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RESUMEN

Este Trabajo de Fin de Grado tiene como objetivo analizar la viabilidad de SCOREX, un
centro médico privado ubicado en el barrio de Pedralbes (Barcelona), especializado en la
realizacion de reconocimientos médicos necesarios para la renovacion del permiso de conducir
y otros certificados especificos. A través de un andlisis del entorno, la competencia y el perfil
cliente potencial, se desarrolla un plan estratégico y operativo que incluye acciones de
marketing, estructura organizativa y previsiones financieras. Ademads, se ha realizado una
encuesta a posibles usuarios para validar la propuesta y conocer sus necesidades reales. Los
resultados evidencian una demanda clara de este tipo de servicios en la zona y respaldan el
valor anadido que ofrece SCOREX, especialmente por su enfoque digital y su atencion

personalizada.



RESUM

Aquest Treball de Fi de Grau té com a objectiu analitzar la viabilitat de SCOREX, un centre
medic privat ubicat al barri de Pedralbes (Barcelona), especialitzat en la realitzacio de
reconeixements medics necessaris per a la renovacio del permis de conduir i altres certificats
especifics. Mitjancant un analisi de l'entorn, la competéncia i el perfil del client potencial, es
desenvolupa un pla estrategic i operatiu que inclou accions de marqueting, estructura
organitzativa i previsions financeres. A més, s’ ha realitzat una enquesta a possibles usuaris per
validar la proposta i conéixer les seves necessitats reals. Els resultats evidencien una demanda
clara d’aquest tipus de serveis a la zona i donen suport al valor afegit que ofereix SCOREX,

especialment pel seu enfocament digital i la seva atencio personalitzada.



SUMMARY

The Final Degree Project aims to analyse the viability of SCOREX, a private medical
centre located in the Pedralbes neighbourhood (Barcelona), specializing in medical check-
ups for driving license renewals and other specific certifications. Through an analysis of
the environment, competition, ant target customer profile, a strategic and operational plan
is developed, including marketing actions, organizational structure, and financial
forecasts. A survey was also conducted among potential users to validate the proposal and
identify real needs. The results reveal a clear demand for this type of service in the area
and support the added value of SCOREX, especially due to its digital focus and
personalized care.
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I. INTRODUCCION

En la actualidad, la necesidad de agilizar los trdmites administrativos y médicos se ha
convertido en una prioridad para la ciudadania, especialmente en zonas urbanas con gran
densidad de poblacion y movilidad como es el caso de Barcelona. Este trabajo se centra en
la creacion de un centro médico en el barrio de Pedralbes especializado en la renovacion
del permiso de conducir, asi como otros servicios relacionados como certificados nauticos,
licencias de seguridad privada, certificados médicos para oposiciones, entre otros.

La eleccion del barrio de Pedralbes no es casual; se trata de una zona de alto poder
adquisitivo con un numero elevado de residentes adultos y escasa oferta de servicios
similares. Este contexto representa una oportunidad estratégica para la creaciéon de un
centro de atencion rapida y cercana. A lo largo del trabajo, he analizado la viabilidad del
proyecto desde diferentes perspectivas: el andlisis del entorno y la competencia, la
propuesta de valor, la estrategia de marketing, los recursos necesarios y un plan financiero
detallado.

Ademas, se ha realizado una encuesta a potenciales usuarios con el objetivo de validar la
propuesta y conocer mejor las necesidades reales de los residentes en relacion con este tipo
de servicios. Esta investigacion pretende, por tanto, no solo demostrar la viabilidad del
proyecto, sino también reflejar el impacto que puede tener una propuesta centrada en la
eficiencia, cercania y la innovacion.

Contribucién a los Objetivos de Desarrollo Sostenible (ODS) (United Nations, s.f.)

Mi TFG contribuye a tres ODS de la Agenda 2030:

- ODS 3: Salud y Bienestar; intento mejorar el acceso a servicios médicos esenciales
como el reconocimiento y certificados de salud.

- ODS 8: Trabajo decente y crecimiento econémico; a través de la creacion de empleo
local.

- ODS 9: Industria, innovacidn e infraestructura; uso de herramientas digitales (app y
web) que modernizan la atencidn sanitaria.




II. OBJETIVOS

2.1 Antecedentes - Brevemente, ;de donde viene la idea?

Laidea de abrir un centro médico especializado en la renovacion del permiso de conducir
surge a partir de la disponibilidad de un local en la zona de Pedralbes, propiedad de un

familiar que actualmente est4 alquilado.

Tras realizar un rapido andlisis, se identific que en esta area no existen servicios similares,
lo que podria representar una oportunidad de negocio. No obstante, es importante
considerar otros factores, como la demanda real y las preferencias de los clientes, para
evaluar su viabilidad. Ademas de tratarse de un trdmite obligatorio, por lo que existe

demanda recurrente y estable.

2.2 Analisis de mercado = usuario y problematica que se busca resolver

Los usuarios a los que va dirigido este servicio son conductores que necesitan renovar el
carnet de conducir, el rango de edad es muy alto lo que afecta positivamente a la hora de
llevar a cabo esta propuesta. Incluimos personas mayores, profesionales del transporte y
cualquier conductor cuyo permiso de circulacion este proximo a vencer.

La problematica que se busca resolver es la falta de un centro médico en esta zona que

ofrezca este servicio de manera rapida y eficiente.

Actualmente, los residentes de Pedralbes deben desplazarse a otras zonas para realizar este
rapido tramite, haciendo que este se convierta en un proceso mas complejo y que requiere

mas tiempo.

Ademas de la renovacion del carnet de conducir, se ha identificado la oportunidad de
ofrecer servicios complementarios que suelen demandarse en estos centros, asi como:

- Perytitulos nauticos

- Licencia de perros potencialmente peligrosos (P.P.P)
- Permisos para graas

- Permisos de armas

- Seguridad privada

- Buceo con apnea



- Certificados ordinarios (asi como oposiciones y otros que no requieran prueba
de esfuerzo)

- Servicios de gestoria: carnet internacional, duplicado de documentacion del
vehiculo, cambio de nombre del vehiculo, duplicado del carnet de conducir,
cambio de permisos de la UE y cambios de domicilio.

2.3 Analisis del entorno y de la competencia

Pedralbes es una zona de alto poder adquisitivo, con una poblacion mayoritariamente
adulta y con acceso a vehiculos privados. No se han identificado centros médicos en la zona
que ofrezcan servicios de renovacion de permisos de conducir, lo que representa una ventaja

competitiva para la propuesta.

Sin embargo, existen competidores en otras zonas cercanas, como el CMC ubicado en El
Corte Inglés de la Avenida Diagonal y el Centro Médico de Sarria. Estos dos centros
ofrecen servicios similares, pero requieren que los residentes de Pedralbes se desplacen
fuera de su area.

Para diferenciarse, sera clave ofrecer una atencion al cliente de alta calidad, reducir los
tiempos de espera y facilitar la gestion de la tramitacion.

Asimismo, la amplia oferta de servicios permitira atraer a una mayor cantidad de clientes
que requieran otros tramites relacionados con las certificaciones médicas y gestiones

administrativas.

2.4 Resultados de la encuesta

Con el fin de validar la idea de negocio y conocer la opinion de posibles usuarios del centro
médico SCOREX, se llevo a cabo una encuesta en formato digital a través de Google
Forms. Se recogieron 60 respuestas de residentes de Pedralbes y zonas cercanas,
obteniendo datos relevantes sobre sus necesidades, frecuencia de tramites médicos,
prioridades a la hora de elegir un centro y percepcion general de este tipo de servicio.

Entre los resultados méas destacados se observa que:

- Un alto porcentaje de encuestados manifiesta haber tenido que desplazarse fuera de
su zona de residencia para renovar el permiso de conducir, lo que refuerza la
necesidad de un centro més cercano.



- Los factores mas valorados por los usuarios son la rapidez del servicio, la posibilidad
de hacer todo en un solo lugar y la atencidon personalizada. Esto confirma la
importancia de ofrecer una experiencia facil, eficiente y sin esperas, como la que se
propone con SCOREX.

- Existe interés en servicios complementarios como certificados nauticos, licencias de
seguridad, permisos internacionales para conducir y certificados médicos para
oposiciones.

- Un aspecto muy positivo es que mas del 80% de los encuestados estaria dispuesto a
usar una app movil para gestionar sus citas, recibir recordatorios o incluso almacenar
su historial médico. Este dato respalda la apuesta tecnoldgica del proyecto como
una herramienta diferencial frente a la competencia.

Gracias a la digitalizacion de las agendas a través de la app, se reducen los errores
humanos, se evitan solapamiento de horarios y no es necesario que el personal
coordine manualmente todas las citas. Esto permite dedicar més tiempo a la atenciéon
directa al paciente y simplifica significativamente las tareas administrativas,

haciendo que el flujo de trabajo sea mas agil y eficiente desde el primer dia.

En general, los resultados obtenidos refuerzan la idea de que existe una necesidad no
cubierta en la zona, y que la propuesta del centro médico SCOREX esta alineada con las
expectativas del publico objetivo.

Los graficos con los resultados completos de la encuesta se encuentran en el apartado de
Anexos.

2.5 Solucion - Producto y propuesta de valor

El centro médico ofrecerd un servicio especializado en la renovacion del permiso de conducir,

proporcionando los examenes de forma rapida y eficiente.

La propuesta de valor se basa en una ubicacion estratégica, rapidez del servicio y calidad

en la atencidn al cliente.

La incorporacion de otros servicios, como licencias nduticas, permisos de gruas, seguridad
privada, certificados ordinarios y gestoria de tramites vehiculares, permitird aumentar el

atractivo del centro y captar un mayor nimero de clientes.

De esta manera, se busca convertir el centro en un punto de referencia para todos aquellos que
necesiten realizar este tipo de tramites en la zona de Pedralbes, evitando desplazamientos

innecesarios y ofreciendo un servicio integral en un solo lugar.
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llustracion 1 - DGT Centros de Reconocimiento de conductores (Trdfico, 2025)

Tras analizar la distribucion de los 65 centros médicos en la provincia y poblacion de
Barcelona, se observa que la instalaciéon de un nuevo centro en la zona de Pedralbes resulta
altamente positiva. El mapa del estudio refleja una menor densidad de centros en esta
area, lo que sugiere una oportunidad estratégica para mejorar la cobertura en la zona.



III. DESARROLLO

3.1 Estrategia corporativa
3.1.1 Modelo de negocio

PROPUESTA DE VALOR

Ofrecer un centro médico multiservicio, donde todos los certificados se puedan realizar en un
solo lugar, sin necesidad de visitar multiples oficinas. El centro médico ofrece atencion en varios
idiomas, ideal para expatriados y extranjeros. Ademas, cuenta con una app moévil exclusiva que
permite el seguimiento de tramites, envia alertas de vencimientos y ofrece un gestor virtual para

una experiencia mas eficiente.

SEGMENTO DE CLIENTES

Conductores que necesiten renovar su carnet o realizar tramites administrativos.

- Navegantes y deportistas nauticos, que requieran certificaciones para titulos como PER
(Patron de Embarcaciones de Recreo) o buceo con apnea.

- Propietarios de perros de razas potencialmente peligrosas, que necesitan licencias oficiales.

- Operadores de maquinaria pesada (gruas), seguridad privada y otros sectores que requieren
permisos especificos.

- Aspirantes a oposiciones y ciudadanos que necesitan certificados médicos ordinarios.

- Extranjeros o residentes europeos que requieren cambios o convalidaciones de permisos
de conducir.

RELACION CON LOS CLIENTES

Ofrecer una atencion exclusiva y personalizada, con gestores asignados para casos complejos.
Este centro ofrece un soporte 24/7, disponible en la app y la web que resuelve dudas de manera
rapida en todo momento. Se realizaran encuestas post-servicio, para intentar mejorar
continuamente la experiencia del usuario. Se pretende crear un sistema de fidelizacion que

ofrezca descuentos para clientes recurrentes y empresas, asegurando beneficios a largo plazo.

CANALES

- Centro fisico en la Calle Doctor August Pii Sunyer, 9, Pedralbes 08034 Barcelona.

- Pagina web con sistema de reserva online y pago digital.
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- App movil para gestion de citas, consultas y recordatorios.

- Colaboraciones con autoescuelas, clubes nauticos y empresas de seguridad privada.

SOCIOS/ALIADOS CLAVE

- Direccion General de Trafico (DGT) para la gestion de permisos de conducir.
- Empresas de seguridad privada, clubes nauticos y concesionarios.

- Gestorias y despachos de abogados especializados en tramites vehiculares y
administrativos.

ACTIVIDADES CLAVE

Este centro ofrece multiples servicios como; la realizacion de examenes médicos y psicotécnicos,
asi como la gestion integral de tramites administrativos, con el objetivo de reducir la burocracia
para los clientes. A través de la digitalizacion y automatizacion de procesos, se espera conseguir
una mayor rapidez y eficiencia en la atencion. Ademas de desarrollar estrategias de marketing y
acuerdos con sectores clave como el nautico, la seguridad y la automocion, lo que permitiria

ampliar la red de colaboracion y asi ofrecer un valor afadido a los usuarios.

RECURSOS CLAVE

- Equipo médico y administrativo especializado en diferentes areas.
- Digitalizacion de procesos.
- Plataforma online y app movil para reserva de citas y gestion documental.

FUENTE COSTES

- Salarios de los trabajadores.

- Alquiler y mantenimiento del local.

- Desarrollo y mantenimiento de la web y la app.
- Marketing y publicidad en redes sociales.

FUENTE INGRESOS

- Tarifas por certificaciones médicas y psicotécnicas.

- Servicios de gestoria y tramites administrativos asi como duplicados, cambios de
nombre. ..
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- Suscripcion anual para empresas.

- Publicidad y acuerdos estratégicos con aseguradoras, concesionarios y autoescuelas.

- MODELO CANVAS MARCA  §COREX

Socios clave Aciividades clave Propuesia de valor Relacion con clienies Sequimienio de clienies
Esie ceniro  ofrec mdliples R e Olrecer una aiencion exclusiva y "
1. Direccion General de \u\uius como, la I"I" acion m: ()II(_’(_W flll ceniro medic 0 y personalizada, con gesiores l‘,’, ('(,)f",k” ior ("57(':“' 'W,(” I" en
Trafco (DGT) bars la aesion examenes medicos  _y [||\>I|II5('_I.\_"I( 0. d-(n-\(h' iodos asignados para SO renovar su_camel o realizar
TN~ ,". b )j psicoiécnicos, asi como la gesiion los ceriificados se puedan complejos. Esie ceniro ofrece iramiies adminisiraiivos.
de permisos de condcir. e ‘(“l"‘(’)l"]“‘,’I:\','('"'“(‘I‘:_h"I": S realizar en un solo lugar, un soporie 24/7. disponible en 5 i ”
12, Empresas de sequridad burocracia ‘I"”-l los clier A sin_necesidad de visiiar 9. pp-y 18 web e Te e ’\,’“ :;-‘I\IIiII\(;)I:,‘.‘)“'“(‘"T(' ¥ (1::|')(()I|i|w 1:
o o) l I- B ) B : iraves de ' la  digial v mdliples oficinas, El ceniro dudas de manera rapida en o . K | juiere
privada. clubes nauiicos y adlomalizacion de procesos, se medico ofrece aiencion en iodo momenio. Se real (\lulunl()nnslmv.:nklus((unn
concesionarios. espera  consequir - una mayor var idiome deal para encuesias  posi-servicio, para PER Pairon de
rapidez v eficiencia en la alencion expairiados v exiranjeros. inieniar mejorar conlinuamenie h"'_l)«"(.:l( or lljdk‘ Recreo) o
1.3, Gesiorias y despachos de Ademas’de desarrollar esiralegias R jm :s oI (‘”I{ el la experiencia del usuario. Se buceo con apnea,
abogados especializados en de markeling y acuerdos con 4 “ ,l‘ ‘I‘ e ‘: preiende crear un sisiema de G, i .
iramil vehiculares v seclores clave como el naaiico. la app movil exclusiva  que lidelizacion que ofrezca 13. Propieiarios de perros de
adminiSiFainos / sequridad y la aulomocion, lo que |)(’HIIIIL’ el seqguimienio de descuenios para clienies razas poiencialmenie
QUEISIRETGS permiiiria ~ampliar la red de ramiies. envia alerias de recurrenies 'y empre eligrosas.  que  necesiian
‘\;(,’:f:,."i:f,’:{h:;",,;\’h,i" - :,"I',:“:“' w vencimienios v ofrece un asequrando benelicios @ largo icencias oficiales
S gesior viriual para una plazo.
experiencia mas eficienie 14, (H(’mdnu'\ de macuinaria
= sesada  (graas).  sequridad
Recursos clave Canales pri t\’u(ld y 0iros seciores que
requieren permisos especificos
11. Ceniro fisico en la calle Docior
11 Equipo medico v H'. f}l‘xl;(»l 0. Les Coris, 08034 15. Aspiranies a oposicion
adminisiraiivo especializado en IR ciudadanos — qgue

ceriificados méc
renies areas. ‘ . 5 s
diferenies area: 12, Pagina web con sisiema de

reserva online y pago digilal. 16. F

anjeros o residenies

1.2. Digiializacion de procesos. ¢
europeos (ue requeren

1.3. App mavil para geslion de cilas,

13. Plalaforma online y app consulias y recordalorios. rnml)'lr)s»u (‘()rl\/iI‘I(I'i!('l()ll\’.\ de
movil para reserva de Cilas v permisos de condacir
gesiion docurnenial 1.4, Colaboraciones con

auloescuelas, clubes néaulicos v
empresas de sequridad privada

Esiruciura de cosios Fuenies de Ingreso

L1. Salarios de los irabajadores. 11 Tarilas por ceriificaciones médicas y psicoiécnicas,

1.2, Alqquiler y manienirmienio del local. 2. Servicios de gesioria y iramiies adminisiraiivos asi como duplicados. cambios
de nombre. i
13. Desarrollo y manienimienio de la web v la app.
. 1.3. Suscripcion anual para empresas.
L4, Markeiing y publicidad en redes sociales.
14. Publicidad y acuerdos esiraiégicos con aseguradoras. concesionarios y
auloescuelas.

Hlustracion 2 - Modelo Canvas SCOREX (Realizacion propia)

3.2 Escalabilidad

Nuevos segmentos demograficos potenciales

a. Personas que requieran de permisos para gruas, armas o certificados relacionados con la
seguridad privada.

b. Personas que practiquen actividades acudticas y nduticas; que quieran obtener o renovar
tramites como el PER.

c. Aficionados a actividades como el buceo y la apnea; segmento que incluye a todo aquel que
busque obtener o renovar licencias de buceo con apnea y que por lo tanto requiere de un
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examen médico que garantice que su estado de salud es totalmente compatible con la
actividad.

d. Personas que necesiten servicios relacionados con el carnet de conducir, asi como duplicados o
cambios de nombre. También incluimos a aquellos que quieran solicitar otro tipo de
servicio como el cambio de permisos en la UE o el duplicado de documentacion de su
vehiculo.

Segmentacion geografica adicional

a. Residentes internacionales; nos encontramos en una zona en la que es probable que haya
turistas o personas de otras nacionalidades y que necesiten realizar algiin tramite, como el
cambio de nombre del mismo u obtener un permiso internacional.

Segmentacion psicografica futura

a. Usuarios preocupados por la normativa y la proteccion; aquellos que muestran preocupacion
por la legalidad y la seguridad (enfocado a los permisos de licencia para perros
potencialmente peligrosos, obtener permisos de armas, seguridad privada).

b. Usuarios apasionados por los deportes y actividades de ocio; dirigido a quienes estén

interesados en titulos nauticos, permisos de buceo o similares.

Segmentacion por comportamiento adicional

a. Usuarios ocasionales; todos aquellos que necesiten acudir al centro para gestionar algiin
tramite puntual, como puede ser la renovacion del permiso de conducir. Grupo de cliente que
prioriza la rapidez y la atencion personalizada. La app movil permite reservar la cita y pagarla

desde casa, facilitando asi la reserva del dia y agilizando el servicio para el cliente.

3.3 Plan de marketing
3.3.1 Segmentacion y posicionamiento (user/buyer)

Elaboramos un andlisis mediante la consideracion de factores demograficos, geograficos,
psicograficos y segun el comportamiento para determinar los segmentos que forman nuestro
servicio.

Segmentacién demografica

a. Mayores de 65 afos; segmento que incluye un grupo de conductores que deben realizar con

mas frecuencia la renovacion del permiso de conducir (cada 5 afios; a diferencia de los
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conductores de entre 16 a 65 afios, que lo realizan cada 10 afos). Pueden también estar

interesados en otros servicios o certificados médicos para otros permisos.

b. Conductores frecuentes y profesionales del transporte; conductores de VTC (Vehiculo de
Transporte con Conductor), conductores de camiones, taxis, furgonetas que necesitan
renovar el carnet con regularidad.

Segmentacion geografica

a. Residentes en Pedralbes; habitantes de esta zona residencial pueden ser clientes habituales
que busquen un centro mas cercano para realizar algun tramite.

b. Zonas cercanas; barrios cercanos como Sarria, Les Corts, Zona Universitaria podrian

beneficiarse de este centro, evitando desplazamientos hacia centros mas lejanos.

Segmentacion psicografica

a. Usuarios que priorizan el tiempo y la comodidad; enfocado a aquellos usuarios que quieran
realizar mas de un tramite y que consideren mads prioritario la cercania que el desplazamiento
hacia centros mas lejanos.

Segmentacién por comportamiento

a. Usuarios recurrentes; englobamos a todos aquellos que tengan la necesidad de renovar
alguno de sus permisos con regularidad (conductores profesionales, adultos mayores,
aficionados del buceo). Intentamos ofrecer un programa de fidelizacion con el fin de ofrecer
descuentos especiales a clientes frecuentes, donde puedan considerar nuestro centro un lugar

de confianza donde gestionar sus tramites de manera sencilla y eficiente.

Posicionamiento

SCOREX quiere posicionarse como centro de referencia en Pedralbes para realizar
reconocimientos médicos y tramites vinculados a los permisos de conduccion y otros certificados
oficiales. La imagen que buscamos proyectar es la de un espacio profesional, moderno y
accesible, donde el cliente puede resolver sus gestiones de forma rapida, comoda y con atencion
individualizada.

Nos dirigimos principalmente a personas con agendas ajustadas, que valoran la eficiencia, el trato
directo y la posibilidad de realizar todos los tramites en un mismo lugar, sin perder tiempo ni
complicarse. También abarcamos perfiles como conductores profesionales, residentes del barrio

y personas que necesiten certificados médicos puntuales.

Nuestra principal diferencia respecto a otros centros no radica solo en la oferta de servicios
multiples, sino en la integracion de la tecnologia al servicio del usuario, A través de una app
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movil propia, los clientes pueden reservar citas, recibir recordatorios, acceder a su historial de
certificados y gestionar renovaciones de forma auténoma y sencilla, sin necesidad de llamadas ni
esperas. Esta digitalizacion nos permite ofrecer una experiencia fluida, moderna y adaptada a las
necesidades actuales.

Ademas, nuestra ubicacion es estratégica, esta bien conectada con transporte publico y rodeada
de zona verde de aparcamiento. Es un centro cercano, eficiente y tecnolégicamente avanzado,

pensado para personas que valoran su tiempo.

3.4 TAM, SAM i SOM, y objetivos de venda

3.4.1 Total Adressable Market (TAM) — Mercado Total Alcanzable

Teniendo en cuenta que el mercado total alcanzable hace referencia al volumen maximo de
demanda que podria existir para los servicios que estoy ofreciendo, sin ningln tipo de
limitacioén geografica o competitiva; en este caso, incluiria a todos los conductores, aquellos
que sean tanto particulares como los profesionales, que necesiten renovar su carnet de
conducir o bien aquellos que necesiten alglin certificado médico para alguna de las muchas

licencias que se ofrecen (nauticas, seguridad privada, armas, buceos...).

Puesto que la renovacion del carnet de conducir es un tramite obligatorio y recurrente, el

numero de consumidores potenciales es realmente elevado.

A dia de hoy, no hay datos concretos sobre el nimero de usuarios que han realizado la
renovacion del permiso de conducir en Catalufia este 2024. Sin embargo, he analizado
tendencias anteriores para realizar una estimacion.

Segun el Instituto Nacional de Estadistica (INE), en 2022, el 65,23% (Gonzélez, 2025) de
los catalanes mayores de 16 afios tenian carnet de conducir, esto supone aproximadamente
que 4,3 millones de personas disponian de carnet de algun vehiculo. Teniendo en cuenta que
el carnet tiene una vigencia de 10 afios, una parte considerable de conductores debera
renovarlos.

Por otra parte, el nimero de carnets de los jovenes entre 18 a 24 afios, ha descendido un 26%
en los Ultimos 15 afios, pasando de 471.815 en 2017 a 347.422 en 2023. (Bermejo, 2024)
Esta disminucién podria generar un problema en el volumen de renovaciones a largo plazo,

ya que supone una menor base de usuarios que necesitan renovar su carnet.

Sabemos que el nimero de clientes que necesitan realizar algun tipo de tramite

administrativo es elevado. Aunque hay que contemplar laidea de que no todos los usuarios
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que necesiten realizar algin tipo de tramite decidird acudir a nuestro centro, ya sea por

factores como la distancia, competencia u otros.

3.4.2 Serviceable Avaiable Market (SAM) — Mercado Disponible y Servible

Este mercado estd compuesto por los usuarios del TAM que podran realmente ser atendidos
por el centro, teniendo en cuenta los recursos disponibles, la localizacion y las caracteristicas

del servicio que se pretende ofrecer.

Por ello, el SAM se centraria en los residentes de Pedralbes y zonas cercanas, asi como
conductores profesiones y particulares que prefieran acudir a un centro en esta ubicacion por
comodidad. Factores como la facilidad de acceso al establecimiento, la capacidad operativa
para gestionar un numero especifico de clientes y la singularidad del servicio afectan en el
céalculo del SAM. Considero también la presencia de centros médicos alternativos en
Barcelona, que podrian llamar la atencidén de la demanda.

A pesar de ello, al ser un servicio necesario y con una oferta limitada en la zona, el SAM
representa una fraccion importante del TAM.

Con una poblacion estimada de 60.000 personas en Pedralbes y zonas cercanas (Sarria,
Les Corts y Zona Universitaria), y considerando que el 65,23% de los catalanes mayores
de 16 anos tienen carnet de conducir, se calcula que hay alrededor de 39.138 conductores
potenciales. Si asumimos que el 10% de estos debe renovar su permiso cada afo, esto nos
da unas 3.914 renovaciones anuales.

A esto se suman otros tramites médicos habituales, como los certificados para oposiciones,
licencias néuticas, permisos de armas, entre otros., que estimamos que representan un 25%
adicional sobre el total de conductores, lo que lleva el namero total de tramites anuales a
unos 13.698.

Teniendo en cuenta la capacidad del centro, su ubicacion estratégica en Pedralbes y la
competencia en zonas cercanas, el SAM real se estima en unas 3.424 personal al afio. En
la fase inicial, SCOREX espera captar unos 100 clientes al mes (1.200 anuales), lo que
representaria una cuota del 35% del SAM, con un gran potencial de crecimiento a medida

que el negocio se consolide.
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3.4.3 Serviceable Obtainable Market (SOM) — Mercado Obtenible o Cuota de
Mercado Esperada

Este mercado representa la proporcion del SAM que el centro médico puede captar a
corto y medio plazo, teniendo en cuenta todas las estrategias de posicionamiento,

acciones de marketing y la capacidad operativa inicial.

Para poder estimar el SOM, tendré en cuenta factores como; el nivel de reconocimiento de
la marca dentro del area de influencia, las preferencias de los clientes y su disposicion a
cambiar de centro, el impacto de la publicidad y la comunicaciéon que puede generar un
incremento de los consumidores y el crecimiento progresivo de los consumidores; todos

estos factores los analizaré mediante una encuesta.

Link encuesta: Estudio Estadistico sobre la Necesidad v Rentabilidad de un Centro de Certificados
Médicos en el barrio de Pedralbes

3.5 Identidad corporativa
3.5.1 Explicacion del nombre de la empresa (Branding y Propdsito): SCOREX

El nombre de SCORE surge de la combinacion de mis apellidos, Florensa y Escobair6, dando
lugar a una palabra Unica que refleja mi identidad personal. Ademas, en inglés, “score” significa

“marcar”, lo que transmite la idea de lograr metas y generar un impacto.

La “X” que acompaifia al nombre es un simbolo que representa la diferencia, el contraste y la
innovacion. Esta letra resalta el objetivo de la empresa de ir mas alla de lo tradicional, aportando
algo unico al mercado.

En conjunto, SCOREX busca reflejar el concepto de “marcar la diferencia”, destacandose no
solo por la propuesta de valor, sino también por el compromiso con la excelencia e innovacioén
continua.

Este nombre, ademas de ser memorable y facil de identificar, posiciona a la marca como una
empresa que se dedicard a ofrecer algo distinto, moderno y con un enfoque rompedor en el

sector.

llustracion 3 - Logotipo Corporativo de SCOREX Centro Médico (Realizacion propia)

SCOREX
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3.5.2 Mision

Ofrecer un centro médico accesible y eficiente, donde los clientes puedan gestionar todos sus
certificados y tramites en un solo lugar, de forma rapida, sencilla y sin complicaciones.

3.5.3 Vision

A largo plazo, la idea es que el centro no se quede solo en un pequefio local de barrio, sino que pueda

crecer hasta convertirse en un referente en la ciudad.

Queremos que las personas puedan acceder a un servicio rapido y sin complicaciones cuando

necesiten renovar su permiso de conducir u obtener cualquier certificado.

Si con el tiempo vemos que el modelo funciona y que realmente estamos cubriendo una
necesidad del mercado, nos gustaria ampliar la red y abrir nuevos centros en otras zonas de la
ciudad. Eso si, siempre asegurandonos de mantener la esencia del negocio: un servicio de
calidad, eficiente y centrado en las necesidades del usuario. No se trata de crecer por crecer,
sino ofrecer algo que de verdad la gente valore y necesite.

3.5.4 Valores

Desde el inicio, hemos tenido muy claro que para que el proyecto funcione, no basta con ofrecer
un servicio mas en el mercado. Somos conscientes que la diferencia la marcan la calidad y la
forma en la que llegamos a los clientes. Por ese motivo, nos basamos en estos principios los

cuales intentaremos mejorar cada dia.

e Eficiencia y rapidez; muchos de los usuarios no disponen de tiempo (incluso de ganas)
para realizar trdmites burocraticos. Por esta razoén, ponemos mucho esfuerzo en que
estos tramites se realicen lo mas rapido posible.

e Transparencia; se explicard todo el proceso de manera detallada, lo ultimo que
queremos es que el cliente se pueda sentir engafiado.

e Accesibilidad e innovacion; ademéas de contar con personal con dominio no solo del
catalan y castellano sino también del inglés, contamos con herramientas digitales
(app movil) que nos permitirdn mejora la experiencia de los usuarios y a su vez
mejorar el servicio.

Cercania y confianza; la idea es que el cliente se sienta comodo y reciba un trato
cercano y personalizado.
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3.6 Marketing mix = 4P

SCOREX es un centro médico especializado en la emision de certificados médicos oficiales y
pruebas psicotécnicas, dirigido tanto a particulares como a empresas.

Nuestro objetivo es ofrecer un servicio integral, rapido y accesible, que permita a los clientes

gestionar multiples tramites en un solo lugar.
3.6.1 Servicios ofrecidos
1. Renovacion del carnet de conducir (todas las clases)

Evaluacion médica y psicotécnica necesaria para la renovacion de permisos de conduccion.
Influye la gestion de tramites ante la Direccion General de Trafico (DGT).

Precio estimado: 45€ + tasas DGT (24,58€) (Ministerio del Interior, 2025).
2. Obtencion del permiso de conducir (informe psicotécnico)

Examen médico y psicotécnico requerido para la obtencion inicial del carnet de conducir. Precio
estimado: 38€.

3. Certificados médicos para licencia de armas

Evaluacion médica para la obtencion o renovacion de licencias de armas de fuego.
Precio estimado: 45€

4. Certificados médicos para seguridad privada

Examen médico necesario para la obtencion o renovacion de la Tarjeta de Identidad
Profesional (TIP) en el sector de seguridad privada,

Precio estimado: 45€
5. Certificados para permisos nauticos (motos de agua, embarcaciones)

Evaluacion médica requerida para la obtencion o renovacion de licencias néuticas.
Precio estimado: 45€

6. Certificados para la tenencia de animales potencialmente peligrosos

Examen médico necesario para la obtencion o renovacion del permiso de tendencia de perros

potencialmente peligrosos.
Precio estimado: 45€

7. Certificados deportivos y de salud general
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Evaluacion médica para la practica de actividades deportivas 1 para comprobar el estado
general de salud.

Precio estimado: 29€
8. Certificados laborales (aptitud para trabajar, bajas, et.)

Certificados médicos requeridos por empresas para comprobar la aptitud laboral de los
empleados.

Precio estimado: 49€
9. Certificados médicos para oposiciones

Evaluacion médica necesaria para presentarse a oposiciones en diferentes organismos
publicos.

Precio estimado: 35€
10. Gestion integral de tramites ante la DGT

Servicio de gestoria para la tramitacion de permisos de conducir, duplicados, canjes, etc. Precio
estimado: 60€ - 220€, segun el tramite.

11. Consultamédica basica preventiva (no patologica)

Consultas médicas generales para prevencion y seguimiento de la salud. Precio estimado: 30€ -
50€, dependiendo del tipo de consulta.

12. Atencion personalizada en castellano, catalan e ingles

Nuestro personal esta capacitado para atender a los clientes en los tres idiomas, facilitando la
comunicacion y comprension de los servicios.

13. App mévil para gestion de citas y seguimiento

Aplicacion propia que permite a los clientes reservar citas, recibir recordatorios de

vencimientos y acceder a su historial médico.

3.6.2 Precio

Seguimos una estrategia de precios competitivos ligeramente por debajo de la media del
mercado local, con descuentos para colectivos y empresas. Los precios estimados son los

siguientes:
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SERVICIO PRECIO
45€ +tasas DGT
Renovacion del carnet de conducir (todas las clases) (24,58€)
Obtencion del permiso de conducir (informe psicotécnico) 38€
Certificados médicos para licencia de armas 45€
Certificados médicos para seguridad privada 45€
Certificados para permisos nauticos (motos de agua, embarcaciones) 45€
Certificados para la tenencia de animales potencialmente peligrosos 45€
Certificados deportivos y de salud general 29€
Certificados laborales (aptitud para trabajar, bajas, et.) 49€
Certificados médicos para oposiciones 35€
Gestion integral de tramites ante la DGT 60€ - 220€
Consulta médica bésica preventiva (no patoldgica) 30€ - 50€

Actualmente contamos con acuerdos especiales con Arsel Group para revisiones médicas y
licencias de armas, y con la autoescuela HoyVoy. Ofrecemos precios especiales por volumen
para estas colaboraciones, asi como tarifas reducidas para autoescuelas asociadas, empresas
colaboradoras.
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Otros costes a tener en cuenta en el plan financiero son:

Licencia software de test psicotécnico ~ 100€/mes
Hosting' y mantenimiento de la app ~ 80€/mes
Costes médicos y seguros Segun el convenio

3.6.3 Punto de venta

SCOREX esta ubicado en la Calle Doctor August Pi i Sunyer nimero 9 (Pedralbes, Barcelona),
zona con buena conectividad y facil aparcamiento (zona verde) y con residentes de alto poder
adquisitivo.

Las caracteristicas del local son las siguientes: se trata de un local de dos plantas (una a pie de
calle y otra inferior), reformado recientemente, con luz natural y espacios amplios, sin ascensor,
pero con prevision de adaptar el acceso para personas con movilidad reducida y cercano a
transportes: metro (Linea verde: Maria Cristina), tranvia y lineas de autobts (V3, 6, 34; mas
todas las que tengan parada en Diagonal).

Ademas, el canal digital también es una parte clave del punto de venta: ofrecemos una
plataforma de reservas online disponible 24/7, atencion telefonica, por WhatsApp y la app que
centraliza la experiencia del usuario.

3.6.4 Promocion

Nuestra estrategia de comunicacion se basa en tres pilares: la presencia digital, colaboraciones
y experiencia del cliente: publicidad digital (Meta Ads, Google Ads); gestion de redes sociales
(Instagram y TikTok): contenidos informativos, videos cortos y consejos; colaboraciones con
autoescuelas y empresas: acuerdos para enviar clientes de forma recurrente; estrategias de

fidelizacion, como por ejemplo: recordatorios automadticos desde la app, descuentos por

! Hosting: es el servicio que permite publicar una pagina web o una aplicacién en Internet. Espacio donde se

almacenan bases de datos, archivos, imagenes, etc.
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recomendacion (boca a boca), newsletter para clientes registrados; disefio de identidad gréafica,
branding profesional y presencia en plataformas locales y Google Maps.

Gastos estimados de marketing:

Publicidad digital 80€/mes

Community manager externo (freelance)? 150€/mes (Girowebs
Marketing Online, s.f.)

Disefio gréafico inicial 150€ (web, s.f.)

Tarjetas, carteles, flyers (impresos) 100€ inicial

3.7 Pla de produccion
3.7.1 Qué se requiere “comprar”

Teniendo en cuenta el andlisis realizado de centros médicos especializados en la zona de
Pedralbes, la solucion propuesta es crear un centro que ofrezca servicios como la renovacion de
permisos de conducir y otros tramites médicos similares.

Para poder llevar a cabo esta propuesta, es necesario tener en cuenta la planificacion del centro;
asi como definir los servicios que se pretende ofrecer y la forma en la que se organizaran, realizar
una prevision de gastos e ingresos, personal necesario y materiales que se requieren para llevar a
cabo el servicio. Otro aspecto importante a tener en cuenta es disefar el espacio del centro,
cumpliendo siempre con las normativas sanitarias y de seguridad.

Por otro lado, tendremos que preparar toda la documentacion necesaria para legalizar el centro,
y obtener los permisos correspondientes. Una vez tengamos esto, podemos empezar a funcionar
de manera oficial. Por otro lado, se debera crear la imagen del centro (nombre, logotipo), asi

como los primeros materiales informativos para darlo a conocer.

2 Freelance: profesional independiente especializado en gestionar y dinamizar la presencia de nuestra marca

en redes sociales y otras plataformas.
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Como conclusion, podemos decir que lo que se busca producir es todo lo necesario para poder
abrir un centro médico funcional, que este bien organizado y adaptado a lo que los residentes de
la zona de Pedralbes necesitan, ofreciendo un servicio lo mas util posible, de calidad y accesible.

3.7.2 MVP

Para poner en marcha el Centro de Reconocimiento Médico en formato minimo viable
(MVP), lo primero es tener clara la documentacidon y los tramites necesarios. Segun la
DGT, es obligatorio solicitar la autorizacion administrativa para abrir el centro, presentar
la acreditacion del personal sanitario (médico y psicdlogo), obtener la licencia sanitaria
autondmica y contar con un proyecto técnico del local que incluya plano y descripcion del

equipamiento. (gencat, s.f.).

También es necesario contratar un seguro de responsabilidad civil, tener un acuerdo con
una empresa de gestion de residuos sanitarios, y realizar el alta fiscal y laboral,
incluyendo inscripcion en la Seguridad Social y en Hacienda. También hay que afiadir la
comunicacion del horario de funcionamiento y la relacion del personal ante la DGT.
(Sede.dgt, 2025).

En cuanto al personal, para empezar se contard con un responsable de operaciones, que
realizara las tareas administrativas y de recepcion, y que también actuard como
intermediario con la DGT, atendiendo al publico y gestionando las cotas, cobros y tramites
de la app moévil. A nivel sanitario, el centro contard inicialmente con un médico general,
que realizard las revisiones médicas basicas, incluyendo la evaluacién de la vista y la
audicidn, y un psicologo sanitario, que se encargara de las pruebas psicotécnicas como los
test de coordinacidn, tiempo de reaccion y concentracidon. Si vemos que la carga de
trabajo aumenta, ampliariamos el equipo.

El local dispondra como minimo de una sala de espera con recepcion, una consulta médica,
una consulta psicoldgica, un bafio adaptado para personas con movilidad reducida y un
pequeino espacio para realizar las pruebas psicotécnicas. EI mobiliario basico incluird una
camilla de exploracién, tensiometro, bascula con tallimetro, fonendoscopio, tabla
optométrica para evaluar la vista, audiometro para pruebas auditivas y ordenadores con
software homologado para la realizacion de test psicotécnicos.

Para los test de coordinacidn y anticipacion se usaran equipos especificos con volante y
mandos sincronizados con el software correspondiente.

Las pruebas que se realizaran en el centro son las exigidas por la normativa para la
obtencidn o renovacidn del permiso de conducir, que incluyen una revision médica general,

evaluacion de la vision y audicion, pruebas de coordinacion motora y anticipacion, asi como
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una valoracion psicologica basica. Todo esto se deberd hacer siguiendo las normas fijadas

por la DGT y con el material homologado.

La idea de este MVP es poder lanzar el centro con el minimo equipo humano, el equipo
realmente imprescindible y un local funcional pero sencillo, para poder validar el servicio,
captar a los primeros usuarios y comprobar que el modelo funciona antes de realizar
mayores inversiones. A medida que aumente la demanda y los ingresos, invertiremos en
mas personas, ampliaremos el horario e invertiremos en campafias de marketing y mejoras
tecnologicas.

3.7.3 Recursos necesarios

3.7.3.1 Local

Uno de los elementos fundamentales para poner en marcha este MVP es disponer de un local
adecuado y funcional. En nuestro caso, se trata de un espacio ubicado en la Calle Doctor August
Pi i Sunyer nlimero 9, con acceso directo desde la calle y distribuido en dos plantas: una a nivel
de calle y otra planta inferior. Esta distribucion permite una buena separaciéon de espacios.
Estamos hablando de un local de 167 metros cuadrados (CATASTRO, s.f.).

El local destaca por su luminosidad natural, lo que ayuda a generar un entorno agradable, tanto
para los usuarios como para el personal sanitario. Esta recién reformado, lo que significa que se
encuentra en muy buen estado, con instalaciones modernas y funcionales, para utilizarse sin la
necesidad de grandes obras.

Actualmente, el local no dispone de ascensor, pero se contempla realizar algunas
modificaciones para garantizar el acceso a personas de movilidad reducida, como rampas,
pasamanos, puertas mas amplias o habilitacion de espacios en la planta baja para poder atender
a cualquier cliente sin problemas. Ademas, se tendrd en cuenta la instalacion de un bafio

adaptado, siguiendo los estandares de accesibilidad.

Gracias a sus caracteristicas; amplitud, buena ubicacion, visibilidad desde la calle, accesibilidad
y modernidad, este local se convierte en un lugar ideal para acoger un centro de

reconocimientos médicos.

Gracias a estos recursos; un local ya acondicionado, los permisos y tramites legales en orden
(WEB DEL COMERC DE BARCELONA, s.f.), un equipo profesional bien definido, el

equipamiento necesario instalado, el centro esté listo para empezar a desarrollar el servicio.
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3.7.3.2 Documentacion y permisos

Para poder operar legalmente como centro de reconocimiento de conductores, es

imprescindible gestionar una serie de tramites y autorizaciones previas.

En primer lugar, solicitamos el permiso de apertura del centro ante la Jefatura Provincial de
Trafico (DGT), que estuvo verificando que cumpliamos con los requisitos técnicos, personales
y sanitarios exigidos.

Asimismo, es necesario obtener la licencia sanitaria correspondiente, emitida por el
departamento de Salud, que afirma que el centro cumple con los estdndares de higiene,
seguridad y cualificacion profesional. (Generalitat de Catalunya, 2025).

También debemos tener en cuenta que hay que contratar un seguro de responsabilidad civil,
registrarnos como empresa o autonomo ante Hacienda y la Seguridad Social.

Para completar el proceso, debemos presentar un proyecto técnico del local, que incluya planos,
distribucion y relacion del equipo previsto. Finalmente, serd necesario definir el horario del
centro para atender al publico y especificar el personal que atendera nuestro centro.

(ajuntament.barcelona.cat, s.f.).

3.7.3.3 Personal

Al tratarse de un centro nuevo, he disefiado la estructura del personal para que sea lo mas
eficiente y sostenible desde el principio. El equipo estd formado inicialmente por cuatro perfiles
fundamentales: el socio/a principal, el/la responsable de operaciones, un/a médico/a general y
un/a psicodlogo/a sanitario/a.

Direccion general (socio/a principal), serd el encargado de liderar la vision del proyecto,
supervisar la evolucion del negocio y tomar decisiones estratégicas. Puede asumir tareas
conjuntas con el responsable de operaciones.

El/La responsable de operaciones asumird varias funciones asi como; recibir a los pacientes,
gestionar las citas, realizar tareas administrativas y de facturacion, y coordinar las relaciones
con la DGT y otras entidades.

El/La médico sera responsable de realizar los examenes fisicos obligatorios: historial clinico,
control de tension, vision, capacidad auditiva, estado general de salud y la valoracion final de
aptitud.

El/La psicologo/a se encargara de llevar a cabo los test psicotécnicos homologados, valorando
reflejos, coordinacion, atencidon, memoria y otros indicadores cognitivos necesarios para

determinar si el paciente esta en condiciones aptas de conducir.
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llustracion 8 - Organigrama inicial de SCOREX

En cuanto al horario, se propone una jornada de 6 horas diarias, de lunes a viernes, para no
sobrepasar el maximo legal de 30 horas semanales por profesional. (Espaia, s.f.).

El centro abrira de 9:00 a 15:00 horas inicialmente, y se plantea la posibilidad de ampliar el
horario dos tardes por semana (martes y jueves de 17:00 a 20:00 horas) si la demanda lo
justifica. Los sabados quedarian disponibles para casos realmente excepcionales con cita
previa, como por ejemplo, conductores profesionales que necesiten renovar urgentemente el
permiso antes de un viaje o inspeccidon o simplemente personas que trabajan entre semana y no

pueden asistir en horario laboral.

3.7.3.4 Equipamiento

Este centro necesita un equipo médico y psicologico necesario para poder garantizar una
evaluacién completa y ajustada a la normativa vigente. Todo el material debe ser homologado

y estar en condiciones Optimas de uso.

En la consulta, se necesita: una camilla de exploracion, un tensiometro, un fonendoscopio, una
bascula con tallimetro, una tabla optométrica retroiluminada para realizar las pruebas de vision
y un audidometro para evaluar la capacidad auditiva. Un elemento imprescindible es un
ordenador con conexion directa a la plataforma de la DGT, donde se emitiran los certificados

médicos de forma telematica.

Para la evaluacion psicologica, se necesita una maquina de coordinaciéon bimanual (tipo
simulador con volante), esta misma maquina mide los tiempos de reaccion y anticipacion.

Hay que afadir el mobiliario general: mesas, sillas, archivadores, sefializacion, sistemas de
climatizacion y elementos de seguridad como extintores, luces de emergencia y un botiquin.
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3.8 Operaciones
3.8.1 Pla de lanzamiento

Nuestro plan de lanzamiento est4 disefiado con el objetivo de poder garantizar una apertura
lo mas ordenada, estratégica y eficiente para el centro. El enfoque principal es validar el
modelo de negocio bajo un formato de producto MVP, optimizando los recursos y
asegurando una experiencia excelente al cliente desde el primer momento.

Primera fase: Tramites legales y administrativos (primer mes)

Durante el primer mes, realizaremos toda la gestion documental necesaria para poder
operar legalmente. Pediremos la solicitud que nos autoriza a abrir el Centro de
Reconocimiento de Conductores ante la Direccion General de Trafico, obtencion de las
licencias necesarias sanitarias ante el Departamento de la Generalitat, alta de la empresa
en la Seguridad Social. Posteriormente, contrataremos el seguro de responsabilidad civil
profesional, firmaremos el contrato con una empresa homologada de recogida de residuos
sanitarios y elaboraremos y entregaremos el proyecto técnico de local con plano.
Finalmente, haremos una descripcion del equipo y de como tenemos distribuido el
espacio. La primera fase es muy importante porque sin estos tramites no obtendremos la

validacion como centro autorizado para poder actuar.
Segunda fase: Preparacion del local (entre el primer y segundo mes)

Una vez hayamos empezado con los tramites, procederemos a la puesta a punto del local.
El local como hemos comentado anteriormente, cuenta con dos plantas y aunque ya esté
recientemente reformado y en buen estado, se realizaran las siguientes acciones:
instalacion del mobiliario médico (compra de la camilla, tensiometro, bascula, etc.) y
psicotécnico (coordinador, software, etc.), adecuacion de la recepcion y zona de espera con
mobiliario y senalizacion (salida de emergencia, extintores, etc.), preparacion del bafio
adaptado a personas de movilidad reducida, instalacion de equipos informaticos

conectados con la plataforma de la DGT y la sefializacion interna del centro.
Tercera fase: Contratacion y formacion del personal (finales del segundo mes)

En un inicio simplemente contaremos con un/a médico/a, un/a psicélogo/a y una persona
responsable del tema administrativo. Antes de iniciar la actividad, se realizard una formacion
interna, abarcando protocolos de atencion al cliente, prevencion de riesgos laborales y
seguridad en el trabajo, coordinar los turnos, gestionar las citas y entender el funcionamiento
de la app.
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Cuarta fase: Desarrollo de la plataforma digital (fase paralela a la segunda y tercera)

En esta etapa se pondra en marcha la parte tecnoldgica del proyecto, asi como el disefio de la
pagina web y la app movil, activacion del sistema de reservas online, pruebas internas para
comprobar la funcionalidad y realizar la conexion con la base de datos del centro y los sistemas

oficiales.

SCOREX

Perfil de laempresa

Fundada en 2025, SCOREX es un centro médico
privado ubicado en el barmio de Pedralbes
(Barcelona), especializado en la renovacion de
permisos de conducir y en la emision de
certificados medicos oficiales. Nuestra mision es
ofrecer un servicio integral, rapido y accesible,
combinando atencion  personalizada  con
herramientas digitales innovadoras para mejorar
la experiencia del usuario.

Nuestros ServiCios  ;; renovaciondetpermisode conducir

Examen medico, psicotécnico y tramitacion
directa con la DGT. Servicio rapido y

personalizado.

()2 Certificados médicos oficiales
Para oposiciones, licencias de armas, seguridad
privada, nautica, buceo y mas.

()3 Appy Gestion digital de tramites
Reserva tu cita, recibe recordatorios y guarda tu
historial médico en nuestra app.

Trabajemos juntos.

[lustracion 9 - Pagina web SCOREX
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Quinta fase: Campana de comunicacion y promocion (segundo y tercer mes)

Antes de la apertura del centro, realizaremos una campafa publicitaria para captar a nuestros
primeros clientes: lo haremos a través de publicaciones en Instagram y Facebook,
distribuiremos flyers en zonas cercanas con descuentos de apertura, alianzas con alguna
autoescuela, clubes nauticos e incluso alguna empresa y crearemos un programa de fidelizacion

para empresas y clientes mas recurrentes.
Sexta fase: Apertura oficial del centro (inicios del cuarto mes)

Una vez hayamos completado las fases anteriores, iniciaremos la actividad: como comentamos
anteriormente el horario de apertura serd reducido durante las primeras semanas (realizaremos
horario intensivo; de lunes a viernes de 9 a 15), realizaremos una evaluacion diaria de la
experiencia del cliente, un seguimiento del nimero de citas, errores o incidencias y una

ampliacidn progresiva de horarios o servicios segtn la demanda.
Séptima fase: Revision y evaluacion (desde el quinto mes en adelante)

Finalizado el primer mes se analizard la actividad real, realizando una evaluacion interna para
poder analizar el nimero de citas y certificados realizados, evaluar las opiniones y
satisfacciones de los clientes, realizar si es necesario algiin ajuste en el horario o personal y

evaluar posibles nuevas alianzas o promociones.

3.8.2 Operaciones generales diarias

En el funcionamiento diario de SCOREX, las operaciones se centran en ofrecer un servicio
profesional y eficiente para todos aquellos que acudan a nuestro centro. Nuestro dia a dia
implica atender consultas médicas, psicotécnicas, gestionar citas, hacer seguimientos de los
tradmites y asegurarnos de ofrecer un buen funcionamiento de las instalaciones y del sistema

informatico.

Recepcion de pacientes y gestion de citas; a través de la plataforma digital o de manera

presencial. Esta tarea la asumo yo misma como responsable de administracion. Coste
mensual: 2062.5€

Realizacion de pruebas médicas; el/la médico/a realiza diferentes pruebas como medir la

tension, revision de la vista y la audicidon para corroborar que el/la paciente estd en
condiciones aptas. Coste mensual: 1.939.58€.

Realizacion de pruebas psicotécnicas; se realizan pruebas de coordinacion, tiempo de reaccion,

atencion y test de aptitud. Coste mensual: 1.729€

Envio de resultados v gestion con la DGT; combinacion directa con el sistema informatico

homologado. Coste mensual de software y hosting web: 120€.

Comunicacién y gestion de redes sociales; el/la community manager freelance gestiona
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Instagram, TikTok, respuestas, promociones y actualizaciones. Es posible que dependiendo del
beneficio neto obtenido en este primer afio este gasto podamos evitarlo llevando nosotros
mismos las redes sociales del centro. Coste mensual: 150€.

Publicidad digital (Google, Meta); campanas bésicas de visibilidad online. Coste mensual: 80€

Mantenimiento y limpieza del centro; se realizara una vez por semana la limpieza general del

local. Coste mensual: 110€.

Consumo de material sanitario bdsico; guantes, mascarillas, papel de camilla,
gel hidroalcohélico... Coste mensual: 80€

Suministros; gastos de electricidad, agua y conexién a internet. Coste mensual aproximado: 200€

El coste mensual estimado es de 3.440€ incluye los gastos basicos (740€) y una parte
proporcional del sueldo del personal. No se cuentan los salarios completos porque, al inicio
algunas tareas las asumiré yo misma y el equipo trabajara con un horario reducido.

No incluimos los costes de alquiler, ya que el local nos lo ha cedido gratuitamente nuestra
madre, lo cual representa un gran ahorro importante para nuestro proyecto.

3.9 Pla financiero

Para poder poner en marcha SCOREX, hemos preparado un plan financiero realista que se
ajusta a los recursos disponibles y a la manera en la que queremos gestionar el negocio.
Hemos tenido en cuenta tanto los gastos iniciales como los mensuales, asi como los
ingresos esperados. Como el local es de un familiar y nos lo ha cedido sin coste, esto nos
permitird ahorrar un gasto muy importante. Realizaremos un contrato de cesion gratuita en
la que en este caso mi madre seguird siendo la propietaria del local y nosotras simplemente
usaremos el local para llevar a cabo el negocio, sin pagar el alquiler. No requiere notario,
solo firmarlo ambas partes aunque para evitar problemas y que haya méaxima seguridad lo
firmaremos ante un notario. Escogemos esta opcion ya que ni mi madre ni nosotras
deberemos pagar impuestos y al no ser una donaciéon no tendremos que declarar nada.
(Ocu.org, 2022).

3.9.1 Costes de personal

Contamos con tres perfiles: medico, psicologo/a y una persona encargada de la
administracién y recepcion. Reduciremos los costes ya que el tema administrativo lo
realizaré yo misma. De todas formas hemos elaborado un calculo como si tuviéramos que

contratar a las tres figuras por si yo no pudiera gestionarlo sola:
- Meédico/a (mediajornada): 19.39,58€/mes = 23.275 €/afio.

- Psicologo/a: 1.729€/mes > 20.748€/afio.
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- Responsable de operaciones: 2.062,5€/mes > 24.750 €/afio.

- Auténomos: 80€/mes = 960€/mes

Estimacion total anual para los gastos de personal: 69.733€/mes, se ha incluido el coste de
cotizacion de un 33%.

3.9.2 Costes de lanzamiento

Para abrir el centro, necesitaremos hacer una pequeiia inversion inicial para poner a punto
el local, comprar el material médico y poner en marcha la pagina web y la app movil. No
hay que hacer grandes obras porque ya esta reformado pero si poner el mobiliario y

equiparlo con todo lo necesario para poder llevar a cabo el servicio:
- Preparacion del local: 1.800€
- Muebles (mesa, sillas, recepcion, et.): 900€
- Equipo médico (camilla, tensiémetro, etc.): 1.400€
- Equipo psicotécnico: 1.400€
- Desarrollo pagina web y app movil: 1.780€
- Licencia sanitaria y seguros: 550€ (Gaterud, 2024) (navarraecmprende, 2024)
- Disefo grafico e imagen corporativa: 150€
- Impresion de flyers, carteles, etc.: 100€

Estimacion total inversion inicial para los gastos de lanzamiento: 8.080€

3.9.3 Operaciones

Como prevision, calculamos que podemos tener unos 100 clientes mensuales, con un servicio
medio de 45€. Esta estimacion se basa en el analisis de mercado realizado anteriormente, donde
se identifica un volumen potencial de mas de 1.100 gestiones al mes (entre renovaciones de
carnet y otros certificados) en el area de Pedralbes y zonas cercanas. Captar aproximadamente
un 8-10% de este total, esto es gracias a la ausencia de competencia en esta zona, lo que
permite establecer una cifra razonable de 100 clientes mensuales. Esto significa que podriamos
ingresar unos 4.500€ mensuales. Los gastos se reducen bastante al no tener que pagar el
alquiler del local, estos se concentran en:

- Suministros (agua, luz e internet): 200€
- Software y hosting web:120€
- Publicidad digital: 80€

- Community manager (freelance): 150€
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- Limpieza del centro (1 vez a la semana): 110€
- Material sanitario basico (guantes, gasas, etc.): 80€
- Estimacion total mensual de los gastos de operaciones: 740€

Estimacion total mensual aproximada de los beneficios de operaciones: 3.760€ (4.500€ -
740€) .

3.9.4 Tesoreria

Gracias a que no tenemos que asumir el pago de un alquiler, y a que los demés gastos los
tenemos controlados, no necesitamos un volumen de ventas muy alto para cubrir todos los

costes.

Esto nos permite empezar a generar beneficios desde el primer mes si cumplimos con la
prevision de al menos 100 clientes mensuales. Ademas, al tener margen desde el primer
momento podemos adaptarnos con tranquilidad si el crecimiento es mas lento al principio,
sin ponernos en riesgo econdomico. Podemos generar beneficios desde el primer mes y

cerrar el primer afio con un resultado positivo de +4.640€.

El punto muerto mensual se sitia aproximadamente en 80 clientes, teniendo en cuenta
todos los costes fijos (personal, suministros, servicios digitales, limpieza del centro, etc.).

Con una tarifa media de 45€ por servicio y un coste variable estimado de 2€ (material:

guantes, papel de la camilla, gel hidroalcoholico, formularios, boligrafos), el beneficio neto
por cliente pasaria a ser de 43€.

Dado que la prevision inicial es de 100 clientes mensuales, el centro operaria por encima
del umbral de rentabilidad desde el primer mes, generando de esta manera beneficios
sostenibles.

En el caso de no llegar a los 100 clientes estimados, el centro podria ser viable
econdémicamente, siempre que supere el punto muerto. Si el break-even point se sitia en
80 clientes mensuales, para empezar a obtener beneficios, seria necesario atender al menos
a 81 clientes al mes. A partir de esta cifra, cada cliente adicional generaria un beneficio
aproximadamente de 43€.

3.9.5 Financiacion

La financiacion del proyecto es 100% familiar, por lo que no dependemos de bancos ni de
financiacion externa. Este punto se convierte en una ventaja ya que podemos tomar
decisiones con mas libertad y con menos presion econémica.

Las aportaciones son las siguientes:
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- Aportacion personal propia: 20.000€
- Aportacion de mi hermana (socia): 20.000€

- Ayuda familiar de nuestros padres: 10.000€
Total de financiacion inicial: 50.000€

Con esta financiacion inicial nos es suficiente para cubrir durante los primeros meses los
costes de personal, equipo, disefio, software y los gastos basicos. Incluso si hubiera algun
imprevisto o los ingresos tardaran mas de lo previsto en obtenerse; dispondremos de un

margen econémico para poder asumirlo sin problema.

Si los resultados van segun lo previsto, no sera necesario recurrir a ninguna financiacion
adicional. La idea es poder ir reinvirtiendo parte de los beneficios en mejorar los

servicios, ampliar los horarios o contratar a mas personal si fuera necesario.

En relacién a la ayuda que nos dan nuestros padres de 10.000€, nuestra idea es devolverla
en un plazo aproximado de 18 meses; lo hariamos de forma progresiva, ajustando los pagos
mensuales segin como evolucione el negocio. Si consiguiéramos devolverlo en 18 meses
acabariamos pagando 277,5€ cada una al mes (10.000€ / 18 meses = 555€/mes en total =>
555€ /2 =277¢€).
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CATEGORIA DETALLE IMPORTE (€) | IMPORTE (€ anual)
Gastos de p: L {anual)
Médico/a (media jornada) 1939.58 23275
Psicologo/a sanitario/a 1729 20748
Responsable de operaciones 2062.5 24750
Autonomos 80 960
Total gastos de personal 5811.1 69733
Gastos de lanzamiento (tnicos)
Preparacion del local 1800
Mobliario 800
Equipo médico 1400
Equipo psicotécnico 1400
Desarrollo weby app 1780
Licencia sanitaria y seguros 550
Diseno grafico 150
Flyersy carteleria 100
Total gastos de lanzamiento 8080 8080
Gastos operativos mensuales
Suministros (agua, luz, internet) 200 2400
Software y hosting web 120 1440
Publicidad digital 80 960
Community manager (freelance) 150 1800
Limpieza del centro 110 1320
Material sanitario basico 80 960
Total gastos operativos 740 8880
Ingresos r L
100 clientes * 45€ 4500 54000
Acuerdo firmado Arsel Group (revision medica personal 350) 933.3 11200
Acuerdo firmado Arsel Group (licencias de arma 95vs) 300.8 3610
Acuerdo con HoyVoy (autoescuela) 1876.9 22523
Acuerdo
Total ingresos r L 7611 91333
Beneficio L
Ingresos - Gastos operativos 6871.08 82453
Total beneficio mensual 6871.08 82453
Financiacion inicial
Aportacion personal 20000
Aportacion hermana 20000
Ayuda padres 10000
Total financiacion 50000
Devolucion ayuda familiar
555€/mes durante 18 meses (277,5€ cada una) 555
Total devolucidn ayuda familiar 555

RESUMEN FINAL
CONCEPTO TOTAL
Ingresos anuales 91333
Personal 69733
Gastos de lanzamiento 8080
Gastos operativos 8880
Gastos totales 86693
Resultado neto 4640

(*) precio especial por volumen 32€
(*) precio especial por volumen 38€
(*) precio especial por volumen 22.52€ (>+700)

Hustracion 10 - Plan financiero SCOREX
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IV. CONCLUSION

A lo largo del trabajo se ha demostrado que la creacion de un centro médico especializado
en tramites relacionados con la conduccion y otras licencias oficiales en el barrio de
Pedralbes representa una oportunidad viable y estratégica. La propuesta de SCOREX se
diferencia por su enfoque integral, la incorporacion de herramientas digitales como una
app movil y una atencion personalizada, elementos especialmente valorados por el publico

objetivo.

El analisis del entorno, la competencia, los costes y la estrategia de marketing permiten
concluir que el modelo es sostenible a medio plazo, con un margen de crecimiento y
escalabilidad interesante. Ademas, el hecho de contar con un local sin coste de alquiler y

financiacidon familiar refuerza su viabilidad inicial.

Finalmente, los resultados de la encuesta aplicada a potenciales usuarios aportan una
validacidn positiva importante, confirmando que existe una demanda insatisfecha en la
zona y que los elementos diferenciales del proyecto (ubicacion, rapidez, atencidon y
tecnologia) responden a una necesidad concreta.

SCOREX no solo busca cubrir un hueco de mercado, sino también ofrecer una experiencia
de usuario perfeccionada, moderna y eficiente, siendo un ejemplo de como la digitalizacion
y el trato humano pueden convivir en el sector de los servicios sanitarios y administrativos.
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VI.

COD. DIR3: E00130201

MOD. 26/2018-03-ES

ANEXOS

[ weruar |

SOLICITUD DE TRAMITES PARA CENTROS DE

= pGT

X3 MINISTERIO
i‘ J N ITONON RECONOCIMIENTOS DE CONDUCTORES Oveceion Generai
D e Tratco

ALTA O BAJA [ DIRECTOR [ [ FACULTATIVO

SUSPENSION TEMPORAL | VARIACION DE DATOS | CENTRO [
DATOS DEL CENTRO

NGm. 0o nSCripeion; Denominacion

Tesfonos: Correo electronico: Fax

Horaro de funclonameento del centro:
DOMICILIO
[Tipo de via Nombxe de 1a via Numero
[Bioque: Portal: Escalera; Planta. Poerta. KM

Codigo postal: Prowincia: Municipio: Locakdad:

v v
DATOS DEL TITULAR
DNUNIE Nombre: Primer apeingo: Sequndo apeiao:
P. fisica
CIF Denommnacion de la entidad.

P. juridica
DATOS DEL DIRECTOR
[TONUNIE: ~peciandad —
Nombre Primer apelido: Sequndo apelido: SUPLENTE

FACULTATIVO |
OTROS DIRECTORES FACULTATIVOS
DNINIE: Nacionalidad: Nombre y apellidos: Especialidad:
CUADRO FACULTATIVO
DNUNIE: Nacionalidad: Nombre y apellidos: Especialidad:
En a de de

Le informamos que los datos de cardcter personal

ecogidos
proteccicn de datcs y legiimados por Ia Ley 6/2015 de 30 d octubre. El responsable del ratamienio a3 la Direccicn General de Tréfico, Podra ejercer sus derechos dirgiendo
protecciondedatos@dgt e de los datos sera por el tiempo necesario para cumplir con la finalidad del

Valcarcel 44, 28071 Maﬁd © bien:
tratamiento
ggt.gob

Firmas digitales del titular y director

en este formulario serdn tratados exclusivamente para la finalidad de prestar el servicio solicitado en ka DGT, aplicando la normativa

£5. No estan previstas

de-datos shiml

yla

llustracion 11 - Impreso de solicitud de tramites para CRCs (Sede.dgt)
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RESULTADOS ENCUESTA:

¢Como te identificas?

60 respuestas

Hombre

Mujer

Otra identidad de género

Prefiero no decirlo

¢Cual es tu edad?
60 respuestas

Menos de 18
18-24 afos
25-34 afios
35-44 aros
45-54 afos
55-64 afios

Mas de 65 arios

8 (13,3 %)
6 (10 %)
7 (11,7 %)

8 (13,3 %)

2(3,3 %)

10 20

29 (48,3 %)

31 (51,7 %)

30 40

26 (43,3 %)

30

¢ Tienes carnet de conducir o algun otro carnet que se deba renovar obligatoriamente?

60 respuestas

Si, carnet de conducir

Si, otro carnet (especificar)

No, no tengo ningun carnet qu...
carretillero

Familia Numerosa

Dni

Controladora de accesos

Vigilante de seguridad

4(6,7 %)

13 (21,7 %)

1(1,7 %)

1(1,7 %)
1(1,7 %)
1 (1,7 %)
1(1,7 %)

10 20 30
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46 (76,7 %)
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¢Conoces algun centro en Pedralbes que ofrezca servicios para la renovacion de permisos de

conducir y otros trdmites administrativos?
60 respuestas

Si 32 (53,3 %)

No 21 (35 %)

No estoy seguro/a 7 (11,7 %)

0 10 20 30 40

¢Con qué frecuencia necesitas realizar trdmites relacionados con la renovacién de permisos o

licencias (como el carnet de conducir, titulos nauticos, permisos de seguridad, etc)?
60 respuestas

Regularmente (al menos una \iez 2(3.3%)

al afio)

De vez en cuando (cada 2-3 6
afios) 28 (46,7 %)

Solo en casos excepcionales 18 (30 %)

(pocas veces)

Nunca he necesitado hacer este

0
tipo de tramites 14 (23,3 %)

¢Qué factores considerarias mas importantes al elegir un centro para la renovacién de permisos de

conducir y otros tramites? (Selecciona las 3 opciones mas importantes para ti)
60 respuestas

Ubicacion cercana y accesible

51 (85 %)
Rapidez y eficiencia en el servi... 35 (58,3 %)
Precios competitivos 46 (76,7 %)
Variedad de servicios ofrecidos...
Atencion personalizada y trato... 20 (33,3 %)
Servicios adicionales (como ge...
Facilidad de reserva onliney g... 20 (33,3 %)
Otras razones (especificar)|—0 (0 %)

Familia o conocido que sea tra... 1(1,7 %)
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¢Qué probabilidad hay en que utilices un centro como el propuesto, que ofrezca una variedad de

servicios en un solo lugar (renovacién de permisos, licencias nauticas, seguridad privada, etc.)?
60 respuestas

Muy probable 34 (56,7 %)

Algo probable 19 (31,7 %)

Poco probable 6 (10 %)

Nada Probable 1(1,7 %)

¢Cudl de estos servicios adicionales crees que seria mas Util para ti o para alguien de tu entorno?

(Puedes seleccionar mas de una opcion)
60 respuestas

Licencias nauticas (PER)
Permisos para grias

18 (30 %)

2 (3,3 %)
Permisos para licencias de arm... 6 (10 %)
Certificados médicos para opo... 26 (43,3 %)
Certificados para perros potenc...
Permisos internacionales de co... 31 (51,7 %)

Otros (especificar)

Carnet de conducir
Permisos de seguridad privada

certificado medico para control...

1(1,7 %)
1(1,7 %)
1(1,7 %)
1(1,7 %)

carnet de conducir 1(1,7 %)

¢ Coémo prefieres recibir informacion sobre un centro de este tipo?
60 respuestas

Redes sociales (Facebook, Inst... 38 (63,3 %)

Publicidad interna (Google, ba... 9 (15 %)

Anuncios en medios tradicional... 5 (8,3 %)
Boca a boca (recomendacione... 38 (63,3 %)
Otra forma (especificar) 2 (3,3 %)
1(1,7 %)

1(1,7 %)

la empresa en la que trabajo
Mediante mi propia investigacion

no me interesa recibir informaci... 1(1,7 %)
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¢Estarias interesado/a en una aplicacién mévil que te permitiera gestionar tus citas, recibir

recordatorios y realizar pagos?
60 respuestas

Si, definitivamente 38 (63,3 %)

Tal vez, si es facil de usar 20 (33,3 %)

No, refiero hacerlo de manera

0
tradicional 21353 0)

¢Qué tan dispuesto/a estarias a pagar un poco mas por un servicio que ofrezca una mayor
comodidad (cercania, rapidez, atencién personalizada)?

60 respuestas

Muy dispuesto/a 19 (31,7 %)

Algo dispuesto/a 33 (55 %)

Poco dispuesto/a 8 (13,3 %)

Nada dispuesto/a

¢Cudles son tus expectativas en cuanto al tiempo de espera para completar un tramite como la
renovacion del carnet de conducir o un certificado médico?

60 respuestas

14 (23,3 %)

Menos de 15 minutos

Entre 15 y 30 minutos 40 (66,7 %)

Entre 30 y 60 minutos 6 (10 %)

Més de una hora 0 (0 %)

Menos de 15 minitus 2 (3,3 %)

45



CALCULOS

¢Como de probable es que recomiendes este centro a otros si cumplieran tus expectativas en

términos de servicio, rapidez y atencién al cliente?
60 respuestas

Muy probable 45 (75 %)

Algo probable 14 (23,3 %)

Poco probable 2 (3,3 %)

Nada probable 0 (0 %)

¢En qué medida consideras que la ubicacién en Pedralbes influiria en tu decision de utilizar este

centro?
60 respuestas

Mucho, la ubicacion es muy!

) 34 (56,7 %)
conveniente para mi

Algo, la ubicacion es comoda, 24 (40 %)

pero no decisiva £
Poco, la .ublcamén no es un' 2(33%)
factor importante para mi

Nada, la ubicacion no influye en

e 0(0%
mi decisién %)
0 10 20 30 40
[ 342 SAM
60000 PERSONAS
11500 Residentes Pedralbes
25000 Residentes Sarria
20000 Residentes Les Corts
3000 i ona L E
Carmetde conducir
1 60.000" 65.23% 39138 Conductores
2 Carnetde Validez
10 afios
Sanos (> =65 anos)
10% anual Lano
10%*39138 3913.8 Personas renuevan al afio
3 Segin encuesta: Aps imar 25% reals tramites
25%+39138 9784.5 Usuarios adicionales
4 SAM [3914+9748]*25% 3424.58 Usuarios
Esti aptar un 259% del mercado disponible
5 Representa 35%
1200/3424 35%
[Ca03 [3914+9748] 112 11415 Gestiones/mes
[ 3904 6 Punto muerto (Break-even,
Gasto mensual total 3440€
Ganamos * cliente aproxi 45¢
Gasto variable * cliente 2€
i * cliente 43¢
3440/43 80 Clientes
CLIENTE ESOS (45€/c] COSTE VARIABLE (2€/cliente) CLIENTE | BENEFICIO TOTAL MES (43€ * cliente - 3440)
60 2700 120 2560 -860
70 3150 140 3010 -430
20 3600 160 3440 0 BREAK EVEN |
GENERO BENEFICIOS
20 4050 180 3870 430
100 4500 200 4300 860
110 4950 220 4730 1250
5400 240 5160 1720
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