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1.1. DESCRIPCION DE LA IDEA

En este documento se analiza la puesta en marcha de un negocio especializado en
la oferta de un servicio de alquiler, reutilizacién/reparacion, reciclado y mantenimiento de
herramientas y otros enseres, basado en el modelo de produccion y consumo de econo-
mia circular.

Estos servicios se enmarcan dentro del concepto de economia circular, el cual englo-
ba todo un conjunto de actividades dirigidas a reducir al minimo la cantidad de residuos.
De esta forma, cuando un producto llega al final de su vida, se reconvierte dando lugar a
un valor anadido, y cerrando asi su ciclo de vida.

El desarrollo de actividades bajo el modelo de economia circular, consiste en man-
tener el maximo tiempo posible los materiales utilizados en el ciclo de producciéon y/o
consumo. Con ello, se logra reducir el agotamiento de recursos y de materias primas, al
mismo tiempo que se reaprovechan los residuos, reciclandolos y transformandolos en
materias primas secundarias, consiguiendo asi una mejor eficiencia de los sistemas pro-
ductivos.

Algunos ejemplos de actividades econdmicas que se encuentran relacionadas con
este concepto son: reparacion e instalacion de maquinaria y equipos, captacion y depura-
cion de agua, recogida y tratamiento de residuos, entre otros.

1.2. LA OPORTUNIDAD PARA LA PUESTA EN MARCHA
DE LA EMPRESA

En la actualidad, a raiz de los cada vez mayores problemas medioambientales y al
creciente auge de la sostenibilidad, se incentivan modelos de negocio a nivel mundial
basados en Economia Circular, buscando promover un mundo mas limpio de residuos,
ademas de una produccion y consumo mas responsables.

Segun el estudio de The Circularity GAP Report del 2020, la circularidad del planeta
es Unicamente del 8,6%, yéndose el resto de los recursos y materiales directamente a la
basura.

El desarrollo de este tipo de actividades supone un triple impacto en cuanto a oportu-
nidad de negocio para muchas organizaciones: beneficio econdmico, medioambiental y
social. Esto se debe a que, ademas de contribuir a preservar el medio ambiente y mejorar
la eficiencia energética, provoca un crecimiento econdmico, generacion de empleo, al
mismo tiempo que es un campo importante para la investigacion y la innovacion.



L 3
Oportunidades
de NEGOCIO

Por otra parte, a causa de la crisis sanitaria actual, toma gran importancia un cambio
global para construir una economia mas resiliente e inclusiva, pasando de una economia
lineal a una economia totalmente circular, deteniendo asi la generacion de residuos.

La ubicacion sobre el que se centrara la puesta en marcha y el desarrollo de la acti-
vidad es la provincia de Burgos, la cual posee un gran peso en la industria, mas concre-
tamente un 32,33%, (Fuente INE 2018) que es 1,5 veces superior al conjunto nacional. Asi,
cobra gran importancia el mantenimiento de herramientas industriales, asi como el reci-
claje de equipos y alquiler de pequefa maquinaria.

1.3. ESTRUCTURA DEL MODELO DE NEGOCIO

Asociados Clave Actividades Clave Propuesta de Valor Relacion con los Clientes Segmento de
Clientes
Alargamiento vida il
de los productos
Sostenibilidad
Industrias productoras
mm o Empresas de reciclado
Ahorro de costes x Empresas de alquiler de
maquinaria
Administracion
Consumidor final '
Recursos Clave Canales
Directo: a través de
redes sociales, pagina
web, o red de ventas
Estructura de Costos Vias de Ingreso
Suministros
Materia prima

Posicionamiento
‘ marketing y |
‘comunicacion |
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1.4. NORMATIVA DE APLICACION

La economia circular se encuentra regulada, tanto a nivel de la Unién Europea, como
a nivel nacional:

En diciembre de 2015 la Comision Europea presento al Parlamento Europeo el Plan de
Accion de la UE para la Economia Circular:

Directiva 2004/35/CE, de 21 de abril de 2004 del Parlamento Europeo y del Consejo,
sobre responsabilidad medioambiental en relacion con la prevencion y reparacion
de danos medioambientales.

Directiva (UE) 2018/851 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 30 de mayo de
2018, por la que se modifica la Directiva 2008/98/CE sobre los residuos.

Directiva (UE) 2018/850 del Parlamento Europeo vy del Consejo, de 30 de mayo de
2018, por la que se modifica la Directiva 1999/31/CE relativa al vertido de residuos.

Directiva (UE) 2018/852 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 30 de mayo de 2018,
por la que se modifica la Directiva 94/62/CE relativa a los envases y residuos de envases.

Directiva (UE) 2018/849 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 30 de mayo de
2018, por la que se modifican la Directiva 2000/53/CE relativa a los vehiculos al final
de su vida util, la Directiva 2006/66/CE relativa a las pilas y acumuladores y a los
residuos de pilas y acumuladores y la Directiva 2012/19/UE sobre residuos de apa-
ratos eléctricos y electronicos.

2009/358/CE: Decision de la Comision, de 29 de abril de 2009, relativa a la armo-
nizacion, la transmision periddica de informacion y el cuestionario a que se refie-
ren el articulo 22, apartado 1, letra a), y el articulo 18 de la Directiva 2006/21/CE del
Parlamento Europeo y del Consejo sobre la gestion de los residuos de industrias
extractivas [notificada con el nimero C (2009) 3011].

2009/359/CE: Decision de la Comisidn, de 30 de abril de 2009, por la que se com-
pleta la definicion de residuos inertes en aplicacion del articulo 22, apartado 1, letra
f), de la Directiva 2006/21/CE del Parlamento Europeo y del Consejo sobre la ges-
tion de los residuos de industrias extractivas.

2009/360/CE: Decisién de la Comision, de 30 de abril de 2009, por la que se com-
pletan los requisitos técnicos para la caracterizacion de los residuos establecidos
en la Directiva 2006/21/CE del Parlamento Europeo y del Consejo sobre la gestion
de los residuos de industrias extractivas.

Reglamento (CE) n°1420/1999 del Consejo, de 29 de abril de 1999, por el que se es-
tablecen normas y procedimientos comunes aplicables a los traslados de ciertos
tipos de residuos a determinados paises no miembros de la OCDE.

Reglamento (CE) n o 166/2006 del Parlamento Europeo y del Consejo, de 18 de
enero de 2000, relativo al establecimiento de un registro europeoc de emisiones y
transferencias de contaminantes y por el que se modifican las Directivas 91/689/
CEE y 96/61/CE del Consejo.

Reglamento (CE) n°1418/2007 de la Comision, de 29 de noviembre de 2007, relativo
a la exportacion, con fines de valorizacion, de determinados residuos enumerados
en los anexos Il o [A.
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Reglamento (CE) n°1013/2006 del Parlamento Europeo y del Consejo, a determina-
dos paises a los que no es aplicable la Decision de la OCDE sobre el control de los
movimientos transfronterizos de residuos.

Directiva 2009/28/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 23 de abril de 2009,
relativa al fommento del uso de energia procedente de fuentes renovables.

Reglamento (CE) n°1192/2006 de la Comisién, de 4 de agosto de 2006, por el que
se aplica el Reglamento (CE) n°1774/2002 del Parlamento Europeo y del Consejo
en lo que se refiere a las listas de plantas autorizadas en los Estados miembros.

Directiva 2008/98/CE del Parlamento Europeo y del Consejo, de 19 de noviembre
de 2008, que modifica la Directiva 2006/66/CE, relativa a las pilas y acumuladores
y a los residuos de pilas y acumuladores, por lo que respecta a la puesta en el mer-
cado de pilasy acumuladores.

Buscando impulsar la transicion hacia un modelo de economia circular en Espana, el
Gobierno comenzo a elaborar la Estrategia Espanola de Economia Circular:

Ley 26/2007, de 23 de octubre de Responsabilidad Medioambiental.

Texto consolidado de la Ley 26/2007, de 23 de octubre, modificada por el articulo
32 del Real Decreto-Ley 8/2011, de 1 de julio.

Ley 11/2014, de 3 de julio, por la que se modifica la ley 26/2007, de 23 de octubre, de
Responsabilidad Medioambiental.

Texto consolidado de la Ley 26/2007, de 23 de octubre, modificada por la Ley 11/2014,
de 3 dejulio.

Real Decreto 2090/2008, de 22 de diciembre, por el que se aprueba el Reglamen-
to de desarrollo parcial de la Ley 26/2007, de 23 de octubre de responsabilidad
medioambiental.

Correcciones al Real Decreto 2090/2008, de 22 de diciembre.

Real Decreto 183/2015, de 13 de marzo, por el que se modifica el Reglamento de
desarrollo parcial de la Ley 26/2007 de 23 de octubre.

Texto consolidado del Reglamento de desarrollo parcial de la Ley 26/2007, modifi-
cado por el Real Decreto 183/2015, de 13 de marzo.
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2.1. PRODUCTO/SERVICIO

Para el desarrollo del negocio analizado en
este documento, seria recomendable contar con
un espacio, como puede ser una nave industrial,
situada en una zona proxima a un punto lim-
pio, para la prestacion de los siguientes ser-
vicios:

En primer lugar, mantenimiento de
herramientas y otros enseres: manteni-
miento de las herramientas industriales en
condiciones de funcionamiento y de segu-
ridad, evitando que, ya sea por el simple
paso del tiempo o por factores externos, se
averien o deterioren. Existen gran variedad
de herramientas (de medicidén, manuales,
eléctricas, ...)

En segundo lugar, reciclaje de
equipos: retirada y reciclaje de los
residuos de equipos viejos, buscan-
do recuperar la maxima cantidad
de posibles materias para evitar,
en la medida de lo posible, el dano
innecesario al medio ambiente. Ade-
mas, recuperacion de materiales prima-
rios, como pueden ser el hierro o el acero, para
reintroducirlos en otra cadena productiva. Algunos
ejemplos de este tipo de equipos son: bombas, com-
presores, molinos, trituradoras, ...

Ala hora de proceder al reciclaje de los equipos, es im-
portante conocer la lista de materiales criticos, los cuales
fueron identificados por la UE en 2017: antimonio, barita, beri-
lio, bismuto, borato, cobalto, carbon de coque, fluorite, galio, germanio,
hafnio, helio, indio, magnesio, grafito natural, caucho natural, niobio,
roca de fosfato, fosforo, escandio, metal silicio, tantalio, tungsten, vanadio,
metales del grupo platino, tierras raras pesadas, y tierras raras ligeros.
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Por ultimo, el alquiler de pequenha maquinaria para su uso durante un tiempo deter-
minado, evitando al cliente los costes de adquisicion y mantenimiento. Algunos ejemplos
de las mismas son: allanadoras, revolvedoras, cortadoras, podadoras, ...

2.2. PROCESOS

El proceso de desempeno de los servicios de mantenimiento, alquiler y reciclaje, con-
siste principalmente en las siguientes fases: antes, durante y después de la realizacion del
servicio/s.

En primer lugar, una vez conocido el catalogo (online/offline) de servicios ofertados, la
empresa o particular, contrata el servicio o los servicios que mas se adecuen a sus necesi-
dades a través de los distintos canales de venta.

En el caso del mantenimiento y reciclaje, se puede contratar de las siguientes mane-
ras:

En un momento concreto, cuando las herramientas y/o equipos se encuentren en mal
estado o deterioradas.

m  Durante untiempo determinado. Tal es el caso por ejemplo de proceder al mante-
nimiento de las herramientas de una empresa una vez al mes a lo largo de un ano.

m  Durante la realizacion del servicio, un trabajador acude a la empresa o domicilio
particular del cliente a recoger las herramientas y/o equipos. Una vez en la nave, se
procede al mantenimiento de las herramientas obtenidas a través del reciclaje de
equipos, reintroduciendo los materiales obtenidos en otra cadena productiva. Una
vez concluido el servicio, el trabajador entrega al cliente la herramienta y/o equipo
de vuelta.

En el caso del alquiler, el interesado adquiere la maquina que desee durante un tiem-
po determinado, ya sea de forma online a través de la web, la cual se le entregara en su
empresa o domicilio; o de forma fisica.

Posteriormente a la realizacion del servicio, se realizara una evaluacion de la calidad y
percepcion de la satisfaccion de los servicios contratados.

2.3. TIPOLOGIA MODELO DE NEGOCIO

Existen diferentes modelos de negocio. Esta se refiere a la estrategia que desarrolla la
empresa para llegar directamente al cliente o consumidor final. En este caso, los clientes
principalmente seran empresas y, por tanto, la tipologia principal seria B2B (Business to
Business). También se ofrecerd el producto/servicio a particulares B2C (Business to Con-
sumer) aunque en menor medida.

10
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Se procede a realizar un analisis DAFO del proyecto. Su objetivo consiste en estudiar

las Debilidades, Fortalezas, Amenazas y Oportunidades de la actividad. Y asi podremos
conocer el entorno actual del negocio, sus debilidades y fortalezas y asi mismo, a través de
las amenazas y oportunidades observaremos las ventajas y los inconvenientes del sector
en el que opera la empresa.

sicion competitiva externa y nos ayudara a tomar decisiones para un futuro.

DEBILIDADES

Esta herramienta nos permitira conocer las ventajas competitivas del negocio, su po-

ANALISIS INTERNO

ANALISIS EXTERNO

¢ Laeconomia circular exige
la reutilizacion de todos los
componentes de los productos.
Es muy complicado redisefar
productos ya en el mercado debido
a que exige la reutilizacion y
redisefo de sus componentes.

¢ Escaso conocimiento de las
empresas de la demanda potencial
de materias primas alternativas.

¢ Altos costes de implementar
disefios circulares.

¢ La falta de disefo sostenible en
productos ya fabricados dificulta
enormemente su reciclaje y
reutilizacion.

¢ Gran dependencia del sector del
transporte de los combustibles
fosiles.

¢ Incertidumbre e inestabilidad
financiera.

¢ Crisis climatica: disminucidén de la
cantidad de recursos disponibles.

¢ La conciencia medioambiental no
es masiva.

¢ Creciente concienciacién de
la sociedad en el concepto de
sostenibilidad.

¢ Promueve un mejor uso de los
materiales y los residuos.

¢ Genera oportunidades en |+D+i.

¢ Continuo desarrollo de la bioenergia.

¢ Gran capacidad de la economia
espanola de producir recursos
de biomasa derivados de la
agroindustria, la ganaderia, el sector

forestal y la pesca.

¢ Futuros cambios normativos en la
legislacion.

¢ Servicios con demanda creciente.

+ Provincia con grandes
oportunidades industriales.

¢ Aumento de la demanda de
bioenergia.

¢ Posibilidad de implantaciéon de
recicladores finales.

MANTENIMIENTO

DE HERRAMIENTAS, RECICLAJE DE EQUIPOS
Y ALQUILER DE PEQUENA MAQUINARIA
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2.5. ANALISIS P.E.ST.

Analiza el conjunto de los factores externos que afectan a la empresa. Su objetivo con-
siste en facilitar la investigacion y ayudar a las companias a definir su entorno, a través del
analisis de una serie de factores cuyas iniciales le dan el nombre a este analisis: factores
Politicos, Econdmicos, Sociales y Tecnolégico.

FACTORES POLITICO-LEGALES

e En marzo de 2020 se publicé el Nuevo
Plan de accidon para la economia circular
por una Europa mas limpia y mas
competitiva.

e Eltema ambiental haido
posicionandose fuerte en todas las
areas, lo que implica mayor compromiso
Y apoyo.

e La Unién Europeay Espana han puesto
en marcha una serie de medidas
relacionadas con la economia circular
gue se estan materializando en
estrategias y politicas publicas a todos
los niveles y en todos los ambitos.

FACTORES SOCIO-CULTURALES

e Segun los informes del Pacto Verde
Europeo solo el 12% de los materiales
y recursos vuelve a entrar en el ciclo
productivo.

o Espafa se sitda en la mejor posicion
junto a Alemania entre los paises de la
UE-15 en el Bloque de Competitividad e
Innovacion.

FACTORES ECONOMICOS

La industria supone un 32,33% (Fuente
INE 2018) del total de la actividad
econdmica de la provincia

Situacién econdmica actual.

El 20,67% de los trabajadores del area
urbana funcional estan vinculados a la
industria.

La aplicacion de los principios de la
economia circular podria aumentar el
PIB de la UE en un 0,5 % adicional de
aqui a 2030.

FACTORES TECNOLOGICOS

Nueva ley de la UE para acabar
con la practica de la obsolescencia
programada.

El desarrollo de nuevas tecnologias
resulta fundamental para una mejor
trazabilidad y la implementacién de
economia circular.

Lenta reduccion de la sombra digital,
especialmente en las localidades de
menor poblacion.
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3.1. GRAFICA MERCADO/PRODUCTO

Al tratarse de un producto nuevo y estar situado en un mercado ya existente, estamos
ante un mercado resegmentado, el cual es un nicho mas especifico de un mercado ya
existente de mayor tamano, por lo que es clave conocer en profundidad las caracteristicas
de la oferta de la competencia.

Este mercado nos obliga a partir de estrategias de diferenciacion, a través por ejem-
plo de resegmentar el mercado actual. Para ello se deben ubicar las necesidades que
las empresas competidoras no estan satisfaciendo, buscando satisfacerlas. En el caso del
negocio descrito, opta por enfocarse en maquinaria y equipos industriales, debido al gran
peso de este sector en la provincia de Burgos.

PRODUCTO
NUEVO EXISTE
L NUEVO MERCADO NUEVO MERCADO CLON
MERCADO MERCADO
EXISTE RESEGMENTADO EXISTENTE

3.2. NIVEL DE COMPETENCIA DENTRO DE LA INDUSTRIA

Gracias al analisis de las cinco fuerzas de Porter dispondremos de un marco de re-
flexion estratégica que nos ayudara a determinar la rentabilidad del sector con el fin de
evaluar su valor a largo plazo

Amenaza de
nuevos
competidores

Poder de
negociacién de
los proveedores

Poder
negociacién de
los clientes

Amenaza de
nuevos
productos/
servicios
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A continuacion, vamos a analizar en detalle los diferentes factores que inciden en cada
una de esas fuerzas en la provincia de Burgos:

Poder de negociacién de los clientes: cuanto mas se organicen los consumidores,
mMas exigencias y condiciones impondran en la relacion de precios, calidad o servicios.

En este caso, los clientes cuentan con una capacidad de negociacion media, debido
a gque la oferta de este tipo de servicios orientados a la economia circular, se trata de
algo novedoso, lo que provoca escasez de oferta en muchas localidades.

FACTORES PODER NEGOCIACION CLIENTES

Concentracion de compradores respecto a
la concentracion de compainias

Analisis RFM del cliente (Compra
Recientemente, Frecuentemente, Margen
de Ingresos que deja).

Grado de dependencia de los canales de
distribucién

Ventaja diferencial (exclusividad)

del producto Posibilidad de negociacion, especialmente

en industrias con muchos costes fijos

Sensibilidad del comprador al precio Volumen comprador

Costes o facilidades del cliente de cambiar

Existencia de sustitutivos. de empresa

Disponibilidad de informacion

Capacidad de integrarse hacia atras
para el comprador

b
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Poder de negociacion de los proveedores: Amenaza que corre a cuenta de los pro-
veedores debido al gran poder de negociacion. Cuando los proveedores cuentan con
mucha organizacion, el mercado es mas atractivo.

En este caso, los proveedores no poseen un alto poder de negociacion debido a que, al
existir un gran numero de proveedores de maquinaria, el cambio del mismo presenta
unos costes bajos.

FACTORES PODER NEGOCIACION PROVEEDORES

Facilidades o costes para el cambio
de proveedor

Coste de los productos del
proveedor en relacién con el coste del
producto final

Grado de diferenciaciacién de los
productos del proveedor

Amenaza de integracion vertical

hacia atrés de los competidores Presencia de productos sustitutivos

Amenaza de integracién vertical

hacia adelante de los proveedores Concentracién de los proveedores

Solidaridad de los empleados
(ejemplo: sindicatos)

17
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Amenaza de entrada de nuevos competidores: Existen ciertas barreras de entrada

a los nuevos productos que se quieran introducir en un determinado mercado. Si las
barreras de entrada a una industria no son Muy accesibles, no es atractiva.

En el caso de este negocio, existe una cierta amenaza debido a la existencia de ciertas
barreras de entrada a causa de la inversidn necesaria para la puesta en marcha. Por
ello, es recomendable llevar un control de la competencia.

FACTORES ENTRADA NUEVOS COMPETIDORES

Existencia de barreras de entrada

Mejoras en la tecnologia Economias de escala

Acceso a canales de

distribucion Diferencias de producto / servicio

Represalias esperadas Valor de la marca

Ventajas en la curva de

o s Costes de cambio
aprendizaje

Ventajas absolutas en coste Requerimientos de capital

Acceso a la distribucién

MANTENIMIENTO
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Amenaza de nuevos productos sustitutivos. Si los productos son muy similares en-

tre si, generara una escasa rentabilidad. Un mercado no sera tan atractivo si hay pro-
ductos sustitutos.

Enla actualidad existen ciertas alternativas a este tipo de negocios, como es el caso de
las subastas de este tipo de productos.

FACTORES AMENAZA PRODUCTOS SUSTITUTIVOS

Propensiéon del comprador a
sustituir

Disponibilidad de sustitutos

Precios relativos de los productos
cercanos

sustitutos

Nivel percibido de diferenciacién

______________ Coste o facilidad de cambio del
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3.3. COMPETENCIA

Consiste en uno de los aspectos mas importantes a considerar, ya que el objetivo de
cualguier empresa es destacar frente a sus competidores en el valor que aportan sus pro-
ductos/servicios para el consumidor. Analizarla nos ayudaré a identificar la ventaja com-
petitiva que nuestro negocio puede implementar en un mercado.

El analisis de la competitividad es importante para poder identificar la ventaja com-
petitiva genérica que la empresa puede implementar en el mercado. Por ello, no solo se
debe orientar hacia el cliente, sino tener en cuenta nuestra competencia.

Por ventaja competitiva se entiende el analisis de las caracteristicas o atributos que
poseen nuestros productos/servicios y que pueden aportar cierta superioridad sobre la
competencia. Esta superioridad es relativa y la marca el competidor mejor situado en el
mercado o segmento.

La superioridad de un competidor depende de varios factores. Estos se pueden agru-
par en dos categorias segun el origen de la ventaja competitiva que proporcionen:interna
o externa.

Una ventaja competitiva se denomina externa cuando se apoya en las cualidades dis-
tintivas del producto/servicio que se centran en aportar un “valor para el comprador”, (p.j.
reduccion costes de uso, mejorando su rendimiento de uso, ..). Una ventaja competitiva
externa aumenta el “poder de mercado” de la emypresa y nos permite ofrecer un precio
de venta superior.

Una ventaja competitiva es interna cuando se apoya en una superioridad de la empre-
sa (p.j. en los costes, administracion o gestion) que aporta “valor al vendedor” permitiendo
tener costes inferiores. Esto permite obtener una mayor rentabilidad y /o una mayor ca-
pacidad de resistencia a una reduccion en el precio de venta impuesta por el mercado o
por la competencia.

Nuestro competidor serd agquel que satisface las mismas necesidades que nosotros
dirigiéndose al mismo publico objetivo, ya sea ofreciendo productos o servicios similares
o sustitutivos. A continuacion, se presentan algunos ejemplos de competidores:

m  VALLCAL SL: ofrece servicio S.AT, asi como representacion de empresas de venta
vy alquiler de maquinaria. La empresa presenta una amplia gama de servicios
avanzados.

. MAQUITUVE SL: Ofrece mantenimiento preventivo, asi como comercializacion
y servicio postventa de maquinaria para automocion. Empresa innovadora en
su planteamiento de prestacion de servicios y definicion de productos para el
sector.

Se puede apreciar como cada una de ellas sigue una estrategia diferente. En este caso,
una opcion podria ser situarse en una calidad (alta o media-alta) con un rango de precios
competitivos.

A nivel provincial podemos destacar a las siguientes empresas que ofrecen servicios
de la misma tipologia:

= SUMINISTROS INDUSTRIALES VIPER SA: enfocada en el sector metal.
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s  APLITEC SISTEMAS SL: ofrece una amplia gama de soluciones y servicios de
adaptacion y fabricacion de maquinaria para usos especificos..

= MAQUINARIA MARCOVE SA: ofrece una amplia gama de posibilidades en
compra, reparacion, alquiler y venta de maquinas y herramientas industriales.

Competencia potencial:

El riesgo de entrada de nuevos competidores en el mercado y su entrada efectiva, si
ésta se llega a producir, supone que aumente la rivalidad competitiva entre las diferentes
empresas del mercado.

Este riesgo se vera disminuido si existen barreras de entrada, asi como importantes
medidas de reaccion por parte de las empresas ya instaladas contra las recién llegadas.

Centrandonos en el sector objeto de estudio, suponen una competencia directa para
este negocio tres tipos de negocios establecidos en diferentes localidades de la provincia
de Burgos:

En primer lugar, los encargados del mantenimiento y reparacion de herramientas y
maquinaria industrial. Algunos ejemplos de los mismos en la provincia son: Talleres B.P.R
en Villagonzalo Pedernales, o D Metal Industrial Del Norte SL en el Valle de Mena.

En segundo lugar, las organizaciones que ofrecen servicios de reciclaje de ciertos
equipos, como es el caso de Reciclajes Briviesca SL.

Por ultimo, las organizaciones dedicadas al alquiler de maquinaria. Tal es el caso por
ejemplo de Gruas Basurto en Medina de Pomar.

La oportunidad para la puesta en marcha de este negocio radica en que en la pro-
vincia de Burgos no existen empresas que ofrezcan estos servicios simultaneamente. Sin
embargo, si el negocio tiene éxito puede provocar la aparicion de competidores directos
en la misma zona, lo cual, por otra parte, podria generar un efecto multiplicador positivo
en la percepcion de la organizacion.

Sustitutivos:

El posible servicio sustitutivo podria ser la adquisicion por parte del usuario de herra-
mientas o equipos en subastas de segunda mano celebradas en la provincia o alrededo-
res. Ademas, hay que tener en cuenta la opcion de la del mantenimiento y reparacion por
parte del propio usuario, sin necesidad de acudir a un taller o negocio especializado.

Cada vez es mayor el nidmero de usuarios que compran los recambios y el material
necesario en tiendas especializadas y realizan ellos mismos el mantenimiento o pequena
reparacion.

Su punto fuerte en relacion al negocio desarrollado en el documento es su menor
precio. Por otra parte, su debilidad seria la no disponibilidad de todo el material necesario
para reparaciones de mayor envergadura.
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4.1. NECESIDADES

Los recursos humanos con los que contara este proyecto dependeran de la demanda.
Una de las principales claves para el éxito en esta actividad esta en rodearse de los profe-
sionales adecuados, contando con experiencia en el sector.

Un ejemplo de modelo tipo para iniciar este negocio seria el siguiente:

Una empresa formada por un promotor/a o CEO y un trabajador con formacion en
maquinaria. Al inicio de la actividad, debido a la imposibilidad de soportar unos elevados
costes fijos, los servicios seran realizados de manera personal por los promotores, des-
empefnando el CEO las actividades comerciales de alquiler de maqguinaria, ademas de
la recogida y entrega de los equipos vy, el otro promotor/trabajador, el mantenimiento y
reciclaje de herramientas y equipos.

Posteriormente, con el negocio mas asentado, se subcontrataran mas profesionales
del sector que sirvan de ayuda y apoyo en la prestacion de los diferentes servicios, con la
posibilidad de contratarlos o externalizar nuevos profesionales.

Es aconsejable que los trabajadores de la empresa posean conocimientos sobre equi-
pPOS Yy Maquinaria y su correcto mantenimiento, al mismo tiempo que cuenten con expe-
riencia en el trato con el publico. Ademas, es recomendable que sean organizados, agra-
dables, responsablesy con capacidad de trabajar en equipo.

4.2. EXTERNALIZACION

En este tipo de negocios se suelen subcontratar ciertas funciones administrativas o pro-
ductivas. Algunos ejemplos de estas tareas son:

m  Arrendamientos: 7.200,00€

m  Renting vehiculo: 4.632,00€

m  Publicidad y relaciones publicas: 3100,00€
m  Asesoria contable: 1.320,00€

m  Seguros: 1.160,00€
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5.1. ESTRATEGIA SEGMENTACION

Con esta estrategia logramos diferenciar en el mercado objetivo nuestra oferta del
resto del producto/servicios, dividiendo este en diferentes grupos de consumidores ho-
mogéneos entre siy heterogéneos entre los grupos.

Para la actividad de estudio, una estrategia de segmentacion adecuada seria la con-
centrada, centrandose Unicamente en un segmente, que en este caso sera el industrial,
para lo cual se enfoca en las herramientas y equipos utilizadas en este sector. Esto se debe
a que, como se ha mencionado previamente, la provincia de Burgos se encuentra muy
industrializada.

5.2. ESTRATEGIA POSICIONAMIENTO

Con esta estrategia logramos llevar la marca, empresa o producto/servicio desde su
imagen inicial/actual a la imagen que deseamos, cambiando la percepcion del consumi-
dor.

Una estrategia adecuada para este negocio podria ser el posicionamiento basado en
los beneficios, buscando posicionar el servicio en la mente de los consumidores resaltan-
do los beneficios que conlleva su uso. Un ejemplo podria ser llevar a cabo una campana
de concienciacion sobre |la necesidad del reciclaje de este tipo de enseres, ademas de
todos los beneficios que ofrece la sostenibilidad y el desarrollo de una economia circular.

5.3. CLIENTE - PUBLICO OBJETIVO

Los clientes o usuarios finales a los que nos dirigimos con esta actividad seran, princi-
palmente, todas aguellas industrias que requieran del mantenimiento o reciclaje de sus
equipos industriales. Sin olvidar a todas aguellas personas o familias que precisen de los
servicios ofrecidos para alguna herramienta o equipo de su vivienda particular.

En este sentido, podriamos clasificar a los clientes en funcién de sus necesidades:

=  Mantenimiento: organizaciones o particulares que busguen mantener sus
herramientas en buenas condiciones.
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m Reciclaje de equipos: organizaciones o particulares concienciadas con la
sostenibilidad y el medio ambiente, cuyos equipos se encuentren viejos o
deteriorados y no sepan qué hacer con ellos.

m  Alquiler: organizaciones o particulares que necesiten hacer uso de una maquina
durante un tiempo determinado.

5.4. MARKETING MIX (4 P"S)

El marketing mix se trata de un instrumento fundamentalmente estratégico y tactico,
compuesto por herramientas que utiliza la empresa para alcanzar sus objetivos.

A continuacion, se van a analizar las politicas de: precio, producto/servicio, distribucion,
comunicacion y promocion:

Precio

Es un componente muy importante a corto plazo, constituye un instrumento compe-
titivo muy poderoso, ya que permite establecer estrategias determinadas y diferenciar a
los diferentes grupos de clientes.

La definicion de una politica de precios permite establecer estrategias determinadas
y diferenciacion entre grupos de clientes.

Posibles estrategias de fijacion de precios:

m Estrategia de discriminacion de precios: Aplicar distintos precios para un mismo
producto, dependiendo de las caracteristicas del mercado al que se dirige.
Estaestrategiaesaconsejable para este negocio porque permitird obtener mayores
beneficios que con una Unica tarifa. Por ejemplo, cobrar precios mas elevados si el
cliente es una gran empresa.

m Estrategias de precios dinamicos: Los precios fluctuan en funcion del mercado
y la demanda de los consumidores, para ello se toma en cuenta el precio de la
competencia, asi como la demanda de los consumidores.

m Elpreciomediodelareparacion de herramientasy otros enseres ronda los 40 euros
por hora. Hay que remarcar que el precio-servicio es dificil de calcular porque se
existen multiples opciones. Se han estimado varios precios de referencia para los
distintos tipos de servicios:

o Mantenimiento maquinaria: precio medio 40,00€/hora.
o Alguiler maquinaria: precio medio 60,00€/dia.

o Alquiler maquinaria grande: a partir de 100,00€/dia.

o Reciclaje de equipos: precio medio 5€/equipo.

o Servicios recogida/entrega a domicilio: precio medio 5€/equipo.

(*) En el caso del alquiler, el precio dependerd del tiempo durante el que se adquiera la maquina,
ademads del tipo y categoria de la misma. Para clientes habituales y/o profesionales habrd tarifas
especiales.
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m  Alos usuarios que entreguen sus equipos para su reciclaje, se les ofrecera un vale
equivalente a cierta cantidad monetaria para compras posteriores en el negocio.

Estrategias en funcion del volumen de ventas:

s Maximizarelvolumen deventasen unidadesfisicas (Obtener cuota de mercado). A
través de precios bajos con una demanda expansible y elastica (Mayor sensibilidad
al precio)

s Maximizarvolumen deventas en unidades monetarias (Obtener ingresos). A través
de precios altos con una demanda inelastica y para un producto diferenciado
(Menor sensibilidad al precio)

Producto/Servicio

El producto es el medio por el cual se pueden satisfacer las necesidades del consumidor.

En este caso, este servicio busca ofrecer el mantenimiento de herramientas y
otros enseres, asi como el reciclaje de equipos y alquiler de pequefia maquinaria
industrial.

Los instrumentos que utilizaran para ello son las infraestructuras de la nave industrial,
los productos y materiales necesarios para el desarrollo de las distintas actividades, asi como
medios telematicos de los que disponen los promotores, como es el caso del teléfono,
ordenador, e-mail, entre otros.

Por todo esto, la estrategia usada seria la diferenciacion, la cual se lograra a través de la
oferta de diferentes servicios acorde con la economia circular y la sostenibilidad. Ademas,
ofrece un trato personalizado y adaptado a cada cliente durante la prestacion del servicio
como después del mismo..

Distribucion
Es uninstrumento del marketing a través del cual se define y perfecciona el intercam-

bio entre el productor y el consumidor. Gracias a ella se logra una mejor asignacion de los
recursos economicos.

En el caso de esta empresa, al contratar los servicios, se procedera a la recogida de las
herramientasy equipos y a su posterior entrega en el domicilio. Por ello, lo mas adecuado
es un canal de distribucion directo (corto), que ponga en contacto directamente a la em-
presa con el consumidor final, lo cual se hara posible a través del uso de la contratacion
telefonica o por la pagina web, de donde los usuarios obtendran informacion acerca del
negocio. De esta manera reducir costes, optimizar margenes y asi poder ofrecer un servi-
cio a un precio mas competitivo.

Comunicacion y promocion

La promocion es fundamentalmente comunicacion. Buscar informar de la existencia
del producto o servicio y sus ventajas, asi como persuadir al cliente potencial para que lo
compre.
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En este caso, el gasto dedicado a publicidad al iniciar el negocio sera elevado. Esto se
debe aque, en un primer momento, esimportante dar a conocer la actividad en el ambito
provincial, desarrollando una serie de acciones publicitarias tanto online como offline, con
el fin de alcanzar notoriedad y posicionamiento en el mercado.

Esto se realizara a través de la creacion de una pagina web, la cual es primordial ya
gue, en los Ultimos anos, Internet se ha posicionado como un canal preferente en la bus-
gueda de informacion sobre esta tendencia medioambiental, lo cual provoca una mayor
conciencia en la que atraiga al puUblico objetivo. Se procedera al reparto de folletos, tar-
jetas de visita, asi como pegado de carteles. Por su parte, se daran charlas en diferentes
municipios de la provincia de Burgos buscando atraer a un mayor numero de usuarios.

La comunicacion es fundamental y de ella depende el arranque vy la viabilidad del
negocio, por lo que se recomienda un presupuesto acorde a los objetivos; o experiencia y
conocimientos de los promotores para realizar acciones de manera interna.
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6. INVERSIONES

6.1. RESUMEN DE LAS PRINCIPALES INVERSIONES NECESARIAS
PARA LA PUESTA EN MARCHA

Un ejemplo de la inversion necesaria para el inicio de la actividad segun el modelo
tipo descrito anteriormente podria ser:

Maquinaria 92.500,00
Utillaje 4.850,00
Instalaciones 4.300,00
Aplicaciones informaticas (Software, web y RRSS) 1.450,00
Mobiliario 1.200,00
Equipos informaticos 1150,00
Otros 870,00
Licencias, marcas y similares 650,00

En el planteamiento presentado, la inversion no es muy elevada al arrendar una pe-
guena nave industrial (espacio de venta mas almacén). En el caso de adquirir la nave la
inversion aumentaria considerablemente, y mas aun, en caso de reforma.

La partida de mayor importe en la inversion de este negocio proviene de la compra de
maquinaria.

(*) Los importes de las inversiones descritas anteriormente son variables y dependen de varios fac-
tores (calidad, materiales, marcas, ...) que pueden hacer fluctuar su precio final.
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7. PLAN ECONOMICO-FINANCIERO

Un ejemplo de los principales gastos e ingresos que supone el inicio de la actividad
segun el modelo tipo descrito anteriormente podria ser:

7.1. PRINCIPALES GASTOS:

Sueldos y salarios 40.200,00
Amortizaciones 11.867,00

Gastos financieros 11.529,00
Arrendamientos 7.200,00

Suministros 5.400,00

Renting furgoneta 4.632,00

Publicidad, propaganda y relaciones publicas 3.100,00
Primas de seguros 1.500,00

Servicios de profesionales independientes 1160,00

Otros gastos 440,00

Servicios bancarios y similares 350,00

7.2. ESTIMACION DE INGRESOS

El volumen de ingresos previsto el primer ejercicio se estima en unos 69.900€, es de-
cir, una cifra inferior a la partida de gastos de ese ano. La naturaleza del negocio conlleva
conseguir un numero alto de clientes y al ser importes facturados relativamente peque-
Aos, se necesita algun tiempo hasta alcanzar el umbral de rentabilidad.

Mediante la actividad comercial y, ademas, al ser un producto/servicio de precio bajo
frente a la adquisicion de una herramienta o maqguinaria nueva, se espera que los clientes
continlen arrendando y/o realizando los mantenimientos y reparaciones a lo largo del
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tiempo, y por tanto aumente considerablemente el numero de clientes, asi como, las ve-
ces que estos hacen uso de los servicios ofertados en el tiempo.

Las estimaciones de ingresos el primer ano provienen de:

Mantenimiento maquinaria: 312 horas/ano.
Alquiler maqguinaria: 2,1 herramientas al dia de media.

Alquiler maquinaria grande: 9 dias de herramientas grandes al mes de
media.

Reciclaje de equipos: 8 equipos reciclados al mes de media.

Servicios recogida/entrega a domicilio: 8 servicios de media al mes.

En el segundo ano es estima un incremento del 20% de los ingresos respecto al pri-
mer ejercicio.

BENEFICIO DESPUES DE IMPUESTOS

30.000
25.000
20.000
15.000
10.000

5.000

-5.000

-10.000

-15.000

-

2022 2023 2024 2025 2026 2027

-20.000

-25.000

Como se puede ver en la grafica superior, la rentabilidad se alcanza en el segundo
ejercicio, debido a que el primer ano los gastos son superiores a los ingresos.

Se necesita un buen stock de maquinaria y herramienta. En total, se calcula unos fon-
dos de 120.000 euros para cubrir tanto la inversion inicial como los gastos de los primeros
meses, hasta que los flujos de caja se estabilicen. La financiacion se solventa con la apor-
tacion de 40.000 euros con fondos propios del promotor/a y la solicitud de un préstamo
de 80.000 euros. Ademas, cabria la posibilidad de solicitar subvencion por la puesta en
marcha y por la inversion a realizar (en el caso de obtener subvenciones las previsiones
econdmicas-financieras mejorarian).
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7.3. RENTABILIDAD MEDIA

La rentabilidad es el beneficio obtenido de una inversion. El potencial promotor/a de-
bera valorar la rentabilidad esperada junto con el riesgo a asumir (volumen de la inversion,
plazo de recuperacion, inestabilidad del mercado, ...) para determinar si esta oportunidad
de negocio encaja con su perfil emprendedor. En concreto, la rentabilidad media se ob-
tiene al comparar las ganancias o pérdidas obtenidas sobre |la cantidad invertida. La ren-
tabilidad media estimada de este negocio se encuentra en torno al 19% y se alcanzaria en
torno al quinto ano.

7.4. PAYBACK, TIR

El payback o plazo de recuperacién es un criterio para evaluar inversiones y se define
como el periodo de tiempo requerido para recuperar el capital inicial de una inversion.
Por medio del payback sabemos el tiempo que se tarda en recuperar el dinero desembol-
sado al comienzo de una inversion. En este caso el plazo estimado es de 5 anosy 2 meses.

La tasa interna de retorno (TIR) analiza la viabilidad de un proyecto y determina la tasa
de beneficio o rentabilidad que se puede obtener de dicha inversion. EI TIR utiliza el flujo
de caja neto proyectado y el importe de la inversion del proyecto. En este caso el resultado
obtenido se encuentra en torno al 7%.
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Presentamos a continuacion las opciones existentes, de acuerdo con la legislacion vi-
gente, por medio de la siguiente tabla:

Empresario
Individual

Comunidad de
Bienes

Sociedad
Anédmima (S.A.)

Sociedad
Responsabilidad
Limitada (S.R. L)

S.A. Laboral

Minimo 2

Minimo 1

Minimo 1

Minimo 2

No existe
minimo
legal

No existe
minimo
legal

Minimo

60.000€

Minimo
3.000€

Minimo
60.000€

IRPF e IVA

IRPF e IVA

IS e IVA

IS e IVA

IS e IVA

[limitada

llimitada y
solidaria

Limitada
al capital
aportado

Limitada
al capital
aportado

Limitada
al capital
aportado

CC en materia

mercantil y Codigo

Civil
Ley 20/2007
Ley 6/2017
RD 197/2009
Ley 14/2013
Ley 31/2015

CC en materia

mercantil y Cédigo

Civil

RD legislativo
1/2010

Ley 11/2009

RD 1251/1999

RD Legislativo
1/2010

RD 421/2015, 29
mayo

Orden
JuUSs/1840/2015

RD ley 13/2010
Ley 14/2013

Ley 44/2015

Autonomos

Autonomos

Auténomos
para socios
con poder de
direccion

Auténomos
para socios
con poder de
direccion

Rég. General
para socios
trabajadores,
salvo que
posean el
control de la
sociedad
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Rég. General

para socios
Minimo Limitada trabajadores,
S.R.L. Laboral Minimo 2 2000€ IS e IVA al capital Ley 44/2015 salvo que
' aportado posean el
control de la
sociedad
Eleccion entre
Minimo Limitada Auténomos y
Cooperativa Minimo 3 fijado por IS e IVA al capital Lceg/c)27£r9a?§/§se Rég. General
los estatutos aportado P (totalidad
cooperativistas)
CC en materia Régimen
Noexiste mercantil y Cédigo oc Scial de
Sociedad Civil Minimo 2 minimo IS e IRPF [limitada Civil en materia e
trabajadores
legal de derechosy Ny
obligaciones.
Sociedad No existe ezeglc?;lege
) Minimo 2 minimo IS [limitada CcC pe
Colectiva leqal trabajadores
9 autonomos
Socios
colectivos: 251
Sociedad No existe llimitada ezeglcriglege
Comanditaria Minimo2 minimo IS CcC pe
) i trabajadores
Simple legal Socios )
comanditarios: autonomos
limitada
Socios
colectivos: fey
) = Regimen
sociedad. - Minimo llimitada RD legislativo especial de
Comanditaria Minimo 2 IS .
! 60.000€ : 1/2010 trabajadores
por Acciones Socios .
comanditarios: autonomos
limitada
Segun SEEl /.
Sociedades . gun. forma Disciplinaria 'y Ly 22007
Profesionales Minimo'| forma social social atrimonial
adoptada P Ley 25/2009
adoptada
RD 1776/1981
Sociedad No existe
Agraria de Minimo 3 minimo IS [limitada Ley 20/1990
Transformacion legal Orden de 14
septiembre 1982
Agrupacion No existe Ley 12/1991
. . L Personal y
de Interés Minimo 2 minimo IS olidaria Reglamento CEE
econoémico legal 2137/1985

En funcion de las caracteristicas de este modelo de negocio, al inicio de la actividad
se recomienda constituirse como empresario/a individual. Sin embargo, en el momento
que el volumen de ingresos aumente y/o se realicen nuevas inversiones se puede valorar
la posibilidad de constituirse como Sociedad de Responsabilidad Limitada.
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8.1. CONSTITUCION DE LA SOCIEDAD

El alta como empresario/a individual es totalmente gratuita por medios teleméticos.
Esta posibilidad nos permite realizar los tramites de constitucion y puesta en marcha del
empresario/a evitando asi desplazamientos.

Pasos que se realizan a través de la tramitacion telematica:

Paso 01 - Cumplimentacion del Documento Unico Electrénico (DUE)
Paso 02 - Tramites en la Seguridad Social

Paso 03 - Comunicacion del inicio de actividad a la Agencia Tributaria

Pasos complementarios

Paso 01 - Inscripcion de ficheros de caracter personal en la Agencia Espanola de
proteccion de datos

Paso 02 - Solicitud de reserva de Marca o Nombre Comercial en la Oficina Espanola
de Patentes y Marcas (OEPM)

Paso 03 - Solicitud de Licencias en el Ayuntamiento.

Paso 04 - La comunicacion de los contratos de trabajo al Servicio Publico de
Empleo Estatal

Pasos no incluidos en el procedimiento telematico:

Existen una serie de tramites necesarios para constituir un Empresario individual que
todavia no estan cubiertos. Entre ellos:

La comunicacion de la apertura del Centro de Trabajo.

La obtencion y legalizacion de los libros.

En el caso de tratarse de varios autdnomos, constituyendo una Sociedad Civil:

Tramite privado: Contrato privado en el que se detalle la naturaleza de las
aportaciones y porcentaje de participacion que cada socio tiene en las pérdidas y
ganancias de la Sociedad civil

Agencia Tributaria (AEAT): NUmero de identificacion fiscal

(*) En el caso futuro de constitucion de una Sociedad de Responsabilidad Limitada los
pasos para crear la sociedad son:

Denominacion de la sociedad.

Capital social, distribucion y eleccién de los socios.
Estatutos de la sociedad.

Poderes de administracion y gestion.

La denominacion de la sociedad sera elegida por el promotor. El capital minimo, en el
caso previsto de que se trate de una SL, seria 3.000,00 euros. Los estatutos son otorgados
por el notario elegido, asi como los poderes de administracion y gestion.
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8.2. TRAMITES ADMINISTRATIVOS ASEGUIR PARA LA CONSTITUCION
DE LA EMPRESAY SU PUESTA EN MARCHA

8.2.1. Tramites de constitucion

Certificacion Negativa del
Nombre

Certificacion
que acredita que
el nombre de
la sociedad no
coincide con otra
existente

Instancia oficial con
los nombres elegidos
(maximo de tres)

Solicitada por uno de
los futuros socios.

Sociedades
Mercantiles:
Registro
Mercantil Central

Validez:

3 meses renovable
hasta 6 meses.

Otorgamiento de Escritura
Publica

Acto por el que
las personas
fundadoras
proceden a
la firma de la
escritura de
constitucion

de la sociedad,

segun los
Estatutos.

- Certificacion
negativa del nombre.

- Estatutos sociales

- Certificado bancario
que acredite el
desembolso del

capital social
aportado por los
SOcios.

Notaria

Validez: Inmediata

-Impreso modelo 036

- Copia simple
de la escritura de

Administracion
o Delegacion
de la AEAT,

Patrimoniales y Actos
Juridicos Documentados

gue grava la
constitucion de
una sociedad (1%
sobre el capital
de la sociedad)

- Primera copiay
copia simple de
la escritura de
constitucion

- Fotocopia del CIF

Territoriales de
Hacienda de la
Junta de Castilla
y Leodn.

Coédigo de Identificacion Identificacion eorEueEn correqurjdiente Plazo: 30 dias
Fiscal (CIF) de la sociedad a al domicilio fiscal a partir del
efectos fiscales. - Fotocopia DNI de la sociedad otorgamiento de la
de'l solicitante ;i es Burgos: C/ escritura
socio o fotocgp|a_de| Vitoria 39
poder notarial si es
apoderado. Miranda:
Concepcion
Arenal, 46
Aranda: C/ Burgo
de Osma, 7y 9
- Impresoy
. cumplimentado . .
Impuesto de Transmisiones Impuesto edkEle GOo Servicios Plazo: 30 dias

habiles a partir del
otorgamiento de la
escritura.

Registro Mercantil

Publicidad de la
situacion juridica
mercantil a
través de la
cual la sociedad
adquiere su
personalidad
juridica.

- Primera copia
de la escritura de
constitucion

- Fotocopia CIF
- Liquidacion
del Impuesto de
Transmisiones

Patrimoniales
(modelo 600)

Registro
Mercantil
correspondiente

al domicilio social.

Plazo: Dentro del
mes siguiente al
otorgamiento de la
escritura.

40




Oportunidades
de NEGOCIO

Los tramites para el alta se pueden llevar a cabo también a través de un punto PAE, en
el cual se puede realizar todo el proceso en 2 horas. Otra opcidn gratuita es realizar estos
tramites a traves de una ventanilla Unica.

8.3. ASISTENCIA JURIDICA DE LA EMPRESA Y COBERTURA DE
RIESGOS

Se han presupuestado en el apartado correspondiente a los servicios exteriores del
estudio economico-financiero las partidas correspondientes a asesores externos y segu-
ros en funcion de las estimaciones y necesidades previstas en funcion de la actividad del
negocio.
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9. FICHA RESUMEN

DESCRIPCION

La actividad de la empresa consiste en la prestacion de los siguientes servicios:

v Mantenimiento de herramientas y otros enseres
v"  Reciclaje de equipos

v' Alquiler de pequefa maquinaria

JUSTIFICACION

Existe una gran demanda de estos servicios debido a la situacién sanitaria actual y al
auge de la sostenibilidad, lo que incentiva la creaciéon de negocios basados en Economia
Circular. Ademas, la provincia de Burgos alberga una gran cantidad de industrias, por lo
que es de gran importancia el mantenimiento de herramientas, asi como el reciclaje de
equipos y alquiler de pequefia maquinaria.

CLIENTES Los principales clientes potenciales de este tipo de servicios son, principalmente, las
industrias que requieran del mantenimiento o reciclaje de sus equipos y, por otra
parte, agquellas personas o familias que precisen de los servicios ofrecidos para alguna
herramienta o equipo de su vivienda.

Algunas de las estrategias adecuadas para el desarrollo de este negocio serian:
MARKETING Estrategia de diferenciacion
v'  Estrategia de segmentacion concentrada
v/ Estrategia de posicionamiento basada en los beneficios
v’ Estrategias de discriminacion de precios y de precios dindmicos
La inversion del negocio: MEDIA (106.970€)
FINANZAS
Financiacion: MEDIA (120.000<€)
Rentabilidad esperada: ALTA (19%)
Payback: MEDIO (5 aflos y 2 meses)
PERFIL DEL Persona con conocimientos sobre equipos y maquinaria y su mantenimiento. Ademas,
EMPRENDEDOR/A es importante que sea organizado, agradable, responsable, con capacidad de trabajar en

equipo, y con experiencia en el trato con el publico.

OBSERVACIONES

v Modelo de negocio escalable

v' Posibles colaboraciones/acuerdos con instituciones publicas/privadas

v' Cierta menaza de nuevos competidores
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10.1. FUENTES DE INFORMACION

BOE: Agencia Estatal Boletin Oficial del Estado https://www.boe.es/

BOCYL: Boletin Oficial de Castillay Ledn https://bocyl.jcyl.es/

BOPBUR: Boletin Oficial de la provincia de Burgos http:/bopbur.diputaciondeburgos.es/

SODEBUR: Sociedad para el Desarrollo de la provincia de Burgos https://sodebur.es/

10.2. SUBVENCIONES Y FINANCIACION

Existen diversas instituciones que ofrecen ayudas y subvenciones al emprendimiento
gue te pueden interesar:

Horizonte 2020: Financia proyectos de investigacion e innovacion de diferentes
areastematicas en el contexto europeo, y contribuye a abordar los principales retos
sociales, promover el liderazgo industrial en el continente y reforzar
la excelencia de su base cientifica. Presupuesto disponible: 76.880 Millones de
euros. https://feshorizonte2020.es/

SEPE: Servicio PUblico de Empleo Estatal. Bonificacionesy ayudas. https://sepe.es/
HomeSepe/empresas/informacion-para-empresas/bonificaciones-ayudas.html

ICE: Instituto para la Competitividad Empresarial. Lineas ICE Financia. Iberaval
https://www.iberaval.es/negocio/ice-financia/

SODEBUR: Ayudas y subvenciones. https://sodebur.es/ayudas-subvenciones/

10.3. SERVICIOS PUBLICOS: HACIENDA, SEGURIDAD SOCIAL

A continuacion, te mostramos diversas entidades y organizaciones que te pueden ser-
vir de apoyo a la hora de emprender

BOE: Contiene informacion a tener en cuenta a la hora de emprender
https://www.boe.es/

Agencia Estatal de Administracion Tributaria Burgos
https://www.agenciatributaria.gob.es/AEAT.sede/Inicio/_otros_/ Direcciones_y_
telefonos_/Delegaciones_y_Administraciones/Castilla_y_Leon/Burgos/
Delegacion/Delegacion.shtml
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Ministerio de Trabajoy Economia Social: con competencias en relaciones laborales,
de empleo y de Seguridad Social. Ademas, se centra en el desarrollo de la politica
del Gobierno en materia de extranjeria, inmigracion y emigracion.

https://www.mites.gob.es/

Ministerio de Industria, Turismo y Comercio: programas para ayudar a
los emprendedores, asi como financiar a emprendedores y Pymes
https:/Mwww.mincotur.gob.es/es-es/Paginas/index.aspx

Servicio PuUblico de Empleo Estatal: Informacion de las ayudas y subvenciones a las
gue tiene derecho como emprendedor

https://sepe.es/HomeSepe/autonomos/incentivos-ayudas-emprendedores-
autonomos.html

ICO: Financia la inversion de actividades viables con un interés muy bajo
https://mwww.ico.es/web/ico/sobre-ico

RedEmprendia: Programas internacionales por parte de la red universitaria, con

el fin de apoyar la creacion de empresas basadas en el talento y conocimiento
generado en la universidad.

ImpulsaTIC: Asociacion de apoyo a jovenes que quieren emprender en el sector de
las TIC.

https://impulsatic.org/

ADEME: la Asociacion Espanola de Mujeres Empresarias de CyL
https:/www.ademe.es/

CEAJE: Confederacion Espafola de Asociaciones de Jévenes Empresarios.
https://www.ceaje.es/

Club del emprendimiento: Club formado por pymes, autdnomos y emprendedo-
res de Espana.

https:/mwww.clubdelemprendimiento.com/

AEEC: Asociacion Espafola de Emprendedores Cientifico-Tecnoldgicos
https:/Mmwww.enfermeriaencardiologia.com/

ANCES: Asociacion de CEEls espanoles.
https://ances.com/

Tramites para la puesta en marcha de una Sociedad de Responsabilidad Limitada:

Agencia Tributaria (AEAT): Alta en el Censo de empresarios, profesionales y
retenedores

Agencia Tributaria (AEAT): Impuesto sobre Actividades Econdmicas (exentas las
empresas de nueva creacion durante los dos primeros ejercicios)

Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los socios y administradores en
los regimenes de la Seguridad Social
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Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro de actas, del Libro registro de
socios, del Libro-registro de acciones nominativasy del Libro registro de contratos
entre el socio Unicoy la sociedad

Registro Mercantil Provincial: Legalizacion del Libro Diarioy del Libro de Inventarios
y Cuentas Anuales

Autoridades de certificacion: Obtencion de un certificado electronico
Ayuntamientos: Licencia de actividad

Otros organismos oficiales y/o registros: Inscripcion en otros organismos oficiales
y/o registros

Tesoreria General de la Seguridad Social: Inscripcion de la empresa

Tesoreria General de la Seguridad Social: Afiliacion de trabajadores (en el supuesto
de que no estén afiliados)

Tesoreria General de la Seguridad Social: Alta de los trabajadores en el Régimen
de la Seguridad Social

Servicio Publico de Empleo Estatal: Alta de los contratos de trabajo
Consejeria de Trabajo de la CCAA: Comunicacion de apertura del centro de trabajo
Seguridad Social: Obtencion del calendario laboral

Oficina Espanola de Patentes y Marcas: Registro de signos distintivos
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