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1. INTRODUCION

1.1. Introducion e forma de uso

Bic Galicia e a UPD Coordina Local, no marco do Plan de Desenvolvemento Integral de Ferrol,
Eume e Ortegal, desenvolveu un estudo sobre as oportunidades de negocio neste territorio no que
se analizan 21 actividades empresariais.

As comarcas de Ferrol, Eume e Ortegal suman 20 concellos en total, distribuidos entre Ferrol (Ares,
As Somozas, Cedeira, Fene, Ferrol, Mugardos, Moeche, Naron, Neda, San Sadurnifio e Valdovifio),
Ortegal (Mafién, Carifio, Cerdido e Ortigueira) e Eume (Cabanas, A Capela, As Pontes de Garcia
Rodriguez, Pontedeume e Monfero).

Aeleccion das actividades realizouse en colaboracion cos/as axentes de emprego e desenvolvemento
local, priorizando aqueles sectores vinculados cos novos viveiros de emprego que non se atopan
suficientemente explotados na zona.

Para realizar o estudo, aplicouse o Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio de Bic
Galicia, actualizando e adaptando a informacién contida neste, as bisbarras de Ferrol, Eume e
Ortegal.

Un dos obxectivos prioritarios deste sistema é facilitar aos técnicos que traballan no apoio &
creacioén e consolidacion de empresas,-en distintos organismos e asociacions do territorio-, asi como
aos propios emprendedores, a metodoloxia necesaria para analizar o potencial dunha idea de negocio
e estudar a siia viabilidade.

A seleccion das 21 oportunidades de negocio non significa, obviamente, que moitas outras das 142
actividades analizadas a través do Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio non supofian
unha oportunidade empresarial para as persoas emprendedoras das comarcas de Ferrol, Eume e
Ortegal.

A coleccién completa de Oportunidades de Negocio pode consultarse e descargarse en formato
electrénico no portal web: http://quias.bicgalicia.es
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2. DESCRICION DA ACTIVIDADE E
PERFIL DA EMPRESA-TIPO

As empresas de pintura e granallaxe prestan servizos de tratamento de superficies en nova
construcion ou reparacion coa finalidade de lograr que os recubrimentos industriais alcancen
0 seu maximo desempefio (duracién e proteccién). Estas empresas prestan 0s seus servizos nos
diferentes ambitos da industria: quimica, petroleira, enerxética (centrais hidroeléctricas, torres
de alta tension, subestaciéns de transmision, etc.), alimenticia, pesqueira, naval (buques, peirao,
etc.), de construcién metal mecéanica, farmacéutica, mineira, transporte e comunicaciéns (pontes,
sinalizacion viaria, torres de transmision, etc.), entre outras.

Estes tratamentos supofien diversas operacions:

- Preparacién de superficies: a preparacién da superficie de aceiro ten a finalidade de eliminar
da superficie as materias contaminantes (6xidos, incrustacions, restos de pinturas, etc.) que
impiden a boa ancoraxe da pintura e a de crear certa rugosidade sobre a superficie metalica
que aumente o contacto metal-pintura e, polo tanto, a adherencia especifica. O chorreado
con abrasivos produce unha preparacion de superficie mais uniforme e controlable, polo cal
€ 0 método mais difundido e o mais econémico, amortizando o seu custo pola extensiéon da
vida util ou durabilidade do recubrimento aplicado. No proceso de limpeza mediante chorro a
presion con abrasivos, e dependendo das especificacions técnicas da obra, poden utilizarse:

= Granallas de aceiro (esféricas, angulares ou en mix)
* Micro esferas de vidro
e Area

Para alcanzar a maxima eficiencia na proteccion anticorrosiva, débese lograr o perfil ou
rugosidade superficial chamado “patron de ancoraxe”, que dependera do esquema de pintura
ou revestimento a aplicar sobre a superficie.

O proceso de chorreado con abrasivos a presion produce na superficie do metal un aumento
de &rea en relacion coa superficie lisa, aumentando desa forma a superficie de contacto e
creando nela formas irregulares con arestas e bordos que constitlen reais ancoraxes entre o
metal e o revestimento. Todos estes efectos, a limpeza, o aumento da superficie de contacto
e a rugosidade, son os responsables do considerable aumento de adherencia entre o metal
base e o revestimento aplicado.

- Aplicacién de pinturas: aplicacion especializada de pinturas industriais de alta tecnoloxia,
tanto en taller como en obra.
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De acordo coa Clasificacién Nacional de Actividades Econémicas do ano 1993 (CNAE-93), a
actividade incliese na epigrafe 35.11 Construcion e reparacién de barcos (agés recreo e deporte). De
acordo co CNAE 2009, a actividade incliese na epigrafe 33.15 Reparacion e mantemento naval.

Existe outro sistema de clasificacién menos utilizado chamado SIC (Standard Industrial Classification).
Segundo este sistema, a actividade incliese dentro da epigrafe 37.31 Construcion e reparacion de
buques.

Identificamos a actividade principal de venda polo mildo en ambos os dous sistemas de
clasificacién:

CNAE-93 SIC
35 Fabricacion doutro material de transporte 37 Equipos e transportes
3511 Construcion e reparacion de barcos (agas 3731 Construcion e reparacion de buques
recreo e deporte)

CNAE-2009

3315 Reparacién e mantemento naval

O seguinte cadro recolle catro aspectos clave, identificados polos emprendedores entrevistados
para a realizacion desta guia, e que poden axudarche a reflexionar sobre as condicions que debe
reunir a tda idea de negocio:

O emprendedor adoita ter unha relacion anterior
co sector naval, ben pola experiencia propia
noutra empresa de granallaxe e pintado ou por
continuar un negocio familiar.

Prestacion de servizos de granallaxe e pintura
aos estaleiros de construcion naval.

Alta especializacion, diversificacion a outros
sectores distintos do naval.

Concentracion xeogréafica das empresas, falta de
diferenciacion na prestacion do servizo.
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A continuacion, preséntanse as caracteristicas basicas da empresa de granallaxe e pintado mais

habitual:

CARACTERISTICAS BASICAS DA EMPRESA-TIPO

CNAE 2009

IAE

CONDICION XURIDICA

FACTURACION

LOCALIZACION

PERSOAL E ESTRUTURA ORGANIZATIVA
INSTALACIONS

CLIENTES

CARTEIRA DE PRODUTOS

FERRAMENTAS DE PROMOCION

VALOR DO INMOBILIZADO/INVESTIMENTO
IMPORTE DOS GASTOS

RESULTADO BRUTO

3315

372

SL

1.650.000 euros

Poligono industrial proximo a estaleiros
1 emprendedor e 35 empregados

1.000 m?

Estaleiros de construcion naval e outras
industrias

Chorreado abrasivo, aplicacion de todo tipo de
pintura

Labor comercial
1.147.624 euros
1.547.624 euros
4,76%
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3. PRINCIPAIS CONCLUSIONS

» A facturacién do sector naval en Galicia no ano 2008 ascendeu a un total de 2.098 milléns de
euros e deu traballo a mais de 11.000 traballadores/as.

* O 70% da facturacion dos estaleiros, na construcion naval, pertence a industria auxiliar.

» Considérase que a competencia neste subsector ten unha intensidade media-alta, debido

fundamentalmente a concentracion empresarial en zonas reducidas e & dificultade das
empresas para diferenciarse.

e As barreiras de entrada mais importantes son os investimentos necesarios para iniciar a
actividade e o acceso a unha carteira de clientes.

» Os clientes tefien un alto poder de negociacion, o que leva & maioria destas empresas a ofrecer
orzamentos “chave na man”, debido a dependencia que moitas destas empresas tefien dun
cliente determinado.

e A principal ameaza que debe afrontar a industria auxiliar naval é a crise financeira da
economia mundial.

e DUas importantes oportunidades que poden impulsar este tipo de empresas son a demanda
doutros sectores destes servizos e produtos (sector madeireiro, farmacoldxico, alimentario,
quimico, enerxético, siderdrxico, etc.) e o aumento nos contratos de buques de nova
construcion realizados en estaleiros galegos.

* As empresas de pintura e granallaxe ofrecen servizos de preparacion de superficies, metalizado,
aplicacion de pintura e antiescorregantes, lavado a presion, limpeza e desgasificado de
tanques e tank coating.

= Para o establecemento do prezo do servizo, realizase un orzamento no que se ten en conta o
custo do servizo ou o tempo que leve realizalo.

= O factor principal & hora de dar a cofiecer os teus produtos ou servizos nestas empresas € 0
boca a boca.

« Os medios de publicidade mais utilizados son o rotulo comercial, a publicidade en vehiculos
da empresa, a impresion de tarxetas e papelaria coa imaxe corporativa e 0s anuncios en
directorios comerciais.

= Do total dos investimentos iniciais, as partidas mais importantes son a compra dunha nave
industrial, a maquinaria e o stock inicial necesario para exercer a actividade.

e O empresario/a ten un amplo cofiecemento do sector naval e poste unha formacion técnica
cualificada.

* Os traballadores/as destas empresas non dispofien de formacion profesional especifica e
reciben formacion dentro da empresa para o desenvolvemento das actividades.
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4. O CONTEXTO SECTORIAL

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> A EVOLUCION DO SECTOR NAS ULTIMAS DECADAS.
> A SITUACION DA CONSTRUCION NAVAL EN ESPANA.

> A DIMENSION ECONOMICA E HUMANA DESTA INDUSTRIA EN GALICIA.

A andlise do contexto sectorial permitirache obter as seguintes conclusions.

* Segundo ACLUNAGA, o sector naval en Galicia facturou 2.098 milléns de euros en 2008 e
tina 11.037 empregados/as directos.

» Os estaleiros galegos tefien asegurado traballo por valor de 4.000 milléns de euros para 0s
préximos anos, dos cales o 55% se repartird entre os estaleiros privados.

* Segundo a Asociacion Espafiola de Industrias Auxiliares Maritimas, a industria auxiliar
achega o 70% do valor engadido na maioria das construciéns e sustenta o 87% da masa
laboral implicada directamente na construcién naval.

e O tecido empresarial da industria auxiliar naval esta estruturado fundamentalmente en
pemes cun alto grao de especializacion, enfocado ao traballo que deben desenvolver para
os estaleiros.
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4.1. O sector da industria auxiliar naval

A industria auxiliar do sector naval podese definir como aquela que participa nos procesos de
desefio, producion e xestién de grandes obras ou proxectos a través da subcontratacién por parte da
industria principal con destino a clientes finais nos mercados nacionais e internacionais.

A industria auxiliar realiza traballos dentro ou féra da factoria ou complementa tarefas utilizando
recursos do estaleiro. Caracterizanse por localizarse arredor dos estaleiros, estar pouco diversificada
en canto & sua clientela e, en moitos casos, o estaleiro é o Unico cliente.

A industria auxiliar é susceptible de ser dividida en diversos subsectores:

» Caldeiraria e mecanizacion: empresas que realizan montaxes e reparacions navais (véxase 0
glosario).

= Instalacion eléctrica: prestan servizos de instalacién de servizos eléctricos, equipos de
comunicacion e reparacion destes, instalacion de consolas e cadros de manutencion e
distribucion de alarmas.

* Subministracions: as subministraciéns son efectuadas por empresas que venden material
destinado & industria naval, como caixas de valvulas, caixas de lume, valvulas, filtros, billas
ou material eléctrico.

« Habilitacion naval: a habilitacion do buque realizana as empresas que se dedican & fabricacion
de mobiliario e construcions metalicas.

e Pintura: empresas especializadas en aplicacion de pintura.

e Reparacion e mantemento naval: prestan servizos de limpeza, montaxe, mecanizacion e
habilitacion aos talleres de construcion naval.

A industria auxiliar naval atdpase intimamente ligada & construcion naval e, igual que esta,
experimentou un importante crecemento, converténdose nun eixe fundamental do tecido econémico
da industria naval, como subcontratista dunha grande parte da actividade de construcion do buque
que anteriormente realizaban os propios estaleiros.

A industria auxiliar naval desenvolvese fundamentalmente por dous factores: por un lado, a
necesidade de reducir os custos fixos dos estaleiros, que lles permite en épocas de baixa actividade
reducir as cargas econémicas; por outro, debido ao incremento de requirimentos de sistemas
cada vez mais complexos e mellor integrados na construcion do buque, que exixen maior grao de
especializacion dos axentes produtivos e que culmina coa demanda de subministracions “chave na

man
adaptado ao buque en construcion.

, nas que a industria auxiliar realiza dende o desefio ata a instalacion dun sistema ou servizo

Segundo a Asociacién Espafiola de Industrias Auxiliares Maritimas, a Industria auxiliar achega o
70% do valor engadido na maioria das construcions e sustenta o 87% da masa laboral implicada
directamente na construcion naval.

O tecido empresarial da industria auxiliar naval esta estruturado fundamentalmente en pemes, cun
alto grao de especializacién, enfocado ao traballo que deben desenvolver para os estaleiros.
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A industria auxiliar caracterizase, polo tanto, por unha elevada dependencia da actividade da
industria tractora, o que o obrigou a diversificar o seu &mbito de operaciéon para poder manter a
sUa actividade industrial en periodos de crise de contratacion. Malia esta dependencia, a industria
auxiliar dispon de certo grao de flexibilidade que a fai menos vulnerable as flutuaciéns da demanda
do mercado naval.

Alguns dos sectores onde estan a diversificar son o sector alimentario, farmacol6xico, enerxia
eolica, entre outros. Non obstante, este feito s6 € aplicable a industrias de certa dimension e de
capacidades produtivas diversificadas, que lle permiten ter acceso a outros sectores.

ACLUNAGA (Asociacion Cluster del Naval Gallego) dispon de 131 empresas auxiliares do sector naval
na sua paxina web, que clasifica en nove grandes grupos:

Cadro 1: Distribucion por sectores das empresas de industria auxiliar naval, Galicia, 2009 * (%)
Outras
Enxefaria

Servizos

Instalacién
eléctrica

Instalaciéns “chave
na man”

Subministraciéns

Bens de equipo

Talleres e
subcontratas

0,0 5,0 10,0 15,0 20,0 25,0 30,0 35,0

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de ACLUNAGA *Datos de xaneiro de 2009

En canto a actividade que realizan as empresas da industria auxiliar naval, a maior parte (31%) son
talleres e subcontratas dos estaleiros navais, seguida de lonxe polo grupo de empresas de servizos
(18%).
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Segundo os datos de ACLUNAGA a sua distribucion provincial é a seguinte:

Cadro 2: Grafico do nOmero de empresas de industria auxiliar naval e a sba distribucion
xeogrdfica, Galicia, 2009 * (%)

Outras 2,29%

A corufia 43,51%

Pontevedra 53,44%
Lugo 0,76%

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de ACLUNAGA *Datos de xaneiro de 2009

Como pode observarse no grafico, case todas as empresas deste subsector se localizan na Corufia e
Pontevedra, concretamente arredor das cidades de Ferrol e Vigo, por seren estas as que concentran
a maior parte dos estaleiros da comunidade galega. Pontevedra aglutina arredor do 53% das empresas
auxiliares do sector naval, mentres que na Corufia se concentran un 43,5%. Isto é debido a que na
bisbarra de Vigo se observa unha considerable concentracién de pequenos e medianos estaleiros,
preferentemente dedicados & construcién de buques pesqueiros, sendo todos eles de capital privado,
0 que supdn que a industria auxiliar estea mais diversificada.

Na bisbarra de Ferrol desenvolve a sla actividade un complexo naval formado por ddas plantas,
unha das cales, tras a reconversion, sé constrie embarcacions offshore (plataformas flotantes) e
realiza transformaciéns. A outra planta dedicase a construciéns militares.

En Lugo tamén atopamos empresas deste subsector, pero sé representan o 0,76% do total.

Polo que se refire a forma xuridica que ten mais peso entre as empresas de industria auxiliar
naval, como se pode ver no seguinte grafico, é a de sociedade limitada, adoptada por un 65,6% das
empresas das categorias aqui consideradas. A segunda forma xuridica en importancia é a sociedade
anonima, aglutinando nesta categoria as empresas de maior tamafio do sector. Unicamente un 6,1%
dos negocios deste tipo adoptan unha forma xuridica distinta das anteriores, entre as que se atopan
cooperativas e sociedades civis.
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Cadro 3: Grafico da distribucion das empresas de industria auxiliar naval segundo condicion
xuridica, Galicia, 2009 * (%)

70,0

65,6

60,0

50,0

40,0

30,0

20,0

10,0

0,0
SL SA Outras

Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de ACLUNAGA *Datos de xaneiro de 2009

Segundo ACLUNAGA, o sector naval en Galicia facturou 2.098 milldns de euros en 2008 e tifia 11.037
empregados directos. Ademais, actualmente os estaleiros galegos tefien asegurado traballo por valor
de 4.000 millons de euros para os proximos anos, dos cales o 55% se repartira entre os estaleiros
privados.

A industria naval espafiola e, en particular, a galega vén realizando dende 1985 un importante
esforzo de axuste, principalmente en relacion cos custos propios, “externalizando™ certas funcions
e utilizando cada vez mais as industrias auxiliares. Tanto nestas industrias, que en xeral son pemes,
como nas industrias tractoras estase a incidir na mellora tecnoldxica, na construcion de buques mais
sofisticados e complexos e na reducién da capacidade produtiva co obxectivo de adaptar este sector
aos requisitos e demandas que establece un mercado fortemente internacionalizado e competitivo.

Esta situacion obriga a industria europea a rivalizar en termos de valor engadido en tecnoloxias.
Asi pois, as solucidns céntranse no uso das novas tecnoloxias da informacion, novos métodos
organizativos da producion, mellora dos procesos tanto de desefio como de producién e, en
definitiva, na configuracion dunha nova estratexia de empresa, que se apoia na formacién continua
dos traballadores como piar fundamental para afrontar a situacion imposta pola globalizacion e
internacionalizacion da industria naval.

Debido & importancia desta industria, dende a Xunta de Galicia apostouse pola formacion e
asinaronse convenios de colaboracion coa xerencia do sector naval, nos anos 1996-2001, que fixo
posible a realizacion dos programas de formacion da industria auxiliar do Sector da Construcién Naval
das zonas de Vigo e Ferrol.

A Asociacion Cluster del Naval de Galicia creouse a finais do ano 1999, por iniciativa da Conselleria
de Industria e Comercio, dentro da sta politica de apoio ao sector, co fin de ser o punto de encontro
de todos os axentes da industria naval galega. O obxectivo de ACLUNAGA é superar os obstaculos
que ten a industria naval debido & competencia e fomentar a cultura maritima galega mediante
a cooperacién e o aproveitamento das sinerxias das diferentes empresas do sector, a través da
formacion, a calidade e a seguridade.
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5. MERCADO DAS EMPRESAS DE
PINTURA E GRANALLAXE
NAVAL

5.1. Andlise da demanda

A lectura deste capitulo permitira cofiecer:

> O TEU MERCADO, A SUA ESTRUTURA E A SUA EVOLUCION.

> UN METODO PARA QUE POIDAS ESTIMAR O TAMANO DO MERCADO NA
TUA AREA DE INFLUENCIA E A PARTE DESE MERCADO QUE VAS PODER
CAPTAR.

> 0S TIPOS DE CLIENTES QUE INTEGRAN O TEU MERCADO E AS SUAS
CARACTERISTICAS MAIS IMPORTANTES.

A andlise da demanda permitirache deducir as seguintes conclusions:

e A construcién naval na zona de estudo céntrase principalmente na actividade de Navantia,
que ten asegurada unha carteira de pedidos por valor de 1.800 millons de euros para 0s
préximos anos.

= A maioria das empresas auxiliares de pintura e granallaxe sitianse na comarca de Ferrol,
preto do complexo naval formado polos estaleiros publicos de Ferrol e Fene.

e Os clientes das empresas de caldeiraria e mecanizacion da industria auxiliar naval son:
estaleiros, armadores, habilitadores, naves industriais, centrais térmicas e a industria de
enerxias renovables.
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5.1.1. Tamaio do mercado

¢Cal é o tamafio do mercado das empresas de pintado e
granallaxe industrial e naval?

(Existe algun criterio para segmentar o mercado?

A construcion naval na zona de estudo céntrase principalmente na actividade de Navantia, que ten
asegurada unha carteira de pedidos por valor de 1.800 milléns de euros para os proximos anos.

Para estimar o tamafio do mercado das empresas de pintura e granallaxe no sector naval, partese
do tamafio do mercado da construcién naval da zona, aplicandolle a porcentaxe da facturacion da
industria auxiliar subcontratada.

O 70% da facturacion dos estaleiros, na construcion naval, pertence a industria auxiliar, é dicir,
1.260 millons de euros.

Segundo os datos facilitados por expertos do sector, o 5% da facturacion dos estaleiros corresponde
ao mercado das empresas de pintura e granallaxe naval en Galicia, polo tanto:

1.260 x 0, 05 = 63 millons de euros para 0s proximos anos

5.1.2. Definicion dun método de calculo do tamano do mercado

¢Como podo calcular o tamafio do meu mercado?

En primeiro lugar, convén sinalar que calquera mercado esta afectado por unha serie de factores ou
variables. E necesario que o empresario os cofieza e valore, pois son determinantes para que exista
ese mercado e tefia un tamafio suficiente.

Debido & natureza do sector da construciéon naval, nesta actividade identificase un Unico ambito. A
maioria das empresas auxiliares de caldeiraria e mecanizacion sitlanse na bisbarra de Ferrol, preto
do complexo naval formado polos estaleiros publicos de Ferrol e Fene.

No punto 8.8 (Factores que inflien no tamafio do mercado), incliese unha taboa coas variables
gue se considera que poidan ter unha incidencia sobre o tamafio do mercado das empresas de
caldeiraria e mecanizacion para o sector naval e unha valoracién da sta influencia por contorno. Asi
mesmo, proporcionase a fonte e/ou o método de recollida da informacién correspondente. A anélise
da informacién anterior axudarache a realizar unha estimacion da dimension do mercado destas
empresas.

A continuacién, mostrase un exemplo de como realizar o célculo na area de influencia en que
decidises instalarte.

Establece o nimero de empresas competidoras que ofrecen 0 mesmo servizo ou produto que a tua
empresa na tla area de influencia, o seu volume de facturacién aproximado e as caracteristicas da
industria establecida.

Na comarca de Ferrol debes saber que existen 5 empresas de pintura e granallaxe.
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Cadro 4: Indicacion do calculo do tamaio do mercado (euros)

Tamano de mercudo

Pintura 13.700.000 68.500.000,00

Fonte: Elaboracion propia

Visita os teus competidores directos (como se foses un posible cliente) para identificar os produtos
e servizos que ofrecen e a porcentaxe de mercado que absorben.

Entrevista clientes para cofiecer as tarifas de prezos correspondentes aos diferentes servizos.
Identifica os teus posibles clientes para poder establecer a tla area de influencia:

= Estaleiros

e Armadores

e Intermediarios

« Naves industriais

< Centrais térmicas

< Industria de enerxias renovables

Con toda a informacion que obtefias poderas calcular o tamafio do mercado das empresas de
caldeiraria e mecanizacion dentro da tua area de influencia.

A partir dos resultados obtidos, poderéas construir varios escenarios (pesimista-normal-optimista) e
contrastalos co volume de vendas que necesitas para cubrir os gastos que exixe a posta en marcha
da tla empresa.

Na Guia de recursos, que pertence a esta mesma coleccién e esta dispofiible na web
http://quias.bicgalicia.es, proporciénase unha breve explicacion dos métodos de analise de
mercado mais utilizados polos emprendedores.

5.1.3. Tipos e caracteristicas dos clientes
¢A que tipo de clientes podo dirixirme?
¢Que caracteristicas presentan?

¢Cales son os aspectos mais valorados pola clientela?

A hora de crear unha empresa é importante cofiecer o tipo de clientes e que variables son as
gue valoran mais & hora de demandar un servizo ou produto das empresas de pintado e granallaxe
naval.

Os clientes das empresas de pintura e granallaxe da industria auxiliar naval son: estaleiros,
armadores, habilitadores, naves industriais, centrais térmicas e a industria de enerxias renovables.
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No caso da zona de estudo, o sector naval esta composto polo estaleiro piblico NAVANTIA (dedicado
a construcion naval militar), xunto con outros pequenos estaleiros dedicados & construcion de
pesqueiros, embarcacions auxiliares e embarcacions de recreo de pequeno porte. Dada esta peculiar
situacion da zona, o maior volume de venda das empresas de pintura e granallaxe corresponde a
traballos realizados para o estaleiro publico que, nalgins casos, pode ser da totalidade dos servizos
prestados pola empresa. No mellor dos casos, as empresas de pintura e granallaxe dedican o 20% dos
seus servizos a outras empresas industriais, como a industria enerxética e o sector da construcion.

Polo que se refire aos aspectos mais valorados polos clientes das empresas de pintura e granallaxe
destaca, por riba de todo, a calidade, seguida da rapidez e do prezo. O cliente valora, en primeiro
lugar, a calidade do traballo, xa que se trata dunha actividade moi importante para o mantemento do
buque. En segundo lugar, ten en conta a dispofiibilidade da empresa, para que o servizo estea listo no
momento en que o cliente o solicite e a rapidez coa cal o realice, xa que o barco debe permanecer en
porto o menor tempo posible para aforrar custos de amarre e evitar maiores perdas de producion.

O prezo do servizo é outro factor fundamental, non obstante, actualmente este non é un factor
de diferenciacion entre as empresas da actividade, posto que a escaseza de clientes na zona obriga
a axustar os orzamentos ao nivel da competencia. Actualmente, a diferenciacion destas empresas
vén marcada pola capacidade de asumir traballo posto que, como se comentou, ao estaleiro lle
preocupan a calidade e o prazo de entrega (que normalmente vén imposto), polo que aquela empresa
de pintura e granallaxe que poida asumir todo o traballo que lle ofreza o estaleiro no prazo que lle
concedan, serd a que quede coa obra.
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5.2. Andlise competitiva

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> AS FORZAS BASICAS QUE DETERMINAN O GRAO DE COMPETENCIA
DENTRO E FORA DA ACTIVIDADE.

> COMO SON AS EMPRESAS, A SUA ESTRUTURA XURIDICA E LABORAL, ASI
COMO A SUA DIMENSION.

> AS PRINCIPAIS BARREIRAS DE ENTRADA E SAIDA QUE EXISTEN NA
ACTIVIDADE.

> OS SERVIZOS ALTERNATIVOS OU SUBSTITUTIVOS QUE COMPITEN COAS
EMPRESAS DE CALDEIRARIA E MECANIZACION NO SECTOR NAVAL.

> O PODER DE NEGOCIACION DOS CLIENTES E DOS PROVEDORES.

A lectura deste capitulo permitirache obter as conclusions que se sinalan no seguinte cadro:

FORZAS COMPETITIVAS INTENSIDADE

Media-alta.
INTENSIDADE DA COMPETENCIA Concentracion empresarial en zonas reducidas.
Dificultade para diferenciarse. 2

Barreiras de entrada: Alta.

empezar a actividade.
Dificultade de acceso a carteira de clientes.
Barreiras de saida: Alta.

Os investimentos iniciais frean a saida do
mercado.

Dificil venda de maquinaria en mercados de
segunda man.

Dificil venda ou aluguer das instalacions.

Necesidade de elevados investimentos para n

AMEAZA DE NOVOS COMPETIDORES

Baixa.
PRESION DE PRODUTOS SUBSTITUTIVOS Son produtos moi especificos, dificiles de
substituir.

Media.

Suficiente oferta de provedores para
PODER DE NEGOCIACION DOS PROVEDORES determinados produtos.

Os provedores de pintura negocian co cliente, non
coa empresa pintora

Alta.
PODER DE NEGOCIACION DOS CLIENTES Orzamento “chave na man”.
Dependencia de determinados clientes.

INDUSTRIA AUXILIAR DO SECTOR NAVAL-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



5.2.1. Andlise das empresas competidoras
¢Cantas empresas hai e onde estan situadas?

¢Resulta atractiva unha empresa de granallaxe e pintado
para decidirse a crear unha empresa destas caracteristicas?

¢Que personalidade xuridica debe adoptar a mifia empresa?
¢Que cifras de facturacién e emprego se estan a conseguir?

¢Cales son as instalacions axeitadas para a practica da mifia
actividade?

5.2.1.1. NOmero de empresas e a sua distribucion territorial

Aidentificacion de empresas de pintura naval industrial e granallaxe que existen na zona presenta
certas dificultades, xa que as epigrafes estatisticas (CNAE/ IAE) baixo as que se encadran estas
actividades son de caracter xeral. Inflien ademais as caracteristicas que presentan este tipo de
establecementos, posto que moitos deles diversificaron 0s seus servizos e non presentan unha
delimitacion clara do sector de actividade.

Segundo os datos de ACLUNAGA (Asociacion Cluster del Naval Gallego) existen un total de cinco
empresas que prestan servizos de pintura e granallaxe ao sector naval dentro das comarcas analizadas
nesta guia: dias situadas en Fene e as outras tres en Naron.

Parécenos relevante destacar que as empresas mais pequenas son as que se sitian en Fene, en
oficinas, mentres que as mais grandes dispofien de naves nos poligonos industriais de Narén.

5.2.1.2. Evolucion na creacion de empresas

Un dos sintomas do dinamismo dun mercado € a aparicién de novas empresas. Todas as empresas de
pintura industrial naval e granallaxe detectadas na zona tefien mais de 10 anos e o 40% delas levan
xa mais de 30 anos en funcionamento.

A escaseza na creacién de novos negocios deste tipo mostra unha actividade con altas barreiras a
entrada que se comentaran mais adiante.

5.2.1.3. Condicion xuridica

Para cofiecer a condicion xuridica das empresas que operan na actividade consultaronse os datos
recollidos na ACLUNAGA, que nos mostran que, das 5 empresas detectadas, 3 estan constituidas
como sociedade anénima, unha como sociedade limitada e unha como sociedade limitada unipersoal.
Debemos sinalar, unha vez mais, que a forma de sociedade an6nima é a que corresponde &s empresas
mais grandes, normalmente grupos empresariais, mentres que as pequenas escollen a sociedade
limitada como forma xuridica preferente.

Se elixes a condicién de sociedade como forma de constitucion do teu negocio, debes saber que
presenta a vantaxe de que os socios s6 responden das débedas da empresa ata o limite da achega
que realizaran nesta. O capital minimo necesario para a constitucion dunha sociedade anénima é de
60.100 €, mentres que para unha sociedade limitada se establece un minimo de 3.005 €, polo que
resulta idénea para empresas de pequeno tamafio.
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Podes encontrar mais informacién sobre os tramites necesarios para a constitucion da tla empresa,
as formas xuridicas que podes adoptar e as obrigas que terds como empresario nas MEMOFichas
editadas por BIC Galicia (www.bicgalicia.es).

5.2.1.4. Volume de facturacion

O volume de facturacion que poden alcanzar as empresas de pintura industrial naval e granallaxe
dependera de factores como a actividade que realice, o numero de traballadores/as que tefia, o
volume de traballo que poida asumir, os prezos que fixe por servizo e o tipo de clientes aos que se
dirixa.

A partir das entrevistas e do traballo de investigacion realizado, podemos establecer uns tramos
de facturacion nas empresas pequenas de entre 1 e 4 millons de euros e de entre 15-25 milléns para
as grandes.

5.2.1.5. Emprego

Segundo as entrevistas realizadas, tamén podemos realizar unha relaciéon entre o nimero de
empregados/as e o tamafio da empresa. Asi, as empresas pequenas adoitan ter menos de 100
empregados/as e as grandes superan os 200 traballadores/as.

Un aspecto a destacar desta actividade é que, do total de persoas contratadas, mais ou menos un
50% adoitan estar fixas e o0 outro 50% ten contratos descontinuos, o que reflicte a flexibilidade & que
tefien que estar sometidas estas empresas, xa que a maioria non se diferencia en canto a servizos
nin a prezos, senén en canto a capacidade.

5.2.1.6. Instalacions

As instalacions necesarias para a realizacion destes servizos variaran en funcion da actividade que
desenvolva a empresa e da slUa capacidade. Normalmente, no sector naval este tipo de traballos
desenvélvense nas propias instalaciéns do cliente, polo que non seria necesario dispofier de moito
espazo. Seria suficiente cunha oficina para os temas administrativos e de varias casetas para gardar
o material e maquinaria nos terreos do estaleiro (neste caso, ademais, haberia que considerar un
custo por concepto de aluguer do terreo ao estaleiro).

As empresas cunha carteira de clientes mais diversificada dispofien ademais dunhas instalacions
propias onde realizar os traballos mais pequenos ou de clientes industriais, para o cal se require
dunha nave acondicionada coas instalacions e maquinaria necesaria para poder levar a cabo estes
procesos.

A empresa tipo considerada sitdase nunha nave industrial de 1.000 m? dotada de:

- zona de oficinas

- almacén

vestiarios para os traballadores/as

- zona de traballo: esta zona, loxicamente, é a de maior tamafio e dividese en cabinas de
granallaxe, cabinas de pintura, zona de recepcién dos traballos, etc.
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5.2.2. Andlise dos competidores potenciais

¢Que barreiras a entrada e a saida existen na actividade?

As barreiras a entrada e saida afectan ao nivel de competencia dun mercado porque, segundo a stia
intensidade, aumentan ou diminlen o seu atractivo. Para ver o efecto das barreiras sobre o mercado,
vaise pofier un exemplo: se as barreiras & entrada son baixas, habera moitos emprendedores/as
dispostos a iniciarse na actividade.

No sector da industria auxiliar naval, as barreiras & entrada tefien unha intensidade alta.

En primeiro lugar, os elevados investimentos que se requiren para iniciar a actividade,
fundamentalmente pola adquisicién da maquinaria necesaria e as caracteristicas do local, supofien
unha importante barreira a entrada.

Asi mesmo, identificase como outra importante barreira a dificultade de acceso aos clientes,
principalmente no caso de grandes factorias navais, posto que existe un ndmero reducido destes,
polos que pugnan un gran nimero de empresas.

As barreiras a saida considéranse de intensidade alta debido a que o investimento realizado frea
a saida de operadores do sector. A recuperaciéon do investimento resulta dificil por non existir un
mercado desenvolvido de segunda man para a maquinaria, 0 que tamén acontece coa venda ou
aluguer das instalaciéns.

No caso de solicitar préstamos existird o problema da cancelacion. As subvencions deberan ser
devoltas no caso de que a empresa peche antes do periodo fixado na propia convocatoria das
subvencions.

5.2.3. Produtos substitutivos

¢Que alternativas existen as empresas de pintura industrial
naval e granallaxe?

¢Que vantaxes e inconvenientes tefio fronte a eles?

A identificacion de produtos ou servizos substitutivos supon a busca doutros servizos que poidan
cumprir a mesma funcion e, polo tanto, satisfacer as mesmas necesidades que o servizo que ofrecen
as empresas de pintura industrial naval e granallaxe. Os substitutivos inflen sobre a competencia,
Xa que se tefien un prezo mais baixo e /ou atractivo maior que o servizo xerado polas empresas da
actividade, parte da demanda desprazarase cara ao substitutivo.

Os empresarios/as entrevistados afirman que, actualmente, non existen actividades substitutivas
as prestadas polas empresas de pintura e granallaxe naval. Isto débese, fundamentalmente, &
especializacion necesaria e a especificidade do traballo. De todos os xeitos, non hai que descartar a
posibilidade de que outras empresas auxiliares da industria naval poidan empezar a prestar servizos
deste tipo para aumentar a oferta da sUa carteira, competindo directamente con estas empresas.
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5.2.4. Provedores e o seu poder de negociacion

¢Cales son as caracteristicas principais dos provedores?

¢Que aspectos debo valorar para elixir un ou outro
provedor?

¢Cales son os prazos de pagamento aos provedores no
mercado?

Os provedores das empresas de pintura e granallaxe son os encargados de subministrar os materiais
gue necesita a empresa para o desenvolvemento do seu traballo.

Os produtos que adoitan necesitar este tipo de empresas son:

- Pintura: adoita ser o cliente quen especifica o tipo de pintura e a marca, co cal non deixan
lugar & negociacion. Os provedores de pintura adoitan ser grandes empresas multinacionais.

- Maquinaria: debe estar homologada e adoitase comprar a grandes empresas multinacionais.
- Combustible: additase adquirir de provedores multinacionais.

- Granalla: depende da calidade necesaria, pero acostimanse comprar a distribuidores da
zona.

- Subministracions: abrasivos e outras materias primas adoitan adquirirse a través de provedores
especializados.

- Material de prevencién: os cascos, luvas, lentes, mascaras, etc., additanse adquirir en
comercios da zona (ferraxarias, etc.).

En xeral, a maioria dos produtos adquirense a través de provedores especializados.

Nalgunhas ocasions, as empresas de pintura e granallaxe poden contar con provedores de servizos
propios ou dun traballo puntual, como transporte, estadas ou medios de elevacion. Estes traballos
son subcontratados habitualmente a empresas, ainda que poden ser realizados ocasionalmente por
profesionais independentes.

Os provedores poden exercer o seu poder de negociacion sobre as empresas participantes na
actividade, ameazando con elevar os prezos ou reducindo a calidade dos produtos ou servizos,
coa conseguinte repercusion na rendibilidade da actividade ou na calidade que prestaras aos teus
clientes.

En canto ao poder de negociacion dos provedores, depende do material e do tipo de provedor.

No caso da pintura, por exemplo, o poder de negociacién do provedor é alto, xa que vén
especificada a marca, a cor e a calidade polo cliente. No caso da maquinaria e o combustible, a
granalla e as demais subministracions, o poder de negociacién do provedor € medio, xa que non
existe unha elevada oferta.

Segundo se desprende das entrevistas realizadas, a busca inicial de provedores realizase
basicamente a través de contactos (un 78% das empresas empregan esta féormula). Outros medios
utilizados con asiduidade para realizar un primeiro contacto son os directorios comerciais e as feiras
especializadas do sector.
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A eleccion dunha empresa provedora vén condicionada por unha serie de factores, entre os que
destacan, en primeiro lugar, a rapidez, en segundo lugar a calidade (no caso da granalla este é o
factor fundamental) e, por altimo, o prezo das mercadorias.

Para a realizacion periodica das compras, a forma mais habitual é a través dunha chamada
telefonica, seguida da realizacion do pedido a través do fax e a Internet.

Os pagamentos a provedores realizanse fundamentalmente mediante crédito: obrigas de pagamento
ou recibos domiciliados. O prazo medio de pagamento é de aproximadamente 90 dias, salvo para a
pintura, que é de 120 dias.

5.2.5. Poder de negociacion dos clientes

¢Cal é a capacidade dos clientes para exercer presion sobre
a mifia empresa?

¢Cales son as formas e prazos de cobramento habituais?

Os clientes poden exercer presion sobre as empresas que actlan no mercado facendo que estas
baixen os prezos, que ofrezan servizos mais amplos e condiciéns de pagamento mais axeitadas.

O poder de negociacion dos clientes en empresas de pintura e granallaxe naval considérase moi
alto, debido fundamentalmente & existencia dun nimero reducido destes, tratandose, nalgins casos,
dun cliente Unico.

O grande poder de negociacion dos clientes supon que a maioria das empresas aqui consideradas
tefian que ofrecer orzamento chave na man. Isto supdn que se determinen de anteman os materiais,
condiciéns e prazos de execucion do servizo, e que se establezan penalizacions en caso de
incumprimento destas premisas.

Os medios de cobro mais habituais son as obrigas de pagamento e xiros. O cobro adoita executarse
nun prazo medio de 100 dias aproximadamente.
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5.3. Situacion actual e previsions para o futuro

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> OS PRINCIPAIS OBSTACULOS AO DESENVOLVEMENTO DO MERCADO.

> AS OPORTUNIDADES QUE SE PRESENTAN PARA POTENCIAR O
MERCADO.

> ASCAPACIDADES E RECURSOS QUE CONSTITUENASPRINCIPAIS VANTAXES
COMPETITIVAS DAS EMPRESAS DE PINTURA E GRANALLAXE.

> OS ASPECTOS INTERNOS DAS EMPRESAS QUE LIMITAN, REDUCEN OU
FREAN O DESENVOLVEMENTO DAS SUAS CAPACIDADES.

Se pensaches en crear unha empresa de pintura e granallaxe, debes ter presente o seguinte cadro
co fin de aumentar ou manter os puntos fortes, permanecer atento as oportunidades de negocio que
se che ofrecen e eliminar ou mellorar os puntos débiles para afrontar as ameazas que o mercado
che presente.

A analise DAFO é unha ferramenta analitica que che permite cofiecer o ambito do mercado actual e
previsions futuras da evolucion dun negocio. A través da DAFO obtemos unha vision interna e externa
da nosa actividade respecto ao mercado no imos a operar. Ademais facilita a toma de decisions
futuras de caracter estratéxico.

Baséase en catro puntos fundamentais: no nivel externo & empresa, é dicir, 0 contorno
socioecondmico no que opera, analizanse as posibilidades futuras da empresa (oportunidades) e
handicaps actuais e futuros (ameazas).

Por outro lado, no nivel interno da empresa existen vantaxes competitivas (fortalezas) e carencias
esenciais (debilidades).

| Ameazas OPORTUNIDADES

> Existencia da Asociacion Cluster del Naval
Gallego

> Oportunidade de ampliar a oferta a outros
sectores

> Auxe do naval e aumento de contratos de nova
construcion

> Apertura de Astano

PUNTOS FORTES PUNTOS DEBILES

> Alta especializacion desta industria

> Crise financeira

> Falta de persoal formado

> Alto poder de negociacion dos clientes
> Ampliacién da gama de servizos > Concentracion xeografica das empresas
> Fidelizacién dos clientes > Falta de diferenciacion na prestacion do servizo

> Cooperacién empresarial Falta de formacion profesional especializada
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A principal ameaza que deben afrontar as empresas da industria auxiliar é a crise financeira na
gue esta sumida a economia mundial. As diferenzas nos prazos de cobramento e pagamento destas
empresas xeran un déficit de fluxo que caixa que os obriga a solicitar créditos para facer fronte
aos custos periddicos e corrixir estas desviacions. A inestabilidade do sector financeiro pode facer
qguebrar o sector naval e arrastrar a sGa industria auxiliar, a pesar de que a demanda de buques
de nova construcion se atopa no seu punto mais alto e hai contratos que aseguran actividade ata
2014.

Unha segunda ameaza refirese a falta de persoal formado na actividade ou que queira traballar
neste sector. A pesar da garantia de traballo existente para os proximos anos, actualmente non existe
unha cantidade suficiente de persoal formado para cubrir a oferta de postos de traballo lanzada
polas empresas do sector, en parte pola falta de oferta formativa especifica e, en parte tamén, pola
falta de atractivo que presentan os postos ofertados destas empresas (como o de pintor a pistola de
buques ou chorreador).

Como primeira oportunidade citase a constitucién por parte das empresas do sector da Asociacion
Cluster del Naval Gallego a finais do ano 1999. Actualmente aglutina 131 empresas e ten como
principal obxectivo a mellora da competitividade a través da formacion, a calidade e a seguridade.
Unha estrutura destas caracteristicas pode axudar a paliar o pequeno tamafio das unidades produtivas
do sector, achegando asesoramento, criterios de execucion do traballo, transferencia de innovacions
tecnoldxicas, defensa de intereses corporativos, etc. A misién da ACLUNAGA é promover unha nova
forma de xestion das empresas baseada na cooperacion, concentrandose nos nucleos de negocio, o
que supon o logro de vantaxes competitivas, unha proxeccion positiva da imaxe global do sector e
unha potenciacion da presenza desas empresas nos mercados.

En segundo lugar, cabe sinalar como unha importante oportunidade a demanda doutros sectores
de actividade dos servizos das empresas de pintura e granallaxe, para mantemento de maquinas,
guindastres, etc. Na actualidade é frecuente que estas empresas tefian entre os seus clientes
empresas de sectores como o madeireiro, farmacoldxico, alimentario, quimico, siderdrxico e
enerxético, debido fundamentalmente & diversificacion de servizos. A realizaciéon de servizos para
distintos sectores € unha boa opcidn para que o teu negocio non dependa en exclusiva da actividade
do sector naval, ademais de facerche chegar a un segmento de mercado mais amplo.

Unha terceira oportunidade vén determinada polo sector naval, que estd en pleno auxe polo
aumento de contratos de nova construcién. O transporte maritimo internacional esta a aumentar,
0 que reduce o nimero de estaleiros con capacidade para a construcién de grandes buques. Neste
contexto, os estaleiros galegos, como comentabamos anteriormente, aseguraron traballo ata o 2014,
polo que se prevé un aumento na demanda de servizos auxiliares aos estaleiros.

Por dltimo, debemos sinalar como oportunidade a posibilidade de que se reabran os estaleiros da
antiga Astano, ben para a construcion naval publica ou para a construcion privada. A estrutura da
construcion naval en Galicia e, concretamente na zona norte, caracterizase pola presenza de grandes
estaleiros de titularidade publica en Ferrol e Fene, xunto con outros de pequeno tamafio. A oferta do
estaleiro Hijos de J. Barreras para a fabricacion en Fene de barcos, grandes modulos e plataformas
off-shore daria acceso ao estaleiro ao mercado naval civil, pero este tema esta pendente da sla
aprobacién por parte da Comision Europea. A este respecto, debemos engadir que na construcion
civil por cada traballador/a dun estaleiro empregado na construcién dun buque, se necesitan tres da
industria auxiliar (subcontratistas, provedores, servizos, etcétera). Na industria militar, pola contra,
por cada dous traballadores/as do estaleiro, s6 se necesita un da industria auxiliar.
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Con respecto as fortalezas deste subsector, é importante sinalar o alto grao de especializacion que
tefien no sector da construcion e reparacion naval as industrias auxiliares que operan neste ambito,
como son as empresas de pintura e granallaxe. Isto é debido fundamentalmente a longa tradicion na
construcion naval dos grandes estaleiros galegos, o que lles reporta unha grande vantaxe competitiva
dentro do sector fronte a outras empresas cunha carteira de clientes mais diversificada.

Unha segunda fortaleza é a capacidade destas empresas para fidelizar o cliente. As entrevistas
realizadas mostran que a maioria das empresas de industria auxiliar tefien as suas vendas moi
concentradas en determinados sectores e nuns poucos clientes habituais. Isto mostra o proceso de
fidelizacion que ten lugar nestas actividades.

Unido a isto, cabe sinalar que na actualidade é cada vez mais frecuente que estas empresas
diversifiquen as suas actividades para lles proporcionar un servizo integral aos seus clientes, o que
supon outro importante punto forte a potenciar. Asi, € frecuente, por exemplo, que as empresas de
pintura e granallaxe realicen servizos de limpeza e mecanizado.

O ultimo punto forte vén determinado pola competencia no sector, que ao non ser moi agresiva,
permite mesmo a cooperaciéon entre as empresas da actividade, compartindo algins pedidos ou
prestando apoio para a realizacion dalguns traballos.

Entre as debilidades da industria auxiliar naval desta zona, é destacable en primeiro lugar a
excesiva dependencia dun cliente maioritario, NAVANTIA, que nalguns casos ocupa o 100% dos
servizos prestados polas empresas desta actividade. Isto sup6n un alto poder de negociacion para o
estaleiro, que establece as condiciéns de prazos, prezos e requisitos técnicos para as empresas que
lle queiran prestar os seus servizos.

A existencia deste cliente maioritario tamén da lugar ao segundo punto débil, a concentracion
xeografica das empresas. Debido a necesidade de adoptar unha localizacion proxima & clientela, a
maior parte destas empresas atopanse situadas na comarca de Ferrol, e concretamente entre Narén
e Fene, dificultando o acceso a outros clientes.

Asi mesmo, adoita existir unha falta de diferenciacién na prestacion do servizo, o que supo6n
outro importante punto débil en relacion coa captacion de novos clientes. Asi pois, deberias tratar
de potenciar elementos diferenciadores da tla empresa fronte a outras, desenvolvendo un servizo
completo, profesional e de calidade, o que che axudaria na captacién de clientela, e suporia unha
forma eficaz de paliar a proximidade doutras empresas competidoras.

A formacion especifica relacionada con esta actividade supdn unha terceira debilidade habitual
neste tipo de negocios, posto que non existe unha formacion profesional especializada e, na maior
parte dos casos, esta formacion tena que asumir a empresa, contratando a persoal dentro do sector
e ofrecéndolle formacién especifica para cada posto.
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5.4. Marketing

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

\%

OS PRODUTOS E SERVIZOS XERALMENTE OFERTADOS.

\%

A POLITICA DE PREZOS MAIS HABITUAL NO MERCADO.

AS CANLES UTILIZADAS PARA A COLOCACION DO PRODUTO NO
MERCADO.

\Y%

AS PRINCIPAIS CARACTERISTICAS DA FORZA DE VENDAS.

\Y

AS PRINCIPAIS ACCIONS DE PROMOCION UTILIZADAS POLA EMPRESA.

\Y

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusions:

e As empresas de pintura e granallaxe ofrecen servizos de preparacion de superficies,
metalizado, aplicacion de pintura e antiescorregantes, lavado a presion, limpeza e
desgasificado de tanques e tank coating.

= Para o establecemento do prezo do servizo realizase un orzamento no que se ten en conta
0 custo do servizo ou o tempo que leve realizalo.

= O factor principal & hora de dar a cofiecer os teus produtos ou servizos nestas empresas é
0 boca a boca, xunto coa publicidade.

« Os medios de publicidade mais utilizados son o rétulo comercial, a publicidade en vehiculos
da empresa, a impresion de tarxetas e papelaria coa imaxe corporativa e 0os anuncios en
directorios comerciais.

5.4.1. Produto
¢Que bens e servizos podo ofrecerlles aos meus clientes?

Dentro das empresas de pintura e granallaxe incliense os seguintes servizos, que se poden prestar
en taller ou a pé de obra:

- Preparacion de superficies:

* limpeza

desengraxado

eliminacion de poros ou proxeccions

redondeo de arestas vivas

repasado de soldaduras

rascado, picado, cepillado

chorreado con todo tipo de abrasivos (granalla, area ou vidro)
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- Metalizado: proceso de proxeccion térmica de metais micro fundidos cos que se consegue unha
alta resistencia & corrosion. Indicado para a proteccion de ferro e aceiro.

- Aplicacion de pintura: aplicacion de todo tipo de pinturas, base auga ou base disolvente.

Aplicacion de antiescorregantes.
- Hidrolavado a alta presion para limpezas de superficies ou limpezas integrais.

- Tank coating: pintado especial para estanques de buques de transporte de produtos quimicos
ou combustibles.

- Limpeza e desgasificado de tanques.

Determinar os produtos ou 0s servizos que vas ofrecer constitle unha decision estratéxica de grande
importancia, xa que, baseandose na sta gama ou calidade, poderas diferenciarte da competencia.

Nesta actividade, non obstante, os empresarios/as entrevistados destacan que non existe apenas
diferenciacién. As empresas existentes adoitan prestar os mesmos servizos e o Unico compofiente de
diferenciacion baséase na capacidade de traballo que poida ofrecer cada unha.

Unha forma de diferenciarte dos competidores seria a través da diversificacion e integracion dos
produtos e servizos. Por exemplo, as empresas de pintura poderian prestar servizos de limpeza
integrais e intentar ampliar a sta oferta a empresas doutros sectores industriais.

5.4.2. Prezo
¢Que aspectos debo ter en conta para establecer un prezo?
¢Cales son os prezos medios na actividade?

¢Como fixo o prezo dos meus produtos?

Existen varios aspectos a considerar para fixar o prezo do produto ou do servizo, que poden variar
dependendo da tua eleccion.

No caso das empresas de pintura e granallaxe para o sector naval, resulta dificil establecer un
prezo, xa que o que se adoita realizar é a elaboracién dun orzamento en funcién da superficie a
tratar.

No caso dos buques de nova construcion, o cliente adoita dividir o buque en 4 zonas sobre o
plano.

Casco ou superestrutura
- Interior
- Tanques
- Sentina

En funcién do orzamento achegado pola empresa de pintura e granallaxe, o estaleiro contrata o
traballo. Esta contratacion pode ser por toda a superficie contratada ou por unha porcentaxe (por
exemplo, o 10% dos tanques).
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Para a realizacién dos orzamentos, as empresas de pintura e granallaxe utilizan varios métodos:

- Marxe sobre os custos: realizase o calculo de custos en funcion da superficie a tratar, o tempo
de traballo, desprazamentos, produtos utilizados, etc. Segundo as entrevistas realizadas,
estimase que a marxe media sobre custos que aplican os empresarios destas empresas é do
200%.

- Mediante o tempo de execucion: o prezo de cada servizo fixase en funcion do tempo de
elaboracién de cada un.

5.4.3. Distribucion/Forza de vendas

¢De que alternativas dispofio para colocar o produto no
mercado?

¢Como se realiza a venda do produto?

Nas empresas de pintura e granallaxe os contactos foron o elemento destacado polos empresarios/
as entrevistados como o factor mais importante para conseguir clientes. Nalgins casos, as empresas
de pintura e granallaxe entrevistadas non necesitan realizar labor comercial, xa que é o propio
cliente o que acode & empresa recomendado por outras empresas do sector.

Neste sector, ademais, 0s clientes exixen uns altos niveis de calidade & hora de contratar os
servizos e, nalguns casos, exixen unha serie de condicidns respecto a normativa de calidade, medio
ambiente e prevencién de riscos para poder acceder aos seus contratos. Polo tanto, deberas ter en
conta cales son as certificacions minimas exixidas para poder ser competitivos dentro do sector.

Existen diferentes clases de homologacion e certificacions, as mais usuais entre estas empresas son
ISO 9000, UNE-EN-ISO 14001.96, ISO 18000 e UNE-ISO 9002. Val6rase non s6 a calidade do produto,
senon tamén a responsabilidade social (relacionada co medio ambiente), a prevencion de riscos e a
innovacion.

5.4.4. Promocion

¢Como vou dar a cofiecer a mifia empresa?

O primeiro paso para a estratexia de promocion é a creacion de imaxe corporativa, coa que daras
a cofiecer a tla empresa. Con esta imaxe definiras o que vai ser o aspecto interior e exterior do
negocio, os procedementos de traballo, as ferramentas de promocion, etc. Este tipo de traballos
podes contratalos a profesionais que se encargan de facer o desefio da tUa imaxe ou ben podes facelo
ti.

Segundo os datos conseguidos a través das entrevistas, a hora de dar a cofiecer os produtos ou
servizos o factor mais importante é o boca a boca, que ademais da sua efectividade resulta mais
econdmico para a empresa. O boca a boca débese fomentar a través dos factores de calidade
valorados polo cliente e que xa foron analizados no punto 5.1.3.
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Tamén cabe resaltar a existencia da Asociacion Cluster del Naval Gallego (ACLUNAGA), co que se
intenta promover unha nova forma de xestion das empresas baseada na cooperacion, concentrandose
nos ndcleos de negocio, 0 que supora o logro de vantaxes competitivas para aumentar a variabilidade
dos custos.

Debes aproveitar as oportunidades que che presenta ACLUNAGA. Unha estrutura destas
caracteristicas pode axudar a paliar o pequeno tamafio das unidades produtivas do sector, achegando
asesoramento, criterios de execucion do traballo, transferencia de innovaciéns tecnoléxicas, defensa
de intereses corporativos, etc.

Segundo as entrevistas realizadas, para darse a coflecer o0 mais axeitado é establecer unha rede de
contactos a través da prestacion dun servizo profesional e de calidade, desta forma poderase chegar
aos clientes potenciais case sen esforzo, pois os clientes fidelizados se encargan de recomendar o0s
seus provedores a outras empresas interesadas. Despois diso, as técnicas maioritarias para darse a
cofiecer son o rétulo comercial, a publicidade en vehiculos da empresa, a impresién de tarxetas e
papelaria coa imaxe corporativa e 0s anuncios en directorios comerciais.

Outros elementos tamén moi utilizados son as paxinas web corporativas, 0s anuncios en prensa e
a edicion de catalogos de servizos.
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5.5. Anadlise economico-financeira

A lectura deste punto permitirache cofiecer:

> OS INVESTIMENTOS NECESARIOS PARA O INICIO DA TUA ACTIVIDADE.

> ASPARTIDAS DE GASTOS MAIS IMPORTANTES PARA O DESENVOLVEMENTO
DA TUA ACTIVIDADE.

> A ESTRUTURA DA CONTA DE RESULTADOS.

> AS FONTES DE FINANCIAMENTO MAIS UTILIZADAS POR ESTE TIPO DE
EMPRESAS.

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusions:

= Do total dos investimentos iniciais, as partidas mais importantes son a compra dunha nave
industrial, a maquinaria e o stock inicial de materias primas necesario para exercer a
actividade.

* Segundo os datos obtidos nas entrevistas, os gastos variables representan o 20% do volume
de facturacion nas empresas de pintura e granallaxe.

« A facturacion das empresas tipo esta por riba do punto morto ou limiar de rendibilidade,
o que lle permite a obtencion de beneficios.

5.5.1. Investimentos

¢Que desembolso tefio que facer para iniciar a actividade?

Este punto recolle os elementos do patrimonio destinados a servir de forma duradeira na actividade
da empresa. O seguinte cadro recolle as partidas mais importantes para iniciar esta actividade. O
calculo estimativo esta baseado nunha empresa das caracteristicas descritas no punto 2 Descricion
da actividade e perfil da empresa-tipo desta guia.
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Cadro 5: Investimentos estimados (euros)
CONCEPTO
9.000
502.000
500.000
6.000
120.000
1.500

6.000

1.488.500

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de entrevistas, ARDAN

A partida de construcions inclte a compra dunha nave industrial nun dos poligonos da zona, cunha
superficie de 1.000 m2.

Na partida de mobiliario recéllese a adquisicion de mobiliario para as oficinas, e outros elementos
necesarios para desenvolver a tia actividade, como os estantes ou o rétulo comercial.

A partida de maquinaria inclie a compra de equipos e instrumentos necesarios para exercer
a actividade. No punto 8.1 Anexo de informacién estatistica de interese ofrécese un cadro coa
informacién da maquinaria analizada por unidades e prezo.

Dentro da partida stock inicial recéllese o importe do investimento en existencias necesarias para
poder iniciar a actividade.

O investimento en equipos para proceso de informacién inclGe o custo de 6 ordenadores persoais
e varias impresoras.

A partida de elementos de transporte recolle o importe da compra dun camién guindastre de 20 t
e 5 furgonetas.

En gastos de constitucion e primeiro establecemento incliese o importe necesario para a
tramitacion que faga efectiva a creaciéon da empresa (notaria, rexistro e outros).

5.5.2. Gastos

¢Cales son os gastos medios anuais da actividade?

Neste punto vaise facer referencia aos desembolsos necesarios aos que deberas facer fronte para o
exercicio da actividade. E posible que o primeiro ano as vendas non sexan as esperadas e, polo tanto,
0s ingresos sexan escasos e dificilmente compensen os gastos. Por iso, é conveniente que realices
un exercicio de previsién sobre o nimero de meses durante os que se pode producir a situacion
exposta e, en consecuencia, contes con fontes de financiamento suficientes para afrontar o desfase
econémico temporal entre ingresos e gastos.
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Neste tipo de actividade vanse diferenciar os gastos variables, é dicir, aqueles que dependen
directamente do volume de producién, dos fixos, aqueles que se mantefien mais ou menos
constantes.

Segundo os datos obtidos das entrevistas, 0s gastos variables das empresas de pintura e granallaxe
inclien a adquisicion de granalla, pintura, o transporte para algin desprazamento e os consumibles
de oficina. Estes gastos, polo tanto, varian en funcién do volume de actividade da empresa ou a slia
forma de traballar, e representan, de media, o 20% do volume de facturacion.

Aplicando esta porcentaxe ao volume de facturacion estimado no punto 6.2.3 Previsién de
ingresos, os gastos variables estimados, para ese nivel de facturacion, serian de 400.000 €,
aproximadamente.

Cadro 6: Gastos fixos anuais estimados (euros)

700.000
100.000
10.000
2.000
80.000
30.000
62.517
20.000
143.107

1.147.624

*Inclde: luz, auga e combustible. **Inclte: teléfono, fax e Internet. ***O emprendedor financia o 60% do
investimento cun préstamo de 1.200.300 euros ao 7%.

Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de entrevistas, ARDAN

Todos estes gastos débelos considerar como orientativos, pois estardan en consonancia coa
formulacion que fagas do teu negocio.

A partida de gastos de persoal nas empresas de pintura e granallaxe incliense o salario bruto
(catorce pagas) do emprendedor/a (1.500 euros) e de 15 traballadores/as fixos (1.200 euros) e 20
eventuais para momentos de maior actividade, mais os gastos de Seguridade Social.

Nestas empresas, a partida de subministraciéns engloba o gasto en auga, en electricidade e en
combustible; e a de comunicacions, o importe correspondente ao teléfono e ao fax.

A partida de publicidade recolle os gastos en anuncios en directorios comerciais, catalogos, paxinas
web, papel impreso co logotipo do local e patrocinios principalmente e, en menor medida, algin
anuncio en Internet.

Nos gastos de mantemento e reparacions recollense os gastos que ocasionan 0s axustes e
mantemento da maquinaria e ferramentas.
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Entre os gastos en servizos de profesionais independentes nestas empresas incliese o gasto anual
da asesoria laboral, fiscal e contable, servizos legais, prevencion de riscos laborais e de xestion
de calidade, principalmente, e de servizos informaticos, asistencia técnica, e limpeza en menor
medida.

Os gastos financeiros inclien os intereses anuais dun préstamo ao tipo de xuro do 7%, que financia
0 60% dos investimentos iniciais.

A partida de amortizacion inclie o gasto anual por depreciacion do inmobilizado, utilizando o
método de amortizacion lineal e o coeficiente lineal maximo segundo as taboas fiscais.

Cadro 7: Taboa de amortizacion

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de entrevistas A.E.A.T.

5.5.3. Prevision de ingresos

¢Como podo realizar unha prevision de vendas?

Nestas empresas, 0s ingresos anuais virian determinados tanto do prezo dos produtos ou servizos
como do volume de traballo.

Resulta moi dificil ofrecer informacion sobre o prezo medio dos produtos e servizos porque, tal e
como se comentou, as empresas de pintado e granallaxe adoitan ofrecer un orzamento pechado (no
caso de nova construcién sobre o plano do barco) que é variable en funcién da zona do barco a tratar,
das condiciéns nas que se atope, etc. Sobre estas premisas aplicase un prezo en funcion do tamafio
da superficie e os quilogramos de pintura necesarios.

Por outra banda, o volume de traballo variard en funciéon da capacidade da empresa e da sla
xerencia, ben para asumir o pintado de mais barcos ou ben para atopar novos clientes distintos da
industria naval.

Polo tanto, segundo datos obtidos a través das entrevistas e diversas fontes consultadas, nunha
empresa de pintura e granallaxe como a descrita no cadro da empresa tipo seria de 1.625.000 euros
ao ano.
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5.5.4. Estrutura da conta de resultados

¢Como determino o beneficio da actividade?

A continuacion, figura unha sinxela conta de resultados que rexistra os ingresos e 0s gastos da
actividade estimados nos puntos anteriores.

Cadro 8: Conta de resultados estimada (euros)

CONCEPTO IMPORTE

1.625.000

700.000
100.000
10.000
2.000
80.000
30.000
62.517
20.000
143.107

4,76%

Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de entrevistas

5.5.5. Financiamento

¢Que alternativas tefio para obter o difieiro que necesito?

Unha vez determinados os investimentos necesarios para a posta en marcha, a estrutura financeira
da empresa amparase, inicialmente, nas cantidades achegadas polo propietario/a. No caso de que
non fosen suficientes, recorrerase ao financiamento alleo ata completar as necesidades.

Existen diversos produtos para o financiamento da actividade. En principio, pddese distinguir
entre os bancarios (produtos ofertados polos bancos, como son os descontos, préstamos, polizas de
crédito, etc.) e os non bancarios (relinen caracteristicas especiais, como o crédito que outorgan os
provedores & empresa a través dos pagamentos aprazados, o renting, o leasing, o factoring, etc.). E
imprescindible que cofiezas as sUas caracteristicas e a forma na que actlan para identificar o produto
financeiro que mais che convén en cada situacion.
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Neste suposto, considerouse que os fondos propios e alleos se reparten ao 40-60%. O préstamo
concédese coas seguintes condicions: a un tipo de xuro do 7% e cun prazo de amortizacion de 7 anos.
Loxicamente, no caso de que se levase a cabo outra presentacion, o importe poderia variar de xeito
significativo.

Debes ter en conta que na medida en que poidas negociar cos teus provedores un pagamento
aprazado no tempo, este importe axudarache a financiar a tia empresa, sobre todo ao iniciar a
actividade, xa que € unha situacion na que necesitas dispofier de todos os recursos posibles.

Nas empresas de pintura e granallaxe, o periodo medio de cobramento é de 100 dias e o periodo
medio de pagamento € de 90 dias. Polo tanto, deberas obter suficientes recursos para poder financiar
0s pagamentos a provedores a curto prazo.

A hora de solicitar financiamento para iniciar a tia actividade empresarial, debes estudar as fontes
de financiamento existentes, entre as que cabe destacar as seguintes:

- Privadas: caixas e bancos.

- Organismos publicos (dedicados exclusivamente ao financiamento).

- Sociedades de capital risco: Unirisco, Xesgalicia, Gescaixagalicia, Ascri.

- Instituto de Crédito Oficial (ICO).

- Instituto Galego de Promocién Econdmica (IGAPE).

- Business Angels Network Galicia: BANG (www.red-bang.net)

- University Business Angels Network: UNIBAN (www.uniban.org/uniban/index.htm).

Por outro lado, estan as sociedades de garantia reciproca, como SOGARPO e AFIGAL, que son
entidades financeiras que proporcionan avais.

Por ultimo, debes recordar que, se tes acceso a algunha subvencién esta non se percibe no
momento da solicitude, senén que o normal é que se demore no tempo. Por iso, debes prever ese
desfase temporal entre o pagamento dos investimentos e o cobramento da subvencién, durante o cal
€ probable que tefias que facer fronte a xuros derivados dun posible crédito bancario.
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5.6. Recursos humanos

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

> O PERFIL PROFESIONAL REQUIRIDO PARA DESENVOLVER A
ACTIVIDADE.

> A ESTRUTURA ORGANIZATIVA E OS SERVIZOS EXTERIORES MAIS
HABITUAIS.

> O CONVENIO COLECTIVO APLICABLE A ACTIVIDADE, QUE CONSTITUE
A NORMA BASE PARA A REGULACION DA RELACION EMPRESA-
TRABALLADOR (SALARIO, XORNADA, VACACIONS, ETC.).

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusions:

* O empresario ten un amplo cofiecemento do sector naval e poste unha formacién técnica
cualificada.

« Os traballadores da industria auxiliar naval posten formacién cualificada e experiencia no
sector.

= A xestion dos temas laborais, contables e fiscais non é realizada polo emprendedor, senén
que o mais comUn é que se contraten eses servizos a unha asesoria.

5.6.1. Perfil profesional
¢Que calidades debe ter o responsable da actividade?

¢Cal debe ser o perfil profesional dos meus empregados?

O empresario/a da industria auxiliar naval ten un amplo cofiecemento do sector naval, o seu
mercado e os seus clientes, e posie unha formacion técnica cualificada. A industria auxiliar naval
esta obrigada a cumprir coa lexislacién existente en materia de prevencion de riscos laborais, pero
dado o risco que entrafia a actividade industrial, e neste caso a industria naval, &€ recomendable que
o emprendedor/a complemente a sua formacién técnica cunha formacion en prevencion de riscos
laborais.

Non existe formacion profesional especifica para os traballadores/as das empresas de pintura e
granallaxe do sector naval. Polo tanto, os traballadores/as non tefien formacion cualificada. En todas
estas empresas, o emprendedor/a ofrece formacién interna e continua aos seus traballadores/as,
prestando especial importancia & formacion en materia de prevencion de riscos laborais, exixida pola
Lei 3171995, de prevencion de riscos laborais.
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5.6.2. Estrutura organizativa

¢Como debe estar organizada a empresa?

¢Que funcions lle corresponden a cada un?

O perfil das empresas da industria auxiliar naval responde a un organigrama no que existen
varios departamentos, dependendo do maior ou menor tamafio da empresa e da natureza propia da
empresa. Nestes departamentos o nimero de empregados/as tamén € variable, segundo a carga de
traballo existente en cada empresa.

O cadro de persoal da empresa tipo da industria auxiliar naval conta con 35 traballadores/as e 1
emprendedor/a distribuidos nos seguintes departamentos:

- Direcciéon/ Xerencia: o empresario/a encargase da contratacion de persoal, da captacion de
clientela, da venda e negociacion cos clientes e da negociacién cos provedores.

- Departamento econémico/ administracion: as tarefas administrativas son asumidas por 2
traballadores/as.

- Prevencion de riscos laborais: os temas de prevencion son xestionados por un técnico en
colaboracién co xerente.

- Departamento de calidade: as tarefas de implantacion de normas de calidade e seguimento
destas son asumidas por un técnico especializado.

- Producion: neste departamento planificase, contrélase e execltase todo o proceso produtivo
e para iso contase con 29 traballadores/as cualificados.

. Responsable de producion: é o encargado/a de planificar e controlar todo o
departamento.

. Xefe/a de obra: son os encargados de xestionar un grupo de operarios/as na realizacion do
traballo no tempo e calidade que se lles encomendou. Na empresa tipo hai 5.

. Operarios/as: son os encargados de realizar as tarefas de limpeza, granallaxe e pintado.

Este cadro de persoal varia en funcién do maior ou menor tamafio da empresa e da slia carga de
traballo.
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5.6.3. Servizos exteriores
¢Que funcidns se delegan en empresas externas?

A xestion dos temas laborais, contables e fiscais non é realizada polo emprendedor/a, senén que
0 mais comun é que se contraten eses servizos a unha asesoria.

O emprendedor/a delega os servizos legais, 0s servizos de prevenciéon de riscos laborais, as
auditorias e os servizos informaticos a gabinetes profesionais alleos & empresa. Ademais, a limpeza
do local realizaa unha empresa especializada.

Cabe destacar, que a maioria das empresas estudadas no traballo de campo realizado para a
elaboracién desta guia estan a implantar un sistema de xestion de calidade. Isto implica que a
empresa certifica que o proceso de producion e transformacion industrial naval é o éptimo segundo
as exixencias de calidade correspondentes a cada produto.

5.6.4. Convenios colectivos aplicables

¢Existe algun convenio colectivo especifico que regule a
actividade en materia laboral?

As relacions laborais das empresas da industria auxiliar naval réxense polo convenio colectivo da
industria siderometallrxica correspondente a cada provincia ou por un convenio colectivo propio,
dependendo do poder de negociacion dos traballadores de cada empresa.

- Convenio colectivo da industria siderometallrxica da provincia da Corufia, Resolucién do 13 de
setembro do 2007.
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6. VARIOS

6.1. Normas sectoriais de aplicacion

A creacion dunha empresa de pintura e granallaxe esta suxeita aos tramites ordinarios de
constitucion dun negocio que podes consultar na Guia de recursos desta mesma coleccion e dispofiible
na web http://quias.bicgalicia.es.

A continuacion, relacidonanse toda unha serie de normativas que afectan & actividade e que é
conveniente que cofiezas:

- Regulamento (CE) N.° 1177/2002, do Consello, do 27 de xufio, relativo a un mecanismo
defensivo temporal para a construcion naval.

- Lei 21/1992, de industria.

- Lei 972004, do 10 de agosto, de seguridade industrial de Galicia.
- Lei de hipoteca naval, do 21 de agosto de 1893.

- Lei 27/1981, de reconversién e reindustrializacion.

- Lei 11/1986. de patentes.

- Real decreto 1274/2003, do 10 de outubro, polo que se modifica o Real decreto 442/1994, do
11 de marzo, sobre primas e financiamento & construcién naval.

- Real decreto 3451/2000, do 22 de decembro, polo que se aproba o Estatuto da Xerencia do
sector da construcion naval.

- Normas UNEN aprobadas por AENOR durante o mes de xullo de 2004. Resolucion do 6 de
setembro de 2004 da Direccion Xeral de Desenvolvemento Industrial (24/09/2004).

- Proxectos de normas europeas que foron tramitadas como proxectos de norma UNE. Resolucion
do 6 de setembro de 2004, da Direccion Xeral de Desenvolvemento Industrial (24/09/2004).

- Normas UNEN anuladas durante o mes de xullo de 2004. Resolucién do 6 de setembro de 2004,
da Direccion Xeral de Desenvolvemento Industrial (23/09/2004).

- Proxectos de norma UNE que AENOR ten en tramitacion. Resolucion do 6 setembro de 2004,
da Direccidn Xeral de Desenvolvemento Industrial (23/09/2004).

- Normas europeas que foron ratificadas durante o mes de xullo de 2004 como normas
espafiolas. Resolucién do 6 de setembro de 2004 da Direccion Xeral de Desenvolvemento
Industrial (23/09/2004).
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Existen unha serie de normas ISO que, ainda que non son de obrigado cumprimento, constitien
unha garantia para a certificacion das empresas da industria auxiliar naval:

- 1SO 9000: é a denominacion de uso comun para unha serie de normas internacionais de
garantia da calidade dentro de organizacions: 1SO 9001, ISO 9002.

- 1SO 9001-EN 29001 - UNE/ EN 29001: consiste no detalle dun sistema de calidade. Implica un
modelo de aseguramento da calidade no desefio, desenvolvemento, producion, instalacién
e servizo posvenda. Este modelo Usase cando o provedor debe asegurar a conformidade cos
requisitos durante todo o proceso, dende o desefio ata o servizo posvenda.

- 1SO 9002 -EN 29002 -UNE/ EN 29002: igualmente consiste no detalle dun sistema de calidade.
Implica un modelo de aseguramento da calidade na producion e instalacién, cando neles o
subministrador debe asegurar a conformidade cos requisitos. Neste caso partese dun desefio
ou especificacions para o produto xa establecidas, polo que o provedor sé debe demostrar as
sUas capacidades na producion, instalacion e servizo posvenda.

- 1SO 14001: é a que certifica as empresas ou especifica as principais exixencias dun sistema de
xestién ambiental.

As empresas de pintura e granallaxe, igual que calquera outra empresa, estan obrigadas a cumprir a
lexislacion existente en materia de prevencion de riscos laborais. Podes consultar a Lei de prevencion
de riscos laborais e algunhas normas posteriores que a desenvolven na Guia de recursos desta mesma
coleccion e que dispofiible na web http://guias.bicgalicia.es.
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6.2. Axudas

Existen varias posibilidades de obter axudas para a posta en marcha do teu establecemento. As
axudas de tipo xenérico poden ser consultadas na Guia de recursos que pertence a esta mesma
coleccion e que esta dispofiible en formato electrénico (http://qguias.bicgalicia.es).

Especificamente para a zona de Ferrol, Eume e Ortegal existen axudas do Ministerio de Industria,
Turismo e Comercio:

< Ministerio de Industria, Turismo e Comercio: axudas dirixidas a corrixir desequilibrios ligados
a actividade industrial que especificamente se dan nas bisbarras de Ferrol, Eume e Ortegal
(BOE 03/11/2008) (http://www.mityc.es/ReindusFerrol/).
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6.3. Organismos

6.3.1. Organismos oficiais e institucions

A continuacion, facilitamosche unha listaxe de directorios dos organismos publicos e privados
vinculados a esta actividade:

IGAPE

San Lazaro s/n

15703 Santiago de Compostela A Corufia
Tel.: 902 30 09 03

Fax: 981 54 11 90

Péaxina web: www.igape.es/

CONSELLERIA DO MAR

Edificio Administrativo San Caetano
15704 Santiago de Compostela

Tel.: 981 545 400

Fax: 981 544 949

Paxina web: http://webpesca.xunta.es/

CONSELLERIA DE ECONOMIA E INDUSTRIA

Edificio Administrativo San Caetano

15704 Santiago de Compostela

Tel.: 981 545 400

Fax: 981 544 949

Paxina web: http://economiaeindustria.xunta.es/

6.3.2. Asociacions profesionais

Neste punto, facilitamosche unha asociacion relacionada coa tda actividade, que hai na comunidade
galega:

ASOCIACION CLUSTER DEL NAVAL GALLEGO (ACLUNAGA)

Edificio FEUGA

R/ Lope de Marzoa s/n. Oficina 9-10
Campus Universitario Sur

15705 Santiago de Compostela

Tel.: 981 57 82 06

Fax: 981 56 33 78

E-mail: aclunaga@aclunaga.es
Paxina web: www.aclunaga.es
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6.3.3. Centros de estudos

Na Guia de recursos desta mesma coleccion e dispofiible na web http://quias.bicgalicia.es podes
consultar unha lista de programas formativos xenéricos que poden ser de interese para ti & hora de
crear unha empresa de caldeiraria e mecanizacion.

A continuacién ofréceseche unha relacion dos centros da provincia onde se poden cursar os estudos
relacionados coa tla actividade:

- Ciclos formativos de grao medio e superior da Xunta de Galicia. Dentro da familia formativa
de fabricacion mecanica, impartense os seguintes ciclos:

Para obter mais informacion, podes consultar as seguintes paxinas web:

- Conselleria de Educacion e Ordenacion Universitaria: www.edu.xunta.es

- Ministerio de Educacién e Cultura: www.mec.es
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6.4. Paxinas Utiles na Internet

No punto 7.7 (Anexo de paxinas web de interese) relacionamos aquelas paxinas web que
consideramos vinculadas de forma directa ou indirecta coa tla futura actividade.
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6.6. Glosario

Na Guia de recursos desta mesma coleccion e dispofible na web http://guias.bicgalicia.es
podes consultar un glosario especifico sobre a creacion de empresas que pode ser de interese para
comprender axeitadamente os distintos conceptos utilizados ao longo desta guia.

Armador: Persoa ou empresa que arma ou dota un barco para a sta explotacién comercial.
Estaleiro: Establecemento onde se constrien e reparan buques.

Estaleiro: Establecemento onde se constrien e reparan buques.

Chorrear: Caer un liquido formando chorro.

Cisterna: Depdsito no cal se contefien ou transportan fluidos.

Climatizador: Aparello que serve para climatizar ou acondicionar un espazo pechado.
Colector: Canle ou conduto no que se recollen diversas materias.

Compresor: Aparello ou maquina que serve para comprimir fluidos e algins solidos pouco
compactos.

Factoria: Fabrica ou complexo industrial.
Granalla: Metal reducido a grans ou anacos pequenos.

Intermediarios: Persoas que median entre dlas ou mais persoas, e especialmente entre o produtor
e 0 consumidor de xéneros ou mercadorias.

Subcontratacion: Contrato que unha empresa fai a outra para que realice determinados servizos
asignados orixinalmente & primeira.

Trade: Ferramenta aguda ou cortante con que se perfora a madeira ou outra cousa.

Tecnoloxia: Conxunto dos instrumentos e procedementos industriais dun determinado sector ou
produto.

Moega: Caixa en forma de madeiro de pirdmide ou de cono invertido e aberta por abaixo, dentro
da cal se botan grans ou outros corpos para que caian pouco a pouco entre as pezas do mecanismo
destinado a trituralos, moelos, limpalos, clasificalos ou para facilitar a sia descarga.

Tubaxe: Conduto formado de tubos por onde se leva a auga, 0s gases combustibles, etc.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo de informacion estatistica de interese

0400 - Contexto sectorial

A continuacién preséntase unha taboa con datos dos novos contratos, entregas e factor de
reposicion.

Cadro 0400.1: Factor de reposicion, no mundo, 2001-2006 (miles de CGT)

Novos contratos Factor de reposicion (NC/E)

200 2002 2003 2004 2005 2006 2001 2002 2003 2004 2005 2005 2001 202 2003 2004 2005 2006
1.953 2.085 3.094 5.287 6.280 4.169 3.689 3.759 3.894 3.214 3.074 3.371 0,53 0,55 0,78 1,64 2,04 1,24
2.440 2.731 3.985 5.754 6.489 4.764 4.384 4.786 4.687 3.396 3.115 3.424 0,56 0,57 0,85 1,70 2,08 1,39
8.152 6.070 8.965 10.175 8.620 11.001 6.670 6.887 7.237 7.956 8.479 9.471 1,22 0,88 1,24 1,28 1,02 1,16
6.408 7.034 16.176 15.802 13.960 21.769 6.016 6.499 6.954 8.447 10.136 11.668 1,07 1,08 2,33 1,87 1,38 1,87
2.867 2.808 7.567 8.206 6.607 12.984 1.277 2.409 3.714 4.576 4.343 4.457 2,25 1,17 2,04 1,80 1,40 2,91
2.162 2.584 2.675 3.582 4.013 5.995 1.427 1.718 1.696 1.947 3.262 3.299 1,52 1,50 1,58 1,84 1,23 1,82

22.029 21.227 39.568 43.519 42.835 56.513 23.463 26.058 28.182 26.322 29.335 32.319 1,11 0,95 1,63 1,65 1,35 1,75

Fonte: Xerencia do Sector Naval
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7.2. Anexo de provedores

A continuaciéon proporciénanse unha serie de referencias, a titulo orientativo, que foron
identificadas nas entrevistas e nas fontes secundarias consultadas, que poden ser un punto de partida
na busca de provedores para o teu negocio.

1. Comprobamos que en directorios comerciais tales como QDQ e Paginas Amarillas, tanto en
soporte electronico como en papel, podes atopar provedores situados na tia zona:

e Paginas Amarillas: atopards provedores para industria auxiliar naval nas epigrafes

seguintes, entre outras: Nautica (embarcaciéns e accesorios), motonautica, Maquinaria
e equipos industriais, Compresores, Produtos quimicos, Limpeza artigos (fabricacion e
distribucion), Limpeza (equipos e maquinaria), Pintura (equipamento e maquinaria),
Compresores, Pinturas, vernices e papeis pintados, etc. Ademais podes acceder ao formato
electrénico na paxina web www.paginas-amarillas.es, coa vantaxe de seleccionar calquera
provincia ou localidade.

QDQ: nas epigrafes Nautica: embarcacions e equipamento, subministracions industriais,
Maquinaria (aluguer e venda), Electronica: establecementos, Pinturas, vernices e esmaltes,
etc., tamén poderas atopar provedores para a tlia actividade. Tamén poderas atopar provedores
para a ta actividade. Tamén podes consultar a version electrénica: www.qdg.com.

Europages: € un directorio comercial de negocios no que podes atopar empresas de
provedores de todas as actividades de case todos os paises. A versién de electrénica é
WWW.europages.com.

Outros: Paxinas Galegas, www.vieiros.com, www.galiciacity.com, etc.

2. Publicaciéns especializadas:

www.infomarine.com: Actualidade e tecnoloxia da industria naval e maritima.

www.goodman-bp.com/rotacion: Publicacions do sector técnico e profesional onde
atoparas un punto sobre o sector naval, maritimo e pesqueiro, con especial atencion &
informacion técnica de equipos navais, estaleiros e descricion de buques.

www. iies.es/navales/revista/html: Revista de enxefiaria naval.

www.europa-azul.com: Revista do mar, na que atoparas un punto de provedores.

www. industriaspesqueras.com: Revista maritima con informacion e enlaces da industria
naval.

www.ojd.es: Podes atopar outras revistas especializadas de interese na paxina web da
Oficina de Justificacion de la Difusion, dedicada ao control da difusién de medios de
comunicacion.

www. tecnipublicaciones.com: Portal xenérico de publicacions online no que atoparas
revistas agrupadas por sectores. Poderas atopar informacién e publicidade dos provedores
necesarios para as empresas de industria auxiliar naval.
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3. Asociacions: Nelas podeste informar sobre provedores para o teu negocio. A paxina web do
ICEX (www.icex.es) conta cunha base de datos de asociacions existentes en Espafia clasificadas
por sectores (Asoc).

Constatouse que nas seguintes asociacions che facilitan informacion sobre os enderezos dos
teus provedores potenciais:

GERENCIA DEL SECTOR NAVAL

Paseo de la Castellana 160.
28071 MADRID

Tel.: 902 446 006

Fax: 91 457 80 66

ASOCIACION ESPANOLA DE LA INDUSTRIA AUXILIAR MARITIMA (AEDIMAR)

Estébanez Calderén 5, 2° A
38020 Madrid

Tel.: 91579 17 18

Fax: 91 579 16 43

E-mail: aedimar@iies.es

Pax. Web: www.aedimar.es

COORDINADORA DE APROVISIONAMIENTO DE ASTILLEROS (COAPROA)

Avda. Cardeal Herrera Oria, 57
28034 Madrid

Tel.: 91 556 77 89

Fax: 91 556 77 89

Pax. Web: www.coaproa.es

ASOCIACION CLUSTER DEL NAVAL GALLEGO (ACLUNAGA)

Edificio FEUGA

R/ Lope de Marzoa s/n. Oficina 9-10
Campus Universitario Sur

15705 Santiago de Compostela

Tel.: 981 57 82 06

Fax: 981 56 33 78

E-mail: aclunaga@aclunaga.es
Paxina web: www.aclunaga.es

4. Portais:

< www.allthefishing.com: Contén revistas especializadas, informes sectoriais e un buscador
especializado en pesca, construcion naval e equipos de pesca; podes localizar provedores
do sector.

* www.kompass.com: Portal que contén informacion empresarial de todo o mundo. Nesta
paxina podes atopar unha base de datos sobre empresas de todos os sectores e de case
todos os paises.

5. Bases de datos: existen varias bases de datos de empresas clasificadas por sectores, como son
as da Camara de Comercio (www.camaras.org), Ardan (Consorcio da Zona Franca de Vigo,
www.ardan.es) e outras bases de datos privadas.
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7.3. Anexo de feiras

Neste punto incliese unha lista dos eventos mais significativos a nivel nacional e galego relacionados
coa actividade.

BIEMH Bilbao Bienal espafiola da maquina-
ferramenta

MAQUITEC Barcelona Feira industrial de Barcelona

PULIRE ESPANA Madrid Feira espafiola para a limpeza
profesional e hixiene ambiental

DELCOLOR Valencia Salén da pintura, revestimento
e materiais auxiliares

GALISUB Vilagarcia de Arousa Exhibicién para a industria de
subcontratacion

EXPONAVAL Vifia del Mar Tecnoloxia, equipos e servizos
para o sector naval

SINAVAL Bilbao Feira internacional da industria
naval, maritima e portuaria

EUROSURFAS Barcelona Salén internacional do
tratamento de superficies

AMBIENTE Bilbao Feira internacional das
instalacions

Para obter mais informacion sobre estas e outras feiras nacionais, podes consultar, entre outros, o
portal da Internet www.afe.es

L
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7.4. Anexo de formacion

A continuacion proporciénase informacién sobre os plans de formacién FIP e FORCEM:

Plan FIP

A Subdireccién Xeral de Formacién Ocupacional e Continua, dentro da Direccion Xeral de Formacion
e colocacién dependente da Conselleria de Traballo, é a responsable da xestién do Plan Nacional de
Formacion e Insercién Profesional (Plan FIP). O obxectivo da formacion profesional ocupacional, que
vai dirixida a desempregados, é cualificalos para a sua integracion no mercado laboral. En relacién
coa actividade & que se refire esta guia, atopamos 0s seguintes cursos.

cODIGO NOME DO CURSO

ELEA10 Electricista industrial

FMS10 Mantedor de estruturas metalicas
Fonte: Direccion Xeral de Formacion e colocacion

Fundacion Tripartita para a Formacion no Emprego

A Fundacion Tripartita para a Formacion no Emprego (www.fundaciontripartita.org) € un dos
organos que compofien a estrutura organizativa e de participacion institucional do subsistema de
formacion profesional para o emprego. Ten caracter tripartito e o seu padroado esta constituido pola
Administracién publica e polas organizacions empresariais e sindicais mais representativas.

As suas responsabilidades desenvolvense no marco do Real decreto 395/2007, do 23 de marzo, que
regula o subsistema de formacion profesional para o emprego. En resumo son:

« Asistir tecnicamente o Servizo Publico de Emprego Estatal e colaborar con el.

e Contribuir ao impulso e difusion da formacion profesional para o emprego entre empresas e
traballadores.

e Prestar apoio técnico as administraciéns publicas e &s organizacions empresariais e sindicais
presentes nos érganos de participacion do sistema.

Os recursos que financian o subsistema de formacién profesional para o emprego proceden da
recadacion da cota de formacion profesional que realiza a Seguridade Social, das axudas do Fondo
Social Europeo e das achegas especificas establecidas no orzamento do Servizo Publico de Emprego
Estatal.

O Fondo Social Europeo participa no cofinanciamento das iniciativas de formacién mediante o
Programa Operativo Plurirrexional Adaptabilidade e Emprego de acordo coas actuacions previstas
neste, destinadas ao fomento do espirito empresarial e mellora da adaptabilidade do cadro de
persoal, empresas e empresarios ou empresarias, no periodo de programacién 2007-2013.

A continuacion presentamos a relacion dos organismos que xestionan o programa en Galicia e nos
que podes obter informacion sobre distintos cursos relacionados coa tla actividade:
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1. FOREM (Fundacion Formacion e Emprego)

Tel.: 981 555 052

Paxina web: www.forem.es

Este é o centro de formacion de sindicato Comisions Obreiras. No nimero de teléfono poderas
conseguir a informacion necesaria sobre os cursos que imparten actualmente.

2. FORGA (Fundacion para a Orientacion Profesional, Emprego e Formacion en Galicia)

Tel.: 902 102 181 (central de chamadas)

Paxina web: www.forga.es

Este é o centro de formacién do sindicato CIG. A informacion necesaria sobre os cursos que organiza
pddela conseguir no nimero de teléfono que che facilitamos.

3. IFES (Instituto de Formacion e Estudos Sociais)

Tel.: 981 569 200

Paxina web: www.ifes.es

O centro de formacion de UXT denominase IFES. Mediante unha consulta telefénica podes
informarte dos cursos que imparte este sindicato a nivel de Galicia no teu ambito de actividade.
4. CEG (Confederacion de Empresarios de Galicia)

Tel.: 981 555 888

Paxina web: www.ceg.es

Dispon dun Centro de Orientacién, Formacion e Emprego (COFE), que ofrece un amplo abano de
cursos especializados nas areas de formacion continua, ocupacional e de autoemprego.

INDUSTRIA AUXILIAR DO SECTOR NAVAL-ANEXOS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



7.5. Anexo sobre modalidades de contratacion

Na Guia de recursos, dispofiible en formato electrénico (http://quias.bicgalicia.es), podes
consultar os tipos de contrato mais habituais. Tamén podes consultar a paxina web do INEM
(www.inem.es), onde atopards un indice que recolle os distintos contratos e a través do
gue podes acceder a cada modelo de contrato, cofiecer o seu contido, descargar o impreso
correspondente en formato pdf e cubrilo.
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7.6. Anexo de paxinas web de interese

TEMATICAS

- www.aclunaga.es

- www.aedimar.es

- www.esade.es/guiame

- www.gees.org/articulo

- Www. mindasa.es

INSTITUCIONS PUBLICAS

- Conselleria de economia e industria. http://economiaeindustria.xunta.es/

- Instituto Galego de Promocion Econémica (IGAPE): www.igape.es

- Conselleria de Traballo e Benestar: traballo.xunta.es

- Ministerio de Medio Ambiente e Medio Rural e Marifio: www.marm.es

CONFEDERACIONS DE EMPRESARIOS E SINDICATOS

- Confederacién de Empresarios de Galicia: www.ceq.es
- Confederacién de Empresarios da Corufia: www.cec.es

- Union Xeral de Traballadores: www.ugtgalicia.org

& - Comisions Obreiras: www.galicia.ccoo.es
- Confederacion Intersindical Galega: www.galizacig.com
- Asociacién de Novos Empresarios Marineda: www.amje.org
INSTITUTOS

- Instituto Galego de Estatistica (IGE): www.ige.eu

- Instituto Nacional de Estatistica (IGE): www.ine.es
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7.7. Reflexions para facer o estudo de mercado

A continuacion, incluimos unha serie de puntos que debes considerar na analise do mercado, xa
gue poden condicionar a estratexia comercial que queiras desenvolver.

Tendo en conta as caracteristicas do teu produto e o publico ao que pensaches dirixirte:

e ;Cal é o tamafio do teu mercado?, ;como o vas calcular?, ;como vas facer a avaliacién das
vendas para o primeiro ano? (Véxanse os puntos 5.1.1 Tamafio do mercado, 5.1.2 Definicion
dun método de célculo do tamafio do mercado e 6.2.3 Prevision de ingresos)

» (Existe algunha caracteristica ou caracteristicas que che permitan definir un cliente tipo?,
¢,como vas segmentar o teu mercado? (Véxanse os puntos 5.1.1 Tamafio do mercado e 5.1.2
Definicién dun método de calculo do tamafio do mercado)

» ;Puxécheste en contacto con empresas como a tla que actien noutra zona?, ;identificaches
empresas competidoras para analizar a sia carteira de produtos, a calidade do seu servizo, a sta
politica de prezos, etc.?, ;cal é a cota de mercado dos teus competidores?, ;preguntacheslles
aos provedores da actividade a sGa opinion sobre a evolucién e tendencias do mercado?
(Véxase o punto 5.1.2 Definicion dun método de célculo do tamafio do mercado)

* /Que tipo de clientes (estaleiros, empresas industriais, etc.) demandan os servizos/bens
que vas ofrecer?, ;que perfil tefien?, ;cales son as sUas necesidades?, ;cal € o proceso de
compra que seguen?, ;cales son as razéns polas que van elixir a tla empresa fronte a outras
alternativas? (Véxase o punto 5.1.3 Tipos e caracteristicas dos clientes)

» ;Sabes cantas empresas estan a operar na actualidade?, ;onde estan?, ;que servizos ofertan?,
¢que caracteristicas tefien? (Véxase o punto 5.2.1.1 Numero de empresas e a sta distribucion
territorial)

« ;Vas operar nun mercado cunha competencia intensa?, ;cales son os factores sobre os que
se basea a competencia?, (valoraches as dificultades que existen para introducirse neste
mercado?, ;e que opcions tefien as empresas para abandonalo?, ;que produtos substitutivos
identificas?, ;como é o poder de negociacién dos provedores e dos clientes? (Véxase o punto
5.2 Anélise competitiva).

e ;Localizaches os provedores axeitados? (Véxase o punto 5.2.4 Provedores e o seu poder de
negociacion e 8.2 Anexo de provedores).

» (Realizaches unha primeira aproximacion aos produtos que debera conter a tla carteira?,
¢crees que o teu establecemento achega algin elemento diferenciador en relacion con outros
xa existentes no mercado?, ;como te vas diferenciar da competencia?, ;por que cres que 0
cliente vai comprar o teu produto? (Véxase o punto 6.1.1 Produto).

» ;Sabes 0 prezo deste tipo de produtos?, localizaches listas de prezos dos teus produtos?
(Véxase o punto 6.1.2 Prezo).

« ;Desenvolviches un método de venda eficaz?, ;contas con persoas que tefian o perfil necesario
para pofier en marcha as tlas ideas comerciais? (Véxase o punto 6.1.3 Distribucién/ Forza de
vendas).
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« ;Como vas promover e dar a cofiecer a tla imaxe?, ;valoraches canto che vai custar en tempo
e difieiro?, ;cales cres que seran as ferramentas de promocion mais efectivas? (Véxase o punto
6.1.4 Promocion).

= ;Sabes onde vas situar o teu negocio?, (& a situacion unha vantaxe competitiva?, ;que
condiciéns deben reunir as instalacions?, ;atopaches unha zona ben comunicada?, (Véxase o
punto 5.2.1.6) Instalacions e 6.1.3 Distribucién/Forza de vendas).

= (Realizaches unha prevision de ingresos?, ;que factores analizaches?, ;tes horas, dias, meses
ou épocas de maior volume de vendas? (Véxase o punto 6.2.3 Prevision de ingresos).

= ;Cofleces as caracteristicas de funcionamento do teu negocio?, ;calculaches o tempo que
transcorrera entre a apertura do teu negocio e o seu funcionamento normal?, ;pensaches como
facer fronte, mentres tanto, aos gastos fixos que vas ter? (Véxanse os puntos 6.2.2 Gastos e
6.2.5 Financiamento).

= ;Analizaches como vas financiar os investimentos necesarios para comezar na actividade?
(Véxase o punto 6.2.5 Financiamento).

= ;Sabes qué perfil deben ter as persoas que vas incorporar a empresa?, ;que funciéns e
responsabilidades deben ter?, ;cal vai ser a estrutura organizativa da empresa? (Podes
consultar as demandas de emprego nas oficinas do Servizo Publico de Emprego e asociacions
sectoriais). (Véxase o punto 6.3 Recursos humanos).
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7.8. Factores que influen no tamaino de mercado

Factores que inflien no tamano de mercado

IMPORTANCIA
1 = Pouco importante

FACTORES %;pﬁ,“,f;‘,’,?;e FONTES DE INFORMACION

3 = Moi importante

Informe Galicia 2004

Informe de Conxuntura
Econémica do Consello
Econémico Social

Conselleria de Innovacion,
Industria e Comercio

Conselleria de Innovacion,
Industria e Comercio. IGAPE

Directorios comerciais

Rexistro Mercantil, Ardan
entrevistas a clientes

Rexistro Mercantil, Ardan
entrevistas a clientes

Rexistro Mercantil, Ardan
entrevistas a clientes

Cliente oculto

Entrevistas a clientes

IGE

Entrevistas a clientes

Entrevistas a clientes

Entrevistas a clientes
Entrevistas a clientes

Entrevistas a clientes
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8. NOTA DOS AUTORES

As referencias nominais subministradas nesta guia, tales como centros de estudo, asociacions,
institucions, feiras, paxinas web, etc., que o/a lector/a pode atopar ao longo da lectura deste
documento non pretenden ser unha enumeracién exhaustiva, sen6n unha mostra orientativa das
entidades detectadas durante a elaboracion deste estudo. E posible que existan outras referencias,
similares as citadas, que non foron incluidas por non constituiren tales relacions o obxectivo principal
desta guia.

Todos os datos relacionados con estatisticas, lexislacién, cursos, axudas e calquera outra
informacion susceptible de ser actualizada foron obtidos durante a realizacién da guia.

Santiago de Compostela, xaneiro de 2009
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