChain para conseguir en el
primer afio es de 105.274€, la cual dependera mayoritariamente de conseguir
el nimero de suscriptores y de no tener ninguln coste extraordinario que haga a
la compaiiia variar su cuenta de resultados estimada.

- El tercer objetivo esta relacionado con el buen ambiente de trabajo. Desde la
direccion de TotChain se cree que es algo fundamental, por lo que, segin vaya
aumentando la plantilla, se desarrollaran diferentes eventos deportivos y
[udicas para crear lazos de amistad entre los trabajadores. En este primer afio,
para garantizar que tanto los socios, como el programador y los becarios estan
contentos de trabajar dentro de la compaiiia y se sienten parte del proyecto, se
realizaran diferentes actividades y existird un cajon en el cual dejar sugerencias
de mejora de forma andnima o no, segun lo desee la persona.

Una vez se han fijado y aclarado los objetivos de TotChain en el primer afo de vida de
la empresa, es fundamental desarrollar la estrategia desde cuatro puntos de vista
diferentes: perspectiva financiera, perspectiva de clientes, perspectiva de procesos
internos y perspectiva de aprendizaje y crecimiento.

3.5.1 Perspectiva Financiera

Con respecto al plan financiero de TotChain, se han realizado estimaciones para tres
escenarios: uno optimista, uno normal y uno pesimista. A continuacion se desarrollard
en profundidad el normal, ya que es el que tiene una probabilidad mas alta de ocurrir.

En la perspectiva financiera se tendran en cuenta dos elementos principalmente:
ingresos y gastos.

Para los ingresos se ha realizado una estimacion teniendo en cuenta el nimero de
suscriptores para los préximos tres afios. El precio de venta y el nUmero de
suscriptores seran los que se han mencionado en el Business Model Canvas, y el
numero de pacientes sera el establecido dentro de los objetivos del primer afo de
TotChain.
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Tabla 3: Ingresos TotChain

INGRESOS

ANO 1

ANO 2

ANO 3

176.250€

211.500€

274.950€

Fuente: Elaboracion propia (Bridge For Billions)

En cuanto a los costes operativos, se tendran en cuenta los siguientes:

Sueldos y salarios, que durante el primer afio recibira Unicamente el programador para
reducir esos costes lo maximo posible. También se debe incluir el salario de los
trabajadores que se vaya contratando segun las necesidades de la empresa.

Propaganda y publicidad para dar a conocer la empresa a los clientes, logrando los
objetivos establecidos en nimero de suscripciones.

Licencias y seguros necesarios para poder operar de una forma segura, tratando
informacidn con todas las garantias de seguridad y privacidad necesarias segun el
codigo legal vigente en Espafia actualmente.

Viajes, comidas y entretenimiento. Estos gastos estan enfocados para asistir a aquellos
eventos sobre medicina, tecnologia, ... en el cual poder conocer otras empresas
relacionadas con el sector en el que operara TotChain y de esta manera crear alianzas
estratégicas, conocer mejor el mercado, aprender de cdmo otros proyectos han
triunfado en la industria, ...

El material de oficina, mantenimiento de la plataforma, formacién de médicos y
pacientes. En este punto se incluyen los ordenadores a través de los cuales se crearay
se hara el mantenimiento de la plataforma.

Por ultimo el coste de almacenamiento en la nube. Al necesitar un gran espacio para
almacenar gran cantidad de informacion, la sociedad incurrird en un gasto segun el
ndimero de gigas utilizados.

Tabla 4: Costes de TotChain

COSTES ANO 1 ANO 2 ANO 3

70.976€ 105.540€ 162.176€

Fuente: Elaboracion propia (Bridge For Billions)
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llustracion 7: Grafico de beneficios de TotChain
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Fuente: Elaboracién propia (Bridge For Billions)

No se debe olvidar la amortizacién y la depreciacién de los activos, como los
ordenadores, el material de oficina y el mobiliario.

Con respecto a la financiacién de TotChain, esta provendra principalmente de dos
fuentes: una interna y otras externas. En cuanto a la interna, los socios de la compaiiia
han decidido aportar 40.000€ entre los tres, que supondrd un 34% del total. Por otro
lado, la financiacidn externa sera de 80.000€, que supondra un 66% de la financiacién
total.

Esta financiacién externa estara compuesta de tres partes:

- Por un lado, se obtendra crowdfunding el cual se basa en la aportacion de
numerosas personas con recursos que a través de una plataforma online
ofrecen su apoyo a determinados proyectos emprendedores. La principal
ventaja de esta forma de financiacién es que es facil obtener fondos, para
poner en marcha el proyecto. El inconveniente es que seran necesarias muchas
aportaciones ya que los inversores aportaran pequeias cantidades de dinero.
Algunas de las plataformas de crowdfunding mas populares son: Kickier,
Lanzanos, Verkami, Crowdcube o Socios Inversores.

- Por otro lado, se obtendra financiacion de las alianzas estratégicas. Las
principales ventajas son: obtener nuevos recursos econémicos y no
econdmicos que de otra manera seria muy dificil, conseguir contactos y
experiencia. Como aspecto negativo, puede ser que esas alianzas intenten
influir sobre la direccién de la start-up. Para evitar eso, TotChain ha elegido
realizar numeros alianzas con diferentes aseguradoras.

- Por ultimo, las tres F’'s: Family, Friends & Fools. Es decir, familiares, amigos y
personas cercanas al emprendedor. Como aspecto positivo sera el bajo tipo de
interés al que se tendra que devolver el dinero, y que los socios mantendran
total independencia sobre la direccion de la start-up.
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3.5.2 Perspectiva de Clientes

La estrategia en la captacién de clientes se hara de una forma progresiva, siguiendo
una estrategia definida.

La perspectiva de crecimiento de clientes se dividird en dos grandes bloques: entre los
anos uno y cinco, y por ultimo, del sexto afio en adelante.

Durante este primer bloque, se llevard a cabo durante el primer afio un acuerdo con la
aseguradora Sanitas para introducir el servicio en el mercado, analizando que el
proyecto es viable y sostenible en el tiempo. Una vez completada esta fase, se tratara
de ir cerrando acuerdos con el resto de aseguradoras para poder llegar asi a un gran
numero de clientes.

El objetivo que se ha fijado TotChain en nimero de suscripciones durante esos tres
primeros afios son las siguientes:

llustracién 8: Numero de suscripciones TotChain

Mumero de suscripciones/ visitas 141000 169200 2194860

Fuente: Bridge For Billions

A partir del afio sexto, se espera que la start-up crezca de una manera rdpida, ya que a
partir de ese momento la plantilla que forme la empresa tendra la experiencia
necesaria como para asumir ese gran salto. En ese afio se ha fijado el objetivo de llegar
al acuerdo con la Seguridad Social espafiola para que comience a utilizar nuestros
servicios ya que sera una relacion en la que ambas partes saldran beneficiadas.

3.5.3 Perspectiva de procesos internos

Los procesos internos son el conjunto de actividades que se deben realizar para
conseguir los objetivos estratégicos y de gestion. Por lo tanto, en este apartado se van
a enumerar aquellas acciones que se han de seguir para conseguir alcanzar los
objetivos en numero de suscripciones e ingresos anuales.
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En primer lugar, se ha de analizar la vialidad y la sostenibilidad del proyecto. Este
estudio realizado por los socios de TotChain ha obtenido buenas conclusiones por lo
que existe la posibilidad de desarrollar la start-up con un menor riesgo. Para ello ha
sido necesario no solo estimar los ingresos y costes futuros que tendra la compaiiia,
sino estudiar las ventajas e inconvenientes de desarrollar la plataforma utilizando la
tecnologia blockchain. En este primer punto, también serd necesario que los socios
asistan a ferias y eventos sobre el sector tecnoldgico para poder conocer mejor a la
industria, posibles competidores, futuras oportunidades, ...

En segundo lugar serd necesario ponerse en contacto con programadores para poder
seleccionar al menos uno que encaje con los valores de la empresa, y comparta la
pasion de los socios de TotChain para poder llevar a cabo el proyecto. Una vez
seleccionado el programador, se trabajara para poder desarrollar la plataforma en la
gue se almacene todos los expedientes médicos de los futuros clientes. Para crear esa
plataforma se va a perseguir una idea que se ha mencionado anteriormente: esta ha
de ser facil de entender e intuitiva.

Una vez desarrollada la plataforma, comprobado que funciona y con clientes
fidelizados, se invertird en aquellos procesos necesarios para seguir mejorando e
innovando, con el objetivo de ofrecer el mejor servicio, a precios competitivos, a los
clientes de la start-up.

En cuarto lugar, se buscaran recursos econémicos a través de las alianzas estratégicas
para poder crecer y consolidar la compaiiia.

3.5.4 Perspectiva de aprendizaje y crecimiento

En este punto, los socios de TotChain han de hacer hincapié en como puede la
empresa para mejorar y aprender para poder llegar a cumplir la vision en el futuro a
largo plazo de la empresa. Para ello son importantes tres aspectos: habilidades y
conocimientos de los trabajadores, bases tecnolégicas y el clima laboral.
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llustracioén 9:
Indicadores clave

/} Resultado (-\

Retencién del Productividad
empleado del empleado
\ Satisfaccién del _/
empleado
Medios /T

Competencias Infraestructura

del personal tecnolégica Clima laboral

Fuente: Cuadro de Mando Integral

Pensamos que si se cumplen esos tres puntos, la satisfaccién de todos los trabajadores
hard que el resultado del trabajo de la empresa sea mejor y de mayor calidad. Por lo
tanto, se buscara de forma constante diferentes estrategias para mejorar esos tres
puntos clave, para poder tener unas buenas expectativas de crecimiento en el fututo.
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4. CONCLUSIONES

Una vez realizado el trabajo de final de grado, se han alcanzado diferentes
conclusiones sobre aspectos aprendidos tanto de la tecnologia blockchain, el mercado
y la viabilidad econdmica del proyecto.

Por un lado, el blockchain es una tecnologia con mucho potencial capaz de
revolucionar la forma en la que se almacenan datos e informacion a dia de hoy, ya que
tiene numerosas ventajas a las que todavia no se les esta sacando todo el partido que
se podria. Por otro lado, la digitalizacion de todos los datos clinicos es algo que a dia de
hoy no se entiende como no existe una plataforma que recoja toda esa informacién ya
que es de gran utilidad para todas las personas, especialmente discapacitados,
enfermos crénicos, personas mayores, ...

En cuanto al mercado, a lo largo de este proyecto se ha descubierto una necesidad no
cubierta por la que existe mucha gente dispuesta a realizar una pequena inversion
para recibir los servicios de TotChain. Por lo tanto existe una buena oportunidad de
negocio. Actualmente existe facilidad para entrar en el mercado y adquirir desde un
primer momento una gran cuota de mercado, ya que actualmente no existen
competidores. Las expectativas de crecimiento en ese sector son elevadas desde mi
punto de vista.

Por ultimo, en cuanto al plan de negocio basado en el Business Model Canvas podria
ser viable econdmicamente si se contase con el apoyo de las aseguradoras y TotChain
fuera capaz de seguir los puntos desarrollados en el plan estratégico de forma estricta.
Dado que es un servicio con unas caracteristicas atractivas para los clientes, los tres
alumnos que hemos creado a TotChain consideramos que si seria viable en el futuro.
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