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1. INTRODUCCION

Como utilizar esta Guia

El siguiente esquema muestra el recorrido que seguiras a lo largo de la lectura de
esta Guia y tiene por finalidad facilitarte la comprension de la misma. La
informacién se agrupa en siete bloques en el siguiente orden:

Cudles son los objetivos de esta Guia, el método

1. Introduccion . -
que hemos seguido para su elaboracion.

En qué consiste la actividad y cuales son las

2. Descripcion de la actividad L. . .
caracteristicas de la empresa-tipo elegida para el

fil de | -ti isi
y perfil de la empresa-tipo analisis.

Resumen de la Guia con las principales

3. Principales conclusiones . . .
conclusiones que arroja la lectura de la misma.

4. Anéalisis del contexto Andlisis del sector macro en el que se desarrolla
sectorial la actividad.

5. Analisis del mercado. Anadlisis del mercado y andlisis de las tres areas
Andalisis de las areas de la fundamentales de la empresa: marketing,
empresa econdémico-financiera y recursos humanos.

Informacién sobre distintos aspectos de la
6. Varios actividad: directorio de organismos, paginas web,
bibliografia, glosario, etc.

Incluye informacién estadistica de interés,
7. Anexos referencias para la busqueda de proveedores,
ferias, cursos, etc.
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1.1. Objetivos del estudio

Hasta ahora, y en la mayor parte de los casos, los datos que el emprendedor
necesita para hacer un primer andlisis de viabilidad de su proyecto empresarial, o
bien son estimados de forma intuitiva o bien tienen naturaleza sectorial o
macroecondmica. Resulta evidente que en uno y otro caso, la informacién de que
se dispone es de poca ayuda para la elaboracién del Plan de Empresa, al no estar
adaptada a la realidad del entorno en que se va a desenvolver la actividad.

Por consiguiente, el objetivo de la presente Guia es proporcionar informacion
relevante para facilitar al emprendedor el analisis sobre la viabilidad de su idea y la
propia elaboracion del Plan de Empresa.

1.2. Metodologia

Durante el proceso de elaboracion de esta Guia se han utilizado dos tipos de
fuentes de informacion. Por un lado, se ha realizado un estudio de gabinete basado
en fuentes secundarias (estadisticas, informes publicados, etc.), mediante el que se
pretende definir las condiciones objetivas en las que se encuentra esta actividad
empresarial en la Comunidad Valenciana.

Por otro lado, se ha desarrollado un trabajo de campo consistente en la realizacion
de una serie de entrevistas a gerentes de talleres de mecanizado con el fin de
profundizar en el conocimiento de la actividad y en las caracteristicas especificas de
las empresas que en ella operan.

1.3. Estructura del sistema de guias de
actividad empresarial

Este documento forma parte de la coleccién de Guias de Actividad Empresarial. Los
titulos que la integran han sido seleccionados por su interés en el ambito
econdmico de la Comunidad Valenciana, desde el punto de vista de la
competitividad y oportunidad de mercado para emprendedores.

Con caracter general, una Guia de Actividad recoge la informacion basica necesaria
para realizar una primera aproximacion al andlisis de la viabilidad y de la
orientacion de un proyecto empresarial en sus fases iniciales. En este sentido,
conviene sefialar que una Guia de Actividad no es un Plan de Empresa, a pesar de
que ofrece informacion actualizada sobre aspectos tales como el mercado, la
situacion del sector, la competencia, las caracteristicas de la oferta, etc.

Todos los titulos que integran esta coleccidon presentan ciertas semejanzas en la
estructura y en los objetivos de informaciéon. No obstante, las Guias estan
realizadas desde distintos enfoques, lo que determina cinco categorias de Guias de
Actividad:

Categoria 1: Guia de Actividad
Categoria 2: Guia de Microactividad

Categoria 3: Guia Sectorial
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Categoria 4: Guia Genérica
Categoria 5: Guia Derivada

A la hora de acometer la elaboracion de la Guia, la eleccion de uno u otro enfoque
responde a factores diversos. Asi, por ejemplo:

e Un mercado en el que existen multiples posibilidades de negocio y ninguna
predomina sobre el resto, puede aconsejar la adopcion de una perspectiva
de analisis genérica.

e La realizacién de una Guia sectorial obedece al interés de analizar una
industria o tecnologia, con independencia de los segmentos de mercado que
actualmente se estén atendiendo por las empresas existentes.

e Si el area de competencia con el que operan las empresas es local, la Guia
serd de Microactividad y si es autondmico o nacional, la Guia sera de
Actividad.

La Guia de Talleres de Mecanizado de Precision es una Guia de Actividad. Por tanto,
se trata de una Guia sobre un modo de hacer las cosas para un colectivo especifico
y una necesidad concreta. Su ambito de competencia suele trascender el local.

Para conocer las caracteristicas de los otros tipos de guias que se incluyen en esta
coleccién, puedes consultar el apartado 7.11 Anexo sobre los Tipos de Guia.
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2. DESCRIPCION DE LA ACTIVIDAD Y
PERFIL DE LA EMPRESA-TIPO

Un proceso de mecanizado es aquel que se desarrolla utilizando medios
mecanicos a fin de elaborar piezas de metal. Para ello se utilizan unas herramientas
especiales (taladros, tornos, fresadoras, plegadoras, etc.) que van cortando,
limando y deformando el metal hasta conseguir una pieza con la forma y medida
deseada.

Como norma general, también se denomina mecanizados a otros procesos que se
han desarrollado recientemente, pero que no utilizan estrictamente medios
mecanicos, como por ejemplo, la electroerosion, el mecanizado electro-quimico o
los ultrasonidos.

Los talleres de mecanizado de precision los constituyen las empresas que se
dedican a producir una amplia gama de piezas, conjuntos y maquinaria industrial
que otras empresas necesitan para sus instalaciones, procesos productivos o
producto final. Por ejemplo, tornillos, ejes, engranajes, moldes metalicos, utillaje
diverso, troqueles, valvulas, etc., por ello, en esta Guia se analizaran los talleres
que trabajan con piezas metalicas de hierro, acero, aluminio y similares.

Las fases mas habituales del proceso de produccién son cuatro, que son validas
tanto para grandes como para pequefios talleres:

1. Recepcion del pedido: la admision del proyecto puede realizarse en un plano
de papel, en plano digital o mediante una pieza de muestra, lo que es mas habitual
en los pedidos de mantenimiento y reparaciones. En otros casos hay que tener un
plano digitalizado antes de pasar al mecanizado en la maquina de Control
Numeérico, que se controla por ordenador en lugar de manual. La finalidad de este
paso es conocer las medidas y caracteristicas de la pieza que se quiere fabricar.

2. Estudio previo: se fundamenta en el andlisis de la pieza encargada y de la
calidad requerida por el cliente, decidiendo el método necesario y las maquinas mas
adecuadas a utilizar. Una vez acabado el analisis se proporciona un presupuesto
inicial.

3. Fabricacion de la pieza: consiste en preparar las maquinas necesarias, realizar
el proceso de fabricacion y obtener la pieza final. Evidentemente, ésta es la parte
mas larga, importante y delicada del proceso.

4. Comprobacion de la pieza obtenida: se basa en la realizacion de las
mediciones y verificaciones necesarias para dar por finalizado el trabajo. En algunos
casos la pieza se entrega al cliente en estas condiciones y en otros se le da un
acabado o se monta y suelda con otras para formar un conjunto.

Es habitual que las piezas fabricadas formen parte de maquinaria y equipamientos
nuevos. Ademas, se puede llevar a cabo trabajos de mantenimiento y reparacién de
otras piezas ya instaladas. En este sentido, es frecuente que los talleres de mayor
tamafio realicen trabajos complementarios de caldereria (corte, plegado vy
soldadura de chapas metdlicas), ya que fabrican productos méas complejos o
completos (conjuntos de mecano-soldadura) como piezas de barcos, partes de
aerogeneradores, etc., y ademas pueden incluir una etapa inicial de disefio de
piezas, conjuntos y maquinas completas para sus clientes.
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Por otro lado, el mercado al que se dirigen las empresas de mecanizado de
precision es muy amplio, debiéndose destacar entre los principales clientes los
siguientes:

¢ Industria de matrices y moldes.

¢ Industria de la automocién y auxiliar (piezas para maquinaria nueva o para
mantenimiento y reparacién, partes de motores, transmisiones, utillajes
diversos, matrices, etc.).

e Otras industrias: textil, calzado, juguetes, madera, textil, ceramica, etc.

Las empresas de mecanizado de precision son muy variadas, si bien, en esta Guia
vamos a analizar las empresas de mecanizado que trabajan basicamente por
arranque de viruta, es decir, cortando, limando y perforando. Su maquinaria basica
son tornos, taladros, rectificadoras y fresadoras, que pueden ser manuales o estar
controladas por ordenador.

De acuerdo con la Clasificacion Nacional de Actividades Econdmicas del afio 1993
(CNAE 93) las actividades se encuentran desarrollados en los epigrafes 28
Fabricacion de productos metalicos, excepto maquinaria y equipo y 29 Construccion
de maquinaria y equipo mecanico. Como sabes, existe otro sistema de clasificacion
internacional de las actividades empresariales llamado SIC (Standard Industrial
Classification). De acuerdo con este sistema, las actividades se encuadran dentro
de los epigrafes 34 Fabricacion de metal excepto maquinaria y equipo para
transporte y 35 Maquinaria, excepto eléctrica.

A continuacion te mostramos una tabla con la clasificacion de la actividad en ambos
sistemas. En las subdivisiones de los sectores principales so6lo se citan los cédigos
que se han encontrado mayoritariamente:

CNAE-93 SIC

28 Fabricacion de productos metalicos, 34 Fabricaciéon de metal, excepto

excepto maquinaria y equipo. maguinaria y equipo para transporte.

28.52 Ingenieria mecanica por cuenta de

35 Maquinaria, excepto eléctrica.
terceros.

28.7 Fabricacion de productos metalicos 35.44 Troqueles, matrices y moldes
diversos, excepto muebles. industriales.

29 Construccion de maquinaria y equipo
mecanico.

29.4 Fabricacion de maquinas
herramientas.

29.5 Fabricacion de maquinaria diversa
para usos especificos.
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En base a los analisis, y el trabajo de campo realizado, nuestra investigacion se
centrara en los talleres de mecanizado de pequefia dimensién, cuya facturacion
anual oscila entre los 200.000 y 360.000 euros, ya que se ha observado que este
tipo de empresa es habitual en la actividad.

A continuacién te detallamos las caracteristicas basicas del taller de mecanizado

tipo de la guia:

CARACTERISTICAS DE LA EMPRESA TIPO

CNAE/ SIC

28.52, 28.7, 29.4, 29.5/ 34 y 35.44.

1AE

319.9, 312y 32

Condicién juridica

Sociedad Limitada.

Facturacion

271.675 euros.

Localizacion

Local en poligono industrial.

Personal y estructura organizativa

Un gerente-propietario y 3 empleados (2
de ellos experimentados y un aprendiz).

Instalaciones

Nave de 325 mZ.

Clientes

Industria de matrices y moldes, Industria
de la automocién y afines e Industrias
del tejido empresarial cercano (textil,
ceramica, juguetes, etc.).

Cartera de productos

Pequerias piezas de acero para maquinas
y equipos industriales.

Herramientas de promocioén

Directorios comerciales, imagen
corporativa (furgoneta, tarjetas de visita,
etc.), anuncios en prensa escrita, etc.

Valor de lo inmovilizado/Zinversion

145.300 euros.

Importe gastos

230.382,50 euros

Resultado bruto (20)

15,20%
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3. PRINCIPALES CONCLUSIONES

e En Espafia, segun Ila Confederacion Espafiola de Organizaciones
Empresariales del Metal (CONFEMETAL), actualmente la industria
metaldrgica representa alrededor del 40% de la produccion industrial, el 5%
de empresas y el 37% del empleo.

e En el afio 2004, la produccion de las empresas de mecanizados de precision
mayores de 20 trabajadores tuvo como principal destino el mercado espafiol
(60,87%). A continuacion le siguieron en importancia los paises de la Union
Europea (31,45%) y el resto de paises (7,68%)

e Los talleres de mecanizado agrupan las actividades relacionadas con el
tratamiento, revestimiento de metales e ingenieria, fabricacion de productos
metalicos excepto muebles, fabricacion de maquinas y herramientas y
fabricacion de maquinaria diversa para usos especificos.

e Durante el periodo 1999-2004 el total de empresas de mecanizado de
precision incrementé en un 4,61% en Espafa, pasando de 23.424 en 1999 a
24.505 en el afio 2004.

e Durante el periodo 1999-2004 el total de empresas de mecanizado de
precision valencianas incrementé un 8,23%, pasando de 2.528 empresas en
1999 a 2.736 empresas en el afio 2004.

e Entre 1999 y 2004, la actividad de mecanizado que mayor aumento registro
en el nimero de empresas en la Comunidad Valenciana fue la Fabricacion de
maquinaria diversa, seguida de Fabricacibn de maquinas-herramientas,
Tratamiento y revestimiento de metales e ingenieria mecanica en general y
Fabricacion de productos metélicos diversos, excepto muebles.

e Segun la base de datos Ardan, el tamafio de mercado de las empresas de
mecanizado en la Comunidad Valenciana se situé en 2.478 millones de euros
durante el afio 2002.

e Segun las entrevistas realizadas a gerentes de empresas, la facturaciéon de
los talleres de mecanizado de precision en la Comunidad Valenciana se
articula entre los siguientes sectores: Industria de matrices y moldes,
Industria de la automocién y auxiliar e Industria especializada del area
(textil, calzado, ceramica, juguetes, madera y muebles, etc.).

e En la Comunidad Valenciana, segun el Fichero de Empresas de Camerdata,
durante el afio 2005 se registraron 1.457 empresas de mecanizados, las
cuales se distribuian entre las provincias de Valencia (788), Alicante (458) y
Castellon (211).

e La mayor parte de las empresas valencianas de mecanizado se registran
como Sociedad Limitada, seguida por Empresario Individual, Sociedad
Andénima, Comunidad de Bienes, Cooperativa y Otras formas juridicas.
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e En la Comunidad Valenciana destacan las empresas de pequefio tamafio. En
concreto, destacan las formadas entre 1 y 10 trabajadores (70,39%).

e Los productos que habitualmente se encargan a los talleres de mecanizado
son pequefas piezas mecanizadas con distintas gamas de calidad, segun la
precisién requerida.

e El precio medio viene marcado por la tipologia del servicio o producto, por
los costes de produccion y por la competencia.

¢ Los medios de promocion mas utilizados por los talleres de mecanizado son
el desarrollo de la imagen corporativa en tarjetas y vehiculos, los directorios
comerciales, etc.

e La variable de marketing mas valorada por los clientes es la relacién calidad-
precio.

e Las partidas de inversion mas importantes corresponden a la adquisicién de
las maquinas de mecanizado, el acondicionamiento del local, los elementos
de transporte y el utillaje.

e La partida de gastos mas importante es normalmente la de personal,
seguida por el alquiler del local.

e Las vias de financiacion suelen ser la autofinanciacion y la financiacion ajena
(bancos y/o subvenciones oficiales).

e Segun afirman los empresarios entrevistados, es dificil encontrar
profesionales con experiencia Y que conozcan los métodos de trabajo.

e Como norma general, el propietario realiza las tareas de jefe de taller,
gerencia, trato con proveedores, etc., mientras que el resto de personal son
operarios que realizan tareas de tornero, fresador, etc.

e Las principales funciones subcontratadas son las administrativas, la gestion
de residuos, el disefio y la digitalizacién de planos de piezas, etc.
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4. EL CONTEXTO SECTORIAL

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LOS PRINCIPALES DATOS DEL SECTOR DEL
METAL.

> LAS CARACTERISTICAS DE LAS RAMAS
INDUSTRIALES QUE AGRUPAN LAS ACTIVIDADES
DE MECANIZADO.

> LAS PRINCIPALES CIFRAS EN INGRESOS,
EMPLEO Y NUMERO DE EMPRESAS EN LAS
ACTIVIDADES DE MECANIZADO DE PRECISION.

El analisis del contexto sectorial sefiala las siguientes conclusiones:

e Seguln datos de la Confederacién Espafiola de Organizaciones
Empresariales del Metal (CONFEMETAL), en Espafia, la industria del
metal agrupa actualmente cerca del 40%b de la produccion industrial,
el 5% de empresas y el 37% del empleo.

e Durante 2004, la produccién de las empresas de mecanizados de
precision de 20 o mas trabajadores tuvo como principal destino el
mercado espanol (60,87%), seguido por los paises de la Unidén
Europea (31,45%0) y el resto de paises (7,68%0)

¢ Los talleres de mecanizado de precision incluyen las actividades
relacionadas con el tratamiento, revestimiento de metales e
ingenieria, fabricacidbn de productos metalicos excepto muebles,
fabricacion de maquinas y herramientas y fabricacién de maquinaria
diversa para usos especificos.

e Entre 1999 y 2004 el total de empresas de mecanizado de precision
aumento un 4,61%b en Espafia, pasando de 23.424 en 1999 a 24.505
en el ano 2004. Este incremento fue superior en la Comunidad
Valenciana, donde se situd en el 8,23%.
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4.1. El sector del metal

¢Cual es la situacion e importancia del sector del metal?
¢ Cual es la evoluciéon de las ramas que incluyen a los talleres de
mecanizado?
¢ Cudles son las principales caracteristicas de las actividades de
mecanizado de precision?

Segun la Confederacion Espafiola de Organizaciones Empresariales del Metal
(CONFEMETAL), la industria del metal supone actualmente alrededor del 40% de la
produccion industrial, asi como el 5% del total de empresas y el 37% del empleo
registrado en Espafia. En el afio 2004 la actividad productiva de la Industria del
Metal aumentd un 2,8 %, segun el resultado obtenido en el Indicador Compuesto
del Metal (ICM), que elabora CONFEMETAL a partir de los indices de Produccion
Industrial del INE, como consecuencia de la reactivacion de las exportaciones y por
la evolucidon del mercado interno. En el afio 2003 se habia producido un aumento
de la actividad productiva del 1,3%.

Segun el Informe del Sector del Metal 2004 de CONFEMETAL, la actividad que
mayor porcentaje de crecimiento registré en 2004 fue la fabricacion de maquinaria
y material eléctrico (6,3%), seguido por la metalurgia y la fabricacion de
instrumentos de precision, ambas con un 6,2%, mientras que la maquinaria y
equipos mecanicos aumentd un 3,9%. Por detrds quedaron la fabricacion de otro
material de transporte (1,4%), la fabricacién de vehiculos de motor (1,3%) vy la
fabricacion de productos metalicos (0,6%0). Ademas, es necesario destacar que la
fabricacion de material electréonico y la fabricacion de maquinaria de oficina y
equipos informéticos registraron un descenso del 0,4% vy el 22,6%
respectivamente. En este sentido, debemos indicar que en comparacion con el afio
2003 se produjo una mejoria de la metalurgia, de la maquinaria y equipos
mecanicos, de la maquinaria y material eléctrico, de los instrumentos de precision y
del material electrénico, frente al empeoramiento del resto de ramas productivas.

Por otro lado, a partir de los datos del Instituto Nacional de Estadistica podemos
conocer cuales son los mercados de destino del sector esparfiol del metal, ahora
bien, debes tener presente que estos datos hacen referencia Unicamente a las
empresas con 20 o mas trabajadores. Segun la Encuesta Industrial de Empresas
2004, el 60,87% de la producciéon de las empresas incluidas entre los epigrafes 27
y 35 del CNAE tuvo como destino el mercado esparfiol, mientras que el 31,45% tuvo
como destino los paises de la Union Europea y el 7,68% el resto de paises.

El sector del metal en Espafia se articula entorno a dos grupos basicos: Industria,
dedicado a la produccién y elaboracion de bienes y productos, y Comercio y
servicios, dedicado a la prestacion de asistencias a particulares y empresas. Ambos
grupos incluyen una serie de subgrupos de actividades, las cuales se comprenden
en los epigrafes del 27 al 35 de la clasificacion CNAE.

Industria
e Metalurgia y productos metéalicos.

e Bienes y equipos mecanicos.

Guia de Mecanizados de precision pag. 14



e Electronica y tecnologias de la informacion.
e Material de transporte.
Comercio y Servicios
e Distribucion y almacenaje.
e Venta y reparacion de vehiculos.
e Instalaciones eléctricas.

e Fontaneria, climatizacion y calefaccion.

Pequerfios comercio y ferreterias.

Dos de las principales ramas del sector del metal, y de importancia para la presente
guia, son la Fabricacién de productos metalicos y la Construccidn de maquinaria y
equipo mecanico, ya que en ambas se encuadran la mayoria de las actividades de
mecanizado de precision, siendo ademas, las que mayor volumen de negocio
registran anualmente.

A continuacién te ofrecemos un cuadro con las principales ventas entre estos
sectores econdmicos. Segun el Informe Sectorial 2004 elaborado por el Consejo de
Superior de Camaras de Comercio, las ventas realizadas dentro de la rama de
Fabricaciobn de producto metdlicos tuvieron como destinos los sectores de
Construccion (23,7%), Vehiculos automoéviles y motores (18,5%), Maquinaria
agricola e industrial (10,7%) y Otros sectores econdmicos (47,1%). Por otro lado,
respecto a la Construccién de maquinaria y equipo mecanico debemos indicar que
los sectores a los que destind la produccion fueron Maquinaria agricola e industrial
(20,8%), Servicios de la administracién publica (11,5%), Agricultura (10,7%) y
Otros sectores econémicos (57%).

Cuadro 1: Principales ventas segun sector econdmico de destino, Espafia,
2003 (920)

Construccién de maquinaria y equipo

Fabricacion de productos metalicos

mecanico
Construccién (23,7%) Maquinaria agricola e industrial (20,8%)
Vehiculos automaéviles y motores Servicios de la Administracién Publica
(18,5%) (11,5%)

Maquinaria agricola e industrial (10,7%) Agricultura (10,7%)

Otros sectores econémicos (47,1%) Otros sectores econdémicos (57%)

Fuente: Informe Sectorial 2004. Consejo Superior de Camaras de Comercio

Como has podido comprobar la industria del metal tiene un papel importante dentro
de la estructura econdmica espafiola, ya que agrupa a una parte importante de las
empresas y del empleo, las cuales sirven ademas para la elaboracion de bienes y la
prestacion de servicios a empresas de otras actividades econémicas.
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Para el andlisis del Contexto Sectorial, nos vamos a centrar en el analisis de la
Encuesta Industrial de Empresas y del Directorio Central de Empresas del Instituto
Nacional de Estadistica (INE). En este sentido, los talleres de mecanizado de
precision se incluyen dentro de las ramas anteriores, debiéndose destacar como
importantes las actividades relacionadas con el Tratamiento, revestimiento de
metales e ingenieria (CNAE 28.50), Fabricaciéon de productos metalicos excepto
muebles (CNAE 28.70), Fabricacion de maquinas y herramientas (CNAE 29.40) y
Fabricacion de maquinaria diversa para usos especificos (CNAE 29.50).

La evolucion de estas actividades durante los Ultimos afios ha sido positiva. Segun
los datos recogidos del DIRCE (Directorio Central de Empresas) entre 1999 y 2004
el total de empresas aumentd un 4,61%, pasando de registrar 23.424 en 1999 a
24.505 en el afio 2004, debiéndose destacar el crecimiento registrado por las
empresas dedicadas a la Fabricaciéon de maquinaria diversa, que aumentaron en un
11,57%.

A escala autondmica las comunidades con un mayor porcentaje de talleres de
mecanizados de precisiéon respecto al total nacional son Catalufia (31,52%), Pais
Vasco (12,67%), Comunidad Valenciana (11,16%), Madrid (9,71%) y Andalucia
(7,99%), mientras que las comunidades con menor indice son Ceuta y Melilla
(0,04%), Extremadura (0,86%), La Rioja (0,89%), Cantabria (1,02%) y Baleares
(1,25%). Para mas informacion puedes consultar el cuadro 0400.2 del apartado
7.1 Anexo de Informacion Estadistica de Interés.

Cuadro 2: Grafico de la evoluciéon del nUmero de empresas segun actividad,
Espafia, 1999-2004 (unidades)
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Fabricacion de maquinaria diversa

Fuente: Directorio Central de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Si tenemos en cuenta los datos a fecha 2004, el 39,91% de las empresas de
mecanizados de precision se dedicaban al tratamiento, revestimiento de metales e
ingenieria mecéanica, el 38,32% se dedicaban a la fabricacibn de maquinaria
diversa, el 18,69% a la fabricacion de productos metalicos diversos (excepto
muebles), y el 3,08% restante a la fabricacion de maquinas-herramientas.
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Segun la Encuesta Industrial de Empresas entre 1999 y 2004 también crecio el
empleo generado por la metalurgia y la fabricacion de productos metalicos, ya que
en 1999 el empleo total ascendia a 182.594 trabajadores que aumentaron a
194.981 asalariados en 2004. En definitiva, este aumento supuso un porcentaje de
crecimiento del 6,78%.

Esta tendencia de crecimiento ha ido acompafada de un aumento en el importe
neto de la cifra de negocios. En este sentido, durante el mismo periodo, esta cifra
aumenté un 25,01% en Espafia. Si tenemos en cuenta las actividades, este
incremento fue del 50,93% entre las empresas de Fabricacibn de maquinaria
diversa, armas y municiones, del 40,19 entre las compafias de Tratamiento y
revestimiento de metales e Ingenieria mecanica en general y del 5,17% en las
empresas de Fabricacién de productos metdlicos diversos, excepto muebles, si
bien, la cifra de negocios registr6 un descenso del 8,34% entre las empresas
dedicadas a Fabricacién de maquinas-herramientas.

Cuadro 3: Grafica de la evoluciéon del importe neto de la cifra de negocios,
Espafia, 1999-2004 (miles de millones de euros)
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Fuente: Encuesta Industrial de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Si tenemos en cuenta los uUltimos datos disponibles, el 31,89% de la cifra de
negocios de 2004 lo obtuvieron las empresas de fabricacion de maquinaria diversa,
armas y municiones, el 31,88% las empresas de dedicadas a la fabricacion de
productos metalicos diversos (excepto muebles), otro 29,05% lo registraron las
empresas de tratamiento, revestimiento de metales e ingenieria mecanica y el
7,18% las empresas de fabricacion de maquinas-herramientas.
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Respecto a la situacion en la Comunidad Valenciana, debemos indicar que la
evolucion de las actividades propias de los talleres de mecanizado de precision
también fue positiva. En concreto, entre 1999 y 2004 el nimero total de empresas
crecio en un 8,23%, porcentaje que supero el crecimiento medio espafiol (4,6190).
En este sentido, debemos destacar el incremento registrado por las empresas de
fabricacion de maquinaria diversa, las cuales registraron un incremento del
15,52%, pasando de 1.211 en 1999 a 1.399 en el afio 2004.

Segun los ultimos datos disponibles en 2004 el 51,13% de las empresas de
mecanizados de precisién se dedicaban a la fabricacion de maquinaria diversa. A
este grupo le seguian las empresas de tratamiento y revestimiento de metales.
Ingenieria mecanica en general (27,78%), las de fabricacion de productos
metalicos diversos, excepto muebles (18,31%) y las de fabricacion de maquinas-
herramientas (2,78%).

Cuadro 4: Gréafica de la evolucién del numero de empresas segun actividad,
Comunidad Valenciana, 1999-2004 (unidades)
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Fuente: Directorio Central de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Asimismo, segun la Encuesta Industrial de Empresas, entre 1999 y 2004 también
incrementd el empleo generado por la metalurgia y la fabricacion de productos
metalicos en la Comunidad Valenciana. En concreto, este aumento se situé en el
4,50%, pasando de 33.459 asalariados en 1999 a 34.966 en el afio 2004.

Al igual que en el conjunto espafol, esta evolucién positiva en el nimero de
empresas también ha ido acompafiada de un incremento del importe neto de la
cifra de negocios.

La Encuesta Industrial de Empresas nos muestra la evolucién de la cifra de
negocios de las actividades de la metalurgia y fabricaciéon de productos metalicos
correspondiente a los epigrafes 27 y 28 del CNAE correspondientes a la Comunidad
Valenciana.

Como puedes observar en el siguiente cuadro, las cifras muestran una tendencia
ascendente durante todo el periodo. En concreto, entre 1999 y 2004 el incremento
de la cifra de negocios se situd en el 41,06%, pasando de 2.730.225 miles de euros
a 3.851.300 miles de euros.
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Cuadro 5: Grafico de la evolucion del importe neto de la cifra de negocios,
Comunidad Valenciana, 1999-2004 (miles de millones de euros)
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Fuente: Encuesta Industrial de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Por ultimo, debemos indicarte que los sectores econdmicos tradicionales en la
Comunidad Valenciana estan sufriendo una serie de cambios a causa de la
liberalizacion de los mercados internacionales y la fuerte industrializaciéon de los
nuevos paises productores. Por ello, la Conselleria de Empresa, Universidad y
Ciencia ha presentado recientemente el Plan de Competitividad del Sector Metal e
lluminacién de la Comunidad Valenciana 2005-2007, con el que pretende reducir
algunos aspectos criticos que pueden afectar a esta actividad. Para ello, ha
desarrollado 27 lineas de actuacioén, de las que 17 tendran como objetivo el sector
metalmecanico valenciano. Estas actuaciones se articulan en cinco areas de
actuacion: Desarrollo y cooperaciéon empresarial, Creacién de empresas y apoyo a
emprendedores, Innovacion y fortalecimiento del sistema de I+D+i, Formacion y
capital humano empresarial y Internacionalizaciéon y promocién exterior.

Esta iniciativa se integra dentro del Plan de Competitividad de la Empresa
Valenciana y cuenta con un presupuesto de 34.881.000 euros a invertir entre 2005
y 2007.
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5. EL MERCADO DE LOS TALLERES DE
MECANIZADO

5.1. Estructura de la actividad

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LOS ASPECTOS A VALORAR EN LA OFERTA DE UN
TALLER DE MECANIZADOS.

> EL MERCADO, SU ESTRUCTURA Y EVOLUCION.

> LOS FACTORES CONDICIONANTES EN LA
VIABILIDAD DEL PROYECTO (PUNTOS FUERTES,
PUNTOS DEBILES, AMENAZAS Y
OPORTUNIDADES).

Las conclusiones basicas relativas a este apartado podemos resumirlas de la
siguiente forma:

¢ El niumero de empresas de mecanizado de precision de la Comunidad
Valenciana aumentd un 8,23%b, pasando de 2.528 empresas en 1999

a 2.736 empresas en el afio 2004.

e Entre 1999 y 2004, la actividad de mecanizado que mayor aumento
registré en el nUmero de empresas fue la Fabricacion de maquinaria
diversa, seguida de Fabricacion de maquinas-herramientas,
Tratamiento y revestimiento de metales e ingenieria mecéanica en
general y Fabricacion de productos metalicos diversos, excepto

muebles.

¢ En 2002, segun la base de datos Ardan, el tamafio de mercado de las
empresas de mecanizado en la Comunidad Valenciana ascendid a

2.478 millones de euros.

¢ Segun el Fichero de Empresas de Camerdata, en la Comunidad
Valenciana se registraron 1.457 empresas de mecanizados en el afo
2005, las cuales se distribuian entre las provincias de Valencia

(788), Alicante (458) y Castellon (211).

e La mayor parte de las empresas valencianas de mecanizado se

registran como Sociedad Limitada, seguida por Empresario
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Individual, Sociedad Anénima, Comunidad de Bienes, Cooperativa y

Otras formas juridicas.

e En la Comunidad Valenciana destacan las empresas formadas entre

1 y 10 trabajadores (70,39%0).

5.1.1. Evolucién en la creacién de empresas

¢Resulta atractivo el mercado de los talleres de mecanizado
para crear nuevas empresas?

Como has podido conocer en el apartado 4 El Contexto Sectorial, los talleres de
mecanizado de precision se dedican principalmente a las actividades de
Tratamiento, revestimiento de metales e ingenieria mecanica (CNAE 28.50),
Fabricacion de productos metalicos excepto muebles (CNAE 28.70), Fabricacion de
maquinas y herramientas (CNAE 29.40) y Fabricacion de maquinaria diversa para
usos especificos (CNAE 29.50).

La evolucién reciente en la creacion de empresas muestra una tendencia positiva.
Como puedes observar en el siguiente cuadro, entre 1999 y 2004 el total de
empresas de mecanizado de precision de la Comunidad Valenciana incrementd un
8,23%, pasando de 2.528 empresas en 1999 a 2.736 empresas en el afio 2004. Si
tenemos en cuenta la evolucidon segun actividades entre 1999 y 2004, la que mayor
crecimiento mostré fue la Fabricacion de maquinaria diversa (15,52%), seguida de
Fabricacion de maquinas-herramientas (10,14%), Tratamiento y revestimiento de
metales e ingenieria mecanica en general (1,06%) y Fabricacion de productos
metalicos diversos, excepto muebles (1,01%).

Cuadro 6: Evolucion del numero de empresas de mecanizado segun
actividades, Comunidad Valenciana, 1999-2004 (unidades)

Tratamiento y revestimiento

de metales. Ingenieria 752 766 783 773 766 760
mecanica en general.

Fabricacion de productos
metalicos diversos, excepto 496 500 493 523 517 501
muebles.

Fabricacion de maquinas-

) 69 75 77 77 81 76
herramientas.

Fabricacion de maquinaria
diversa.

Total 2.528 2.603 2.692 2.769 2.733 2.736

1.211 1.262 1.339 1.396 1.369 1.399

Fuente: Encuesta Industrial de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

Como puedes observar, la tendencia de crecimiento ha sido positiva en todas las
actividades de mecanizado de precision, si bien, tres de ellas han mostrado algunos
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altibajos. En concreto, las empresas de tratamiento y revestimiento de metales e
ingenieria mecanica en general registraron su maximo en el afio 2001 con 783
empresas. Ademas, las empresas de fabricacién de productos metélicos diversos,
excepto muebles, lo hicieron en el afio 2002 con 523 empresas y las de fabricacion
de maquinas-herramientas tuvieron el mayor nimero en 2003, con 81 empresas
registradas.

5.1.2. Tamano del mercado

¢Cual es el tamarfo del mercado de los talleres de mecanizado
en la Comunidad Valenciana?
¢Como puedes estimar el tamafno de tu mercado?

Si tenemos en cuenta los dltimos datos disponibles de la base Ardan, en el afio
2002 el tamafio de mercado de las empresas de mecanizado en la Comunidad
Valenciana ascendié a 2.478 millones de euros. Este volumen de facturacion se
obtuvo entre una muestra de 12.500 empresas valencianas, de las que 719 se
incluian en los siguientes epigrafes del CNAE: 28. Fabricacion de productos
metalicos, excepto maquinaria y equipo y 29. Industria de la construcciéon de
maquinaria y equipo mecanico. Debes tener en cuenta que estos epigrafes
incluyen otras actividades que no son estrictamente mecanizados, pero son los
Unicos datos disponibles para realizar una aproximacion al tamafio del mercado.

Segun las entrevistas realizadas, la facturacion de los talleres de mecanizado de
precision en la Comunidad Valenciana se segmenta aproximadamente entre los
siguientes sectores:

¢ Industria de matrices y moldes (30%).

Industria de la automocion y auxiliar (25%o).

Industria textil y del calzado (20%).

Industria de la ceramica (10%).

Otras: juguetes, madera y muebles, etc. (15%).

Para que puedas estimar el tamafio del mercado en tu zona de influencia y la parte
que vas a poder captar, te recomendamos seguir los siguientes pasos:

1. Identifica el nUmero de empresas que se dedican al mecanizado de precisién en
tu zona de influencia, su volumen de facturacién y el nimero de empleados. Para
ello puedes acudir a una base de datos como Ardan o Camerdata, por ejemplo.

2. Estima el potencial de tu comarca teniendo en cuenta el ndmero de
competidores directos y las caracteristicas de la industria establecida. En este
sentido, debes tener en cuenta que aunque todos los sectores industriales son
clientes potenciales, las necesidades en cuanto a calidad y plazos pueden variar
mucho.
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3. Entrevista a personas relacionadas con la actividad, por ejemplo trabajadores de
empresas de mecanizado, centros de formacién profesional, proveedores de
materias primas y de maquinaria o clientes potenciales a fin de:

e Sondear los plazos medios de entrega que hay en el sector, ya que te
indicaran el grado de cobertura de la demanda.

e Consultar cobmo se distribuyen, aproximadamente, las ventas por tipo de
producto: series unitarias de piezas, pequefias series, piezas para
mantenimiento y reparaciones, etc.

e Identificar aproximadamente qué porcentaje de la actividad se esta
realizando fuera de la comarca.

e Descubrir en qué tipo de productos no existe oferta en la comarca o no hay
una cobertura suficiente, tanto por calidad como por cantidad y plazo.

e Recoger las quejas de los clientes sobre la calidad y los plazos de entrega.
Esto te permitira identificar ventajas competitivas para tu negocio.

e Hablar con los proveedores de maquinas nuevas y usadas, ya que pueden
aportar informacion sobre las mas solicitadas. Recuerda que las maquinas
que adquieras condicionan las calidades y el tipo de trabajo que podréas
realizar.

El resultado de las entrevistas te permitira valorar tus opciones de entrar en el
mercado. Si comparas los posibles resultados con el niumero de pedidos que
necesitarias tener para cubrir los gastos (punto muerto), podras elaborar, con mas
confianza y seguridad, la probabilidad de realizar dichas ventas.

Finalmente, no debes olvidar configurar tres escenarios (pesimista, normal y
optimista) e integrarlos al andlisis realizado con anterioridad. De este modo, podras
comprobar la viabilidad del negocio en cada caso.
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5.1.3. Previsiones para el futuro

¢Qué aspectos debes considerar como puntos fuertes en la

actividad?
¢Cuales son los puntos débiles a tener en cuenta?
¢Cudles son las principales amenazas de la actividad?

¢Qué oportunidades se pueden presentar para potenciar tu

mercado?
¢Como puedes evaluar el futuro de las empresas de mecanizado
en la Comunidad Valenciana?

El Analisis DAFO es una herramienta analitica que te permite conocer el entorno
del mercado actual y previsiones futuras de la evolucion de un negocio. A través del
DAFO obtenemos una vision interna y externa de nuestra actividad respecto al
mercado en el que vamos a operar. Ademas facilita la toma de decisiones futuras
de caracter estratégico.

Se basa en cuatro puntos fundamentales: en el nivel externo a la empresa; es
decir, el entorno socioeconémico en el que opera, se analizan las posibilidades
futuras de la empresa (Oportunidades) y handicaps actuales y futuros (Amenazas).
Por otro lado, en el nivel interno de la empresa existen ventajas competitivas
(Puntos Fuertes) y carencias (Puntos Débiles).

Si has pensado constituir un taller de mecanizado, debes tener presente el
siguiente cuadro a fin de aumentar o mantener los puntos fuertes, permanecer
atento a las oportunidades que se ofrecen y eliminar o mejorar los puntos débiles
para combatir las amenazas que el mercado presente.
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AMENAZAS OPORTUNIDADES

> Aumento de la competencia entre las
empresas

> Fuerte competencia en precios.
> Cambio de la coyuntura econémica.

> Alto nivel tecnolégico de Pais Vasco y
Catalufa.

> Presion tecnoldgica y medioambiental.

> Cambios en los mercados
internacionales.

> Incremento de la importancia del sector
del metal.

> Existencia de diferentes tipos de
clientes.

> Hueco de mercado, debido a la
demanda insatisfecha en determinados
productos.

> Tendencia creciente a la
subcontratacion en los principales
sectores de la industria.

> Adaptacién a las nuevas tecnologias.

> Existencia de una amplia oferta
formativa.

> Existencia de planes publicos para el
desarrollo del sector.

PUNTOS FUERTES PUNTOS DEBILES

> Experiencia con clientes exigentes como
las empresas auxiliares de automocion.

> Fidelizacion de los clientes.Cercania con
el cliente.

> Posibilidad de incremento de clientes a
través de los servicios complementarios.

> Necesidad de inversiones elevadas.

> Necesidad de renovacién constante de
la maquinaria.

> Dificultad encontrar personal con
experiencialaboral.

> Falta de asociacionismo y colaboracién
entre empresas.

> Gestion comercial poco desarrollada y
falta de conocimientos empresariales.

> Presion del factor tecnoldégico.

> Reducido poder de negociacion.

Entre las amenazas mas importantes, debemos indicar que durante los ultimos
afios hemos detectado un incremento en la competencia entre las empresas, la cual
ha aumentado con la evolucién positiva en la creacion de nuevas empresas de
mecanizado de precision, sobre todo en la Comunidad Valenciana, donde el
crecimiento ha sido superior a la media espafola.
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En este sentido, debemos destacar el aumento de la competencia via precio, ya que
actualmente hay muchas empresas sin el suficiente desarrollo tecnolégico, de modo
que se ven empujadas a competir en productos de bajo valor afiadido (piezas o
trabajos que no requieren de mucha calidad o precisibn) y en consecuencia
compiten en precios.

Asimismo, durante los udltimos afios se han producido una serie de cambios
negativos en el sector a causa de la desfavorable coyuntura econémica actual, que
afecta al sector industrial espafol por encima de otros sectores econémicos, y a la
par, a las empresas de mecanizados, ya que sirven bienes y servicios al resto de
industrias.

En cambio, el elevado nivel de desarrollo tecnolégico logrado por las empresas
vascas Yy catalanas constituye una amenaza para los talleres de nuestra comunidad,
pues limita su crecimiento en areas de mayor valor afiadido. Ademas, Pais Vasco y
Catalufia cuentan con importantes centros tecnoldgicos de maquinas-herramienta
como resultado de la evidente necesidad de incorporar continuamente las ultimas
tecnologias.

Ademas, las normativas medioambientales ejercen una fuerte presion legal para
adoptar medidas en la gestion de residuos y en el uso de técnicas productivas
menos contaminantes, lo que endurece las condiciones para entrar en el mercado y
obliga a los talleres a realizar mayores inversiones. Para combatir estas amenazas y
al amparo de las nuevas necesidades que se demandan, las empresas estan
apostando por mejorar la calidad y los plazos de entrega a través de la
incorporacion de tecnologia.

Por dltimo, debemos indicarte que a nivel internacional se estan produciendo unos
cambios que pueden afectar a las empresas espafolas del sector metal, entre ellas
los mecanizados. En este sentido, debemos destacar la liberalizacion de los
mercados internacionales y la fuerte industrializacion de los nuevos paises
productores.

Entre las oportunidades de la actividad podemos citar, en primer lugar, el
incremento de la importancia del sector metal en Espafa. Segun la Confederacion
Espafiola de Organizaciones Empresariales del Metal (CONFEMETAL) durante el
ultimo afno ha incrementado la actividad productiva del sector por encima de afios
anteriores.

Ademas, debemos destacar que en la Comunidad Valenciana existen diferentes
tipos de clientes de las empresas de mecanizado de precision como son las
industrias de matrices y moldes y la industria de la automociéon y auxiliares.
Ademas, las empresas valencianas cuentan con la existencia de un tejido
empresarial especializado (textil, ceramica, juguetes, etc.) que demanda una parte
importante de sus servicios.

Otra oportunidad radica en la falta de oferta que existe en ciertos productos de alta
calidad o en metales muy duros, lo que obliga a los clientes a realizar algunos de
sus pedidos fuera de la Comunidad.

También es una ventaja para tu actividad, el aumento de la subcontratacion y
externalizacion de actividades. Cada vez mas empresas dejan de hacer sus propios
mecanizados y pasan a encargarlos a talleres por la flexibilidad que Ila
subcontratacion proporciona a la empresa en términos de coste.
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Asimismo, las continuas innovaciones que se producen (mecanizados de alta
velocidad, laser, controles informaticos, herramientas para materiales muy duros,
etc.) mejora la situacion competitiva de los productos metalicos mecanizados frente
a posibles productos sustitutivos.

También es destacable la buena situacion de la oferta formativa en la Comunidad
Valenciana, la cual incluye diversos estudios y tipologias, entre ellas, ciclos
formativos de diferentes grados, cursos de formaciéon continua, estudios superiores
(ingenierias), etc.

Por dltimo, debemos indicarte que ante la posibilidad de impactos negativos al
sector a causa de la liberalizaciéon de los mercados internacionales y la fuerte
industrializacion de los nuevos paises productores, la Conselleria de Universidad,
Empresa y Ciencia ha presentado recientemente el Plan de Competitividad del
Sector Metal e lluminacion de la Comunidad Valenciana 2005-2007, con el que
pretende disminuir los aspectos criticos fruto de esta nueva situacion.

Respecto a los puntos fuertes de la actividad, debemos destacar, en primer lugar,
la experiencia con clientes de la industria auxiliar del automévil méas exigente en
calidad y servicio que el resto de la industria en general, por lo que mejora la
posicibn competitiva de los talleres de mecanizado.

Un segundo punto fuerte es la capacidad para fidelizar a los clientes. En muchos
casos el beneficio es mutuo porque el taller se asegura una carga de trabajo de un
cliente que ya conoce y la empresa tiene a un proveedor con las condiciones de
calidad y plazo que desea. Las entrevistas realizadas mostraron que la mayoria de
los talleres tenian sus ventas muy concentradas en dos o tres sectores y en unos
pocos clientes habituales. Esto muestra el proceso de fidelizacién que tiene lugar en
esta actividad.

Asimismo, la proximidad geografica a los clientes favorece un trato mas directo y
continuo con ellos, lo cual es muy importante para dar un mejor servicio y conocer
de cerca sus necesidades. Ademas, en lo que se refiere a reparaciones vy
mantenimiento, esa proximidad puede ser vital debido a la urgencia de los pedidos.

Por ultimo, existe la posibilidad de aumentar el nimero de clientes a través de la
oferta de servicios complementarios que la competencia no oferte, como pueden
ser el disefio de piezas y maquinas, la soldadura de conjuntos, los tratamientos
superficiales, etc.

Entre los puntos débiles, debemos destacar que estamos ante una actividad que
requiere unas inversiones elevadas para el inicio de la actividad, ya que la
adquisicion de la maquinaria supone una de las mayores partidas econémicas a
sufragar. Asimismo, éstas deben renovarse constantemente para poder ofrecer
unos servicios de calidad con la ultima tecnologia disponible para la actividad.

Ademas, en opinién de los empresarios entrevistados, otro punto débil lo constituye
la gran dificultad que supone encontrar personal con experiencia en el manejo de
las maquinas, asi como su mantenimiento en plantilla. Esta carencia es
especialmente importante entre los matriceros.

Por otro lado, debemos indicar como debilidad la escasez de asociacionismo y
colaboracion entre los talleres para solucionar problemas comunes, por ejemplo, la
falta de personal cualificado.
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Asimismo, debemos hacer referencia a la baja profesionalizacion en la gestion
comercial que se ha comprobado en las entrevistas, especialmente en la blisqueda
activa de nuevos clientes y en la selecciéon de los mas rentables para cada taller. En
este sentido, hemos detectado una falta de conocimientos empresariales en los
talleres de mecanizados.

Otro punto débil, es la presion de la innovacién tecnolégica para renovar los
equipos constantemente, no solo al inicio de la actividad sino a lo largo de toda la
vida de la empresa, siendo un elemento que puede hacer desistir a los
emprendedores, debido al elevado coste de las maquinas.

Por dltimo, debemos destacar el bajo poder de negociaciéon de los pequefios talleres
frente a clientes y proveedores, ya que normalmente son de mayor tamafio. Como
consecuencia, los plazos medios de cobro son 90 dias, mientras que los de la
materia prima son muy rigidos (15 dias), lo que puede generar problemas de
liquidez.
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5.2. Analisis competitivo

La lectura de este capitulo te permitira conocer:

> LAS FUERZAS BASICAS QUE DETERMINAN EL
GRADO DE COMPETENCIA, DENTRO Y FUERA DE LA
ACTIVIDAD.

> COMO SON LAS EMPRESAS, SU DISTRIBUCION
TERRITORIAL, SU ESTRUCTURA JURIDICA Y
LABORAL, AST COMO SU DIMENSION.

> LAS PRINCIPALES BARRERAS DE ENTRADA Y DE
SALIDA EXISTENTES EN LA ACTIVIDAD.

> LOS ASPECTOS MAS IMPORTANTES A TENER EN
CUENTA DE LOS CLIENTES Y PROVEEDORES.

La lectura de este capitulo te permitird obtener las conclusiones que te mostramos
en el siguiente cuadro:

FUERZAS COMPETITIVAS INTENSIDAD

Alta:

Gran oferta en productos mecanizados de calidad
media y baja.

INTENSIDAD DE LA

COMPETENCIA
Competencia centrada en precios, debido a la

dificultad de diferenciacion del producto.

Barreras de entrada: Medio-alta
Dificultad para encontrar mano de obra cualificada.

Necesidad de fuertes inversiones en el inicio de la
actividad.

AMENAZA DE NUEVOS Necesidad constante de renovar los equipamientos y
COMPETIDORES magquinaria.

Barreras de salida: Media

Existe un activo mercado de maquinaria de segunda
mano.
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’ Baja:
PRESION PRODUCTOS
SUSTITUTIVOS Existen pocos productos sustitutivos para los

mecanizados metalicos.

Medio-alta:

. Abundancia de proveedores de maquinaria y
PODER DE NEGOCIACION

materias primas.
DE PROVEEDORES

Los proveedores de maquinaria financian su compra,
y los pagos de materia prima suelen ser a 15 dias.

Alta:

PODER DE NEGOCIACION El plazo de pago mas habitual es de 90 dias.

RIS @ SUSRIES Habitualmente los clientes son de mayor tamafio que

los talleres.

5.2.1. Analisis de las empresas competidoras

¢Cuantas empresas hay y donde estan situadas?
¢Cual es la forma juridica mas adoptada?
¢ Cuales son los volumenes de facturacion y empleo?
¢Qué instalaciones son las mas habituales?

5.2.1.1. Numero de empresas y su distribucion territorial

Para conocer el nimero de empresas valencianas de mecanizados de precisién y su
distribucion provincial hemos consultado el Fichero de Empresas de Camerdata, que
ofrece esta informacién a través del niumero de empresas incluidas en los
siguientes epigrafes del IAE:

e 319.9 Talleres mecéanicos independientes NCOP.
e 312 Forja, estampado, embuticion, troquelado, corte y repulsado.
e 32 Construccién de maquinaria y equipo mecanico.

Segun el Fichero de Empresas de Camerdata, en la Comunidad Valenciana se
registraron 1.457 empresas de mecanizados en el afio 2005, las cuales se
distribuian entre las provincias de Valencia (788), Alicante (458) y Castellon (211).
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Cuadro 7: Gréafica de la distribucidn de empresas segudn provincias,
Comunidad Valenciana, 2005 (%0)

Alicante
. 43%

Valencia
54.08%

Castellon
14,49%

Fuente: Fichero de Empresas. Camerdata

La ubicacién de las empresas de mecanizados, y del resto de empresas del sector
de la metalmecanica, la determina la proximidad a los distritos industriales
tradicionales a los que sirve su producciéon. En este sentido, en la provincia de
Alicante destaca la presencia de empresas de este tipo en la comarca del Baix
Vinalopd, donde es importante la industria del calzado, en la comarca de la Foia de
Castalla, zona productora de juguetes, y en las comarcas de Alcoia y Comtat, donde
destaca la industria textil. En la provincia de Valencia debemos destacar su
ubicacion en la comarca de Vall d'Albaida, zona productora de textil, y en la
comarca Horta, donde destaca la industria del mueble. Aqui debemos realizar una
especial mencién al area metropolitana de Valencia, la cual, segun datos de la
Conselleria de Empresa, Universidad y Ciencia, agrupa a mas del 20% de las
empresas del sector. Por ultimo, es necesario indicar que en la provincia de
Castellon destaca la comarca de la Plana, zona productora de ceramica.
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5.2.1.2. Condicioén juridica

A continuacién te proporcionamos una grafica con la distribucién de las empresas
valencianas de mecanizado de precision segun la forma juridica. Como puedes
observar, la mayor parte de las empresas de la actividad utilizan la forma juridica
de Sociedad Limitada (916), seguida por Empresario Individual (293), Sociedad
Andénima (160), Comunidad de Bienes (58), Cooperativa (22) y Otras formas
juridicas (8).

Cuadro 8: Grafica de clasificacion de las empresas segun la condicion
juridica, Comunidad Valenciana, 2005 (20)

Cooperativ

Empresario
Individual
20,11%

Comunidad

de hienes
3,98% Sociedad
Limitada
Sociedac 62,87%
Anonima
10,98%

Fuente: Fichero de Empresas. Camerdata

Como puedes observar, el 62,87% de las empresas se constituyen como Sociedad
Limitada, ya que es la forma juridica mas adecuada para esta actividad. Si decides,
constituirte como Empresario Individual deberds tener en cuenta que sus
caracteristicas basicas son que no se distingue entre la personalidad juridica del
empresario y la de la empresa y que el empresario responde ilimitadamente de
todas las obligaciones contraidas en el ejercicio de su actividad. Para desarrollar la
actividad como Empresario Individual, no necesitas llevar a cabo un proceso previo
de constitucion de la empresa, sino que los tramites se realizan una vez iniciada la
actividad.

5.2.1.3. Volumen de facturacion

Podemos agrupar los talleres de mecanizado de precisidon valencianos atendiendo a
su

facturacion. Para ello, hemos consultado el Fichero de Empresas de Camerdata,
donde podemos conocer el nimero de empresas y su facturacién anual a partir de
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una muestra de 1.135 empresas de mecanizados. En definitiva podriamos hablar
de:

e Talleres pequefios: Tienen una facturacion anual inferior a 600.000 euros.
Actualmente agrupan al 56,12%.

e Talleres medianos: Tienen una facturacién anual entre 600.001 y 3.000.000
de euros. Actualmente agrupan al 31,72%.

e Talleres Grandes: Tienen una facturaciéon superior a los 3.000.000 de euros.
Actualmente agrupan al 12,16%.

5.2.1.4. Empleo

A continuacién te mostramos una grafica con la distribucion de las empresas
atendiendo al empleo generado. Como puedes observar, en la estructura
empresarial valenciana de empresas de mecanizado destacan las micro y pequefias
empresas, ya que el volumen de empleo generado por las empresas del sector es
reducido. En concreto, destacan en porcentaje las empresas compuestas entre 1 y
5 trabajadores (52,27%), seguidas de las empresas entre 6 y 10 asalariados
(18,12%), empresas entre 11 y 25 trabajadores (18,54%) y las empresas de mas
de 25 asalariados (11,07%0).

Cuadro 9: Grafica de la distribucidn de las empresas segun el niUmero de
empleados, Comunidad Valenciana, 2005 (%6)

Dedab
empleados
empleados

De11a 25

265
empleados

De 26 a 50
107
empleados -

De 51 a 100
empleados .34

Mais de 100 17
empleados F

L1 200 400 600 500

Fuente: Fichero de Empresas. Camerdata

Segun estos datos, obtenidos del Fichero de Empresas de Camerdata a través de
una buUsqueda entre 1.429 empresas de mecanizado, el nimero de empresas
desciende a medida que aumenta el nimero de asalariados. Por ello, podriamos
indicar que existe una atomizaciéon de la oferta y que aproximadamente el 70% de
las empresas tienen menos de 10 empleados.
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5.2.1.5. Instalaciones

Segun las entrevistas realizadas, el taller de mecanizado medio de la Comunidad
Valenciana tiene una superficie aproximada de 500 m?, ahora bien, para el caso de
la empresa-tipo de la guia sera suficiente contar con un local de 325 m?, ya que
hemos considerado que al inicio de la actividad las necesidades de espacio seran
menores.

El recinto de un taller de mecanizado lo ocupa mayoritariamente la zona destinada
al trabajo, en la que se ubica la maquinaria. Como norma general, podriamos
distribuir un taller de mecanizado entre las siguientes zonas:

e Zona de maquinas y trabajo (80%o).

¢ Almacén de materias primas, pequefias herramientas y otros utiles (15%).

e Una oficina (5%).
La disposicion de las maquinas no es algo trascendental para el funcionamiento de
un taller pequefio. Sin embargo, te conviene planificar esta cuestion de antemano y
pensando en el futuro crecimiento del taller, ya que las maquinas son voluminosas
y pesadas. Ademas, las de mayor tamafio necesitan un pavimento especialmente
reforzado. En este sentido, la maquinaria utilizada por los talleres de mecanizado
seria la siguiente:

e Equipo de soldadura eléctrica.

e Taladro vertical.

e Roscadora automaética.

e Fresadora.

¢ Herramientas de metrologia.

¢ Rectificadora cilindrica.

e Grua manual

e Torno de control de visualizado.
Debes recordar que, aunque la ubicacion del taller no es vital para el ejercicio de la
actividad, si tiene importancia la proximidad a los clientes, especialmente por los
encargos para reparaciones y mantenimiento, y que el lugar esté bien comunicado.
En consecuencia, lo mas adecuado es localizarse en un poligono industrial del
extrarradio que esté bien comunicado por carretera.
Respecto a las caracteristicas de la maquinaria, te aconsejamos la adquisicion de
modelos que dispongan de Control Numérico por Computador (CNC) por los

siguientes motivos:

e La complejidad de las piezas: En muchas ocasiones el CNC es inevitable para
la fabricacién de piezas con cierta complejidad geométrica.
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e La precision requerida: Cuando se estrecha el margen de tolerancia, el CNC
suele ser la mejor opcién, sobre todo si quieres asegurar la capacidad de
repetir exactamente la misma pieza.

e El tamario de los lotes de produccion: Para tiradas medias y largas el control
numeérico puede ser la opciéon mas rentable.

Por Jultimo, segun el Observatorio de Prospectiva Tecnoldgica Industrial, la
aplicacion generalizada de las tecnologias laser a escala industrial como
herramienta de soldadura y corte térmico tendré lugar a largo plazo. La principal
limitacion de esta técnica es la elevada inversién que requiere, que no es accesible
a las pequefias y medianas empresas.

5.2.2. Analisis de los competidores potenciales

¢Qué barreras de entrada y de salida nos encontramos en la
actualidad?

Es importante analizar las barreras de entrada y de salida de la actividad, ya que
tienen una incidencia directa sobre la competencia que puedes encontrar, la cual
serd mas intensa con bajas barreras de entrada y altas barreras de salida. Las
primeras limitan o facilitan las posibilidades de que puedan surgir nuevas empresas
y las segundas dificultan o permiten la salida de la actividad a las empresas en
funcionamiento.

En nuestro caso, hemos considerado las barreras de entrada de intensidad
medio-alta, debido a la dificultad de conseguir operarios con experiencia algo
imprescindible para ofrecer una oferta de calidad, y por la alta inversién que el
emprendedor tiene que realizar para comenzar la actividad.

Respecto a las barreras de salida, hemos considerado que tienen una importancia
media, ya que el mercado de maquinaria usada es bastante activo cuanto a la
compra-venta, especialmente en la menos importante o especificas para cada
taller.

Asimismo, debes tener presente que, en el caso de haber alquilado el local, si
abandonas la actividad perderas la inversion realizada en la reforma.
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5.2.3. Productos substitutivos

¢Qué productos se pueden considerar sustitutivos a los
generados por la actividad?

Actualmente, las piezas de plastico y los nuevos materiales ceramicos pueden
sustituir a las piezas de metal en algunas ocasiones, aunque a medio plazo no se
prevé que supongan una seria amenaza para las actividades de mecanizado, ya que
todavia son mercados incipientes o para aplicaciones muy particulares.

Por otra parte, las innovaciones en los procesos de transformacién de los metales
daran lugar a técnicas que en algunas ocasiones podran competir con los
mecanizados tradicionales y en otras reduciran la cantidad necesaria de trabajo de
mecanizado. Este es el caso de la fundicibn de precisién, el sintetizado o la
compactacion a alta densidad. De todos modos, a medio plazo estas técnicas no
seran de aplicacion habitual.

5.2.4. Analisis de los proveedores

¢Cudles son las caracteristicas principales de tus proveedores?

¢ Qué aspectos debes valorar para elegir uno u otro proveedor?

¢Cudles son los plazos habituales de pago a proveedores en el
mercado?

En el sector de los talleres de mecanizado podemos distinguir entre proveedores de
magquinaria y de materia prima. Otros menos importantes para la actividad, a causa
del nivel de gasto que suponen, son los proveedores de los Utiles de corte para las
maquinas, aceites, maquinaria genérica (compresores, soldadura eléctrica, etc.), y
herramientas generales.

Respecto a los proveedores de maquinas y herramientas suelen ser empresas de
ambito internacional y de alto nivel tecnolégico. Sobre la maquinaria (tornos,
fresadoras, rectificadoras, etc.), los talleres encuestados valoran especialmente la
versatilidad de la maquina y su facilidad de manejo. En este sentido, consideran
que existe una oferta suficiente de proveedores de maquinaria y utillaje.

Otros servicios habituales que proporcionan los proveedores son financiacién por
leasing, contratos para asistencia de mantenimiento y formacién basica para el
manejo de la maquina. En el caso de no disponer de financiacidon suficiente puedes
acudir al mercado de segunda mano, ahora bien, debes asegurarte el
asesoramiento de un experto de confianza.

Por otro lado, no se aprecian problemas importantes respecto a los proveedores de
materia prima, aparte del posible retraso en los plazos de entrega, que suelen estar
entre 2 y 4 dias. Los pequerios talleres suelen comprar las materias primas a
empresas dedicadas a la distribucion de materiales siderurgicos, comercializacion
de aceros y metales, etc., y el pago suele realizarse a 15 dias.

En el apartado 7.2 Anexo de Proveedores puedes encontrar mas informacion sobre
los proveedores habituales de la actividad.
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5.2.5. Anéalisis de los clientes

¢Cual es la tipologia habitual del cliente de los talleres de
mecanizado?
¢ Cuales son los plazos de cobro a los clientes en el mercado?

Los pequefios talleres de mecanizado prestan sus servicios a una amplia variedad
de clientes. Cualquier empresa que tenga maquinas e instalaciones puede
convertirse, en un momento determinado, en cliente de un taller de mecanizado.

Segun los talleres entrevistados, los aspectos mas valorados por los clientes son la
calidad del servicio, el cumplimiento de los plazos de entrega, un precio ajustado
(el cobro suele realizarse a los 90 dias) y la precision del producto a sus
necesidades. Los mas exigentes con la calidad de las piezas y los plazos de entrega
son las empresas de la industria de automocién y de moldes y matrices, ya que
necesitan que el control dimensional sobre las piezas sea mas exacto para
garantizar que luego no den problemas al montarlas en los conjuntos a los que
pertenecen.

En este sentido, que el taller posea una certificacion de calidad, como por ejemplo
una norma ISO, es un importante elemento diferenciador e incluso un requisito
necesario con algunos clientes. Asimismo, en el caso de la automocién, las grandes
marcas comerciales tienen unas normas propias de calidad bastante exigentes y
que afectan cada vez mas a la cadena de proveedores.

Un elemento clave de competitividad es la capacidad para responder rapidamente a
un pedido urgente causado por una averia. Habitualmente, los clientes de los
pequefios talleres prefieren continuar con su proveedor habitual y no arriesgarse
por la diferencia de coste, ya que las consecuencias que produce un retraso o una
pieza de mala calidad serian muy negativas para la imagen de la empresa. En este
sentido, segun las entrevistas realizadas, la mayoria de los talleres de mecanizados
de precision realizan su actividad para clientes fijos a través de pedidos. En pocas
ocasiones cuentan con clientes que requieren servicios esporadicos o una
produccidon continua.

Por ultimo, debemos indicarte que una parte importante de las empresas
entrevistadas consideran que a dia de hoy es dificil conseguir nuevos clientes, ya
que la competencia a nivel nacional e internacional es mayor.
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5.3. Marketing

La lectura de este capitulo te permitird conocer:

>LOS TIPOS DE PRODUCTOS GENERALMENTE
OFERTADOS.

> LA POLITICA DE PRECIOS MAS HABITUAL EN EL
SECTOR.

> LAS PRINCIPALES CARACTERISTICAS DE LA
FUERZA DE VENTAS.

> LAS ACCIONES PROMOCIONALES UTILIZADAS
POR LOS TALLERES DE MECANIZADO.

El analisis de este apartado sefiala las siguientes conclusiones:

Los productos que habitualmente se encargan a los talleres de
mecanizado son pequefas piezas mecanizadas con distintas gamas
de calidad, segun la precision requerida.

El precio medio viene marcado por la tipologia del servicio o
producto, por los costes de produccién y por la competencia.

Los principales medios de promocién de los talleres de mecanizado
son el desarrollo de la imagen corporativa en tarjetas y vehiculos,
los directorios comerciales, etc. La imagen de rigor profesional y la
cartera de clientes es la mejor tarjeta de visita.

5.3.1. Producto

¢Qué productos puedes ofrecer a tus clientes?

Determinar los productos que vas a ofrecer constituye una decision estratégica de
gran importancia, ya que con ellos podras diferenciarte de la competencia y evitar
las guerras de precios.

La oferta basica de productos de cualquier pequefio taller de mecanizado se
compone de uno o varios de los siguientes productos:

Conjuntos metalicos mecanizados.
Piezas metdlicas mecanizadas.
Piezas de acero para maquinas y equipos industriales.

Moldes y matriceria.
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Ademas, a medida que la empresa aumenta de tamarfo es habitual optar por
ofrecer servicios complementarios:

e Disefio de piezas y maquinas.
e Soldadura de conjuntos.
e Tratamientos superficiales.

Recuerda que, dentro de la tendencia a la subcontratacibn que mencionamos antes,
cada vez mas empresas tienden a ofrecer servicios integrales, como disefio y
mantenimiento de piezas, lo que supone trabajar con una plantilla con una alta
cualificacion.

5.3.2. Precio

¢ Qué aspectos debes tener en cuenta a la hora de establecer un
precio?

Como norma general, el precio medio de los servicios y de la producciéon se calcula
en relacion a su tipologia, al porcentaje que representa respecto a los costes de
produccion y al que establece la competencia en el mercado. En este sentido, debes
valorar determinadas variables y decidir si vas a estar por encima o por debajo del
mismo. En cualquier caso, el precio final debe ser razonable para la economia de tu
cliente, ademas de permitir absorber los costes de la explotacion y obtener un
beneficio.

El producto se hace a medida, de modo que para cada trabajo deberas realizar un
presupuesto en base a la complejidad y caracteristicas de la pieza, ya que los
trabajos que requieren una precision especial suelen aumentar significativamente
los precios. Asi, entre los pequerios talleres de mecanizado, podemos establecer un
precio por hora de torno entre 18 y 22 euros y de fresadora entre 19 y 23 euros.
Estos precios pueden variar en funcién de la maquina utilizada y de la cualificacién
del personal.

Por dltimo, es importante indicar que los empresarios encuestados manifestaron
que la actividad esta atravesando un periodo de reduccion del margen comercial,
ya que recientemente ha incrementado la competencia via precio.

5.3.3. Fuerza de ventas

¢ Como se produce la venta del producto?

Segun las entrevistas realizadas, un importante niumero de empresas realizan
labores comerciales para la captaciéon de clientes a través del comercial de la
empresa, sobre todo en las épocas de ventas bajas. En este sentido, la mejor forma
de fidelizar clientes consiste en el cumplimiento estricto de los plazos en los pedidos
y una disposicion eficaz para atender los pedidos urgentes sin mermas en la calidad
de los trabajos.
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Como norma general, es el cliente potencial quien realiza el primer contacto, ya sea
en persona o telefénicamente, sobre todo cuando la empresa ya ha conseguido una
imagen de rigor profesional.

Sin embargo, como en cualquier otro negocio de reciente creacion, la labor
comercial es fundamental para darse a conocer. Durante el inicio de la actividad
deberas dedicar gran parte de tu tiempo a visitar a tu mercado objetivo con el fin
de conseguir clientes, contactos y pedidos de prueba. Los aspectos que deberas
resaltar son los referentes a la calidad que puedes ofrecer, sobre todo maquinaria
moderna y operarios con experiencia, y tu compromiso con los plazos de entrega.

También es interesante que visites las oficinas técnicas de ingenieria, ya que
ademas de los encargos que hacen, con sus recomendaciones pueden facilitarte la
obtencién de nuevos clientes. Ahora bien, debes saber que sus exigencias de
calidad suelen ser altas.

5.3.4. Promocion

¢Colmo dar a conocer tu negocio y tus servicios?

Entre las herramientas promocionales mas habituales de los talleres de mecanizado
podemos citar los anuncios en directorios comerciales (Paginas Amarillas, QDQ,
etc.), imagen corporativa en tarjetas, facturas y vehiculos, etc.

Ademas de estas formas de promocién de caracter formal, una parte importante de
los entrevistados sefialan el boca-oido como una forma habitual de obtencién de
nuevos clientes. Esta publicidad no tiene coste alguno y siempre resulta efectiva,
pero se hace necesario fomentarla a través de factores de calidad para evitar
reacciones contrarias a las esperadas.

Asimismo, empieza a ser frecuente el uso de las nuevas tecnologias para realizar
publicidad. En este sentido se advierte que incluso los pequefios talleres comienzan
a utilizar Internet, bien sea con sus propias paginas web, bien en portales de
asociaciones sectoriales. Este tipo de publicidad puede aportarte una serie de
ventajas que deberias considerar:

e El coste es muy bajo.

e La empresa que tiene un portal web de calidad transmite una imagen de
modernidad.

e Puede combinarse perfectamente con otros medios para reforzar el impacto
publicitario (prensa, mailing, tarjetas, etc.).

Ademas, las empresas de mecanizado suelen acudir a ferias de maquinaria y otros
eventos del sector que se celebran en Espafia, ya que les permite conocer las
novedades de la actividad, establecer contactos y darse a conocer a un mayor
publico.

En el apartado 7.3 Anexo de Ferias podras consultar las ferias mas importantes que
se celebran en Espafia.
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5.4. Analisis econdmico-financiero

La lectura del presente capitulo te permitird conocer:

> UNA ESTIMACION DE LAS INVERSIONES
NECESARIAS PARA EL INICIO DE LA ACTIVIDAD.
> LAS PARTIDAS DE GASTOS MAS IMPORTANTES
EN EL DESARROLLO DE TU ACTIVIDAD.

> UNA PROPUESTA DE LA CUENTA DE
RESULTADOS.

> LAS FUENTES DE FINANCIACION MAS
UTILIZADAS ENTRE LOS TALLERES.

La lectura de este capitulo te permitird obtener las siguientes conclusiones:

e Las partidas de inversiobn mas importantes corresponden a la
adquisicion de las maquinas de mecanizado, el acondicionamiento
del local, los elementos de transporte y los equipos de metrologia y
utillaje.

¢ La partida de gastos mas importante es la de personal, seguida por
el alquiler del local.

¢ Las vias de financiacion suelen ser la autofinanciacion y la
financiacion ajena (bancos y/o subvenciones oficiales).
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5.4.1. Inversiones

¢Qué desembolso tienes que hacer para iniciar la actividad?

En este epigrafe recogemos las partidas minimas necesarias para poder iniciar la
actividad, entre ellas, un local para el desarrollo del negocio, mobiliario diverso,
magquinaria para poder desempefar la actividad, etc. A continuacién te mostramos
las principales partidas de inversidn necesarias:

Cuadro 10: Inversion minima necesaria estimada (euros)

PARTIDAS IMPORTE (€)

Acondicionamiento local 15.000,00
Mobiliario oficina 1.500,00
Maquinaria y utiles de corte 105.600,00
Elementos para mover cargas 2.100,00
Equipos metrologia y utillaje 8.500,00
Elementos transporte 10.000,00
Equipo para procesos de informacion 800,00
Gastos puesta en marcha 1.800,00
TOTAL INVERSION 145.300,00

Fuente: Elaboracién propia a partir de entrevistas

En el caso de la empresa tipo, hemos optado por alquilar el local en el que se va a
desarrollar la actividad, por ello no aparece una partida destinada a la adquisicién
del mismo. Si optas por la compra, deberas afiadir el importe estimado del local en
las inversiones de arranque con su valor de adquisicién correspondiente, por lo que
las inversiones experimentarian un incremento significativo.

Como puedes observar, hemos incluido una partida de gastos de acondicionamiento
del local (15.000 euros), que se destinard a la realizacion de las obras que sea
necesario realizar para que el local permita el desarrollo de la actividad, entre ellas,
la pavimentacion, instalacion eléctrica, fontaneria, etc.

Ademas, hemos valorado en 1.500 euros el gasto necesario en mobiliario de
oficina, que consta de mesas, sillas, estanterias, archivadores, etc., con los que
podremos acondicionar una pequefia oficina.

La partida méas importante corresponde a la adquisicién de la maquinaria y Utiles de
corte (105.600). Dentro de este gasto hemos considerado la compra de un torno de
control visualizado (25.000 euros), una fresadora de Control Numérico por
Computador CNC (50.000 euros), una rectificadora cilindrica (18.000 euros), un
taladro vertical (5.500 euros), una roscadora automatica (3.600 euros) y un equipo
de soldadura eléctrica (3.500 euros). En este sentido, debes tener presente que si
el taller opta por incorporar una tecnologia moderna con el fin de conseguir una
oferta de calidad para los clientes, como hemos considerado en el apartado 5.2.1.2
Instalaciones, mayor sera la inversion. Ademas, es importante recordar que
disponer de unos buenos equipos, también es una forma de atraer y mantener a los
operarios.
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Asimismo, hemos considerado una partida de 2.100 euros para la adquisicion de
elementos para mover pequefias cargas, la cuales supone la compra de varias
carretillas y una grda manual (1.800 euros). Ademadas, dentro de los elementos de
transporte consideramos la compra de una furgoneta de segunda mano por un
valor de 10.000 euros.

También hemos considerado una partida de 8.500 euros para la adquisicién de
herramientas de metrologia (calibres, micrémetros, galgas, etc.) y utillaje diverso
como mordazas, martillos, etc., asi como un equipo para los procesos de
informacién por valor de 800 euros, que consistira en un ordenador y una pequefia
impresora.

Por dltimo, hemos considerado una partida de 1.800 euros para sufragar los gastos
de puesta en marcha de la empresa, es decir, notaria, licencias, etc.

5.4.2. Gastos

¢Cudles son los gastos anuales medios de la actividad?

Los gastos constituyen los desembolsos necesarios para el ejercicio de la actividad,
por lo que en este apartado hemos incluido tanto los gastos variables, es decir,
aquellos que dependen del volumen de facturacion, como los fijos, independientes
del mismo.

Debes tener presente que durante un tiempo es posible que los ingresos sean nulos
0 escasos y dificilmente compensen los gastos, por lo que conviene realizar un
ejercicio de previsibn sobre el niumero de meses que puede producirse esta
situacidon y, en consecuencia, contar con fuentes de financiacion suficientes para
afrontar el desfase econdmico temporal entre los ingresos y los gastos.

Dentro de la partida de gastos variables hemos incluido la compra de materias
primas (acero en barras, tubos, etc.) y el consumo de aceites y Utiles de corte para
las maquinas. Segun las entrevistas realizadas, los costes de la materia prima
oscilan entre un 30% y un 40% de la facturacion, aproximadamente. En los talleres
pequerfios este coste se acerca al 30%, mientras que la proporcion del 40% es mas
habitual en talleres de gran tamarfio. El gasto medio en utiles de corte, aceites
lubricantes y aceites de corte es aproximadamente del 5 al 10% de la facturacion
seguln el tamafio de la empresa.

Cuadro 11: Gastos variables anuales estimados (euros)

PARTIDAS IMPORTE (euros)

Materia prima (30%o) 81.502,50
Aceites y Utiles de corte para las maquinas (5%) 13.583,75
TOTAL 95.086,25

Fuente: Elaboracion propia a partir de entrevistas

A continuaciéon te presentamos una tabla con los gastos fijos aproximados de un
taller de mecanizado con un tamafio de 325 m? y una plantilla compuesta por el
emprendedor y tres personas empleadas a jornada completa (dos operarios con
experiencia y un aprendiz). El volumen de estas partidas es orientativo y puede
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verse incrementado o disminuido en funcion del tipo de empresa que vayas a
constituir:

Cuadro 12: Gastos fijos anuales estimados (euros)

PARTIDAS IMPORTE

Alquiler local 16.200,00
Gastos de personal (Sueldo+SS) 83.944,00
Publicidad 1.200,00
Suministros™® 3.900,00
Servicios de profesionales independientes 1.800,00
Seguros 1.500,00
Gastos financieros** 4.722,25
Amortizacion 21.030,00
Tributos 1.000,00
TOTAL GASTOS FI1JOS 135.296,25

* Incluye luz, agua y teléfono
** El emprendedor financia la mitad de la inversién con un préstamo de 72.650 euros al 6,5% Fuente:
Elaboracién propia a partir de entrevistas

Como puedes comprobar, hemos considerado un gasto de 1.350 euros mensuales
para el alquiler de un local de 325 m2 ubicado en una zona industrial. En este
sentido, el precio del alquiler de un local es distinto dependiendo de la zona, y los
seguros se determinan en funcién del local y sus riesgos.

Para estimar los gastos de personal hemos estimado catorce pagas al afio por
trabajador. El importe que resta para alcanzar el gasto estimado en el cuadro
corresponde a la Seguridad Social, siendo los salarios los siguientes:

e El emprendedor: 1.500 euros brutos/mes.
e Dos operarios: 1.200 euros brutos/mes cada uno.
e Un aprendiz: 800 euros brutos/mes.

Ademas, hemos considerado un gasto de 1.200 euros para realizar la publicidad de
la empresa y un gasto de 3.900 euros para cubrir el suministro de luz, agua y
teléfono. En este sentido, hemos estimado un gasto mensual de 180 euros de luz y
45 euros de agua, a los que deberiamos sumar un gasto de 100 euros al mes en
concepto de comunicaciones, es decir, teléfono, fax e Internet. Estos gastos han
sido incluidos en la partida de gastos fijos, aunque en realidad son semifijos.

Dentro de los servicios de profesionales independientes hemos incluido los gastos
de una gestoria (1.200 euros), asi como del canon que se paga a un gestor
autorizado para la recogida de residuos, aproximadamente 600 euros. Ademas,
hemos considerado una partida de 1.500 euros para la contratacion de diversos
seguros y una partida de 1.000 euros para el pago de los tributos.
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Los gastos financieros hacer referencia a la financiacién ajena de la empresa. En
este caso, hemos estimado que el emprendedor solicita un préstamo de 72.650
euros al 6,5% de interés anual, lo que supone un gasto de 4.722,25 euros anuales.

Por dltimo, la partida de amortizacion se obtiene de aplicar el siguiente criterio:
e Equipo para procesos de informacion: 4 afos.
e Gastos de puesta en marcha y acondicionamiento del local: 5 afios.
e Maquinaria principal: 8 afos.
e Elementos de transporte y elementos para mover cargas: 5 afos.
¢ Equipos de metrologia y utillaje: 5 afios.

e Mobiliario de oficina: 10 afos.

5.4.3. Previsiones de ingresos

¢Colmo puedes realizar una prevision de ventas?

Como norma general, es frecuente que en los pequefios talleres de mecanizado la
mayor parte de la facturacidon corresponda a pedidos unitarios. Asimismo, en la
mayoria de los casos, al menos la mitad de la facturacién se concentra en dos o
tres sectores y en menos de diez clientes.

Segun las entrevistas realizadas, los pedidos que reciben las empresas valencianas
de mecanizado de precisidon se clasifican segun la actividad del cliente entre
Industria de matrices y moldes (30%), Industria de la automocién y auxiliares
(25%) y Otras industrias cercanas (45%), entre ellas, textil y del calzado,
ceramica, juguetes, etc. Segun esta informacion, las industrias de matrices y
moldes y las industrias de automocion y auxiliares conforman el grueso de clientes
de los talleres de mecanizado. Ademas, el resto de pedidos corresponde a las
industrias cercanas a la empresa, las cuales se caracterizan por formar parte de un
distrito especializado, por ejemplo, textil, ceramica, juguetes, etc.

De este modo, podemos estimar los ingresos de la siguiente forma:

¢ Industria de matrices y moldes: 225 pedidos unitarios y 65 series cortas. En
total 94.500 euros.

e Industria de la automocién y afines: 190 pedidos unitarios y 65 series
cortas. En total 79.800 euros.

e Otras industrias del tejido cercano: 150 pedidos unitarios y 130 series
cortas. En total 46.500 euros.

e Otras industrias del tejido cercano: 185 pedidos unitarios y 100 series
cortas. En total 50.875 euros.
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En definitiva, los ingresos estimados de un taller de mecanizado serian:

94.500 + 79.800 + 46.500 + 50.875 = 271.675 euros

5.4.4. Estructura de la cuenta de resultados

¢Coémo puedes determinar el beneficio de la actividad?

A continuacién te mostramos una sencilla cuenta de resultados para una empresa
con las caracteristicas analizadas anteriormente y con un volumen de negocio de

271.675 euros:

Cuadro 13: Estructura de la cuenta de resultados, ejemplo propuesto

(euros)

INGRESOS 271.675,00
Industria de matrices y moldes 94.500,00
Industria de la automocion y afines 79.800,00
Otras industrias 97.375,00
TOTAL GASTOS VARIABLES 95.086,25
Materia Prima 81.502,50
Aceites y utiles de corte para las maquinas 13.583,75
INGRESOS — GASTOS VARIABLES 176.588,75
TOTAL GASTO FI1JOS 135.296,25
Alquiler local 16.200,00
Gastos de personal (Sueldo+SS) 83.944,00
Publicidad 1.200,00
Suministros 3.900,00
Servicios de profesionales independientes 1.800,00
Seguros 1.500,00
Gastos financieros 4.722,25
Amortizacion 21.030,00
Tributos 1.000,00
RESULTADO BRUTO DE LA EXPLOTACION 41.292,50
PORCENTAJE SOBRE EL VOLUMEN DE VENTAS 15,20%

Fuente: Elaboracién propia a partir de entrevistas
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5.4.5. Financiacion

¢De donde puedes obtener el dinero necesario para iniciar la
actividad?

Como norma general la estructura financiera se apoya en las siguientes
aportaciones de capital:

e Financiacion propia (50%b).
¢ Financiacion ajena (50%).
e Ayuda oficial.

La estructura financiera se apoya principalmente en las aportaciones propias de
capital y financiacion ajena. Con frecuencia, en el balance, los fondos propios
representan en torno al 50% del activo total, mientras que la financiacion, tanto a
largo como a corto plazo, suele ser el 50% restante.

En este caso el préstamo se concede a un tipo de interés del 6,5% y un plazo de
amortizaciéon de 7 afios. En total se ha calculado que la cantidad solicitada a la
entidad financiera es de 72.650 euros, lo que representa un gasto anual de
4.722,25 euros.

Debes tener en cuenta que si tienes acceso a algun tipo de subvenciones, éstas no
se perciben en el momento de la solicitud, sino que lo normal es que se demoren
en el tiempo. Por ello, debes prever el desfase temporal entre el pago de las
inversiones y el cobro de la subvencién, ya que es probable que tengas que hacer
frente a intereses derivados de un posible crédito bancario.
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5.5. Recursos humanos

La lectura del presente capitulo te permitird conocer:

> EL PERFIL PROFESIONAL REQUERIDO PARA EL
DESARROLLO DE LA ACTIVIDAD.

> LA ESTRUCTURA ORGANIZATIVA Y LOS
SERVICIOS EXTERIORES MAS HABITUALES.

> EL CONVENIO COLECTIVO APLICABLE A LA
ACTIVIDAD QUE CONSTITUYE LA NORMA BASE
PARA LA REGULACION DE LA RELACION EMPRESA-
TRABAJADOR (SALARIO, JORNADA, VACACIONES,
ETC.).

La lectura de este capitulo arroja las siguientes conclusiones basicas:

e El propietario realiza varias tareas, entre ellas jefe de taller,
gerencia, trato con proveedores, etc., mientras que el resto de
personal son operarios que realizan tareas concretas, como tornero,
fresador, etc.

e Entre los talleres de mecanizado es habitual que ciertas funciones
sean subcontratadas, entre ellas las administrativas, la gestion de
residuos, el disefio y a digitalizacién de planos de piezas, etc.

5.5.1. Perfil profesional

¢ Qué cualidades debe tener el responsable de la actividad?
¢Cual es el perfil de los empleados?

Una parte significativa de los talleres de mecanizado han sido creados por antiguos
operarios de otros talleres. Este pasado aporta a los responsables la experiencia
practica necesaria para el ejercicio de cualquier actividad y les permite estar
familiarizados tanto con el producto como con los clientes. En este caso, el
inconveniente que se debe superar es la falta de conocimientos de gerencia
empresarial, que al principio se solventa contratando asesores externos.

Segun manifiestan los empresarios entrevistados, es dificil encontrar profesionales
con experiencia que conozcan los métodos de trabajo, si bien destacan que
actualmente la oferta formativa es amplia. También destacan que la formacion
dentro de la propia empresa no siempre es la solucién, puesto que después del
periodo de aprendizaje, el trabajador no siempre permanece en la empresa y la
inversion en la formacién del operario no se rentabiliza.

Ademas del factor experiencia, los aspectos mas valorados a la hora de seleccionar
personal son:
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e Responsabilidad para realizar el trabajo con eficiencia.

e Polivalencia, es decir, dominio de varios tipos de maquinaria. En los talleres
pequefios esta caracteristica adquiere mas importancia, puesto que cada
persona suele responsabilizarse de mas de una tarea.

e Formacion a la medida: estudios técnicos, ingenieria, formacion profesional,
etc.

e Capacidad de aprendizaje.

Respecto a la cualificacidon profesional, los talleres suelen distinguir principalmente
entre torneros, fresadores y matriceros, segln su actividad dentro de la empresa.
Dentro de estas tipologias se distinguen diferentes categorias, segun las tareas
concretas que domina.

Independientemente de las maquinas, los empleados deben saber realizar las
distintas operaciones que intervienen en el proceso de mecanizado:

e Controlar los productos obtenidos.
e Funcionamiento, puesta en marcha y parada de los equipos.

e Establecer los procesos de trabajo e introduccién y ajuste de parametros
siguiendo las instrucciones indicadas en los documentos técnicos.

e Programar las maquinas.
¢ Responsabilizarse del mantenimiento mas basico de los equipos.

Por dltimo, debemos indicarte que en el apartado 7.4 Anexo de Formaciéon hemos
incluido la formacién reglada y los cursos adecuados para esta actividad.

5.5.2. Estructura organizativa

¢Como debe estar organizada la empresa?

En los talleres de mecanizado, el propietario suele asumir multiples tareas que
requieren distintos grados de formacion (jefe de taller, gerencia, trato con
proveedores, etc.), mientras que el resto del personal suelen ser los operarios que
asumen las tareas especificas (tornero, fresador, etc.).

Respecto a los operarios, las categorias se establecen en base a su experiencia y
grado de polivalencia. Segun las entrevistas realizadas, es dificil encontrar y
mantener un operario experimentado, especialmente los matriceros, aunque es
fundamental disponer de personal cualificado para la rentabilidad econémica del
taller.

Por ultimo, existen diferentes modalidades de contrato de trabajo en términos de
coste, por lo que debes valorar la conveniencia de cada uno, por ejemplo la figura
del aprendiz.
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5.5.3. Servicios exteriores

¢Qué funciones se delegan a empresas externas?

Entre los talleres de mecanizado es habitual que ciertas funciones administrativas
sean subcontratadas, entre ellos los servicios de asesoramiento en materia laboral,
contable y fiscal, que es llevado a cabo por asesorias especializadas. Otro de los
servicios exteriores mas importantes, dada la obligatoriedad de las leyes, es la
gestion de residuos. Durante los ultimos afios se ha procedido a la regulacion de la
actividad y de los impactos ambientales que la mala gestion de los residuos puede
acarrear al medio, por ello la importancia de llevar a cabo una gestién de los
residuos eficaz. Para ampliar informacion puedes consultar el apartado 6.2 Normas
Sectoriales de Aplicacion. Por ultimo, debemos sefialar que, en algunas ocasiones,
se subcontrata el disefio y la digitalizacion de planos de piezas necesarios para
algunas maquinas, lo que repercute directamente en el precio final de la pieza.

5.5.4. Convenios colectivos aplicables

¢Existe algun convenio colectivo especifico que regule la
actividad en materia laboral?

En materia laboral, los talleres de mecanizado se regulan en los convenios
colectivos de la industria siderometallrgica que se han pactado en las diferentes
provincias de la Comunidad Valenciana. A continuacién te indicamos los convenios
vigentes en la actualidad:

Alicante

e Convenio Colectivo de Industria Siderometallrgica (BOP del 22 de julio de
2003). Revision salarial (BOP 11/02/2005).

Castellon

e Convenio Colectivo de las Industrias Siderometaltrgicas (BOP del 26 de
febrero de 2004). Revision Salarial (BOP 17/02/2005).

Valencia

e Convenio Colectivo de la Industria del Metal 2003-2006 (BOP del 23 de
agosto de2003). Revision salarial (BOP 22/03/2005).
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6. VARIOS

6.1. Regimenes fiscales preferentes

El régimen fiscal a aplicar va a depender, en un primer momento, de la condicién
juridica adoptada por la empresa:

e lLas empresas con forma de Sociedad declaran sus resultados en un
impuesto especifico, el Impuesto sobre Sociedades (1S).

e Los empresarios individuales declaran los resultados del negocio en su
Impuesto sobre la Renta de las Personas Fisicas (IRPF).

Sabemos que, en este segundo caso, el calculo del resultado empresarial puede
realizarse de tres maneras:

e Estimacion Directa Simplificada, cuando el importe neto de la cifra de
negocios no supera los 601.012,10 euros.

e Estimacion Directa Normal, cuando el importe neto de la cifra de negocios
supera los 601.012,10 euros.

e Estimacion Objetiva por Médulos: Como resultado de la aplicacion de unos
maodulos determinados.

Segln una consulta realizada a la Agencia Tributaria, esta actividad no puede
acogerse al régimen de la Estimacion Objetiva por Médulos.

6.2. Normas sectoriales de aplicacion

En un primer momento, debemos indicar que al tratarse de una actividad de
caracter industrial, es necesario dar de alta la empresa en el registro de empresas
industriales. En las Delegaciones Provinciales de la Conselleria de Empresa,
Universidad y Ciencia puedes obtener informacién detallada al respecto, asi como la
documentacion necesaria.

Asimismo, en el ayuntamiento del municipio donde vayas a realizar la actividad, te
informaran sobre el Reglamento de Actividades Molestas, Insalubres, Nocivas y
Peligrosas y tramitaran las correspondientes licencias de actividad. Ademas, para
verter en el alcantarillado municipal es necesaria una licencia de vertidos; si el
vertido es a un rio, la autorizacion debe darla la Confederaciéon Hidrografica
correspondiente.

En esta actividad, los residuos generados pueden causar un grave problema de
contaminacion. El principal problema son las taladrinas, unos aceites especiales
muy contaminantes usados en los procesos de corte, los lubricantes y las virutas
metalicas (himedas o secas). Por esta razén, es obligatorio darse de alta en el
Registro General de Productores y Gestores de Residuos de la Comunidad
Valenciana, gestionado por la Conselleria de Territorio y Vivienda. Respecto a las
opciones para la gestion de los residuos, habitualmente se subcontrata la recogida
de los mismos a una empresa autorizada.
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En la pagina web de la Generalitat Valenciana puedes consultar la normativa basica
en la gestion de residuos, para ello deberas acceder al apartado del Centro de
Informacién y Documentacion Ambiental de la Comunidad Valenciana (CIDAM) en
www.cma.gva.es:

Leqislacién calidad ambiental Gestién de Residuos por la CEE:

e REGLAMENTO (CEE) 93/259 del Consejo, de 1 de febrero de 1993 relativo a
la vigilancia y al control de los traslados de residuos en el interior, a la
entrada y la salida de la Comunidad Europea (DOCE L 30 6.2.93).

e DIRECTIVA 75/439/CEE del Consejo, de 16 de junio de 1975 relativa a la
gestion de aceites usados (DOCE 194 25.7.95).

e DIRECTIVA 91/156/CEE del Consejo, de 18 de marzo de 1991 por la que se
modifica la Directiva 75/442/CEE relativa a los residuos (DOCE L 78 de
26.3.91).

e DIRECTIVA 91/689/CEE del Consejo, de 12 de diciembre de 1991 relativa a
los residuos peligrosos. (DOCE L 377 DE 3.12.91).

e DIRECTIVA 91/157/CEE del Consejo, de 18 de Marzo de 1991 relativa a las
pilas y a los acumuladores que contengan determinadas sustancias
peligrosas (DOCE L78 de 26.3.91).

e DIRECTIVA 94/62/CE del Parlamento Europeo, de 20 de diciembre de 1994
relativa a los envases y residuos de envases (DOCE L 365, de 31.12.97).

e DIRECTIVA 96/59/CEE del Consejo, de 16 de Septiembre de 1996 relativa a
la
eliminacién de los PCB/PCT (DOCE 243, de 24.9.96).

e DIRECTIVA 99/31/CEE del Consejo, de 26 de abril relativa al vertido de
residuos (DOCE L 182 16.7.99).

Leqgislacién Calidad Ambiental Gestién de Residuos de ambito Nacional:

e LEY 11/1997, de 24 de abril, de Envases y Residuos de Envases (BOE num.
99, de 25.04.97)

e LEY 10/1998, de 21 de abril, de Residuos (BOE n° 96, de 22.04.98).

e REAL DECRETO 833/1988 de 20 de julio por el que se aprueba el
Reglamento para la ejecuciéon de la Ley 20/1986, Basica de Residuos Toxicos
y Peligrosos. (BOE nim. 182, de 30.07.88).

e REAL DECRETO 952/1997, de 20 de junio, por el que se modifica el
Reglamento para la ejecucion de la Ley 20/1986, de 14 de mayo, Basica de
Residuos Toéxicos y Peligrosos, aprobado mediante Real Decreto 833/1988,
de 20 de julio (BOE nim. 160, de 05.07.97)

e REAL DECRETO 782/1998, de 30 de abril, Reglamento de la Ley 11/1997
(BOE num. 104, de 01.05.98)
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e REAL DECRETO 1254/1999, de 16 de julio, por el que se aprueban medidas
de control de los riesgos inherentes a los accidentes graves en los que
intervengan sustancias peligrosas (BOE num. 172, de 20.7.99)

Leqislacion Calidad Ambiental de Gestidon de Residuos de la Generalitat Valenciana:

e LEY 10/2000, de 12 de diciembre, de Residuos de la Comunidad Valenciana
(DOGV15/12/2000)

e DECRETO 202/1997, de 1 de julio, del Gobierno Valenciano, por el que se
regula la tramitacion y aprobacién del Plan Integral de Residuos de la
Comunidad Valenciana (DOGV 3031, de 9.07.97)

e DECRETO 317/1997, de 24 de diciembre, del Gobierno Valenciano, por el
que se aprueba el Plan Integral de Residuos de la Comunidad Valenciana
(DOGV 3160, de 13.01.98)

e DECRETO 132/1998, de 8 de septiembre, del Gobierno Valenciano, por el
que se aprueba el Plan Especial de la Comunidad Valenciana ante el Riesgo
de Accidentes en los Transportes de Mercancias Peligrosas por Carretera y
Ferrocarril (1998/Q8183).

e DECRETO 32/1999, de 2 de marzo, del Gobierno Valenciano, por el que se
aprueba la modificacion del Plan Integral de Residuos de la Comunidad
Valenciana (DOGV n° 3449, de 08.03.99).

Por ultimo, es necesario presentar un Plan de Minimizacion de Residuos Peligrosos
cada cuatro afios, si bien, una empresa de nueva creacibn no estad obligada a
presentarlo hasta su cuarto afio de actividad.

En materia de calidad, todas las empresas de mecanizado que, voluntariamente,
decidan certificarse estaran sometidas a la normativa correspondiente, de forma
general 1SO 9000. Esta certificacion es un elemento de diferenciacion frente a la
competencia y una ventaja en determinados sectores, como el de la automocién, ya
que estas empresas suelen exigirla a sus proveedores.

A continuacién te mostramos la Ley de Prevencidon de Riesgos Laborales y algunas
normas posteriores que la desarrollan, aunque debes comprobar si existe alguna
normativa especial aplicable a tu actividad:

e Ley de Prevencidon de Riesgos Laborales de 8 de noviembre de 1995.
Modificada por la Ley 54/2003 de reforma del marco normativo de la
prevencion de riesgos laborales.

e RD 171/2004, de 30 de enero, por el que se desarrolla el articulo 24 de la
Ley 31/1995 en materia de coordinacion de actividades empresariales.

e RD 773/1997, de 30 de mayo, sobre las disposiciones minimas de seguridad
y salud relativas a la utilizacion por los trabajadores de equipos de
proteccién individual.

e RD 487/1997, de 30 de mayo, sobre las disposiciones de seguridad y salud
relativas a la utilizacion por los trabajadores de equipos de proteccion
individual.
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e RD 486/1997, de 23 de abril, sobre lugares de trabajo.
e RD 485/1997, de 14 de abril, sobre sefalizacion.
e RD 39/1997, de 31 de enero, sobre los servicios de prevencion.

Asimismo, en funcién del numero de trabajadores, la ley puede obligarte a
contratar un servicio de Prevencién de Riesgos Laborales.

6.3. Ayudas

Existe la posibilidad de obtener diferentes ayudas para la puesta en marcha de tu
negocio. Hemos considerado oportuno ofrecerte una relacién de estas ayudas en el
apartado 7.6 Anexo de Ayudas. Asi, una vez que hayas definido totalmente tu Plan
de Empresa, podras analizar las posibilidades existentes y desechar aquéllas que no
sean Utiles para tus necesidades o que sean incompatibles entre si.

Como observaréas, estas ayudas provienen, principalmente, de la Conselleria de
Economia, Hacienda y Empleo, mediante las actuaciones de Fomento de la
contrataciéon por cuenta ajena, Autoempleo y Economia Social. Ademas, entre otras
instituciones, la Conselleria de Empresa, Universidad y Ciencia, a través del
Instituto de la Mediana y Pequefa Industria Valenciana (IMPIVA), establece una
serie de ayudas a los emprendedores.

Para informarte de todas estas ayudas para la puesta en marcha de tu negocio
puedes acudir a cualquiera de los CEEI de la Comunidad Valenciana, cuyo contacto
encontraras a través de la web www.redceei.com. Ademas, la Generalitat
Valenciana a través de su web (www.gva.es) te muestra una relacién de las
ayudas potenciales que puede tener la actividad. Para consultarlas, deberas acceder
al apartado CIDAJ y entrar en la ultima edicién en Ayudas y Subvenciones.

También puedes acudir al agente de desarrollo local de tu ayuntamiento donde te
informaran de las ayudas para emprendedores a nivel municipal y las provenientes
de planes europeos.
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6.4. Organismos

6.4.1. Organismos oficiales

A continuacion, te facilitamos un listado de directorios de los organismos publicos y
privados vinculados a esta actividad:

MINISTERIO DE ECONOMIA Y HACIENDA
Alcala, 9

28014 Madrid

Tel.: 91 595 80 00

Fax: 91 595 89 44

E-mail: sgh@minhac.es

Web: www.minhac.es

MINISTERIO DE TRABAJO Y ASUNTOS SOCIALES
Agustin de Bethencourt, 4

28003 Madrid

Tel.: 91 363 00 00

Fax: 91 533 29 96

E-mail: sugerir@mtas.es

Web: www.mtas.es

CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO
Palau, 14 (Palau de L'Almirall)

46003 Valencia

Tel.: 96 386 62 00

Fax: 96 386 20 06

Web: www.gva.es/economia/Zindexv.htm

Direccién Territorial de Economia y Hacienda de Alicante
Churruca, 25

03003 Alicante

Tel.: 012 Ext.: 35091

Fax: 96 512 64 14

Direccion Territorial de Economia y Hacienda de Castellon
Plaza de Tetuan, 38-39

12001 Castellon de la Plana

Tel.: 012  Ext.: 58516

Fax: 964 35 80 73

Direccion Territorial de Economia y Hacienda de Valencia
Gregorio Gea, 14

46009 Valencia

Tel.: 012 Ext.: 64311

Fax: 96 196 43 45

CONSELLERIA DE EMPRESA, UNIVERSIDAD Y CIENCIA
Colon, 32

46004 Valencia

Tel.: 012

Fax: 96 386 68 05

Web: www.gva.es/industriaZ/main_c.htm
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Direccion Territorial de Empresa, Universidad y Ciencia de Alicante

Churruca, 29
03003 Alicante
Tel.: 012

Fax: 96 593 48 01

Direccion Territorial de Empresa, Universidad y Ciencia de Castellén

Avda. Germans Bou, 47

12003 Castelldn de la Plana

Tel.: 012
Fax: 964 35 79 01

Direccion Territorial de Empresa, Economia y Ciencia de Valencia

Gregorio Gea, 27
46009 Valencia
Tel.: 012

Fax: 96 386 68 06

INSTITUTO DE LA MEDIANA Y PEQUENA INDUSTRIA DE LA GENERALITAT

VALENCIANA (IMPIVA)
Placa de I'Ajuntament, 6
46002 Valencia

Tel.: 96 398 62 00

Fax: 96 398 62 01
E-mail: info@impiva.es
Web: www.impiva.es

Sede Alicante
Churruca, 29
03003 Alicante
Tel.: 96 515 20 00

Sede Castell6on

Avda. Hermanos Bou, 47
12003 Castellon

Tel.: 964 22 03 71
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6.4.2. Asociaciones profesionales

A continuacion te facilitamos un listado de las distintas asociaciones relacionadas

con tu actividad, tanto en Espafia como en la Comunidad Valenciana:

CONFEDERACION ESPANOLA DE ORGANIZACIONES EMPRESARIALES DEL

METAL (CONFEMETAL)

Principe de Vergara, 74

28006 Madrid

Tel.: 91 562 55 90

Fax: 91 583 57 58

E-mail: confemetal@confemetal.es
Web: www.confemetal.es

ASOCIACION ESPANOLA DE EXPORTADORES DE PRODUCTOS E
INSTALACIONES SIDERURGICAS (SIDEREX)

Gran Via, 13

48001 Bilbao

Tel.: 94 470 65 06

Fax: 94 422 00 61

E-mail: siderex@siderex.es

Web: www.siderex.es

ASOCIACION ESPANOLA DE ANODIZADORES (ASESAN)
Principe de Vergara, 74

28006 Madrid

Tel.: 91 411 27 91

Fax: 91 411 59 71

E-mail: asesan@asesan.org

Web: www.asesan.org

ASOCIACION ESPANOLA DE EXPORTADORES DE ACCESORIOS,
COMPONENTES Y HERRAMIENTAS DE CORTE PARA MAQUINA-
HERRAMIENTA (AMT-Aguimex)

Zubiberri, 29

Edificio Ondarreta (Parque Empresarial Zuatzu)

20018 San Sebastian

Tel.: 94 321 37 63

Fax: 94 321 71 64

E-mail: amt@amt.es

Web: www.amt.es

FEDERACION EMPRESARIAL METALURGICA VALENCIANA (FEMEVAL)
Avda. Blasco Ibanez, 127

46022 Valencia

Tel.: 96 371 97 61

Fax: 96 371 97 13

E-mail: femeval@femeval.es

Web: www.femeval.es
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INSTITUTO TECNOLOGICO METALMECANICO (AIMME)
Avda. Leonardo da Vinci, 38 (Parque Tecnolégico)

46980 Paterna

Tel.: 96 131 85 59

Fax: 96 131 81 68

E-mail: informacion@aimme.es

Web: www.aimme.es

FEDERACION DE EMPRESARIOS DEL METAL DE LA PROVINCIA DE
ALICANTE (FEMPA)

Virgen del Socorro, 58

03002 Alicante

Tel.: 96 515 03 00

Fax: 96 516 10 00

E-mail: fempa@fempa.es

Web: www.fempa.es

ASOCIACION DE EMPRESARIOS DEL METAL DE ELCHE (AEME)
Vicente Blasco Ibanez, 21

03201 Elche

Tel.: 96 544 26 79

Fax: 96 544 92 60

Web: www.aeme.info

UNION PROVINCIAL DE EMPRESAS DEL METAL DE CATELLON (UPEM)
Escultor Viciano, 1

12002 Castellon

Tel.: 964 26 04 60

Fax: 964 26 04 60

E-mail: upemcastellon@hotmail.com

Web: www.upemcastellon.com

ASOCIACION DE EXPORTADORES DE TRASFORMADOS (ARVET)
Plaza del Patriarca, 4-5

46002 Valencia

Tel.: 96 353 20 07

Fax: 96 353 25 88

E-mail: arvet@arvet.es

Web: www.arvet.es

Guia de Mecanizados de precision

pag. 58



6.4.3. Centros de estudios

A continuacién te ofrecemos una relacion de algunos de los centros de la
Comunidad Valenciana donde se pueden cursar estudios relacionados con tu
actividad:

1. Institutos que imparten Ciclos Formativos.
A continuacién podras conocer la oferta de ciclos formativos en la Comunidad

Valenciana que se adecuan a tu actividad. Hemos considerado que esta informacion
te puede ser Util para mejorar la gestion de la empresa que deseas implantar.

NOMBRE DEL CICLO

GM Mecanizado

GM Soldadura y caldereria

GM Tratamientos superficiales

GS Construcciones metalicas

GS Produccién de mecanizado

La programacion para el curso 2006 en la Comunidad Valenciana es la siguiente:

Castellon
5 1 12

Mecanizado

Soldadura y caldereria 1 - 2
Tratamientos superficiales - - 1
Construcciones metalicas 1 - 2
Produccidon de mecanizado 3 - 6

Ademas, a través de la web de la Direccién General de Ensefianza podras consultar
estos ciclos y conocer dénde se imparte esta formacidon para el curso 2006:
www.cult.gva.es/dgoiepl/Ciclos_Formativos/FPEspecificaZintercas/Defaul
t.htm

2. Universidades que imparten titulos universitarios.

Por otro lado, debemos destacar los centros universitarios que imparten estudios
superiores relacionados con la actividad. En este sentido debemos destacar la
siguiente titulacion:

UNIVERSIDAD DENOMINACION

e Ingenieria Industrial.

e Ingenieria Técnica en Disefio

Universidad Miguel Hernandez de Elche Industrial.

e Ingenieria Industrial,
Especialidad Mecanica.
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e Ingenieria Industrial.

) ) i e Ingenieria Técnica en Disefio
Universidad Jaume | de Castellon Industrial.

e Ingenieria Técnica, Especialidad
Mecanica.

e Ingenieria en Disefio Industrial.
Universidad Politécnica Superior de Valencia

(Campus Alcoi) e Ingenieria Industrial,
Especialidad Mecanica.

En el ambito de nuestra comunidad, esta titulacion universitaria puede ser cursada
en los siguientes centros:

UNIVERSIDAD MIGUEL HERNANDEZ DE ELCHE (UMH)
Avda. del Ferrocarril, s/n

03202 Elche

Tel.: 96 665 86 81

Fax: 96 665 86 80

Web: www.umh.es

UNIVERSIDAD JAUME | DE CASTELLON (UJI)
Ada. De Vicent Sos Baynat, s/n

12071 Castellon

Tel.: 964 72 80 00

Fax: 964 72 90 16

E-mail: info@uji.es

Web: www.uji.es

UNIVERSIDAD POLITECNICA SUPERIOR DE VALENCIA (UPV)
Campus Alcoy. Escuela Politécnica Superior de Alcoy (EPSA)
Placa de Ferrandis i Carbonell, s/n

03801 Alcoy

Tel.: 96 652 84 00

Fax: 96 652 84 09

E-mail: informacion@epsa.upv.es

Web: www.epsa.upv.es
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3. Centros autorizados

Ademas, existen centros dedicados a la realizacion de investigaciones y estudios
sobre el sector del metal, en las que también se pueden realizar cursos de
perfeccionamiento en diversas materias concernientes a la actividad del metal. A
continuacion te ofrecemos los datos de contacto de dos centros nacionales en esta
materia:

CENTRO NACIONAL DE INVESTIGACIONES METALURGICAS (CENIM)
Avda. Gregorio del Amo, 8

28040 Madrid

Tel.: 91 553 89 00

Fax: 91 534 74 25

Web: www.cenim.csic.es

CENTRO DE ESTUDIOS Y ASESORAMIENTO METALURGICOS (CEAM)
José Anselmo Clavé 1, 42 planta

08002 Barcelona

Tel.: 93 318 80 58

Fax: 93 317 14 63

E-mail: ceam@ceam-metal.es

Web: www.ceam-metal.es
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6.5. Paginas utiles en Internet

En el apartado 7.7 Anexo de Paginas Web de Interés, te ofrecemos una relacion de
las paginas web que se consideran vinculadas de manera directa o indirecta con tu
futura actividad.

6.6. Bibliografia

e Encuesta Anual de Servicios, INE, www.ine.es
e Encuesta Industrial de Empresas, INE, www.ine.es
e Directorio Central de Empresas (DIRCE), www.ine.es

e Plan de Competitividad del Sector del Metal y la lluminacién de la
Comunidad Valenciana 2005-2007, Conselleria de Empresa, Universidad y
Ciencia, www.gva.es/industria/main_c.htm

e Centro de Informaciéon y Documentacion Ambiental de la Comunidad
Valenciana, www.cma.gva.es

e Directorio e Informe Econémico Financiero, Ardan, 2004; www.ardan.es
e Directorio Instituto Valenciano de Estadistica, www.ive.es
e Fichero de Empresas de Camerdata, www.camerdata.e

e Informe Sectorial 2004, Consejo Superior de Camaras de Comercio,
www.camerdata.es

e Informe Anual 2005, Confederacion Espafola de Organizaciones
Empresariales del Metal (CONFEMETAL), www.confemetal.es

e Informe de Accesorios y Componentes de Maquina-Herramienta,
www.icex.es

¢ Instituto Tecnoldgico Metalmecanica: www.aimme.es

¢ Datos econdémicos sobre la maquina-herramienta en
Espafia;www.metalunivers.com

e "Manejando un taller de micromecanizado", www.remmele.com
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6.7. Glosario

Amenazas: Fuerzas del entorno que impiden o dificultan la implantacion de una
estrategia.

Amortizacién: Tratamiento contable que recoge la pérdida de valor de los activos
fijos, es decir, de bienes de la empresa tales como: vehiculos, maquinaria,
mobiliario, etc.

Barreras de entrada: Factores que dificultan o evitan por completo la entrada de
nuevos competidores en el mercado.

Barreras de salida: Factores de tipo econdémico, estratégico o emocional que
hacen que una empresa siga compitiendo en un negocio, aun cuando sus resultados
sean insatisfactorios o, incluso, negativos.

Beneficio sobre inversidon: Porcentaje que resulta de dividir el beneficio entre el
importe que representa las inversiones necesarias para el arranque.

Beneficio sobre ventas: Porcentaje que resulta de dividir el beneficio entre los
ingresos obtenidos por las ventas.

Condicioén juridica: Estructura legal que puede adoptar una empresa.

Contexto sectorial o sector industrial: Conjunto de empresas que comparten
una misma tecnologia.

Externalizaciéon (outsourcing): Subcontratacion de servicios a empresas
externas.

Fondos propios: Recursos que posee la empresa y que han sido aportados por los
socios 0 generados por la propia empresa.

Fuerza de ventas: Conjunto de personas que se ocupan de las tareas relacionadas
directamente con la venta de los productos fabricados o distribuidos por la
empresa.

Impuesto de Actividades Econédmicas (I1AE): Tributo que grava el ejercicio de
las actividades empresariales, profesionales o artisticas, se ejerzan o no en un local
determinado. Es obligatorio para toda sociedad, empresario o profesional y se
formula separadamente para cada actividad. El plazo es de diez dias habiles antes
del inicio de la actividad y la validez de un afio natural; se renueva
automaticamente.

Leasing o arrendamiento financiero: Forma de financiacién de vehiculos, bienes
de equipo, maquinaria, etc. que consiste en el arrendamiento de esos bienes a
cambio de una renta periddica.

Margen bruto: Diferencia entre los ingresos por ventas y los costes directos
necesarios para su obtencion.

Margen comercial: Diferencia entre el precio de venta y el precio de coste del
producto. Se suele expresar en términos de porcentaje respecto del precio de
venta.
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Mercado: Conjunto de personas, empresas o instituciones capaces de adquirir el
producto que se va a ofrecer a través de la nueva empresa.

Mercado potencial: NUmero de usuarios actuales de un producto o servicio que
ofrece una empresa o0 numero de usuarios susceptibles de comprar un nuevo
producto o servicio que ofrece la empresa.

Oferta atomizada: Cantidad elevada de pequefias empresas que compiten en el
mercado.

Oportunidades: Todo aquello que pueda suponer una ventaja competitiva para la
empresa o0 represente una posibilidad para mejorar la cifra de negocios o la
rentabilidad.

Periodo medio de cobro (Periodo de cobro a clientes): Niumero de dias que
pasan desde que se vende una mercancia hasta que se cobra y desde que tenemos
algun otro tipo de deudores y nos pagan. Se calcula dividiendo el saldo medio de
deudores entre las ventas y multiplicando el resultado por 365 dias.

Periodo medio de pago (Periodo de pago a proveedores): Tiempo que pasa
desde que se compra una mercancia hasta que se paga y desde que tenemos algun
otro tipo de acreedores a corto plazo y les pagamos. Se calcula dividiendo el saldo
medio de acreedores a corto plazo entre las compras y multiplicando el resultado
por 365 dias.

Plan de empresa: Documento en el que se analiza el contenido del proyecto
empresarial y en el que se describen todos los elementos de la empresa.

Productos sustitutivos: Productos que satisfacen las mismas necesidades que los
que oferta la nueva empresa.

Pudblico objetivo: Segmento o segmentos de mercado a los que la empresa dirige
su oferta comercial.

Puntos débiles: Aspectos que limitan o reducen la capacidad de desarrollo de la
estrategia y que constituyen una amenaza para la organizacion.

Puntos fuertes: Capacidades, recursos, posiciones alcanzadas, etc. Que
constituyen ventajas competitivas que pueden servir para explotar oportunidades
y/0 superar amenazas.

Punto muerto (punto de equilibrio): Nivel de ingresos en el que se igualan los
ingresos a los gastos de la empresa, por lo que el nivel de beneficio es cero. Su
féormula de calculo es la siguiente: Punto muerto = Costes fijos / 1 - (Costes
variables / ventas)

Segmentos del mercado: Divisiones de un mercado segun caracteristicas
comunes.

Sinergia: Accién de dos o0 méas elementos que tienen un efecto superior a la suma
de los efectos individuales.

Sociedad Limitada: Tipo de Sociedad que se caracteriza por la responsabilidad
limitada de los socios. Esta responsabilidad viene dada en funcién de la aportacién
de los mismos al capital de la sociedad.
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Tributos: Impuestos de caracter fijo.

Ventaja competitiva: Caracteristica de un producto o marca que otorga cierta
superioridad sobre sus competidores inmediatos.

Viabilidad econdmica: Cualidad de un proyecto del que obtenemos un excedente
(beneficio) suficiente que permite hacer frente al coste de su deuda, a la
remuneracion de sus accionistas y a la financiacion de una parte de su crecimiento,
una vez que alcanza su capacidad de produccién plena y después de haber
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7. ANEXOS

7.1. Anexo de informacion estadistica de
interés

0400- El contexto sectorial

A continuacion te ofrecemos un cuadro con la variacion anual en el niumero de
empresas segun actividad. Como puedes observar, el mayor porcentaje de
crecimiento entre 1999-2004 se registré en las industrias dedicadas a la Fabricaciéon
de maquinaria diversa (11,57%), seguida por la Fabricacion de productos metalicos
diversos (1,76%), excepto muebles, seguida por las de Fabricacibn de maquina-
herramientas (0,94%) y Tratamiento, revestimiento de metales e ingenieria
mecéanica (0,22%).

Cuadro 0400.1: Variacion anual de empresas de mecanizados de precision
segun actividad, Espafia, 1999-2004 (20)

1,34 -0,42 -0,26 0,31 -0,73 0,22

Tratamiento, revestimiento de
metales e ingenieria mecanica

Fabricacion de maquinaria diversa 3,36 3,10 1,63 0,16 2,85 11,57

Fabricacion de productos metalicos
diversos (excepto muebles)

-0,09 0,93 -0,22 0,57 0,55 1,76

Fabricacion de maquinas-

) 0,67 1,86 -2,09 2,53 -1,95 0,94
herramientas

Fuente: Elaboraciéon propia a partir de datos del Directorio Central de Empresas. Instituto Nacional de
Estadistica (INE)

En el siguiente cuadro te mostramos la distribucion del nimero de talleres de
mecanizados de precisiéon en Espafia segun comunidades auténomas. Como puedes
observar las autonomias con un mayor numero son Catalufia, Pais Vasco,
Comunidad Valenciana, Madrid y Andalucia, mientras que las autonomias con un
menor nimero son Ceuta y Melilla, Extremadura, La Rioja, Cantabria y Baleares.
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Cuadro 0400.2: Empresas de mecanizados de precision segun comunidad
auténoma, Espafa 2004 (unidades)

Comunidad Aut6noma

Andalucia 1.957
Aragon 1.052
Asturias 395
Baleares 307
Canarias 398
Cantabria 250
Castilla y Ledén 833
Castilla-La Mancha 801
Cataluiia 7.724
Comunidad Valenciana 2.736
Extremadura 211
Galicia 888
Madrid 2.381
Murcia 690
Navarra 547
Pais Vasco 3.104
La Rioja 218
Ceuta y Melilla 10
Total Espafna 24.505

Fuente: Directorio Central de Empresas. Instituto Nacional de Estadistica (INE)

A continuacion podras consultar la variaciéon anual del importe neto de la cifra de
negocios. El mayor porcentaje de crecimiento durante el periodo 1999-2004 lo
registraron las industrias dedicadas a la Fabricacion de maquinaria diversa (50,93),
seguidas por las destinadas a Tratamiento, revestimiento de metales e ingenieria
mecanica (40,19) las de Fabricacion de Productos metdlicos diversos, excepto
muebles (5,17%). Debemos destacar que las de Fabricacion de maquinas-
herramientas registraron una disminuciéon del 8,33% en su cifra de negocios.
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Cuadro 0400.3: Evolucién anual del importe neto de la cifra de negocios,
Espafa, 1999-2004 (unidades, %0)

1999 pielele 2001 2002 2003 2004 199972004

Tratamiento,
revestimiento
de metales e
ingenieria
mecanica

4.468.494

5.046.103

5.669.642

5.576.022

6.068.171

6.264.516

1.796.022

Variacion (%o)

12,92

12,35

-1,65

8,83

3,23

40,19

Fabricacion de
maquinaria
diversa

4.556.942

5.292.105

5.474.448

6.382.098

6.341.261

6.877.665

2.320.723

Variacion (%o)

16,13

3,45

16,58

-0,64

8,46

50,93

Fabricacion de
productos
metalicos
diversos
(excepto
muebles)

6.536.740

6.089.037

5.683.998

5.975.095

6.008.594

6.874.866

338.126

Variacion (%)

-6,85

-6,65

5,12

0,56

14,42

5,17

Fabricacion de
magquinas-
herramientas

1.690.089

1.667.687

1.812.605

1.619.764

1.585.891

1.549.211

-140.878

Variacion (%o)

-1,33

8,69

-10,64

-2,09

-2,31

-8,34

TOTAL

17.252.265 18.094.937 18.640.707 19.552.972 20.003.924 21.566.273 4.314.008

Variacion (%)

4,88

3,02

4,89

2,31

7,81

25,01

Fuente: Elaboracién propia a partir de la Encuesta Industrial de Empresas. Instituto Nacional de
Estadistica (INE)
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7.2. Anexo de proveedores

En esta actividad existen tres tipos de proveedores: maquinas-herramienta,
herramientas o Utiles de corte y materia prima. A continuacion, te proporcionamos
una serie de referencias a titulo orientativo identificadas en las entrevistas y en las
fuentes secundarias consultadas que pueden ser un punto de partida en la
busqueda de proveedores para tu negocio.

1. Comprobamos que en directorios comerciales tales como QDQ y Paginas
Amarillas, tanto en soporte electrénico como en papel, puedes encontrar
proveedores situados en tu zona:

e Paginas Amarillas: Los proveedores de maquinaria estan en el apartado de
Maquinas-herramienta y los proveedores de materia prima en Almacenes de
metales, barras y tubos de acero, etc. Ademas, puedes acceder al formato
electrénico en la pagina web www.paginas-amarillas.es, con la ventaja
de seleccionar cualquier provincia o localidad.

e QDQ: En el epigrafe de Maquinas-herramienta puedes encontrar
proveedores de maquinaria y en Herramientas para metal proveedores de
herramientas de corte para las distintas maquinas. También puedes
consultar la version electrénica www.qdqg.com.

e Péaginas salmén: Directorio de Empresas de la provincia de Valencia, con
acceso a otros buscadores de empresas y diversa informacién de interés:
www.paginassalmon.com

e FEuropages: Es un directorio comercial de negocios en el que puedes
encontrar empresas de proveedores de todas las actividades y de casi todos
los paises. La version de electrénica es www.europages.com.

2. Publicaciones especializadas:

¢ www.angelfire.com: Revista electronica que ofrece un listado de
proveedores de tu actividad.

¢ www.ojd.es: Portal de control de la difusién de las publicaciones en el que
puedes encontrar revistas especializadas en casi todos los sectores.

3. Asociaciones:

En ellas te puedes informar sobre proveedores para tu negocio. La pagina web del
ICEX ( www.icex.es ) cuenta con una base de datos de las asociaciones existentes
en Espafa clasificadas por sectores. En la siguiente asociacion podras obtener
informacién sobre los proveedores:
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Asociacion Espafola de Fabricantes de Maquinas-herramientas

Parque Tecnoldgico de San Sebastian
Paseo de Mikeletegi, 59

20009 San Sebastian

Tel.: 94 330 90 09

Fax: 94 330 91 91

E-mail: afm@afem.es

Web: www.afm.es

4. Portales:

¢ www.infometal.com: Portal comercial del metal, de caracter gratuito, con
ofertas y demandas de maquinaria, ferias, directorios de empresas, etc.

¢ www.metalunivers.com: Portal del disefio y produccién mecanica que
ofrece una completa gama de servicios e informacion.

¢ www.kompass.com: Portal que contiene informacion empresarial de todo
el mundo. En esta pagina puedes encontrar una base de datos sobre
empresas de todos los sectores y de casi todos los paises.

¢ www.aimme.es: Portal de asociacién que contiene una amplia informacion
sobreproveedores, clientes, formacion, novedades, etc.

5. Bases de datos:

Existen varias bases de datos de empresas clasificadas por sectores, como son las
de la CAmara de Comercio, Ardan y otras bases de datos privadas.
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7.3. Anexo de ferias

En este apartado te proporcionamos un listado de los eventos mas significativos a
nivel nacional relacionados con la actividad. Las fechas pueden variar de unos afios
a otros, incluso alguna exposicién puede no celebrarse:

NOMBRE LOCALIZACION|PERIODICIDAD EVENTO

Feria de la calidad,

QUALIMETRICS Valencia Anual calibracion, metrologia e

instrumentalizacion.

INTERMOLDE Alicante Anual Salén del molde

Salén internacional de la
FUTURMODA Alicante Anual piel, maquinaria y

componentes del calzado

Feria de la construccion

Silleda
FICOMAT Anual y maquinaria del
(Pontevedra) atlantico
Feria de maquinaria
SEMANA Silleda industrial, equipamiento,
Bienal
INDUSTRIAL (Pontevedra) herramientas de uso
industrial, etc.
Feria de la maquinaria-
BIEMH Bilbao Bienal
herramienta.
. Feria internacional de la
SIDEROMETALURGIA Bilbao Anual
industria
siderometaldrgica.
MAQUITEC Bilbao Bienal Feria internacional del

sector industrial.
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Feria internacional del

FERROFORMA Bilbao Bienal

metal

Feria del metal, el

MAQUIMETAL Jaén Anual comercio, industria y

afines.

Exposicion de
maquinaria y materiales

EXPOMOLDES Zaragoza Bienal

para la fabricacion de

moldes.

Para obtener informacién sobre ferias internacionales puedes consultar, entre otros,
el portal de Internet www.expo24-7.com; asi como www.infometal.com o
www.metalunivers.com.
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7.4. Anexo de formacion

A continuacidon te proporcionamos informacion sobre los Planes de Formacion
Ocupacional y de Formacion Continua

Plan FIP (Plan Nacional de Formacion e Inserciéon Profesional)

El Servicio Valenciano de Empleo y Formacién (SERVEF) que depende de la
Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo es el organismo responsable en la
Comunidad Valenciana de la gestion de los programas de formacion al
desempleado. SERVEF tiene el punto de informacion de los cursos en el teléfono
gratuito: 900 100 785 y en la web: www.servef.es

En relacibn con esta actividad, la familia profesional ofrece las siguientes
especialidades:

TECNICO AUXILIAR EN DISENO INDUSTRIAL E

EMEIZY INTERIORES

EMDIO3 DISENO MECANICO DE MODELADO PARAMETRICO DE
PIEZAS

FEMI20 AJUSTADOR MECANICO

FEMI30 MATRICERO MOLDISTA

FEMI150 TORNERO-FRESADOR

FEMI60 PREPARADOR-PROGRAMADOR

IPCM50 SOLDADOR DE ESTRUCTURAS METALICAS LIGERAS

IPCM61 SOLDADOR ACERO INOXIDABLE POR MIG Y TIG

MRM120 ELECTROMECANICO DE MANTENIMIENTO

La programacion para el curso 2006 en la Comunidad Valenciana es la siguiente:

CODIGO ALICANTE CASTELLON VALENCIA
7 = 8

EMDI20
EMDIO3 = =
FEMI120 - -
FEMI30 = =
FEMI50 = =
FEM160
IPCM50
IPCM61
MRM120

RPIN[(N|Rr[R|P|w

RPlRr(N] R
1
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FORMACION CONTINUA

La Formacién Continua pretende proporcionar a los trabajadores ocupados la
formacién que puedan necesitar a lo largo de su vida laboral, para que obtengan los
conocimientos y competencias requeridos en cada momento por las empresas.
Contribuye también a su integracion, adaptaciéon y promocion ante los cambios de
los sistemas productivos, asi como a incrementar su empleabilidad ante las
oscilaciones del mercado laboral.

El Real Decreto 1046/2003, de 1 de agosto, prevé tres tipos de Iniciativas de
Formacién Continua:

1. Acciones de Formacion Continua en las empresas (incluye los Permisos
Individuales de Formacion)

2. Contratos Programa para la formacién de trabajadores
3. Acciones complementarias y de acompafamiento a la formaciéon

La Fundacién Tripartita para la Formacion en el Empleo es la entidad
encargada de la gestion, seguimiento, control técnico y difusion de las distintas
iniciativas de Formacion Continua.

Es una fundacién estatal, con personalidad juridica propia, constituida en 2001 bajo
el protectorado del Ministerio de Trabajo y Asuntos Sociales. En ella participan la
Administracion, a través del Servicio PUblico de Empleo Estatal, las organizaciones
sindicales CCOO, UGT y CIG y las organizaciones empresariales CEOE y CEPYME.

Para obtener mas informacién sobre la formacién profesional continua se puede
consultar la web de la Fundacion Tripartita: www.fundaciontripartita.org.

A continuacién te presentamos la relacion de los principales organismos donde
puedes obtener informacién sobre distintos cursos de Formacion Continua
relacionados con tu actividad.

1. FOREM (CCOO)
Este es el centro de formacion del sindicato Comisiones Obreras. En las direcciones

y los teléfonos que te proporcionamos podras conseguir la informacién necesaria
sobre los cursos que se imparten actualmente.

PROVINCIA DIRECCION LOCALIDAD TELEFONO

Alicante Candnigo Genestar, 1 Alicante 96 524 80 82
Castellon Avda. Valencia, 42 Castellén de la Plana 964 25 17 20
Valencia Convento Carmelitas, 1 Valencia 96 393 51 50

Para mas informacién, puedes consultar la Web: www.forempv.ccoo.es
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2. IFES

Es el Instituto de Formacioén y Estudios Sociales de la UGT donde también podras
obtener informacidn sobre cursos en las siguientes direcciones y teléfonos:

PROVINCIA DIRECCION LOCAALIDAD TELEFONO

Alicante Pablo Iglesias, 23 Alicante 96 514 87 52
Castellon Torre la Sal, 5 Castellén de la Plana 964 25 01 28
Valencia Martin el Humano, 1 Valencia 96 382 53 62

Para mas informacion, puedes consultar la Web: www.ifes.es
3. USsO
Es el sindicato Unién Sindical Obrera. La informacidn necesaria sobre los cursos que

organiza la puedes conseguir en las direcciones o en los teléfonos que te facilitamos
a continuacion.

PROVINCIA DIRECCION LOCALIDAD TELEFONO

Alicante General Pintos, 14-16 Bajo Alicante 96 525 57 77
Castellon Avda. Burriana, 13 Castellén de la Plana 964 24 64 16
Valencia Juan Bautista Vives, 9 Valencia 96 313 45 89

Para mas informacion, puedes consultar la web: www.usocv.org
4. CIERVAL

Se trata de la Confederacion de Organizaciones Empresariales de la Comunidad
Valenciana. La informacion necesaria sobre los cursos que organiza la puedes
conseguir en la siguiente direccion:

Hernan Cortés, 4

46004 Valencia

Tel.: 96 351 47 46

Fax: 96 351 93 50

E-mail: cierval@cierval.es
Web: www.cierval.es

Ademas se pueden encontrar mas cursos de formacién continua organizados desde
las patronales empresariales de sectores como la madera, el metal, la construccién,
la ceramica, el textil, etc.
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7.5. Anexo sobre modalidades de contratacion

A continuacion te mostramos una tabla donde puedes ver algunas de las
modalidades de contrato mas habituales. En ella aparece la normativa a consultar

para obtener informacion sobre

las diferentes modalidades de contratacion.

También puedes consultar la pagina web del INEM: www.inem.es

TIPO DE CONTRATO PUBLICACION DE LA NORMATIVA

CONTRATO INDEFINIDO
ORDINARIO

Art. 15 del RD Legislativo 1/95,
modificado por la Ley 12/2001.

CONTRATO INDEFINIDO

Ley 63/97, Ley 64/97 y Ley 55/99

CONTRATO PARA LA FORMACION

Art. 11 del Estatuto de los trabajadores
(Ley 63/97), modificado por art. 1° Ley
12/2001 y RD Ley 488/98.

CONTRATO EN PRACTICAS

Art. 11 del Estatuto de los trabajadores
(Ley 63/97) y RD Ley 488/98.

CONTRATO DE OBRA O SERVICIO
DETERMINADO

Art. 15 del Estatuto de los Trabajadores
(Ley 63/97), RD 2.720/98 y Ley
12/2001.

CONTRATO EVENTUAL POR
CIRCUNSTANCIAS DE PRODUCCION

Art. 15 del Estatuto de los Trabajadores
(Ley 12/2001) y RD 2.720/98.

CONTRATO INDEFINIDO PARA
MINUSVALIDOS

RD 1451/83, Disp. Adic. 22 de la Ley
40/98, RD 4/1999, Disp. Adic. 52 de la
Ley 24/2001 y Disp. Adic. 52 de la Ley
45/2002.

CONTRATO TEMPORAL PARA
MINUSVALIDOS

Art. 44 Ley 42/94, Ley 13/96 y Disp.
Adic. 42 de la Ley 24/2001.

CONTRATO A TIEMPO PARCIAL

Art. 12 del Estatuto de los trabajadores,
RD Legislativo 15/98 y Ley 12/2001.
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7.6. Anexo de ayudas

En este apartado te presentamos una seleccibn de las ayudas ofrecidas por
distintas instituciones que se consideran de interés para el emprendedor.

1. CONSELLERIA DE ECONOMIA, HACIENDA Y EMPLEO

1.1 Fomento de la contratacion por cuenta ajena

1.1.1 Ayudas a la estabilidad laboral de los jovenes.
1.1.2 Ayudas al empleo estable:

- Contrataciones indefinidas a jornada completa (dirigido a mujeres y
desempleados).

- Contratacion indefinida a tiempo parcial (dirigido a mujeres y
desempleados).

- Contratacion indefinida para la realizacion de trabajo en el propio domicilio
y trabajo doméstico.

1.1.3 Ayudas a la contratacion indefinida y temporal de trabajadores
minusvalidos en empresas ordinarias.

1.1.4 Fomento de la contrataciéon de determinados colectivos con especiales
dificultades de insercion laboral (desempleados de larga duracion,
discapacitados, desempleados agricolas, y personas con riesgo de exclusion
social).

1.1.5 Fomento del empleo derivado de la reordenacion de la jornada
laboral y otras medidas de reparto del tiempo de trabajo.

1.1.6 Salario joven en Empresas para los afios 2004-2005.

1.1.7 Ayudas para las empresas o entidades privadas que acojan alumnos
en practicas.

1.2 Autoempleo

1.2.1 Ayudas a los trabajadores desempleados que creen puestos de
trabajo a través de la actividad empresarial independiente.

1.2.2 Ayudas a trabajadores desempleados que se constituyan en
trabajadores auténomos.

1.2.3 Ayudas a proyectos y empresas calificadas como I+E.

1.2.4 Abono de cuotas de la Seguridad Social a trabajadores que perciban la
prestacion por desempleo en su modalidad de pago unico.

1.2.5 Fomento del empleo autébnomo para personas con alguna
discapacidad.
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1.3 Economia Social

1.3.1 Subvenciones para asistencia técnicas.
1.3.2 Ayuda a la inversion y estructura financiera de la empresa.

1.3.3 Ayudas para la integracion socio-laboral de desempleados en
empresas de economia social.

1.3.4 Ayudas a la inversion en activos fijos realizadas por cooperativas de
trabajo asociado y sociedades laborales.

2. INSTITUTO DE LA MEDIANA Y PEQUENA INDUSTRIA VALENCIANA
(IMPIVA)

2.1 Plan de Consolidacion y Competitividad de la Pequefia y Mediana Empresa.
2.2 Programa de Desarrollo Tecnoldégico.

2.3 Programa de Creacién de Empresas de base Tecnoldgica.

2.4 Programa de Formacién a medida para empresas.

2.5 Programa de Innovaciéon y Modernizacién Tecnoldgica en microempresas.

2.6 Programa de Apoyo a Nuevas Empresas industriales de caracter innovador o
diversificador.

2.7 Programa de Acceso a las Tecnologias de la informacién y la comunicacién.
2.8 Programa de Cooperacion tecnolégica.
3. INSTITUTO VALENCIANO DE LA JUVENTUD (1VAJ)

3.1 Ayudas para la puesta en marcha y equipamiento de empresas creadas por
jovenes.

3.2 Asesoramiento para la creacion de empresas.
4. CONSELLERIA DE CULTURA, EDUCACION Y DEPORTE.

4.1 Ayudas a la promocion del uso del valenciano en empresas, comercios e
industrias:

- Rotulacién interior y exterior.
- Denominacion de productos y etiquetados.

- Documentacion en general.
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5. CENTROS EUROPEOS DE EMPRESAS INNOVADORAS DE LA COMUNIDAD
VALENCIANA (CEEI CV)

5.1 Asesoramiento y formacién para la creacién de empresas.

Cabe mencionar la existencia de varias lineas de ayuda que el Instituto de Crédito
Oficial (ICO) ofrece a emprendedores en el &mbito estatal, entre las que destacan
la linea PYME y el programa de Microcréditos Espafia. En su pagina web
www.ico.es y/o en el teléfono de atencidon gratuita 900 12 11 21 puedes obtener
mas informacion al respecto.
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7.7. Anexo de paginas web de interés

TEMATICAS

Confederacion Espafiola de Organizaciones Empresariales del Metal:
www.confemetal.es

Fundacion de Investigacion de Ila Maquina-Herramienta (INVEMA):
www.invema.es

Federacion de  Empresarios Metalirgica Valenciana  (FEMEVAL):
www.femeval.es

Federacion Empresarios del Metal de la Provincia de Alicante (FEMPA):
www.fempa.es

Instituto Tecnolégico Metalmecanica (AIMME): www.aimme.es

Informacién del metal: www.infometal.com

INSTITUCIONES PUBLICAS

Generalitat Valenciana: www.gva.es

Conselleria de Empresa, Universidad y Ciencia:
www.gva.es/c_industriaZweb/index_c.htm

Conselleria de Economia, Hacienda y Empleo:
www.gva.es/c_economiaZweb/index_c.htm

Instituto de la Mediana y Pequefia Industria Valenciana: www.impiva.es

Servicio Valenciano de Empleo y Formacion: www.servef.es

CONFEDERACION DE EMPRESARIOS Y SINDICATOS

Confederacion de Organizaciones Empresariales de la Comunidad
Valenciana: www.cierval.es

Confederacion Empresarial de la Provincia de Alicante: www.coepa.es
Confederacion de Empresarios de Castellon: www.cecnet.org
Confederacién Empresarial Valenciana: www.cev.es

Confederaciébn Valenciana de la Pequefia y Mediana Empresa:
WWW.pymev.es

Asociacion de Jovenes Empresarios de la Provincia de Alicante:
WWwWWw.jovempa.org

Asociacion de Jovenes Empresarios de Castellén: www.ajove.com
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- Asociacion de Jévenes Empresarios de Valencia: www.ajevalencia.org

- Federaciobn de Mujeres Empresarias de la Comunidad Valenciana:
www.femecova.com

- Unién General de Trabajadores: www.ugt-pv.org
- Comisiones Obreras: www.pVv.ccoo.es
EMPRENDEDORES

- Centros Europeos de Empresas Innovadoras de la Comunidad Valenciana:
www.redceei.com

- Seniors Espanoles para la Cooperacién Técnica: www.secot.org

- Portal para emprendedores: www.emprendedores.es

- Portal para emprendedores: www.soyentrepreneur.com

- Portal para emprendedores: www.emprendiendo.com

- Portal para emprendedores: www.pymes-online.com

- Registro Mercantil Central: www.rmc.es

- Direcciéon General de Politica de la Pyme:www.ipyme.org

- Instituto de Crédito Oficial: www.ico.es

- Programa de apoyo empresarial a las mujeres: www.e-empresarias.net

- Portal de informacién para mujeres
emprendedoras:www.emprendedoras.com

- Ventanilla Unica Empresarial Virtual: www.vue.es
INSTITUTOS

- Instituto Tecnolégico Metalmecanico (AIMME) :www.aimme.es

- Instituto Nacional de Estadistica: www.ine.es

- Instituto Valenciano de Estadistica: www.ive.es
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7.8. Reflexiones para hacer el estudio de
mercado

A continuacion, te detallamos una serie de puntos que debes considerar en el
analisis del mercado, ya que pueden condicionar tu estrategia comercial a
desarrollar. Teniendo en cuenta las caracteristicas de tu taller de mecanizado y el
publico al que has pensado dirigirte:

¢(Existe en tu zona algun taller de mecanizado?, ¢sabes cuantas empresas
estan operando en la actualidad?, ;donde estan?, ;qué productos ofertan?,
¢qué caracteristicas tienen? (Ver apartado 4 Contexto sectorial, apartado
5.1.1 Evolucién en la creacién de empresas, 5.2.1.1 Niumero de empresas y
su distribucion territorial).

¢Sabes donde vas a situar tu negocio?, ¢has encontrado una zona bien
comunicada? (Ver apartado 5.1.2 Tamafno del mercado).

¢Cual es el tamano de tu mercado?, ¢has decidido el ambito en el que vas a
desarrollar tu actividad (comarcal, provincial, etc.)?, ;como vas a hacer la
evaluacion de las ventas para el primer afio?, ;te ha puesto en contacto con
empresas como la tuya que actien en otra zona?, ;conoces las empresas
competidoras para analizar su oferta, precio, etc.?, ¢has preguntado a los
proveedores de la actividad los precios de compra y la evolucion y
tendencias del mercado? (Ver apartado 5.1.2 Tamarfio del mercado).

¢(Existe alguna caracteristica o caracteristicas que te permitan definir un
cliente tipo?, ¢(co6mo vas a segmentar tu mercado? (Ver apartado 5.2.5
Analisis de los clientes).

¢Crees que tus mecanizados aportan algun elemento diferenciador de otros
existentes en el mercado?, ¢por qué crees que el cliente te va a encargar los
trabajos?, ¢has realizado una primera aproximacion a las calidades que
debera ofrecer tu cartera de productos? (Ver apartado 5.1.3 Previsiones
para el futuro).

¢Has localizado proveedores adecuados? (Ver apartado 5.2.4 Analisis de los
proveedores y 7.2 Anexo de proveedores).

¢Cumples los requisitos asociados a calidad, precio, etc. que exigen los
clientes?, ¢has localizado a tus posibles clientes?, ¢qué tipo de empresa
demanda los productos que vas a ofrecer?, ¢cuales son las razones por las
que elige tu empresa frente a otras alternativas?, ¢te vas a dirigir a
particulares o también a empresas? (Ver apartado 5.2.5 Analisis de los
clientes y apartado 5.3.1 Producto).

¢Conoces el precio de este tipo de productos?, ¢has determinado los criterios
a partir de los que vas a fijar los precios y elaborar los presupuestos?, ¢vas
a utilizar el precio como una variable de diferenciacion? (Ver apartado 5.3.2
Precio).
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e (Has desarrollado un método de venta eficaz? (Ver apartado 5.3.3 Fuerza de
ventas).

e Como vas a promocionar y dar a conocer tu imagen?, ¢has valorado cuanto
te va a costar en tiempo y dinero?, ¢cuales crees que seran las herramientas
promocionales mas efectivas? (Ver apartado 5.3.4 Promocidn).

e (Cuentas con personas que tengan el perfil necesario para poner en marcha
tus ideas comerciales? (Puedes consultar las demandas de empleo en las
oficinas locales del Servef).

e (Has realizado una prevision de ingresos?, ¢qué factores has analizado? (Ver
apartado 5.4 Analisis econdmico-financiero).

e (Has analizado cémo vas a financiar las inversiones necesarias para
comenzar la actividad? (Ver apartado 5.4.5 Financiacion).

e ;Conoces las caracteristicas de funcionamiento de un taller de mecanizado?,
¢has calculado el tiempo que transcurrira entre la apertura de tu negocio y
su funcionamiento normal?, ¢has pensado coémo hacer frente, mientras
tanto, a los gastos fijos que vas a tener? (Ver apartado 5.4 Analisis
econémico-financiero).
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7.9. Factores que influyen en el tamaio del
mercado

IMPORTANCIA (1= poco

importante; 2 =bastante .
FACTORES FUENTES DE INFORMACION

importante; 3= muy
importante)

1. Factores no controlables por la empresa

Econémicos

Evolucion de la economia

Ministerio de Economia y
Hacienda, Ministerio de Trabajo
y Asuntos Sociales y Conselleria
de Economia, Hacienda y
Empleo.

Tecnoldbgicos

Aparicion de nuevos servicios y su
implantacion

Internet, guias de promocién y
empresas de suministros

Aparicion de nueva maquinaria,
instrumental y equipamiento

Internet, guias de promocién y
empresas de suministros

Politico-legales

Nueva legislacion en la materia

BOE, DOGV y BOP

Competidores

Numero de empresas competidoras

Directorios comerciales,
observacion y datos estadisticos
(DIRCE, INE o IVE)

Servicios prestados por las empresas
competidoras

Observacion y trabajo de campo

Cercania de las
empresascompetidoras

Observacion y trabajo de campo

Tamano de las empresas
competidoras

Directorios comerciales,
observacion y trabajo de campo
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Tarifa de precios 3 Observacion y trabajo de campo

Clientes
Fichero de Empresas de
NUumero de empresas 3 Camerdata, Base de datos
Ardéan, etc.
Gasto medio segun clientes 3 Entrevista a clientes
Perfil del cliente 2 Entrevista a clientes
. Observacion y entrevistas a
Valores de los clientes 3 .
clientes.
2. Factores controlables por la empresa
Tarifa de precios 3 Encuesta a clientes
Servicios prestados al cliente y otros .
- 2 Encuesta a clientes
adicionales
Promocion eficaz de la empresa 2 Encuesta a clientes
Imagen de la empresa 3 Encuesta a clientes
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7.10. Método de calculo del tamano del
mercado

A continuacién, te ofrecemos informacién sobre una serie de métodos que pueden
ayudarte a estimar el tamarfio del mercado en tu area de influencia y la parte de
este mercado que vas a poder captar. Conviene que tengas en cuenta que estos
métodos no son excluyentes, en la mayor parte de las ocasiones se hace necesaria
su combinacién creativa.

Los métodos que se explican a continuaciéon son los siguientes:
a) Método de ratios sucesivos.
b) Método de la construccion del mercado.
¢) Método de cuotas.
d) Opinién de los expertos.
e) Competidores.

f) Observacion.

a) METODO DE RATIOS SUCESIVOS:

Supone la utilizacién de una sucesion de porcentajes en los que se descompone el
mercado potencial absoluto, que ayudan a concretar la demanda existente de un
producto determinado. La dificultad de este método reside en la obtencién de los
diferentes porcentajes, para lo que se debe recurrir a las fuentes secundarias y a la
opinién de los expertos. Por este motivo, interesa obtener una estimacion en forma
de horquilla o intervalo, en lugar de realizar una estimacion puntual.

Imagina que un emprendedor que quiere constituir un centro de ensefianza de
artes marciales y dispone de la siguiente informacién para el calculo del tamafo de
su mercado:

e La poblacion entre 20-40 afios que reside en su area de influencia es de
6.000 personas.

e Un 25% de la poblacién entre 20-40 afios practica algun deporte.

e Un 10% de los deportistas practican algun tipo de arte marcial.

e Un 60% de los que practican artes marciales lo hacen en centros privados.

La aplicacién del método de ratios sucesivos consistiria en lo siguiente:
6.000 personas
(aplicamos el porcentaje del 25%o)
6.000 x 0,25 = 1.500 personas practican algun deporte

(aplicamos el porcentaje del 10%0)
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1.500 x 0,10 = 150 personas practican artes marciales
(aplicamos el porcentaje del 60%0)

150 x 0,60 = 90 personas practican artes marciales en centros privados

b) METODO DE LA CONSTRUCCION DEL MERCADO:

Este otro método se basa en la identificacion de todos los compradores potenciales
del mercado y la estimacién de su potencial compra.

Piensa que un emprendedor desea crear una empresa dedicada a la prestacion de
servicios de limpieza y mantenimiento. Sabe que en su zona de influencia hay cien
empresas que se clasifican por su volumen medio de gasto, de la siguiente forma:

. . Gasto anual en
Tipo de empresa NUumero de empresas ..
mantenimiento

Tipo A 50 1.440 euros / afio
Tipo B 25 4.320 euros / afo
Tipo C 15 7.200 euros / afio
Tipo D 10 15.000 euros / afo

El mercado potencial de la zona seria de:

1.440 euros/ano x 50 + 4.320 euros/afno x 25 + 7.200 euros/afio x 15 + 15.000
euros/ano x 10 = 438.000 euros.

c) METODO DE CUOTAS:

Este método consiste en la identificacibn de las cuotas de mercado que
corresponden a las diferentes empresas que compiten en él. Logicamente, cuanto
menor es el nimero de empresas que operan en un mercado, mas facil resulta la
aplicacion de dicho método. No obstante, siempre es posible tener en cuenta a las
empresas mas importantes y hacer un grupo a parte con las restantes.

El método de cuotas permite hacer una estimacion del tamafio del mercado, tanto
en volumen (unidades) como en valor econémico.

Imagina que un emprendedor quiere crear una carpinteria metalica. Sabe que en su
zona de influencia se construyen cada afio 3.000 viviendas. Asimismo, ha
averiguado que las empresas mas importantes se llevan el 60% de ese mercado y
dejan el 40% para las empresas mas pequefas.

3.000 viviendas
0,60 x 3.000 = 1.800 viviendas
0,40 x 3.000 = 1.200 viviendas

El tamafo del mercado potencial seria de 1.200 viviendas.
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d) OPINION DE LOS EXPERTOS:

Segun este método, la estimacion del mercado no se apoya en unos datos objetivos
sino en la opinién de un experto en la materia. De las aportaciones individuales
facilitadas por varios expertos se extrae una estimacién media.

Proveedores, clientes, técnicos de asociaciones, etc. pueden ser expertos.
Asimismo, los emprendedores que no son su competencia directa, por tener el
negocio lejos de su area de influencia, pueden proporcionarle informacion valiosa
de cara a una estimacion del tamafio de su mercado y a una prevision de las
ventas.

e) COMPETIDORES:

Segun este método, el tamafio del mercado se calcula a partir de la facturacion
agregada de las empresas competidoras. Se trata de una estimacién imprecisa,
pero suficiente para aproximarte a la magnitud que puede representar el mercado.
Exige los siguientes pasos:

En primer lugar, has de identificar a las empresas competidoras de tu area de
influencia e informarte sobre las ventas de una pequefia muestra de las mismas,
para lo que puedes recurrir a las bases de datos de ARDAN o del Registro Mercantil,
por ejemplo. El andlisis de los datos debe permitirte hacer una agrupacion de las
empresas en funcidon de los entornos de facturacidn que consideres relevantes.
Finalmente, el resultado de la multiplicacion del nimero de empresas de cada
grupo por su facturacién media y la suma de los resultados de esta operacién sera
igual al tamafio del mercado estimado para la zona analizada.

Imagina que un emprendedor quiere crear un laboratorio de ensayos. Una vez
identificadas las empresas y varios entornos de facturacién, la estimacion del
tamafo del mercado podria generar una tabla como la siguiente:

%0

Facturacion s |Facturacionap

Tipo Ndamero ~ rox. en mi

ano P
area de

influencia

Laboratorio

0 100 150.000 100% 15.000.000
pequefio
Laboratorio
; 50 900.000 100% 45.000.000
mediano
Laboratori
aboratorio 3 2.000.000 50% 3.000.000

grande

El tamarfio del mercado es de 63.000.000 de euros.
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f) OBSERVACION:

La observacion tiene como finalidad la recogida de informacién sobre las personas,
sin que los sujetos investigados se den cuenta de que estan desvelando los datos
relativos a sus actos o comportamientos.

La observaciéon como método de investigaciéon comercial tiene multiples aplicaciones
pero, atendiendo al objetivo de este apartado, las mas importantes son:

e El conocimiento de los comportamientos y conductas que los compradores
muestran en el acto de la compra.

e ElI conocimiento de la afluencia de compradores a un establecimiento
comercial.

Para realizar la observacion es necesario utilizar una plantilla y desplazarse al lugar
de la compra. Es conveniente realizar observaciones en diferentes franjas horarias
y distintos dias de la semana.

Aqui se presenta un ejemplo en el que se estudia la afluencia de publico a un punto
de venta, para conocer el numero de clientes y la rentabilidad del mismo. Ello
permite sopesar las posibilidades de apertura de otro punto de venta similar.

HORAS PERSONAS DIAS TOTAL ENTRAN
8 24 4

10.00 10.05 3

10.15 10.20 16 3 48 3
10.30 10.35 10 3 30 7
10.45 10.50 14 3 42 4
11.00 11.05 12 3 36 1
11.15 11.20 19 3 57 3
11.30 11.35 22 3 66 5
11.45 11.50 25 3 75 2
12.00 12.05 17 3 51 4
12.15 12.20 24 3 72 3
12.30 12.35 17 3 51 7
12.45 12.50 18 3 54 4
13.00 13.05 22 3 66 1
13.15 13.20 26 3 78 3
13.30 13.35 18 3 54 5
13.45 13.50 15 3 45 2
16.30 16.35 3 24 4
16.45 16.50 3 18 3
17.00 17.05 11 3 33 7
17.15 17.20 13 3 39 4
17.30 17.35 10 3 30 1
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17.45 17.50 23 3 69 3
18.00 18.05 27 3 81 5
18.15 18.20 21 3 63 2
18.30 18.35 18 3 54 4
18.45 18.50 12 3 36 3
19.00 19.05 17 3 51 7
19.15 19.20 13 3 39 4
19.30 19.35 11 3 33 1
19.45 19.50 13 3 39 3
20.00 20.05 10 3 30 5
TOTAL 496 3 1488 114

Personas: Numero de personas que pasan por delante del punto de venta.

e Dias: Niumero de dias del estudio.
e Total: Nimero de personas x Numero de dias.
e Entran: Numero de personas que pasan por delante y entran.

La observacién se combina normalmente con una pequefia encuesta a las personas
que salen del establecimiento para saber: si han comprado, qué han comprado, el
importe gastado, etc.
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7.11. Anexo sobre los tipos de Guias

Los cinco tipos de Guias o enfoques a los que se refiere el apartado 1.3 Estructura
del Sistema de Guias de Actividad Empresarial son:

1. Guia de Actividad: Guia sobre un modo de hacer las cosas para un colectivo
especifico y una necesidad concreta. Su ambito de competencia suele trascender lo
local. Ejemplo: Consultora de estudios geotécnicos.

2. Guia de Microactividad: Guia sobre un modo de hacer las cosas para un
colectivo especifico y una necesidad concreta. Su ambito de competencia suele ser
local. Ejemplo: Centro de belleza.

3. Guia Sectorial: Guia que analiza el conjunto de actividades (microactividades o
sectores) que comparten tecnologia o modo de hacer, con independencia de los
colectivos a los que se dirigen. Ejemplo: Artesania.

4. Guia Genérica: Guia descriptiva de aspectos y elementos funcionales del plan
de empresa que comparten todas las actividades (o microactividades) del sector. La
Guia genérica se caracteriza por no estar adscrita a ninguna actividad (o
microactividad) en concreto. Ejemplo: Comercio minorista de alimentacion.

5. Guia Derivada: Guia que analiza determinados aspectos especificos de una
microactividad, previamente caracterizada en una Guia Genérica. Una Guia
Derivada siempre tiene una Guia Genérica que sirve de marco de referencia. Un
ejemplo seria: Fruteria-verduleria.
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8. NOTA DE AUTORES

Las referencias nominales suministradas en esta Guia, tales como centros de
estudio, asociaciones, instituciones, ferias, paginas Web, etc., que se observan
durante la lectura de este documento, no pretenden ser una enumeracion
exhaustiva sino una muestra orientativa de las entidades detectadas durante la
elaboraciéon de este estudio y, por tanto, pueden existir otras referencias similares a
las citadas, que no han sido incluidas por no constituir tales relaciones el objetivo
principal de la presente Guia.

Todos los datos relacionados con estadisticas, legislacion, cursos, ayudas y
cualquier otra informacion susceptible de ser actualizada, han sido obtenidos
durante la realizacién de la presente Guia.

Las Guias de Actividades Empresariales son una publicacion de BIC Galicia que los
CEEI de la Comunidad Valenciana, bajo convenio de colaboracién, hemos adaptado
a nuestro entorno empresarial.

Alicante, marzo de 2006
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