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1. Introduccion NG






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

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

A eleccion das actividades realizouse en colaboracion cos axentes de emprego e desenvolvemento
local, priorizar aqueles sectores vinculados cos novos depdésitos de emprego e/ou que non se atopen
suficientemente explotados na zona.

Para realizar o estudio 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, € facilitar os técnicos de apoio a creacién e
consolidacion de empresas, que traballan en distintos organismos e asociacions do territorio, asi
como aos propios emprendedores, a metodoloxia necesaria para analizar o potencial dunha idea de
negocio nun sector concreto e avaliar a sua 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 os emprendedores das bisbarras de Ferrol, Eume e Ortegal.

A presente publicacion é de ambito comarcal. Para obter informacion a nivel galego e estatal sobre
a actividade, debe consultarse a guia de referencia autonémica: Enerxias renovables dentro do
propio Sistema de Deteccion de Oportunidades de Negocio. Desta forma se rentabilizar4d ao maximo
0 propio sistema, optimizando o seu uso.

A colecciéon completa de Oportunidades de Negocio pode consultarse e descargarse en formato
electronico no Portal Web:
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2. DESCRICION DA I
ACTIVIDADE E PERFIL
DA EMPRESA-TIPO






As empresas de Servizos de Enxefiaria e Consultoria en Enerxias Renovables, desenvolven a sua
actividade, entre outras areas, no campo da elaboracion de proxectos de instalacion para a xeracion
de enerxia a partir de recursos renovables.

Os servizos ofrecidos por estas empresas abranguen un amplo abano que vai, dende os estudios
previos necesarios para valorar a idoneidade dunha instalacién e a execucion do proxecto, ata
a propia obra de instalacion. Incliense, ademais, labores de asesoramento, tramitacions de
subvencions, etc.

Como introducién a esta Guia, convén saber que se entende por enerxias renovables. O Instituto
Tecnoldxico e de Enerxias Renovables, defineas como “aquelas fontes que , de forma periddica, se
pofien a disposicion do home e que este é capaz de aproiveitalas e transformalas en enerxia atil para
satisfacer as slias necesidades. Son enerxias que se renovan de forma continua en contraposicion
dos combustibles fosiles (petréleo, carbon, gas natural, etc.) dos cales existen unhas determinadas
disponibilidades esgotables nun prazo mais ou menos longo”.

Non existe consenso a nivel europeo sobre qué recursos se deben encadrar dentro das enerxias
renovables, e o resultado é a existencia de clasificacidns diversas segundo os paises. En Espafia,
dentro do Plan de Enerxias Renovables 2005-2010, inclUense as seguintes areas:

- enerxia edlica

enerxia hidroeléctrica

- enerxia solar térmica

- enerxia solar termoeléctrica
- enerxia solar fotovoltaica

- biomasa

- biogas

- biocarburantes

A sta vez, segundo 0 uso que se da & enerxia que xeran, dividense en tres grandes areas:

1. Produtoras de enerxia eléctrica (minihidraulica, hidraulica, e6lica, biomasa, biogas, solar
fotovoltaica, solar termoeléctrica, RSU)

2. Produtoras de enerxia térmica (solar térmica, biomasa, xeotermia)
3. Produtoras de biocarburantes (biocarburantes)

Detéctanse dous tipos de empresas de servizos de enxefaria e consultoria que desenvolven a sta
actividade no mercado galego das enerxias renovables:




- Enxefiarias/ consultoras de caracter xeneralista, que contan cun departamento dedicado as
enerxias renovables dentro da sua estrutura. Estas enerxias non supofien unha especializacion,
senon unha ampliacién de servizos co fin de integrar unha maior oferta.

- Enxefiarias/ consultoras especializadas en enerxias renovables. Identificaronse algunhas
dedicadas en exclusiva ao sector de renovables e que operan fundamentalmente en proxectos
de enerxia edlica e/ou hidraulica. En canto ao resto, as enerxias renovables constitlen a area
principal na empresa, complementada con servizos similares aos ofrecidos polas empresas que
denominamos xeralistas.

Dentro deste ultimo apartado, podemos identificar tamén aqui dous tipos de empresas: aquelas
que dende os seus inicios traballaron no sector das enerxias renovables e aquelas outras nas que a
actividade se converteu en principal a partir doutro perfil previo.

De acordo coa Clasificacién Nacional de Actividades Econémicas do ano 1993 (CNAE-93), a
actividade incliese no epigrafe 74.20 Servizos Técnicos de Arquitectura e Enxefiaria e actividades
relacionadas.

Existe outro sistema de clasificacion menos utilizado chamado SIC (Estandar Industrial Classification).
Segundo este sistema, a actividade incliese dentro do epigrafe 89.11 Oficinas Técnicas de
Arquitectura e Enxefaria.

Identificamos a actividade en ambos os dous sistemas de clasificacion:

74 Outras actividades empresariais. 89 Servizos diversos.
74.20 Servizos Técnicos de Arquitectura e 89.11 Oficinas Técnicas de Arquitectura e
Enxefiaria e actividades relacionadas. Enxefaria.

71.12 Servizos técnicos de enxefaria e outras
actividades relacionadas co asesoramento
técnico.

O seguinte cadro recolle catro aspectos clave da empresa-tipo, identificados polos emprendedores
entrevistados para a realizacion desta Guia, e que poden axudarche a reflexionar sobre as condicions
que debe reunir a tua idea de negocio:

Experiencia previa en proxectos de enxefiaria e instalacions ou

Lo b gh fake contacto previo coa actividade.

Desefio (e execucién) de proxectos para a optimizacion do gasto

2. Concepto de negocio en consumo enerxético mediante a utilizacion de fontes de enerxia
renovables.
3. Claves competitivas Solvencia técnica. Servizo integral.

Escaso cofiecemento por parte do cliente final dos usos e beneficios
4. Aspectos criticos das enerxias renovables. Dependencia das subvenciéns da
Administracion.




Conforme & informacion solicitada nas entrevistas, ao perfil das empresas presentes no mercado e
a criterios de viabilidade para o emprendedor, definimos un perfil de empresa-tipo que se caracteriza
por non operar en exclusiva dentro do sector das enerxias renovables (se ben recibe desta actividade
a maior parte dos seus ingresos) e por traballar principalmente na area da enerxia solar, sexa

térmica, fotovoltaica ou ambas as duas.

CNAE 93/CNAE 2009

IAE

CONDICION XURIDICA

FACTURACION

SITUACION

PERSOAL E ESTRUTURA ORGANIZATIVA
INSTALACIONS

CLIENTES

CARTEIRA DE PRODUTOS

FERRAMENTAS PROMOCIONALES

VALOR DO INMOBILIZADO/ INVESTIMENTOS
IMPORTE GASTOS
RESULTADO BRUTO

74.20 / 71.12.

8431.

Sociedade limitada.

257.133 euros.

Ambito urbano. Principais cidades.

Dous enxerieiros.

Oficina de 60 m?.

Particulares, empresas e Administracién Publica.
Proxectos de instalacion “chave en man”.

Directorios sectoriais e xeneralistas, visitas
comerciais a prescriptores e cliente final.

17.423 euros.
229.079,29 euros
10,91 %.







3. PRINCIPAIS I
CONCLUSIONS






+ O sector de enerxias renovables mostrou un notable crecemento nos ultimos anos. E
previsible que esta tendencia continte no futuro, ao fio dos obxectivos propostos a nivel
europeo, nacional e autondmico. A sua evolucién, non obstante, estd moi condicionada polas
subvencions que poida recibir da Administracion.

Entre as empresas que operan no sector atopan algunhas de caracter xeralista que incorporan
a area de enerxias renovables como unha ampliacion da sta oferta e aquelas que dende un
inicio ou progresivamente se han centrando no campo das enerxias renovables de forma
exclusiva ou predominante.

« A grande maioria das empresas identificadas localizanse na bisbarra de Ferrol.

A forma xuridica mais habitual entre as empresas analizadas é a de Sociedade limitada.

O volume de negocio das empresas que prestan estes servizos oscila de forma significativa,
tanto en funcion dos servizos ofrecidos coma do tipo de clientes.

Os proxectos de instalacion “chave en man” constitlen a principal oferta dentro da area de
enerxias renovables.

o A carteira de clientes esta formada maioritariamente por particulares e empresas. A
Administracion tamén demanda instalacions de renovables, pero o acceso a estes traballos é
mais restrinxido.

« A competencia no sector esta constituida por empresas de enxefaria xeralistas e certas
companias instaladoras, coas que as empresas analizadas comparten determinados servizos.

» Unha exhaustiva informacion ao cliente sobre o valor da instalacion e a profesionalidade do
equipo para conseguir o mellor rendemento, € clave para o éxito da venda.

Unha boa parte dos clientes conséguense por o boca a boca, unha vez realizados outros
traballos. A insercion en directorios on line e off line (buscadores, portais sectoriais, guias
locais, etc.) tamén é unha via de promocién interesante.

0 equipo das empresas esta formado por enxefeiros, responsables de execucion dos proxectos
e responsables da de obras. Para a realizacion das instalacions é habitual a subcontratacion
de persoal externo.







4. O CONTEXTO IS
SECTORIAL






4. O CONTEXTO SECTORIAL

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

ENTO EXPERIMENTADO POLAS EN
ERMOS DE PRODUCION ENERXET

E CRECEMENTO NOS PROXIMOS

MPRESAS QUE OPERAN NO SE

A analise do contexto sectorial permitirache extraer as seguintes conclusions:

« As enerxias renovables achegan o 60% de toda a electricidade consumida en Galicia.

 Os obxectivos fixados para o ano 2010 prevén un notable incremento do seu uso na xeracion i1
de enerxia.

« Prevense tamén importantes crecementos en todas as areas enerxéticas.

« O sector conta, para o seu desenvolvemento, cun forte apoio institucional, tanto dende o
ambito europeo coma dende o nacional e autonémico.

ENERXIAS RENOVABLES-O CONTEXTO SECTORIAL

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



¢Que representan as enerxias renovables sobre o consumo
enerxético total?

¢Cal é o crecemento esperado? ;Cal é a fonte renovable
mais utilizada?

¢Que volume de negocio xeran en Galicia?
¢Que tipo de empresas participan no sector?

Segundo un informe elaborado polo Instituto Enerxético de Galicia (INEGA), prevese que as
enerxias renovables satisfagan, no seu conxunto, un 89% do consumo eléctrico galego no horizonte
do 2010 (fronte ao 22% previsto para Europa e o 29% perseguido por Espafia); e no novo Plan
Enerxético 2007-2012, a prevision é que o 95% da enerxia consumida en Galicia proceda de fontes
non contaminantes.

No 2007, as enerxias renovables achegaban o 60% de toda a electricidade consumida en Galicia.
Nese ano Galicia era a primeira potencia nacional de enerxias renovables, con algo mais de 7.500
megavatios anuais obtidos da auga, o vento, o sol ou os recursos forestais (un 25% do total da
producion espafiola).

Polo que se refire ao emprego xerado pola actividade, en total, segundo os datos oficiais, as
enerxias renovables achegan 4.000 empregos directos nas catro provincias galegas. A mais activa
€ A Corufia, onde se asentan a maioria de centrais entre minihidraulicas, edlicas, instalacions
fotovoltaicas e plantas de biomasa.

As fontes de enerxias renovables poden ser clasificadas nas seguintes categorias:

- E6lica: A transformacion da forza do vento en electricidade prodicese mediante os

aerogeneradores (ver glosario). A electricidade asi xerada véndese a rede, o cal ten lugar
instalando un conxunto de muifios que se denomina parque. Na actualidade, os parques de
nova apertura tefien unha potencia instalada que oscila entre os 10 e os 50 MW. Ademais, cada
parque conta cunha central de control de funcionamento que regula a posta en marcha dos
aerogeneradores, controla a enerxia xerada en cada momento, recibe partes meteoroldxicos,
etc.
Outro destino habitual desta enerxia é a xeracion de electricidade como complemento &
instalacion eléctrica dispofiible ou para atender as necesidades eléctricas de zonas illadas
que non contan con abastecemento (vivendas, granxas, etc.) en iluminacién publica ou
sinalizacion, paneis publicitarios, bombeo de auga, etc.

A slia explotacion presenta importantes vantaxes: baixo custo ambiental fronte a outras
fontes xeradoras de enerxia e importante incidencia, tanto na creacién de emprego coma no
desenvolvemento de novas oportunidades de negocio.

- Solar: A enerxia solar fotovoltaica supon a xeracién de electricidade a partir da radiacién solar.
Existen dous tipos principais de instalacions: as illadas e as conectadas & rede. As instalacions
illadas son moi Utiles para electrificar localizacions relativamente afastados das lifias eléctricas
como, por exemplo, vivendas rurais, sistemas de bombeo de auga, sinalizacion, iluminacion
publica, equipos de emerxencia, etcétera, polo que estarian especialmente indicadas para




grandes areas de Galicia. Para o seu funcionamento é necesario un sistema de acumulacién
(baterias) que proporcione enerxia eléctrica nos momentos nos que non se estd a captar a
suficiente enerxia solar.

En canto as instalacions conectadas a rede, empréganse naqueles lugares aos que si chegan
as lifias eléctricas. Non necesitan un sistema de acumulacion e o propietario pode vender a
enerxia que xere a un prezo moi superior ao de compra, polo que resulta rendible vender toda
a producion.

A enerxia solar pode empregarse tanto na xeracion de enerxia térmica como eléctrica:

Solar térmica: A enerxia solar térmica tradicional ou de baixa temperatura é un sistema que
aproveita a enerxia dos raios solares para utilizala en forma de calor, sexa directamente
(por exemplo, para quentar unha piscina), ou indirectamente (como nun sistema calefactor).
Precisamente a calefaccion e a auga quente sanitaria (ACS) dos fogares son as duas aplicacions
mais estendidas da solar térmica, pero hai outras, como a refrixeracion ou as cocifias
solares.

Dentro da enerxia solar térmica podese distinguir, ademais, a termoeléctrica (ou térmica
de alta temperatura), a cal agrupa un conxunto de tecnoloxias orientadas a producir
electricidade e non calor. Tratase ainda dun sistema de producién novidoso que se acha nos
inicios do seu posible desenvolvemento comercial e que ainda opera dun modo practicamente
experimental.

Como principais vantaxes da enerxia solar térmica, podese destacar o feito de que permite
xerar a enerxia no lugar onde se vai consumir, que é compatible con outras fontes de enerxia
e que é doadamente modificable para adaptarse a novas necesidades de consumo.

No ano 2003 habia instalados en Galicia 7.375 m2 de colectores solares. No ano 2007 hai
24.125 m2.

Solar fotovoltaica: ao igual que a enerxia xerada polo vento, a enerxia solar fotovoltaica
(eléctrica) podese utilizar en instalacions conectadas a rede eléctrica ou naquelas as que non
chega a subministracion; estas Gltimas son as mais habituais.

A principal vantaxe do seu uso, igual que se indicaba para a enerxia solar térmica, reside
no feito de que se xera no mesmo lugar no que se consume, 0 que evita ter que contar con
infraestruturas que posibiliten o transporte da enerxia producida; ademais, non tefien efectos
negativos nin sobre o aire nin sobre os chans e non produce ruido.

A potencia instalada en Galicia segundo os ultimos datos dispofiibles (2007) é de 3,3 MW.

Minihidraulica: O seu funcionamento € o0 mesmo que o das centrais hidroeléctricas, isto €,
converten a enerxia cinética e potencial dunha masa de auga ao pasar por un desnivel en
enerxia eléctrica. Son minihidraulicas aquelas que tefien unha potencia igual ou menor a 10
MW e poden ser de tres tipos: fluintes, a pé de encoro e de bombeo.

A enerxia eléctrica que xeran estas instalacions destinase principalmente a venda, ainda que
tamén se emprega para bombeos, etc. Entre as vantaxes do seu uso, cabe destacar que non
consume recursos, € autoctona e non xera calor nin emisions contaminantes.

A potencia instalada en Galicia no 2007 mediante este recurso é de 280 MW.

Biomasa: A biomasa € a materia organica orixinada nun proceso bioloxico que pode ser
utilizada como fonte de enerxia. A grande variedade de materias que se poden incluir baixo
esta rdbrica permite formular distintas alternativas enerxéticas: biomasa forestal e cultivos
enerxéticos, biocarburantes e biogés.




Pola stia banda, o biogas obtense a partir da dixestion anaerébica (ver glosario) de efluentes
agroalimentarios, augas residuais e residuos de vertedoiros. Ademais da creacion de plantas
de biogas ou de coxeracion, as estaciéns depuradoras de augas residuais (EDARS) presentan un
grande potencial de xeracién de recursos enerxéticos, debido & grande cantidade de estaciéns
existentes.

A partir da biomasa xérase enerxia eléctrica e térmica, con aplicacion tanto no ambito
domeéstico coma na industria. A producion térmica utilizase para caldeiras de calefaccion
en centros publicos ou comunidades de vecifios, como combustible en fogares ou, dentro do
ambito empresarial, para secadoiros, caldeiras ou fornos ceramicos. A enerxia eléctrica que
produce podese utilizar tanto para aplicacions illadas como cananlizala rede.

Ademais das vantaxes comuns as restantes enerxias renovables, no caso da xerada por biomasa
pédese engadir que o seu aproveitamento supén a conversion nun recurso enerxético de
residuos que, en calquera caso, seria necesario eliminar.

En 2007, a Biomasa representaba en Galicia unha potencia instalada de 50 MW, mentres que
como obxectivo para o 2010 se estima unha potencia total de 93MW.

No apartado 8.1 Anexo de Informacién Estatistica de Interese atoparas datos da evolucién da
potencia instalada dende o ano 2000 ata o 2007.

Enerxia procedente do mar: O aproveitamento da enerxia do mar atopase en fase de
investigacion e non alcanzou o grao de desenvolvemento tecnoléxico necesario. Non obstante,
as posibilidades que presenta, tanto a escala mundial como especificamente en Galicia, son
moi prometedoras. Existen catro grandes modalidades de obtencion de enerxia a partir desta
fonte: das ondas, das mareas (mareomotora), da diferenza térmica e das correntes. A primeira
destas é a que presenta un maior potencial de desenvolvemento en Galicia.

Residuos sdlidos urbanos: este tipo de enerxia procede do tratamento dos residuos sélidos
urbanos xerados, a excepcion daqueles que poidan ser reciclados. Con iso conséguese, ao
igual que no caso da biomasa, utilizar para xerar enerxia uns residuos que en calquera caso
deberian ser eliminados, polo que se obtefien ademais efectos positivos para o coidado do
medio.

O seu uso destinase & producion de enerxia eléctrica e térmica, podendo no primeiro caso ser
utilizada para autoconsumo ou ser derivada & rede eléctrica.

Xeotérmica: O gradiente térmico resultante das altas temperaturas do centro da Terra
(superiores aos mil graos centigrados), xera unha corrente de calor cara a superficie que é a
fonte da enerxia xeotérmica.

Este recurso xera tanto enerxia eléctrica como térmica. As slas vantaxes son similares as
expostas anteriormente: € un recurso autdctono, e 0s residuos que xera son moito menores
que os derivados do uso das fontes enerxéticas tradicionais.

En Galicia localizanse alglns recursos xeotérmicos nas provincias de Lugo, Pontevedra e
Ourense, sendo esta Gltima a que presenta un maior potencial.

Galicia lidera a creacion de electricidade a partir dos seus recursos eélicos, e é tamén a que
mais biomasa forestal factura de todo o pais. A nosa comunidade figura entre as seis zonas
do mundo cun mellor aproveitamento dos recursos edlicos. Asi, as previsions pasan por ter
instalados en 2010 ata 6.500 MW de potencia.

Nos seguintes cadros recOllese a evolucion da potencia instalada en Galicia durante os ultimos

anos,




Grande hidraulica 2.945 2.997 2.997 3.026 3.026

Minihidraulica 206 240 249 262 280
Edlica 1.579 1.824 2.364 2.621 3.017
Biomasa 45 50 50 50 50
Solar fotovoltaica 0,4 0,7 1,2 2,0 3.8

Fonte: Instituto d& Enerxia de Galicia (INEGA)

Solar térmica 7.375 9.013 11.649 15.427 24.128
Fonte: Instituto d& Enerxia de Galicia (INEGA)

No &mbito de Galicia existe un grande potencial de recursos renovables, o que lle permite dispofier
dun parque de xeracién renovable de grande importancia, principalmente de enerxia edlica e
hidraulica. A situacién de aproveitamento prevista reflictese na seguinte taboa:

Potencia renovables (MW) 7.505 8.899
Grande hidraulica 3.056 3.056
Minihidraulica 294 300
Eodlica 3.998 5.338
Biomasa eléctrica 77 117
Biogéas 12 13
Soar e outras renovables 18 25
RSU 50 50

Fonte: Instituto Enerxético de Galicia (INEGA)

Como apoio para a consecucion dos obxectivos expostos, a Comunidade Galega conta con dous
plans especificos de desenvolvemento de enerxias renovables, un dedicado & producion edlica, a de
maior dimension, e outro a solar, cun desenvolvemento que é ainda incipiente.

Con iso prevese un importante efecto sobre o emprego, mediante a creacién duns 5.000 novos
postos de traballo antes de 2010. Ata 0 momento, xa se crearon uns 2.100 empregos relacionados
coa xeracion de enerxia eodlica, e estimase que cheguen a 3.000 ao final da década.

En canto a enerxia solar, o calculo de creacion de novos postos cifrase en 280-340 para os préximos
anos, asi como un volume de negocio do sector en torno a 6-8 milléns de euros.



Ata fai poucos anos non se estaban a explotar suficientemente os recursos solares galegos, ainda
qgue os beneficios do seu aproveitamento sexan claros. Dende o ano 2002, estase a desenvolver o
Programa de Fomento da Enerxia Solar en Galicia e, dentro do seu marco de actuacion, o INEGA e
a Conselleria de Innovacion e Industria levan a cabo diversas actuacions de divulgacion, formacion
e apoio a proxectos demostrativos. Neste sentido, destaca o espectacular avance que se produciu
en Galicia para os dous tipos de instalacions solares, térmicas e fotovoltaicas. Durante o ano 2006
instalaronse ao redor de 3.800 m2 de paneis solares térmicos, e isto supuxo un incremento do 32%
con respecto ao ano anterior. En canto & enerxia solar fotovoltaica, a potencia aumentou un 59% o
ano 2006 con respecto ao 2005.

No apartado 8.1 Anexo de Informacion Estatistica de Interese ofrécese a evolucién da potencia
instalada con enerxias renovables.

Finalizamos este apartado cunha breve caracterizacién da actividade de servizos de enxefaria e
consultoria en enerxias renovables en Galicia, as sias empresas e a sta evolucion.

Pontevedra 27,03%

A Corufia 45,95%
Ourense 10,81% \

L\

Fonte: IDAE.

Segundo se recolle no Instituto para a Diversificacion e Aforro da Enerxia (IDAE), en Galicia hai
un total de 37 empresas dedicadas ao desenvolvemento de proxectos. Como podes ver no grafico
anterior, A Corufia, é a provincia na que figura 0 maior niUmero de empresas, seguida de Pontevedra.
Lugo e Ourense, presentan unha oferta mais reducida
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5. O MERCADO DAS ENERXIAS
RENOVABLES

5.1. Andlise da demanda

A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

s
> 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.

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

A andlise da demanda permitirache deducir as seguintes conclusions:
 Podese afirmar que o tamafno do mercado esta en crecemento.

« Os particulares constitlen un mercado interesante polo nimero de proxectos, se ben a sla
contia é comparativamente menor a de empresas ou Administracion.

» Ademais de pola tipoloxia de cliente e tipo de enerxia utilizada, o mercado pddese segmentar
en funcién do uso para o que se destina a instalacion

5.1.1. Tamano do mercado
.Cal é o tamano do mercado das enerxias renovables na
nosa zona?

¢Existe algun criterio para segmentar o mercado?

Non se conta con datos publicados sobre o tamafio do mercado das enerxias renovables en Galicia
polo que, a modo orientativo, ofrecemos as cifras dos proxectos subvencionados polo INEGA en
materia de enerxias renovables. Estimase que en torno a nove de cada dez proxectos de instalacion
Iévanse a cabo ao amparo dunha destas subvencions publicas.

ENERXIAS RENOVABLES-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL
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Cadro 5: Proxectos subvencionados por INEGA en materia de enerxias renovables, Galicia,
2006-2007 (unidades euros)

Tipo N° Axuda

N
S

=1

-caldeiras biomasa 1
29
21

w
II

Ano 2007 (datos provisionais)

Tipo Ne Axuda
o

.
o
=1
-
@
=
m
®
>

Por outra banda, segundo o Coédigo Técnico da Edificacion, o tamafio de mercado das enerxias
renovables aumentara previsiblemente nos préximos anos, pois todos os edificios de nova construcion
deberan incorporar fontes enerxéticas renovables. Nos Ultimos anos, a edificacién de nova planta
(ver glosario) mantivo un ritmo de crecemento intenso. Como se pode observar no seguinte cadro,
en 2007 se construiron algo mais de 3.436 vivendas novas e se rehabilitaron 44.

ENERXIAS RENOVABLES-ANALISE DO MERCADO

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL



3.446 3.436
3.129
2.619
1.550
1.663
1.441
1.093

64 51 46 91 80 57 65 44
—_—: -

Vivenda nova —ll— Vivenda rehabilitada

Fonte: IGE. Estatistica de edificacion e vivenda

Os instaladores de enerxias renovables e as consultorias que desefien proxectos técnicos teran na
construcion, pois, unha importante parte do seu mercado potencial.

¢Como poido calcular el tamafio do meu mercado?

En primeiro lugar, convén sinalar que calquera mercado esta afectado por unha serie de factores ou
variables que é necesario que cofiezas e valores, pois son determinantes para o desenvolvemento da
tla actividade. No apartado 8.9 Factores que inflien no tamafio do mercado inclese unha taboa con
estas variables e unha valoracion da sua influencia. Asi mesmo, proporcionase a fonte e/ou o método
de recollida da informacién correspondente. A maior parte das empresas identificadas sitlanse en
ambitos urbanos (principais cidades), polo que este sera o Unico ambito considerado.

Dado que o tipo de proxectos que se van desenvolver poden variar de forma importante en funcién
do destino da instalacion e do cliente e, en consecuencia, da sla envergadura, perderia sentido
realizar un calculo concreto do tamafio de mercado, polo que se optou por indicar pautas para que
poidas realizar a tla propia estimacion conforme a planificacion que fagas do teu negocio.

Debes considerar que a dimension do mercado estara condicionada pola area (ou areas) enerxética
na que penses desenvolver a tua actividade, asi como polo tipo de clientes ao que te dirixas (en certa
medida determinado polo anterior). En calquera caso, o calculo do tamafio do teu mercado potencial
debes facelo dende a dobre perspectiva da oferta e a demanda existente.




En relacion & demanda, debes localizar datos relativos a:

« Numero de proxectos e/ou instalacions executadas ao longo do ano e a sGia evolucion.
« Tipo de proxectos realizados.
» Custo medio dos proxectos realizados.

« Distribucion xeografica das instalacions.

Para iso podes consultar os datos correspondentes as subvencions aos que fixemos referencia no
apartado anterior; son publicos e podes acceder a eles ben a través da paxina web ou por medio das
notas de prensa divulgadas. Ademais, hai outras fontes de informacion que che axudaran a perfilar
mais as tlas estimaciéns: empresas fabricantes ou distribuidoras de materiais e equipamento,
instaladores, técnicos da administracion, asociacions sectoriais, etc.

Pola sua banda, no que se refire & oferta, conviriache cofiecer:

« NiUmero de empresas que operan no sector na tua area de influencia (normalmente estas
empresas operan en toda a Comunidade Autonoma).

« Perfil destas empresas (situacion, ambito territorial, areas de actuacion, clientes, etc.).

Para cofiecer esta informacion podes recorrer a directorios locais e sectoriais, ademais de contactar
con profesionais do sector.

Unha vez que cofiezas o numero de proxectos que se executan cada ano e o volume de negocio
que supofien, debes levar a cabo unha estimacion da cota de mercado considerando a posicion das
empresas identificadas e a tla situacion de partida. Para iso, é interesante que cofiezas a facturacion
dos teus competidores identificados (para o que podes consultar o Rexistro Mercantil) e que aspectos
ou vantaxes competitivas poden condicionar esta reparticiéon. Para realizar esta particion, podes
incluir a porcentaxe de crecemento do mercado previsto para os proximos anos, que obteras da
anélise dos datos anteriores.

A partir da informacion solicitada, podes construir varios escenarios (optimista, normal, pesimista)
sobre a cota de mercado que creas vas poder captar, para facer a comparacion cos gastos necesarios
para o funcionamento do negocio.

No apartado 8.10 Métodos de calculo do tamafio do mercado proporciénase unha breve explicacion
dalguns dos métodos mais utilizados polos emprendedores.

¢A que tipos de clientes podo dirixirme?
¢Que caracteristicas presentan?

¢Cales son os aspectos mais valorados pola clientela?

As empresas que prestan servizos no ambito das enerxias renovables dirixense a tres tipos de
clientes:

1. Particulares, maioritariamente residentes en vivenda unifamiliar.

2. Empresas produtoras ou de servizos que alcancen elevados niveis de consumo enerxético
(abundan os casos de hoteis, restaurantes, clubs deportivos, asi como explotacions agricolas
ou gandeiras situadas en zonas illadas).




3. Administracion Publica, fundamentalmente Concellos.

Sobre o perfil do cliente convén facer, ademais, ddas consideraciéns, relativos ao destino da enerxia
obtida e &s motivacions que lle levan a decantarse por unha instalacion destas caracteristicas:

- En canto ao destino da producién, atopamonos con dous tipos de clientes: aqueles que buscan
obter enerxia para o seu propio consumo, ben por carecer doutras fontes de producion
enerxética ou de instalacion eléctrica, ou ben para complementalas, e reducir asi o importe do
seu consumo; e aqueles que venden parte ou o total da producion s compafiias eléctricas.

- En canto as motivacions, identificaronse varias: se ben a busca do aforro no consumo de
enerxia € comun a todos, este obxectivo gafia importancia entre as empresas. A conciencia
ecoldxica, en cambio, destaca como razon principal nunha boa parte dos particulares. Non
obstante, existe tamén un compofiente intencionado de imaxe ecoloxica e de modernidade
extensible a todos eles.

En relacién aos aspectos mais valorados pola clientela, os expertos consultados coincidiron ao
destacar a profesionalidade como baza importante, asi como o feito de explicar en profundidade
os beneficios da instalacion (dado o descofiecemento inicial que hai sobre a materia), ademais de
axustar a oferta as necesidades particulares de cada cliente en busca da maior rendibilidade da
instalacion.




A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

A lectura deste capitulo permitirache obter as conclusions que che mostramos no seguinte cadro:

Alta

Empresas instaladoras e fabricantes poden, de
forma conxunta ou individualmente, competir
coas empresas de enxefiaria.

INTENSIDADE DA COMPETENCIA As empresas de enxefaria xeralistas poden con
pouco esforzo, entrar no sector de enerxias
renovables.

Tratase dun mercado recente e, polo tanto,
reducido, o que acentla a competencia.

Barreiras & entrada: Media
O investimento non é moi elevado.

E necesaria capacitacion técnica en enerxias
AMEAZA DE NOVOS COMPETIDORES renovables.

Barreiras & saida: Baixa

Os investimentos realizados poden doadamente
ser derivadas a outras actividades similares.

Alta
PRESION DE PRODUTOS SUBSTITUTIVOS A maior parte da enerxia producida procede
doutras fontes.
Media
PODER DE NEGOCIACION DE PROVEDORES O seu poder de negociacion vén da posibilidade

de contar con alternativas as enxefarias para
levar a cabo o seu proxecto.

Media

PODER DE NEGOCIACION DE CLIENTES Existe unha oferta suficiente de provedores, salvo
no caso de determinado equipamento.




¢Cantas empresas hai e onde estan situadas?

¢Resulta atractiva a actividade para decidirse a crear unha
empresa destas caracteristicas?

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

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

Segundo a Camara de Comercio de Ferrol, a principios de 2009, existian na zona 42 empresas de
enxefiaria que prestaban servizos de consultoria, instalacion e asesoramento en materia de enerxias
renovables.

Ademais, debemos ter en conta tamén aos profesionais do ambito da arquitectura que, como
veremos no apartado de formacion continua, estan a desempefiar un labor importante no ambito das
instalacions solares. Asi, o epigrafe 8432 do IAE (“servizos técnicos de arquitectura e urbanismo™)
para este mesmo periodo contempla un total de 21 altas no censo.
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Fonte: Camara de Comercio de Ferrol




Nas bisbarras de Ferrol, Eume e Ortegal podemos observar 50 instalacions produtoras de enerxias
renovables segundo o Instituto Galego de Enerxia (INEGA) con presenza en:
« Parques eodlicos
« Centrais minihidraulicas
« Centrais de coxeracion
» Centrais de residuos
« Centrais termoeléctricas

« Centrais de grande hidraulica

22
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Fonte: Instituto de Enerxia de Galicia. INEGA

En Galicia existen 125 parques eolicos, 52 tefien presenza na provincia de A Corufia; deles 0 42,31%
pertencen a esta zona, cun computo de 22 parques. En canto & sla distribucién territorial, sitlanse
6 na bisbarra de Ferrol, 3 na bisbarra do Eume e 7 na bisbarra de Ortegal. Ademais, hai 5 parques
que pertencen a distintas bisbarras: 2 parques na zona Ortegal-Eume, 2 na zona Ferrol-Ortegal e 1
na zona Eume-Ferrol.

En canto &s centrais minihidraulicas, na nosa comunidade existen 121, das cales 33 atopanse na
provincia de A Corufia (27,27%) e, dentro delas, 11 localizanse na nosa zona. Asi, observamos que na
bisbarra de Ferrol hai 6 centrais minihidraulicas, 4 na bisbarra do Eume e 1 na bisbarra de Ortegal.

Respecto as Centrais Grandes Hidraulicas, en Galicia existen 40, das cales, o 55% estan situadas na
provincia de Ourense, 0 17,5% en A Corufia, 0 15% en Lugo e o 12,5% en Pontevedra. Das 7 existentes
na provincia de A Corufia, 1 esta situada na zona de estudio, concretamente, en As Pontes.




Polo que se refire as Centrais de coxeracion, existen 61 na provincia de A Corufia, 13 en Lugo, 6 en
Ourense e 25 en Pontevedra. Delas, o 8,6% atépanse en municipios da zona: Mugardos, San Sadurnifio,
Naron (2), Pontedeume (2), Carifio, Neda e Ferrol.

En As Somozas atépanse 2 das 3 Centrais de Residuos existentes en Galicia e en As Pontes sitlianse
5 das 8 Centrais térmicas existentes en total na Comunidade.

Ao igual que acontece co resto das empresas galegas, nesta zona predominan as empresas de
recente creacion, xa que case seis de cada dez constituironse con posterioridade ao ano 2000.

A forma xuridica mais habitual é a de Sociedade limitada; ainda que tamén se identificaron
algunhas Sociedades Anénimas, Sociedades Cooperativas e Sociedades limitadas Nova Empresa:

Auténomos 1,61%

S.A. 4,84%

~

S.L. 79,03%

Outras formas 14,52%

Fonte: Camara de Comercio de Ferrol

O volume de facturacion varia considerablemente en funciéon da area de actividade, clase de
proxectos e tipo de clientes cos que traballa a empresa.

A cifra de emprego é tamén bastante heteroxénea, pero pddese sinalar que nas empresas de maior
dimension (que coinciden coas de mais antigliidade), o equipo adoita roldar os vinte empregados,
mentres que nas mais recentes non é habitual superar os cinco.

Polo xeral, as empresas de enxefiaria ou arquitectura tefien as stas oficinas nun piso, se ben a
hora de buscar situacion para o teu negocio debes ter en conta o tipo de cliente ao que te dirixes.
Se te orientas fundamentalmente a particulares, seria interesante valorar a posibilidade de ter un
local comercial nunha zona de transito de pedns, mentres que se a empresa se centra basicamente
en empresas e/ou Administracion, este aspecto non é demasiado importante.




As oficinas, a superficie das cales pode roldar os 60 metros cadrados, ademais dos despachos,
deben contar cunha sala de reuniéns onde se reciba os clientes, ainda que na maior parte dos casos,
estas reuniéns se manteran fora do local.

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

As barreiras & entrada e & saida afectan ao nivel de competencia dun mercado porque, segundo
a slla intensidade, aumentan ou diminden o seu atractivo. Para ver o efecto das barreiras sobre o
mercado, imos pofier un exemplo: se as barreiras a entrada son baixas habera moitos emprendedores
dispostos a iniciarse na actividade. Se a isto lle engades un alto nimero de empresas xa existentes
e unhas barreiras & saida altas, atoparas cunha competencia intensa.

Neste tipo de negocio atopamos unhas barreiras a entrada non demasiado elevadas en canto
ao volume de inversién necesaria, se ben aumentan polas particularidades dos proxectos e as
instalacions, que obrigan a unha formacion especifica que non é doada de conseguir a causa da
escasa oferta dispofiible. Por estas razéns, cualificamos de media a intensidade destas barreiras.

Considérase que as barreiras a saida, pola sta banda, tefien unha intensidade baixa, dado que a
inversion realizada pode ser doadamente derivada a outras actividades.

¢Que alternativas existen as enerxias renovables?
¢Que vantaxes e inconvenientes tefio fronte a eles?

A identificacion de produtos substitutivos supon a busca doutros produtos que poidan cumprir a
mesma funcién e, polo tanto, satisfacer as mesmas necesidades que o produto que ofrece a tla
empresa. Os produtos substitutivos inflien sobre a competencia, xa que se tefien un prezo mais baixo
e/ou un atractivo maior que o produto xerado polas empresas da actividade, parte da demanda se
desprazara cara ao substitutivo.

Respecto a esta actividade, identificamos como produto substitutivo calquera outro despacho
profesional que poida elaborar o desefio dun proxecto e a analise da sua viabilidade. Ademais,
debemos destacar a existencia de organismos publicos que poden participar amplamente nestes
servizos.




¢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?

¢Cal é a capacidad--e dos provedores para exercer presion
sobre a mifia empresa?

O tipo de provedores depende basicamente da formulacion do negocio. Asi, se a empresa non
conta con persoal propio para a realizacion da obra, deberd contar entre os seus provedores con
instaladores profesionais. Outro grupo de provedores formano distribuidores e fabricantes de
materiais e equipamento, pois como constatamos € frecuente que a propia empresa se encargue da
compra, o que lle permite beneficiarse de importantes descontos.

A oferta de instaladores € ampla, ainda que se reduce cando se buscan profesionais con
cofiecementos especificos en instalaciéns de enerxias renovables. Normalmente é a empresa a que
debera encargarse da formacion destes instaladores. Por exemplo, no caso das instalacions solares,
os profesionais entrevistados indicaron que non é moi complexo para quen conta con cofiecementos
previos de instalacions tradicionais.

Respecto aos provedores de equipamento, hai que distinguir entre provedores locais de
accesorios de fontanaria ou electricidade e grandes empresas, na sta maioria multinacionais para a
subministracion de equipos especificos: colectores solares, acumuladores (no caso de enerxia solar),
aerogeneradores, muifios de vento (para eodlica), turbinas hidroeléctricas (para hidraulica), etc.
Neste ultimo grupo, o nimero de provedores € menor, 0 que aumenta o seu poder de negociacion,
de forma especial cando se demandan produtos con caracteristicas especificas ou certos requisitos
de calidade. Para o abastecemento destes equipos, é frecuente a compra directa ao fabricante, agéas
nos casos en que este conta con distribuidores.

En relacion a ambos os dous tipos de provedores, os profesionais do sector consultados destacaron
gue os aspectos mais importantes que deben ser considerados son as caracteristicas do produto,
a relacion calidade-prezo e as condicions de subministracion e de pagamento. Este ultimo, ainda
que depende da relacion que a empresa consiga establecer co seu provedor, adoita ser de 30 ou 60
dias.




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

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

Os clientes poden forzar as empresas que compiten non mercado a baixar os prezos, ou a ofrecer
unha calidade superior ou mais servizos.

O poder de negociacion dous clientes neste negocio vén favorecido pola oferta de empresas que,
ainda non sendo enxefiarias ou ben non estando especializada en enerxias renovables, poidan suplir a
sta oferta. Hai que incluir aqui &s empresas de enxefiaria xeralistas, os fabricantes de compofientes
e as empresas instaladoras.

As condiciéns de cobramento dependen do tipo de cliente. Nos casos de proxecto “chave en man”
€ habitual que se fixe unha cantidade por adiantado (ao inicio da obra ou & sinatura do contrato)
gue pode roldar ou 25%, e ou resto unha vez finalizada a obra, pero non todas &s empresas aplican
a mesma politica.




A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

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

>Desconocimiento por parte do publico obxectivo >Prevision de crecemento de producion e

dos beneficios do uso das enerxias renovables. consumo de enerxias renovables.
>Competencia de instaladores, fabricantes >Mayor conciencia ecoldxica. Apoio ao sector por

de compofientes e enxefarias/consultorias parte da Administracion.

xeralistas.

>Especializacion, fronte a empresas de corte

. >Estacionalidad da actividade.
xeralista.

. . >Dependencia das subvencions publicas.
>Integracion de servizos.

A ameaza mais significativa a que se enfrontan as empresas do sector constitlena a escasa difusion
das vantaxes que se derivan do uso dos recursos renovables como xeradores de enerxia, o que motiva
gue o mercado sexa, polo momento, reducido. Precisamente, co fin de favorecer a sua difusion,
algunhas das empresas contactadas afirmaron organizar e/ou participar en xornadas, charlas,
conferencias, etc. dirixidas tanto a profesionais prescriptores (arquitectos) coma ao publico final.

Como segunda ameaza, chamamos a atencidn sobre as empresas que compiten no sector dende
outras areas, como son os fabricantes de equipos e compofientes, as empresas de enxefaria de corte
xeralista e as empresas instaladores.




En contraposicion a estas ameazas, o sector a vai favorecido por certas oportunidades. En primeiro
lugar, unha prevision de crecemento futuro na producion e consumo de enerxias renovables. A iso
contriblie o aumento da conciencia ecoldxica do consumidor, cada vez mais preocupado polo coidado
do medio. Pero, sen dubida, a maior oportunidade vén da man das Administraciéns que, por un lado,
sufragan a través de axudas e subvenciéns unha boa parte do custo das instalacions que se estan a
levar a cabo e, por outro, establecen certas medidas, como o Cddigo Técnico de Edificacion, que
establece contribuciéns minimas de Enerxias Renovables para as novas construcions.

Entre os puntos fortes do sector, queremos destacar en primeiro lugar a especializacién das
empresas na area de renovables, fronte a outras formas de competencia. Isto o que permite a
empresa ofrecer servizos de mais calidade e valor engadido aos ollos do cliente. En segundo lugar,
a integracion da oferta ou, o que € o mesmo, a prestacion dun servizo integral, facilita ao cliente
todos os pasos para a instalacion.

En canto as debilidades, pddese sinalar en primeiro lugar a dependencia das empresas respecto
as subvencions da Administracién, pois é residual o nimero de proxectos que se levan a cabo a
marxe destas. Ao fio delas, o sector esta condicionado por unha forte estacionalidade, posto que
todas as obras de instalacién deben realizarse nun periodo de tempo limitado, dende a aprobacién
da subvencién ata a finalizacion do prazo previsto para a inspeccion por parte do organismo
competente.




A lectura deste capitulo permitirache cofecer:

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusions:

» Os proxectos “chave en man” constitien a oferta mais habitual.
o Traballase con prezos pechados por proxecto.
» A venda esixe contacto persoal co cliente.

¢ A informacion das caracteristicas da instalacion e os seus beneficios constitien unha
ferramenta clave para a venda.

¢Que bens e servizos podo ofrecer aos meus clientes?

Entre as empresas de enxefiaria presentes no mercado de enerxias renovables, existen algunhas que
optan pola especializacion nunha area en exclusiva, fundamentalmente, solar ou eélica segundo o
observado, mentres outras derivan a sua actividade a mais dunha desas &reas.

A oferta habitual destas empresas son os proxectos chave en man, ainda que tamén prestan de
forma illada alguns dos servizos que se relacionan a continuacion:

- Estudio de viabilidade (para adaptar os distintos sistemas de captacion de enerxia as
necesidades particulares).

- Auditorias enerxéticas (para lograr unha reducién do gasto enerxético).
- Desenvolvemento do proxecto técnico da instalacion.

- Realizacion da instalacion.

- Direccion de obra.

- Tramitacion de subvenciéns.

- Tramites de legalizacion da instalacion.

- Mantemento da instalacion, etc.




Ademais destes servizos, e en funcién da area de actividade da empresa, existen outros especificos,
como a busca de terreos para a localizacion dun parque (para unha instalacion edlica), a xestion do
terreo, o asesoramento sobre vias de financiamento, etc.

Como complemento a area de renovables, e en maior ou menor medida dependendo da empresa,
ofrécense tamén servizos propios de enxefaria: proxectos de obra civil, proxectos e direcciéns de
obra en instalacions industriais, sistemas eléctricos, de calefaccién, climatizacion, etc.

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

¢Como fixo o prezo dos meus produtos?

Por norma xeral para un proxecto “chave en man” fixase un prezo pechado, calculado en relacién
as horas de traballo e aos materiais utilizados. Con iso cobrense os gastos de execucién, asi como o
desenvolvemento do proxecto (que salvo excepcions como que se trate dun traballo independente,
non se cobra por separado) sempre e cando a obra sexa levada a cabo.

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

¢Como se realiza a venda do produto?

O descofiecemento xeneralizado que existe sobre 0 uso das enerxias renovables obriga a realizar
a venda persoalmente co cliente final, dedicando un importante esforzo a explicar en que consiste
a instalacion e os seus beneficios. Tamén a actividade comercial dirixida a profesionais que poden
actuar de prescriptores. Neste aspecto destaca, entre outros colectivos, o dos arquitectos.

En ocasidns é o propio cliente quen se dirixe & empresa motivado polo interese na instalacion, pero
non é menos frecuente que sexa a propia sinatura quen se dirixa a potenciais clientes nos que poidan
darse as condiciéns adecuadas para unha instalacion deste tipo, polas caracteristicas da sua vivenda,
negocio, etc. Para iso, contase cunha persoa na empresa que fai as funcions de comercial, se ben non
de forma exclusiva. Nestes casos, as visitas fanse en persoa e a domicilio.

No caso da Administracion, a contratacion pode vir pola dobre via da adxudicacion directa ou do
concurso.

E habitual utilizar como arma de venda a elaboracion dun estudio de viabilidade no que, sobre a
base das cifras actuais de consumo e a contia da inversion, se calculan os prazos de amortizacion e,
en definitiva, o aforro que conseguiria o cliente coa instalacion.




¢Como vou dar a cofiecer a mifia empresa?

O labor de promocion neste tipo de negocios hai que considerala dende unha dobre perspectiva.
Por un lado, e como se indicou en varios apartados desta Guia, € necesario levar a cabo acciéns
de compoiiente informativo. Algunhas empresas, por exemplo, recorren a charlas ou conferencias
destinadas a colectivos de prescriptores, asociacions, etc.

Por outro lado, é posible realizar a promocion da empresa, a través de directorios sectoriais e
xeralistas (tanto off line como on line), presenza en Internet cunha paxina web corporativa ou a
través de visitas comerciais directas a clientes, as que xa se fixo referencia con anterioridade.

Con independencia das vias de promocion utilizadas polas empresas, o boca a boca produto de
instalacions previamente realizadas contribUe positivamente & xeracion de negocio




A lectura deste capitulo permitirache cofiecer:

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusions:

o O investimento para o arranque da actividade non é elevada. O acondicionamento do local
constitle a partida mais cuantiosa.

» O gasto mais elevado corresponde & subcontratacion da man de obra para a instalacion,
que neste suposto ten a consideracion de gasto variable.

« Considérase que a empresa completa a sua facturacion con outro tipo de proxectos de
enxefaria que realiza de forma complementaria.

¢Que desembolso tefio que facer para iniciar a actividade?

Neste apartado recollemos as partidas de gasto mais importantes que debes afrontar no inicio da
actividade. Para o calculo estimativo baseamonos nunha empresa das caracteristicas descritas no
apartado 2 Descricion da Actividade e Perfil da Empresa-tipo da presente Guia.

Acondicionamento do local 8.280,00
Mobiliario 3.910,00
Equipos para procesos de informacion 2.760,00
Aplicacions informaticas 403,00
Gastos de constitucion e primeiro establecemento 2.070,00
Total 17.423,00

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de entrevistas




O acondicionamento do local esta calculado para unha superficie media de 60 m2. Debes
consideralo como un prezo aproximado, dado que o importe definitivo dependera tanto do estado
en que se atope o local coma da reforma que queiras levar a cabo. Consideramos que o local esta
en réxime de aluguer e non en propiedade, polo que o importe correspondente ao aluguer aparece
na relacion de gastos fixos.

O mobiliario esta calculado para cubrir dous postos de traballo, asi como unha mesa de reuniéns
e estantes.

Na partida de equipos para proceso de informacion incliense dous ordenadores e unha
impresora.

En aplicacions informaticas constatamos que é frecuente que sexa o propio persoal da empresa
guen elabore os programas informaticos, ou que, en todo caso, se recorra a aqueles de uso gratuito,
ben por ser estes de libre intercambio, ou por ser facilitados polas empresas fabricantes de
equipamento. Non obstante, contémplase unha pequena partida relativa a programas que se usan
habitualmente, calculada a partir dos seus prezos no mercado.

Por ultimo, inclUese a partida correspondente aos gastos de constitucién e primeiro establecemento
da sociedade (notaria, rexistros, etc.).

¢Cales son os gastos medios anuais da actividade?

En este apartado referimonos aos desembolsos necesarios para facer fronte ao exercicio da
actividade e que inclien material de oficina, subministracions (teléfono, luz,...), arrendamento do
local, salarios do persoal, seguros, etc.

Tendo en conta que estes gastos deberas afrontalos dende a posta en marcha do negocio e que
ao comezo da actividade pode que os ingresos non sexan suficientes para cubrilos, debes facer as
previsions oportunas co fin de conseguir o financiamento que che permita manterte.

Diferenciamos entre gastos fixos e variables: os primeiros son aqueles nos que incorres
independentemente do volume de traballo que xeres (aluguer da oficina, por exemplo), mentres
os variables oscilan na medida en que o fai o ritmo de actividade da empresa (por exemplo, a
subcontratacion das obras de instalacion).

Recollemos a continuacion un célculo dos gastos variables anuais para a empresa tipo. A sia contia
varia considerablemente en funcién do servizo de que se trate. Asi, para os proxectos que inclien
compra de materiais e instalacion con subcontratacién da man de obra, consideramos uns gastos en
torno ao 90%, mentres que naqueles outros baseados en traballo de despacho indicamos que poden
representar o 10%.




Térmica particular 29.200,50

Térmica empresa 64.890,00
Fotovoltaica particular 27.486,00
Fotovoltaica empresa 40.417,20
Outros 7.714,00
Total 169.707,70

Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de entrevistas

En cuanto aos gastos fixos, atopdmonos coas seguientes partidas:

Gastos de persoal (soldos + SS) 36.800,00
Aluguer do local 7.200,00
Suministros* 750,00
Comunicaciones** 1.560,00
Publicidade 800,00
Material de oficina 2.300,00
Cuota colexial 600,00
Servicios de profesionais independientes 1.200,00
Gastos de viaxe 2.500,00
Primas de seguros 1.200,00
Gastos financieiros*** 609,84
Amortizacions 3.251,75
Outros (fotocopias, material de limpeza, 600,00
etc.)
Total 59.371,59
*Incluye: luz, auga **Incluye: teléfono, fax e internet ***El emprendedor financia o 50% doinvestimento cun empréstito de 8.712

euros ao 7%
Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de entrevistas

Os gastos de persoal para os dous emprendedores inclien catorce pagas 1.100 euros ao mes, mais
0s gastos correspondentes & Seguridade Social.

Para estimar a partida do aluguer a parte dun local como o descrito anteriormente, situado
nun primeiro piso dunha zona mais ou menos céntrica. Se o local seleccionado para o teu negocio
presenta caracteristicas diferentes, o importe que aqui se recolle pode verse alterado.

A partida de subministracions engloba o gasto de auga e electricidade, e a de comunicacions o
importe correspondente ao teléfono, ao fax e a internet.



En material de oficina incliese unha estimacion do gasto en consumibles informaticos ademais de
toda a papelaria necesaria para a presentacion de proxectos.

O célculo do gasto en publicidade esta baseado na insercion en directorios locais.
InclUese unha partida de gasto correspondente a cota colegial para os dous emprendedores.

A partida de servizos de profesionais independentes refirese ao gasto correspondente a unha
asesoria para os asuntos contables ,fiscais e laborais.

En gastos de viaxe estimouse o importe correspondente aos desprazamentos a obra, visitas a
clientes e visitas comerciais.

En primas de seguros contémplase unha estimacion do pagamento por un seguro de responsabilidade
civil.

Incliese tamén unha partida dedicada as amortizacions, para o0 que se considerou que o
acondicionamento do local e os gastos de constitucién se amortizan a cinco anos, o mobiliario en dez
e 0s equipos informaticos e as aplicacions informaticas en catro. Por altimo, noutros gastos incliense
fotocopias, material de limpeza, etc.

¢Como podo realizar unha prevision de vendas?

Para a prevision de ingresos tomamos en consideracion a realizacion das instalacions “chave
en man” das areas nas que se opera mais frecuentemente, asi como outro tipo de proxectos de
enxefiaria que a empresa realiza como complemento & sta actividade. Segundo a informacion
recollida nas entrevistas, diferenciamos os tipos de proxectos entre térmicos e fotovoltaicos, e os
clientes entre particulares e empresa.

A estimacién de ingresos que presentamos debes considerala como meramente orientativa. Esta
calculada considerando a informacion recollida nas entrevistas a empresas do sector, pero pode variar
por diversos condicionantes. Asi, a contia de cada proxecto oscila considerablemente en funcion
das caracteristicas, dimensions e particularidades da instalacion. En canto a cifra de proxectos,
dependera das posibilidades de cada empresa e da sta posicién no mercado. Outros aspectos, como
a evolucion da demanda e o ritmo de concesion de subvencidns, poden contribuir tamén a alterar os
datos sobre os que se realizou esta estimacion.

Considerando o anterior, para o célculo barallamos prezos medios e un nimero razoable de
proxectos conforme ao observado nas empresas consultadas.

- Instalacién térmica vivenda particular: 7 instalacions X 4.635 euros
- Instalacién térmica empresa / administracion: 2 instalaciéns X 36.050 euros
- Instalacion fotovoltaica vivenda particular: 1 instalacion x 30.540 euros

- Instalacion fotovoltaica empresa / administracion: 1 instalacién x 44.908 euros




- Outros: Nesta partida non se especificou o nimero de proxectos que se poden realizar, xa
que ten cabida unha variedade moi ampla de servizos, segundo a orientacién da empresa. En
calquera caso, poderia incluir: estudios de impacto ambiental, proxectos técnicos e direccion
de obra de construcion de obra civil, instalacions industriais, electrificacion, subministracion
de gas, climatizacion, etc. Considerouse, a partir das entrevistas, que os proxectos englobados
nesta partida supofien arredor do 30% da facturacion total.

Térmica particular 32.445,00
Térmica empresa 72.100,00
Fotovoltaica particular 30.540,00
Fotovoltaica empresa 44.908,00
Outros 77.140,00
Total 257.133,00

Fonte: Elaboracion propia a partir de datos de entrevistas

¢.Cémo determino o beneficio da actividade?

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




INGRESOS

Térmica particular

Térmica empresa

Fotovoltaica particular
Fotovoltaica empresa

Outros

TOTAL GASTOS VARIABLES
Térmica particular

Térmica empresa

Fotovoltaica particular
Fotovoltaica empresa

Outros

INGRESOS - GASTOS VARIABLES
TOTAL GASTOS FIXOS

Gastos de persoal (soldos + SS)
Aluguer do local
Subministraciéns
Comunicacions

Publicidade

Material de oficina

Cota colexial

Servizos de profesionais independentes
Gastos de viaxe

Primas de seguros

Gastos financeiros
Amortizacions

Outros (fotocopias, material de limpeza,
etc.)

RESULTADO BRUTO DE EXPLOTACION
% sobre volume de vendas

257.133,00
32.445,00
72.100,00
30.540,00
44.908,00
77.140,00

169.707,70
29.200,50
64.890,00
27.486,00
40.417,20

7.714,00
87.425,30
59.371,59

36.800,00
7.200,00
750,00
1.560,00
800,00
2.300,00
600,00

1.200,00

2.500,00

1.200,00

609,84
3.251,75

600,00

28.053,71
10,91%

Fonte: Elaboracién propia a partir de datos de entrevistas



¢Qué 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. En caso de que non
fosen suficientes, recorreriase ao financiamento alleo ata completar as necesidades.

Existen diversos produtos para o financiamento da actividade. En principio, p6dese distinguir
entre os bancarios (produtos ofertados polos bancos, como son os descontos, empréstitos, poélizas de
crédito, etc.) e os non bancarios (relnen 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 en que actian para identificar o produto
financeiro que mais che convén en cada situacion.

Neste suposto, considerouse que os fondos propios e alleos se reparten ao 50%. O empréstito
concédese coas seguintes condicions a un tipo de interese do 7% e cun prazo de amortizacién de 7 anos.
En total, calculouse que a cantidade solicitada & entidade financeira é de 8.712 euros. Loxicamente,
no caso de que se levase a cabo outro plantexamento, o importe poderia variar significativamente.

Por ultimo, debes recordar que, se tes acceso a algunha subvencion, esta non se percibe no
momento da solicitude sendén 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 subvencion, durante o que
é probable que tefias que facer fronte a intereses derivados dun posible crédito bancario.




A lectura do presente capitulo permitirache cofecer:

A lectura deste capitulo permitirache obter as seguintes conclusiéns:

» O equipo destas empresas adoita estar formada por titulados da rama de enxefiaria.

» Os servizos contratados externamente comprenden a man de obra para a instalacion,
naquelas empresas que non conten con persoal propio, e os labores de asesoria.

o As empresas do sector estan suxeitas ao Convenio Colectivo Nacional de Empresas de
Enxefiaria e Oficinas de Estudios Técnicos

(Que calidades debe ter o responsable da actividade?

¢Cal debe ser o perfil profesional dos meus empregados?

O perfil propio destas empresas é o de titulados na rama de enxefiaria que poidan cubrir a parte
técnica de realizacion de proxecto, direccion de obra, etc. Ademais, en funcion da sua carteira
de servizos algunhas empresas poden requirir doutro tipo de profesionais como, por exemplo,
topografos.

En canto ao persoal de obra, a subcontratacion é unha opcidon & que recorren as empresas que
non tefien un volume de proxectos suficiente que xustifique a sda presenza no cadro de persoal. Os
instaladores poden ter estudios de Formacion Profesional, pero non é imprescindible. En moitos casos
contan en cambio con experiencia en instalacion.




¢Como debe estar organizada a empresa?

¢Qué funcions corresponden a cada un?

Cando se trata de empresas de pequeno tamafio, non cabe falar de departamentos, se non que o
equipo se adoita organizar en funcién das tarefas que vai desempefiar. No traballo de campo realizado
identificamos unha serie de funcions de acordo & dimensién do cadro de persoal, pode que a algunha
persoa lle corresponda atender mais dunha funcién:

- Comercial.
- Contacto con provedores.
- Desefio e resto de labores de despacho.

- Supervision da obra / direccion de obra.

¢Qué funcions se delegan en empresas externas?

A partida de subcontratacion mais significativa corresponde & realizacion da obra, que pode
ser contratada a empresas de instalacién ou a profesionais independentes. Unicamente en casos
concretos, condicionado pola dimension e caracteristicas do proxecto que vas desenvolver, pode
ser necesario que recorras aos servizos dun arquitecto. Tamén, additanse contratar con empresas
externas os servizos de asesoria laboral, fiscal e contable.

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

As empresas do sector estan suxeitas ao XV Convenio Colectivo Nacional de Empresas de Enxefiaria
e Oficinas de Estudios Técnicos, publicado no Boletin Oficial do Estado de data 28 de maio de 2008.

Tamén se pode aplicar o Convenio Colectivo para o sector de Oficinas e Despachos da provincia de
A Corufia, publicado en BOP 258 do 8 de novembro de 2008.




6. VARIOS I






As empresas de enxefiaria deben cumprir os tramites ordinarios de creacion dun negocio. Asi
mesmo, ao igual que calquera outra empresa, estan obrigadas a cumprir a lexislacion existente en
materia de Prevencion de Riscos Laborais. A continuacion, mostrdmosche a Lei de Prevencion de
Riscos Laborais e algunhas normas posteriores que a desenvolven:

- Lei de Prevencion de Riscos Laborais 31/1995, do 8 de novembro.

- RD 39/1997, do 17 de xaneiro, polo que se aproba o Regulamento dos Servizos de
Prevencion.

- RD 48671997, do 14 de abril, polo que se establecen as disposiciéns minimas de seguridade e
salide nos lugares de traballo.

- RD 485/1997, do 14 de abril, sobre disposicions minimas en materia de sinalizacién de
seguridade e salide no traballo.




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 esté dispofiible en formato electrénico ( ).

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) ( ).

Ademais das axudas anteriores, orientadas ao teu propio negocio, queremos facer mencion a
aquelas outras das que se poderian beneficiar os teus clientes e que como sinalamos noutros puntos
desta Guia condicionan significativamente a dindmica do sector. Destacamos:

- Del Instituto Enerxético de Galicia (INEGA): Axudas a proxectos de aforro e eficiencia
enerxética e proyectos.de enerxias renovables en Galicia. publicada en DOG N° 173 do 8 de
setembro de 2008.

- Del Instituto para a Diversificacion e Aforro da Enerxia (IDAE): programa de axudas directas
para impulsar proxectos estratéxicos de aforro e eficiencia enerxética. Poden ser beneficiarias
destas axudas as empresas do sector industrial, do sector terciario e empresas de servizos
enerxéticos.




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

Paseo Infanta Isabel, 1
28071 Madrid

Tel.: 91 347 51 42

Pagina web: www.marm.es

San Lazaro, s/n

15871 Santiago de Compostela

Tel.: 98154 17 15

Fax: 981 54 17 27

Pagina web: http://medioambiente.xunta.es

Madera, 8

28004 Madrid

Tel.: 91 456 49 00

Pagina web: www.idae.es

Avelino Pousa Antelo, 5

15703 Santiago de Compostela
Tel.: 981 54 15 38

Pagina web: www.inega.es

Neste apartado, facilitdmosche un listado das distintas asociacions relacionadas coa tla
actividade:

Horreo 44
15702 Santiago de Compostela
Tel.: 981 55 53 80

Muntaner, 269-1° 12
08021 - Barcelona

Tel.: 93 241 93 63

Fax: 93 241 93 67

Pagina web: www.appa.es

Doctor Arce 14

28002 - Madrid

Tel.: 91 590 03 00

Fax: 91 561 29 87

Pagina web: www.asif.org




Hérreo, 44-3°

15702 - Santiago de Compostela

Tel.: 981 587 515

Fax: 981 555 380

Pagina web: www.ega_asociacioneolicagalicia.es

Master en Energias Renovables y Mercado Energético
Avda. Gregorio del Amo 6

Ciudad Universitaria

28040 Madrid

Tel.: 91 349 56 00

Fax: 91 554 23 94

Pagina web: www.eoi.es

Lope GOmez de Marzoa, s/n
Campus Universitario Sur
15782 Santiago de Compostela
Tel.: 981 52 80 33

Parque Insustrial PISA - Edificio CENSOLAR
Comercio 12

41927 Mairena del Aljarafe (Sevilla)

Tel.: 95 418 62 00

Fax: 95418 61 11

Pagina web: www.censolar.es




En el apartado 8.6 Anexo de Paginas Web de Interés te ofrecemos una relacién de las paginas web
que se vinculan de manera directa o indirecta con tu futura actividad.




- Libro Branco da Enerxia (2000), Instituto Enerxético de Galicia.
- Balance Enerxético de Galicia (2006), Instituto Enerxético de Galicia.
- Las energias renovables en Galicia, Instituto Enerxético de Galicia

- Empleo y promocion de energias renovables. Escenarios de alta penetracion de energias
renovables en el sistema eléctrico espafiol. Horizonte de 2030, Unién General de Trabajadores
(UGT)

- Enerxias renovables e emprego, Conselleria de Traballo
- Memoria IDAE 2007, Instituto para la Diversificacion y Ahorro de la Energia

- Resumen del Plan de Energias Renovables en Espafia 2005-2010 (2005), Instituto para la
Diversificacion y Ahorro de la Energia

- Boletines IDAE. Varios numeros.




Aerogenerador: Dispositivo mediante o cal se pode levar a cabo a captacién da enerxia e6lica para
transformala nalgunha outra forma de enerxia. Unidade constituida por un xerador eléctrico unido a
un aeromotor que se move por impulso do vento.

Arquitectura bioclimatica: E aquela arquitectura que ten en conta o clima e as condiciéns do &mbito
para axudar a conseguir o confort térmico interior. Utiliza exclusivamente o desefio e os elementos
arquitectoénicos, sen utilizar sistemas mecanicos, que son considerados sistemas de apoio.

Biomasa natural: Prodicese na natureza sen a intervencién humana (por exemplo, as plantas).

Biomasa residual: E xerada pola actividade humana e pola actividade industrial. No ambito da
actividade humana xérase, principalmente, a través dos procesos agricolas, gandeiros e lixos
domeésticos.

Célula fotovoltaica: Dispositivo, normalmente a base de silicio, que permite a transformacién da
radiacion solar en electricidade.

Dixestion anaerobica: Proceso bioloxico que ten lugar en ausencia de osixeno e que da lugar a
descomposicién da materia organica.

Ecotasa: Imposto ecoldxico que grava os transportes e as fontes de contaminacion.

Edificacion de nova planta: Obra maior (obra ou instalacion que deberd acompafiarse dun proxecto
completo de construcién, asinado por un técnico competente e visado polo colexio profesional que
corresponda) que dé lugar a un novo edificio, con independencia de se existiu demolicion total previa
doutro edificio ou non. Non inclle as obras menores que non precisan licenza de obra, nin aquelas
outras que se realizan sen solicitar autorizacion municipal.

Efecto invernadoiro: E o efecto de atrapar a calor do sol, debido ao cambio de lonxitude de onda
gue se produce na radiacion solar ao atravesar determinados medios e logo non poder volver escapar
a atmosfera. Cando hai exceso dalguns gases, como o CO2, este efecto aumenta artificialmente,
con perigo de que eleve a temperatura e se provoquen desertizaciéns, diminucion das masas de xeo
polares e inundacions.

Enerxia final: Enerxia refinada e apta para ser utilizada en todas as aplicaciéns que demanda unha
sociedade determinada.

Enerxia verde: Enerxia que se produce con recursos renovables.

Estratexia de Goteborg: Politica definida no marco da Union Europea pola que se prop6n unha
estratexia de desenvolvemento sostible que supofia unha administracion responsable dos recursos
naturais.

Grao de autoabastecemento: Relacion entre a producion interior e o consumo total de enerxia
Impacto ambiental: Cambio, temporal ou espacial, provocado no medio pola actividade humana.

Protocolo de Kioto: Acordo internacional de proteccion do medio o principal obxectivo do cal é a
reducion das emisiéns de gases de efecto invernadoiro.




Reciclaxe de augas grises: Consiste no aproveitamento da auga do bafio, ducha, e lavabos mediante
un sistema de filtrados e a sGa posterior canalizacion cara a usos domésticos para os cales non é
necesario o0 uso de auga potable, tales como lavadora, inodoro, rego de xardins ou lavado de coches.
Deste xeito conséguese un aforro diario de ata un 50% de auga potable.

Turbina edlica: Maquina rotatoria na que a enerxia cinética do vento se transforma noutra forma
de enerxia.

Ameazas: Forzas do ambito que impiden ou dificultan a implantacion dunha estratexia.

Amortizacion: Tratamento contable que recolle a perda de valor dos activos fixos, € dicir, dos bens
da empresa tales como: vehiculos, maquinaria, mobiliario, etc.

Barreiras & entrada: Factores que dificultan ou evitan por completo a entrada de novos competidores
no mercado.

Barreiras a saida: Factores de tipo econdmico, estratéxico ou emocional que fan que unha empresa
siga competindo nun negocio, ainda cando os seus resultados sexan insatisfactorios ou, mesmo,
negativos.

Beneficio sobre o investimento: Porcentaxe que resulta de dividir o beneficio entre o importe que
corresponde aos investimentos necesarios para 0 arranque.

Beneficio sobre as vendas: Porcentaxe que resulta de dividir o beneficio entre os ingresos obtidos
polas vendas.

Condicion xuridica: Estrutura legal que pode adoptar unha empresa.

Contexto sectorial ou sector industrial: Conxunto de empresas que comparten unha mesma
tecnoloxia.

Desconto: Operacién que consiste en ceder os efectos comerciais a unha entidade de crédito para
gue anticipe o seu importe & empresa cedente cobrando os intereses descontados por anticipado.

Factoring: Cesion, a un intermediario comercial e financeiro (Factor ou Empresa de Factoring), dos
dereitos de cobramento sobre os clientes da empresa por un prezo establecido con anterioridade
segundo un contrato.

Forza de vendas: Conxunto de persoas que se ocupan das tarefas relacionadas directamente coa
venda dos produtos fabricados ou distribuidos pola empresa.

IAE (Imposto de Actividades Econdmicas): Tributo que grava o exercicio das actividades empresariais,
profesionais ou artisticas, exérzanse ou non nun local determinado. O prazo é de dez dias habiles
antes do inicio da actividade e a validez, dun ano natural, ren6vase automaticamente. Quedan
exentas do seu pagamento todas as persoas fisicas e as persoas xuridicas que facturen menos dun
millén de euros ao ano.

Ktep (Quilo tonelada equivalente de petréleo): Unidade de medida que permite comparar as fontes
enerxéticas segundo o seu poder calirifico. Un tep equivale 10 milléns de quilocalorias.

Leasing ou arrendamento financeiro: Forma de financiamento de vehiculos, bens de equipo,
magquinaria, etc. que consiste no arrendamento deses bens a cambio dunha renda periddica.




Marxe bruta: Diferenza entre os ingresos por vendas e os custos directos necesarios para a obtencion
daqueles.

Marxe comercial: Diferenza entre o prezo de venda e o prezo de custo do produto. Adoitase expresar
en termos de porcentaxe respecto do prezo de venda.

Mercado: Conxunto de persoas, empresas ou institucions; capaces de adquirir o produto que se vai
ofrecer a través da nova empresa.

Oportunidades: Todo aquilo que poida supofier unha vantaxe competitiva para a empresa, ou
represente unha posibilidade para mellorar a cifra de negocios ou a rendibilidade.

Plan de empresa: Documento no que se analiza o contido do proxecto empresarial e no que se
describen todos os elementos da empresa.

Poliza de crédito: Contrato a través do cal, a entidade financeira que actia como prestamista pon
a disposicion do beneficiario fondos ata un limite e por un prazo determinado. A entidade financeira
cobra unha comisién sobre o difieiro disposto e outra sobre o non disposto.

Empréstito: A entidade financeira (prestamista) entrega ao cliente (prestamista) unha cantidade de
difieiro; obrigandose este Ultimo, ao cabo dun prazo establecido por contrato, a restituir a devandita
cantidade mais os intereses pactados.

Produtos substitutivos: Produtos que satisfan as mesmas necesidades que os que oferta a nova
empresa.

Publico obxectivo: Segmento ou segmentos de mercado aos que a empresa dirixe a stua oferta
comercial.

Puntos débiles: Aspectos que limitan ou reducen a capacidade de desenvolvemento da estratexia e
gue constitien unha ameaza para a organizacion.

Puntos fortes: Capacidades, recursos, posicions alcanzadas, etc. que constitien vantaxes
competitivas que poden servir para explotar oportunidades e/ou superar ameazas.

Renting: Modalidade de aluguer a medio e longo prazo de bens mobles. No contrato de renting o
arrendatario comprométese ao pagamento dunha renda fixa mensual, durante un prazo determinado,
a unha entidade financeira e esta comprométese a prestarlle unha serie de servizos: o de facilitarlle
0 uso do ben durante un prazo contractual, o mantemento do ben e do seguro a todo risco. O prazo
adoita ser de entre dous e cinco anos, e ao termo deste pddense substituir os equipos ou renovar o
contrato por un novo periodo que debemos determinar nese momento.

Segmentos do mercado: Divisiéns dun mercado segundo as slias caracteristicas comuns.

Vantaxe competitiva: Caracteristica dun produto ou marca que outorga certa superioridade sobre
0s seus competidores inmediatos.

Viabilidade economica: Calidade dun proxecto do que obtemos un excedente (beneficio)
suficiente para poder facer fronte ao custo da sla débeda, a remuneracion dos seus accionistas e 0
financiamento dunha parte do seu crecemento; unha vez que alcanza a sua capacidade de producion
plena e despois de deducir todos os seus custos.
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7. ANEXOS

7.1. Anexo de informacion estatistica de interese

0400 - Contexto sectorial

As seguintes graficas mostran as previsions de potencia instalada en Galicia.

Cadro 0400.1: Grafica da potencia edlica instalada, Galicia, 2000-2007 (MW)
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Cadro 0400.2: Grafica da superficie instalada de colectores solares, Galicia, 2000-2007 (metros
cadrados)
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Cadro 0400.3: Grafica da potencia solar fotovoltaica instalada, Galicia, 2000 - 2007 (MW).
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Cadro 0400.4: Grafica da potencia minihidraulica instalada, Galicia, 2000-2007 (MW).
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Cadro 0400.5: Grafica da potencia eléctrica instalada con biomasa, Galicia, 2000-2007 (MW).

2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007

Fonte: INEGA

ENERXIAS RENOVABLES-ANEXOS

OPORTUNIDADES DE NEGOCIO EN FERROL, EUME E ORTEGAL

7

- Ji



0500 MERCADO DAS ENERXIAS RENOVABLES

Cadro 05212.1: Cadro dos parques edlicos existentes na zona, 2008 (unidades, Kw)

PARQUE POTENCIA (KW) D‘E‘LAN"’ER'E%SJA LOCALIZACION
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Cadro 05212.2: Cadro das centrais minihidraulicas existentes na zona, 2008 (unidades, Kw)

CENTRAL POTENCIA (kW) D@LAARER%%SJA “ CONCELLO

Fonte: INEGA
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Nesta actividade existen dous tipos de provedores: de materiais e de man de obra. A continuacion,
proporcionamosche unha serie de referencias a titulo orientativo que identificamos 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 nos directorios comerciais tales como QDQ e Paxinas Amarelas, tanto en
soporte electronico coma en papel, podes atopar provedores situados na tla zona:

- Paxinas Amarelas: Podes consultar os seguintes epigrafes para a subcontrata da instalacion
ou para os materiais: Calefaccion: instalacion e mantemento; Fontaneiros; Electricidade:
instalacions; Electricidade: materiais e equipos; Saneamento: materiais e instalacions;
Enerxias Renovables; Enerxia Solar; Enerxia EGlica. Ademais podes acceder ao formato
electronico na paxina web: , coa vantaxe de que podes
seleccionar calquera provincia ou localidade.

- QDQ: Nos epigrafes Electricidad - materiais; Calefaccion; Saneamentos; Canalizacions e
tubos; Enerxias soar; Enerxias renovables podes atopar provedores. Tamén podes consultar
a version electronica

- Europages: E un directorio comercial de negocios no que podes atopar empresas de
provedores para todas as actividades e de case todos os paises. A version electrénica é

- Outros: Paxinas Galegas, etc.
2. Publicacions especializadas:

- Revista Enerxias Renovables: Revista especializada onde se anuncian algins provedores do
sector. Podeste informar na paxina web:

- Revista Infopower: atoparas referencias a algin provedores. Conta con paxina web:

- Revista Era Solar. Enerxias Renovables. Podes acceder ao seu web en

- Revista Energética21: Revista que contén informacion sobre os distintos tipos de enerxias
renovables. A stua péxina web é

3. Asociacions (da propia actividade ou de profesionais): Nelas pddeste informar sobre os
provedores para o teu negocio. A paxina web do ICEX ( ) conta cunha base de datos
na que as a clasifican por sectores as asociacions que existen en Espafia (Asoc).

4. Portais:

- : Portal especializado en enerxia. Poderas atopar informacion sobre
empresas, bibliografia, foros, bolsa de traballo, etc.




5. As paxinas web das Feiras Sectoriais adoitan incluir o catalogo de asistentes as Ultimas edicidns
con informacion e facilidades de busca. Podes consultar:

6. Bases de datos: Existen varias bases de datos de empresas clasificadas por sectores, como son
as da Camara de Comercio, Ardan (do Consorcio da Zona Franca de Vigo) e outras bases de
datos privados.




Neste apartado incliese unha lista dos eventos mais significativos a nivel nacional e internacional

relacionados coa actividade.

ENERNOVA Vigo
ECOMED/POLLUTEC Barcelona
ENERFORUM Barcelona
EXPOBIOENERGIA Valladolid
GENERA Madrid

Salén del Medio Ambiente  Zaragoza
BIOPTIMA Jaén
SENDA Huesca

Feria de las energias alternativas y del medio
ambiente

Salon de la energia y el medio ambiente
Encuentro global del sector de la energia

Feria de la tecnologia para la valorizacién
energética de la biomasa en la Peninsula Ibérica

Feria internacional de la energia y el medio
ambiente

Salén del medioambiente
Feria de Biomasa, Energias Renovables y Agua

Salén de Ecologia y Medio Ambiente

Para obter informacién sobre as feiras espafiolas e internacionais podes consultar, entre

outras, as siguientes paxinas de Internet:




A continuacion incorporamos unha relacion de distintos organismos que se dedican & formacion en
materia de enerxias renovables.

A Direccién Xeral de Formacion e Colocacion da Conselleria Traballo é a responsable da xestién dos
programas de formacion ocupacional. En relacién con esta actividade, a familia profesional ofrece
as seguintes especialidades:

ELEL13 INSTALADOR DE ENERXIAS RENOVABLES EN EDIFICIOS

ENAE10 INSTALADOR/A DE SISTEMAS FOTOVOLTAICOS E EOLICOS DE PEQUENA POTENCIA
ENAE20 INSTALADOR/A DE SISTEMAS DE ENERXIA SOLAR TERMICA

ENAE30 TECNICO/A DE SISTEMAS DE ENERXIAS RENOVABLES

Fonte: Direccion Xeral de Formacién e Colocacion

A programacion de cursos para o ano 2008 foi a seguinte:

ENAE20 FENE EUME
ENAE30 FERROL FERROL
ELEL13 FERROL FERROL

Fonte: Direccion Xeral de Formacién e Colocacion

A continuacion detéallanse os datos de localizacion dos centros que, durante o ano 2008 impartiron
formacion ocupacional para demandantes de emprego relacionadas coas especialidades anteriores:

ENAE20 I.E.S. DE FENE 981360300
ENAE30 FORMEGA 981330333
ELEL13 FORMEGA 981330333
A Fundacion Tripartita para a Formacion no Emprego ( ), € 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
Administracion Publica e polas organizacions empresariais e sindicais mais representativas.

As sUas responsabilidades desenvélvense no marco do Real Decreto 395/2007 do 23 de marzo que
regula o subsistema de formacion profesional para o emprego. En resumo son:

« Colaborar e asistir tecnicamente ao Servizo Publico de Emprego Estatal.




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

o Prestar apoio técnico as Administracions Plblicas e as 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 formacién profesional que realiza a Seguridade Social, das axudas do Fondo
Social Europeo e das achegas especificas establecidas no presuposto do Servizo Publico de Emprego
Estatal.

O Fondo Social Europeo participa no cofinanciamento das iniciativas de formacion mediante o
Programa Operativo Plurirregional Adaptabilidad e Emprego, de acordo coas actuacions previstas
neste destinadas ao fomento do espirito empresarial e mellora da adaptabilidade de traballadores,
empresas e empresarios, no periodo de programacién 2007-2013.

A continuacion presentamos a relacién dos organismos que xestionan o programa en Galicia e nos
gue podes obter informacion sobre distintos cursos relacionados coa tua actividade:

Tel.: 981 555 052
Paxina web:

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

Tel.: 902 102 181 (central de chamadas)
Paxina web:

Este é o centro de formacion do sindicato CIG. A informacidn necesaria sobre 0s cursos que organiza
pbédela conseguir no nimero de teléfono que che facilitamos.

Tel.: 981 569 200
Paxina web:

O centro de formacion de UGT denominase IFES. Mediante unha consulta telefénica podes
informarte dos cursos que imparte este sindicato a nivel de Galicia no teu ambito de actividade.

Tel.: 981 555 888
Paxina web:

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




Na Guia de Recursos, dispofiible en formato electronico (http://guias.bicgalicia.es), podes
consultar os tipos de contrato mais habituais. Tamén podes consultar a paxina web do INEM (www.
inem.es), onde atoparas un indice que recolle os distintos contratos, e a través do que podes acceder
a cada modelo de contrato, cofiecer o seu contido, descargar o impreso correspondente en formato
pdf e cumprilo.




Revista on line. Contén reportaxes, informacién sobre cursos,
xornadas, etc. e un boletin on-line de subscricion gratuita.

: O periodismo das enerxias renovables.

: Portal das enerxias renovables do Ministerio de Ciencia e
Innovacion

: Portal da enerxia solar en Espafia
: Parque edlico experimental de Sotavento
: Portal informativo sobre enerxias renovables
: Informacion sobre enerxia solar e lifias de axuda

: Paxina que conta cun directorio de empresas

Ministerio de Medio Ambiente y Medio Rural y Marino:
Ministerio de Industria, Turismo y Comercio:

Conselleria de Economia e Industria:

Conselleria de Medioambiente, Territorio e Infraestructuras:
Instituto para a Diversificacion e Aforro de Enerxia:

Instituto Enerxético de Galicia:

Confederacion de Empresarios de Galicia:
Confederacion de Empresarios de A Corufia:
Unién Xeral de Traballadores:

Comisions Obreiras:

Confederacion Intersindical Galega:




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:

;Decidiches o ambito no que vas desenvolver a tlUa actividade (comarcal, provincial,
autondémico, etc.)?, ;cal é o tamafio do teu mercado?, ;como o vas calcular?, ;como vas facer a
avaliacion das vendas para o primeiro ano? (Véxase o apartado 5.1.1 Tamafio do mercado, 5.1.2
Definicién dun método de calculo 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? (Véxase o apartado 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 teu que actlen noutra zona para informarte
acerca dos seus 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
sUa opinién sobre a evolucion e tendencias do mercado? (Véxase o apartado 5.1.2 Definiciéon
dun método de célculo do tamafio do mercado).

;Que tipo de clientes (particulares, empresas, institucions) demandan os servizos/bens que vas
ofrecer?, ;que perfil tefien?, ;cales son as suas necesidades?, ;jcal € o proceso de compra que
seguen?, ;cales son as razéns polas que van elixir a tia empresa fronte a outras alternativas?,
¢vaste dirixir s6 aos particulares ou tamén a empresas? (Véxase o apartado 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 apartado 5.2.1.1 Nimero de empresas e a sUa distribucion
territorial).

¢Vas operar nun mercado cunha competencia intensa?, jcales 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?, ;cual é o poder de negociacion dos provedores e dos clientes? (Véxase o apartado
5.2 Analise competitiva).

;Localizaches os provedores axeitados? (Véxase o apartado 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 tua carteira?,
icrees que o teu servizo achega algiun elemento diferenciador en relacion con outros xa
existentes no mercado?, ;como te vas diferenciar da competencia?, ;por que cres que o cliente
vai comprar o teu produto? (Véxase o apartado 6.1.1 Produto).

(Sabes o prezo deste tipo de produtos?, ;determinaches os criterios a partir dos que vas
fixar os prezos e/ou elaborar os presupostos?, ;vas utilizar o prezo como unha variable de
diferenciacién? (Véxase o apartado 6.1.2 Prezo).

;Que canles vas utilizar para facer chegar o teu produto ao mercado?, (Véxase o apartado
6.1.3 Distribucion/ Forza de vendas).




;Como vas ascender e dar a cofiecer a tua imaxe?, ;valoraches canto che vai custar en tempo
e difieiro?, ;cales cres que seran as ferramentas promocionales mais efectivas? (Véxase o
apartado 6.1.4 Promocidn).

;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
apartado 5.2.1.6 Instalacions e 6.1.3 Distribucion/ Forza de vendas).

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

;Coneces 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? (Véxase o apartado 6.2.2 Gastos e
6.2.5 Financiamento).

¢Analizaches como vas financiar os investimentos necesarios para comezar na actividade?
(Véxase o apartado 6.2.5 Financiamento).

;Sabes qué perfil deben ter as persoas que vas incorporar & empresa?, ;que funcions e
responsabilidades deben ter?, ;cal vai ser a estrutura organizativa da empresa? (Podes
consultar as demandas de emprego nas oficinas locais do INEM e asociaciéns sectoriais).
(Véxase o apartado 6.3 Recursos humanos).




Econdmicos

Demograficos

Tecnoloxicos

Ambientais

Politico-legais

Competidores

Clientes

Evolucion da economia

N° de empresa e evolucion
(especialmente dos sectores que
mais demandan estas instalacions:
explotaciéns agropecuarias,
hostalaria, centros deportivos,...)

N° de vivendas

Desenvolvemento tecnol6xico para o
aproveitamento de enerxia

Evolucion de actitudes cara &
conservacion do medio

Subvenciéns

Normativa a favor do
desenvolvemento de enerxias
renovables

N2 de empresas competidoras

Facturacion de empresas
competidoras

Carteira de produtos

Prezos

Concursos en concellos, universidades
e outras institucions

Valores de compra dos distintos
tipos de clientes (prezo, servizo,
seguridade)

Factores controlables pola empresa

Carteira de produtos
Prezo

Anuario Econémico La Caixa (varios
anos)

Directorio Central de Empresas
(DIRCE) do INE, varios anos. Anuario
de Estatistica da Conselleria de Medio
Rural, varios anos. Estatisticas de
Explotacion Agraria do IGE

Censo de Poboacién e Vivendas

Revistas sectoriais, foros,
conferencias...

Estudios do CIS (Centro de
Investigacions Socioloxicas e
da Fundacion Entorno (www.
fundacionentorno.org)

Convocatorias do IDAE, do INEGA e da
Conselleria de Innovacion e Industria

Unién Europea, Ministerio de Medio, Medio
Rural e Marifio, Conselleria de Medio
Ambiente e Desenvolvemento Sostible,
Concellos

IDEA, Revistas sectoriais, entrevistas a
provedores e clientes

Rexistro Mercantil, ARDAN

Paxinas web das empresas
identificadas, entrevistas a provedores
e clientes

Entrevistas a provedores e clientes

DOG, BOP, entrevistas a clientes

Entrevistas a clientes

Entrevistas a clientes e provedores
Entrevistas a provedores e clientes






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, lexislacion, cursos, axudas e calquera outra
informacion susceptible de ser actualizada foron obtidos durante a realizaciéon da guia.

Santiago de Compostela, xaneiro de 2009







